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Prefacio

Os aspectos subliminares de tudo o que acontece conosco
podem parecer pouco importantes na vida cotidiana,
[mas] sdo as raizes quase invisiveis de nossos pensamentos

conscientes.
CARL JUNG

EM JUuNHO DE 1879, o filésofo e cientista americano Charles Sanders Peirce viajava
num navio a vapor de Boston a Nova York quando seu relogio de ouro foi roubado da
cabine.! Peirce notificou o furto e insistiu para que todos os integrantes da tripulagdo se
apresentassem no convés. Falou com eles, mas sem resultado. Em seguida, depois de
uma pequena caminhada, fez algo estranho. Resolveu adivinhar quem era o culpado,
mesmo sem ter nada em que se basear, como um jogador de poquer apostando tudo num
par de dois. Assim que formulou seu palpite, Peirce percebeu que acreditava ter
acertado quem era o culpado. “Dei uma pequena caminhada em circulos que ndo
demorou nem um minuto”, escreveria depois, “‘e, assim que me virei para olhar para
eles, qualquer sombra de duvida ja havia se desvanecido.”2

Peirce abordou o suspeito com firmeza, mas o homem encarou o blefe e negou a
acusacdo. Sem provas ou uma razao légica em apoio a sua afirmagdo, nada havia a
fazer — até o navio atracar. Quando aportou, Peirce imediatamente pegou um taxi, foi
até o escritorio da agéncia local da Pinkerton e contratou um detetive para investigar o
caso. O detetive encontrou o relogio numa casa de penhores, no dia seguinte. Peirce
pediu que o proprietario da loja descrevesse o homem que tinha empenhado o reldgio.
Segundo Peirce, o homem do prego descreveu o suspeito “tdo exatamente que ndo era
possivel haver duvida de que se tratava do homem de quem eu desconfiara”. Peirce
conjecturou sobre a razdo de ter adivinhado a identidade do gatuno e chegou a
conclusdo de que alguma espécie de percepg¢ao instintiva o guiara, algo que operava
num nivel abaixo de seu consciente.

Se essa historia terminasse em mera especulacdo, um cientista consideraria a
explicacdo de Peirce tdo convincente quanto dizer “Um passarinho me contou”. Porém,
cinco anos depois, Peirce encontrou uma forma de traduzir suas ideias sobre a
percepc¢ao inconsciente num experimento de laboratorio, adaptando um procedimento
realizado pela primeira vez pelo fisiologista E.H. Weber em 1834. Weber posicionou
pequenos pesos de massas diferentes, um de cada vez, num ponto da pele de um



voluntdrio para determinar a diferenca de peso minima detectada pelo sujeito.3 No
experimento realizado por Peirce e seu melhor aluno, Joseph Jastrow, as pessoas que
se submeteram ao estudo recebiam pesos cuja diferenca estava logo abaixo do limite
minimo detectavel (na verdade, os participantes foram os proprios Peirce e Jastrow,
um experimentando o outro). Em seguida, embora ndo conseguissem discriminar os
pesos, pediam que o outro identificasse de qualquer forma o volume mais pesado e
indicasse, numa escala de 0 a 3, o grau de confianca que tinham em cada palpite.

Naturalmente, em quase todas as tentativas, os homens escolheram zero. Apesar da
falta de confianga, na verdade eles selecionaram o objeto correto em mais de 60% das
tentativas, bem mais do que se poderia esperar numa tentativa ao acaso. Quando
repetiram o experimento em outros contextos, como na avaliacdo de superficies que
diferiam levemente no brilho, Peirce e Jastrow obtiveram resultado similar —
conseguiam adivinhar a resposta mesmo sem ter acesso consciente a informacao que
lhes permitiria chegar aquela conclusdo. Essa foi a primeira demonstragado cientifica de
que a parte inconsciente da mente dispde de conhecimentos que escapam da parte
consciente.

Depois Peirce compararia a capacidade de captar pistas inconscientes com um
consideravel grau de precisao com “os poderes canoros e aeronauticos de um passaro;

. elas sdo, para nds, como para eles, o mais sutil dos nossos poderes meramente
instintivos”. Em outras palavras, o trabalho feito pelo inconsciente ¢ uma parcela
crucial do nosso mecanismo evolutivo de sobrevivéncia.4 Ha mais de um século,
psicologos clinicos e pesquisadores ja conhecem o fato de que dispomos de uma vida
inconsciente rica e ativa, que funciona em paralelo a nossos pensamentos e sentimentos
conscientes, ¢ exerce poderoso efeito sobre eles, de uma forma que apenas agora
comecamos a medir com algum grau de precisao.

Carl Jung escreveu: “Ha certos eventos que ndo percebemos de modo consciente;
eles permanecem, por assim dizer, abaixo do limite da consciéncia. Eles aconteceram,
mas foram absorvidos de maneira subliminar.”s A palavra “subliminar” vem do latim e
significa “abaixo do limite”. Os psicologos a empregam para se referir ao que estd
abaixo do limite da consciéncia. Este livro ¢ sobre efeitos subliminares nesse sentido
mais amplo — os processos da parte inconsciente da mente e como eles nos
influenciam. Para entender verdadeiramente a experiéncia humana, precisamos
compreender tanto nosso consciente quanto nosso inconsciente € como os dois
interagem. Nosso cérebro subliminar ¢ invisivel para nos, porém influencia nossa
experiéncia consciente do mundo de um modo fundamental — a maneira como nos
vemos € aos outros, o significado que atribuimos aos eventos da nossa vida cotidiana,
nossa capacidade de fazer julgamentos rapidos e tomar decisdes que as vezes
significam a diferenca entre a vida e a morte, as a¢des que adotamos como resultado de
todas essas experiéncias instintivas.

Embora os aspectos inconscientes do comportamento humano tenham sido



investigados por Jung, Freud e muitos outros no século XX, os métodos que
empregaram — introspeccdo, observacdo do comportamento aparente, estudo de
pessoas com deficiéncias cerebrais, implante de eletrodos no cérebro de animais —
propiciaram apenas um conhecimento difuso e indireto. Enquanto isso, as verdadeiras
origens do comportamento humano continuaram obscuras. Hoje as coisas sao
diferentes. Novas e sofisticadas tecnologias revolucionaram nosso entendimento da
parte do cérebro que funciona num nivel abaixo da consciéncia — o que estou chamando
aqui de mundo subliminar. Essas tecnologias tornaram possivel, pela primeira vez na
histéria da humanidade, uma verdadeira ciéncia do inconsciente. Essa nova ciéncia € o
tema deste livro.

ANTES DO SECULO XX, a fisica descrevia com muito sucesso o mundo material tal como
o percebemos pela experiéncia humana cotidiana. As pessoas notaram que o que subia
costumava cair, ¢ afinal conseguiram medir com que velocidade ocorriam essa ida ¢
volta. Em 1687, Isaac Newton exp0Os seu trabalho a respeito da compreensdo da
realidade do dia a dia sob a forma matematica no livro Philosophice Naturalis
Principia Mathematica, que em latim quer dizer “Principios matematicos da filosofia
natural”. As leis formuladas por Newton eram tdo poderosas que foram usadas para
calcular com precisdo as orbitas da Lua e de planetas distantes. Mas, por volta de
1900, esse ponto de vista limpido e confortdvel foi abalado. Os cientistas descobriram
que, subjacente a imagem cotidiana de Newton, existe uma realidade diferente, uma
verdade mais profunda, que agora chamamos de teoria quantica e da relatividade.

Os cientistas formulam teorias acerca do mundo fisico; nos todos, como seres
sociais, formulamos “teorias” pessoais a respeito do nosso mundo social. Essas teorias
fazem parte da aventura de participar da sociedade humana. Levam-nos a interpretar o
comportamento dos outros, a antever suas acoes, tentar prever como conseguir o que
desejamos deles e decidir, em ultima andlise, como nos sentimos em relacdo a eles.
Serd que podemos confiar neles quanto a dinheiro, satde, carreira, filhos — € ao nosso
coragao? Assim como no mundo fisico, também no universo social ha uma realidade
muito diversa, subjacente aquela que ingenuamente percebemos. A revolucdo na fisica
ocorreu quando, na virada do século XIX para o XX, novas tecnologias expuseram o
comportamento exotico dos atomos e das novas particulas subatdmicas entdo
descobertas, como foton e elétron; de modo andlogo, as novas tecnologias da
neurociéncia hoje possibilitam que os cientistas exponham uma realidade mental mais
profunda, que esteve escondida durante toda a historia prévia da humanidade.

A ciéncia da mente foi reformulada por uma nova tecnologia especifica, surgida
nos anos 1990. Chama-se ressonancia magnética funcional, ou fMRI (da sigla em inglés
para funccional Magnetic Resonance Image). A fMRI esta relacionada a ressonincia
magnética normal (MRI, Magnetic Resonance Image) usada pelo seu médico, s6 que
ela mapeia a atividade de diferentes estruturas do cérebro, ao detectar o fluxo de



sangue que aumenta ¢ diminuiu muito levemente com a variagdo da atividade. Nos dias
atuais, a fMRI proporciona imagens em trés dimensdes do funcionamento do cérebro,
no interior e no exterior, mapeando, com uma resolugdo de cerca de 1mm, o nivel de
atividade geral. Para se ter uma ideia do que uma fMRI pode fazer, considere o
seguinte: os cientistas podem agora usar os dados colhidos de seu cérebro para
reconstruir uma imagem do que vocé estava vendo.6

Dé uma olhada nas imagens da Figura 1. Em cada um dos casos, a imagem da
esquerda ¢ a real, que o sujeito estava observando, ¢ a da direita € a reconstrugao feita
por computador. A reconstrucdo foi criada a partir de leituras eletromagnéticas de
fMRI da atividade cerebral, sem qualquer referéncia a verdadeira imagem observada.
Isso foi realizado combinando dados de areas do cérebro que respondem a regides
especificas do campo visual de uma pessoa aos dados de outras partes do cérebro que
respondem a diferentes temas. Depois um computador fez uma selecdo entre um banco
de dados de 6 milhdes de imagens e escolheu a que melhor correspondia a essas
leituras.

O resultado de aplicagcdes como essa ¢ uma transformacao tdo radical quanto a da
revolugdo quantica: uma nova compreensao de como o cérebro funciona e do que
somos como seres humanos. Essa revolucao tem um nome — pelo menos o novo campo
gerado por ela. E chamada neurociéncia. O primeiro congresso oficial dedicado a esse
campo teve lugar em abril de 2001.7

CARL JUNG ACREDITAVA QUE , para aprender sobre a experiéncia humana, era
importante estudar os sonhos e as mitologias. A histéria ¢ o relato de eventos que se
desenrolam na civilizagdo, mas sonhos e mitos sdo expressdes do coracdo humano. Os
temas e arquétipos de nossos sonhos e mitos, observou Jung, transcendem o tempo ¢ a
cultura. Surgem a partir de instintos inconscientes que governaram nosso
comportamento muito antes de serem recobertos e obscurecidos, € portanto nos
ensinam o significado de ser humano no nivel mais profundo. Hoje, quando montamos
as pecas de como o cérebro funciona, somos capazes de estudar diretamente os
instintos humanos e observar suas origens fisiologicas no cérebro. Ao descobrir o
funcionamento do inconsciente, podemos entender melhor como nos relacionamos com
outras espécies € o que nos torna especificamente homens.



Imagem real Interpretagao do computador

FIGURA 1

Os capitulos a seguir sao uma pesquisa sobre nossa heranca evolutiva, sobre forgas
exoticas e surpreendentes que atuam abaixo da superficie de nossa mente, € o impacto
desses instintos inconscientes no que em geral se considera um comportamento racional
¢ voluntario — impacto muito mais forte do que acreditivamos. Se vocé€ quer entender o
mundo social, se quer mesmo entender a si e os outros, ¢ além disso deseja ser capaz
de superar muitos obstaculos que o impedem de viver uma vida plena e mais rica, vocé
precisa entender a influéncia do mundo subliminar que se esconde em cada um de nos.
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1. O novo inconsciente

O coracao temrazdes que a propria razao desconhece.
BLAISE PASCAL

Aos 85 ANOs, minha mae herdou do meu filho uma tartaruga russa chamada Miss
Dinnerman. Ela vivia no quintal, num grande cercado abrangendo um gramado e
arbustos, limitado por uma cerca de arame. Os joelhos de minha mie estavam
comegando a falhar, por isso ela teve de desistir de suas tradicionais caminhadas de
duas horas pela vizinhanga. Estava procurando um novo amigo, que pudesse abordar
com facilidade, e a tartaruga ganhou a vaga. Ela decorou o cercado com pedras ¢
pedacos de madeira e visitava a tartaruga todos os dias, da mesma forma que
costumava visitar caixas de banco e guichés do magazine Big Lots. As vezes chegava a
levar flores, por achar que enfeitavam o cercado, mas a tartaruga as tratava como se
fossem uma entrega da Pizza Hut local.

Minha mae ndo se importava quando a tartaruga comia os buqués. Achava uma
gracinha. “Olha como ela gosta”, dizia. Mas, apesar do ambiente aconchegante, do
espaco amplo, da alimentagdo e das flores recém-colhidas, parecia que o principal
objetivo de Miss Dinnerman na vida era fugir. Sempre que ndo estava comendo ou
dormindo, Miss Dinnerman percorria o perimetro em busca de um buraco na cerca de
arame. Tentava inclusive escalar o alambrado, desajeitada como um patinador tentando
subir uma escada em espiral.

Minha mie via esse comportamento em termos humanos. Para ela, era um esfor¢o
heroico, como o prisioneiro de guerra Steve McQueen planejando sua evasao no filme
Fugindo do inferno. “Todas as criaturas desejam a liberdade”, minha mae dizia.
“Mesmo passando bem aqui, ela ndo gosta de ficar confinada.” Minha mae acreditava
que Miss Dinnerman a compreendia. “Vocé esta interpretando demais o comportamento
dela”, eu observava. “Tartarugas sdo criaturas primitivas.” Eu chegava a tentar
demonstrar meu ponto de vista agitando as mdos e gritando como um louco para
mostrar que a tartaruga simplesmente me ignorava. “E dai?”, minha mie perguntava.
“Seus filhos também o ignoram, mas vocé nao diz que eles sdo criaturas primitivas.”

Pode ser dificil distinguir um comportamento voluntirio e consciente de outro
habitual ou automatico. Na verdade, como seres humanos, nossa tendéncia em acreditar
nos comportamentos conscientes e motivados € tdo forte que vemos consciéncia nao s
no nosso comportamento como também no reino animal. Fazemos isso com nossos



bichos de estimacdo, claro. O fendmeno chama-se antropomorfismo. A tartaruga ¢
corajosa como um prisioneiro de guerra dos nazistas, o gato fez xixi na mala porque
ficou bravo por termos saido de casa, o cachorro deve ter tido boas razdes para
morder o carteiro.

Organismos mais simples também parecem se comportar segundo a reflexdo e a
intencionalidade humanas. A mosca-das-frutas, por exemplo, passa por um elaborado
ritual de acasalamento, iniciado pelo macho ao tocar na fémea com a pata dianteira e
vibrar as asas a fim de atrai-la para o namoro.! Se aceitar o avango, a fémea nao faz
nada, ¢ o macho continua a partir daquele ponto. Se ndo se mostrar sexualmente
receptiva, bate nele com as patas ou as asas e foge. Embora eu ja tenha provocado
reacoes semelhantes em fé€meas humanas, esse ritual voador de acasalamento da
mosca-das-frutas € totalmente pré-programado. As moscas ndo se preocupam com
questdes como o rumo que o relacionamento estd tomando, apenas exercem uma rotina
ja embutida nelas. Na verdade, suas acdes estdo tdo diretamente relacionadas a sua
constituicdo biologica que os cientistas descobriram uma substdncia quimica que,
quando aplicada num macho da espécie, em poucas horas converte uma mosca-das-
frutas heterossexual em um exemplar gay.2

Mesmo o verme tubicula C. elegans — criatura formada por cerca de mil células —
parece agir com intengdo consciente. Por exemplo, ele pode deslizar ao largo de uma
porcao de bactéria perfeitamente digestivel em dire¢do a outro pedago, em outro lugar
da placa de Petri. Alguém talvez se sinta tentado a concluir que o tubicula estd
exercendo seu livre-arbitrio, como fazemos quando rejeitamos um legume nao
apetitoso ou uma sobremesa muito caldrica. Mas o tubicula ndo fala consigo mesmo
“Preciso cuidar da minha cintura”, ele apenas se dirige ao nutriente da forma com que
foi pré-programado.3

Animais como a mosca-das-frutas e a tartaruga estdo no nivel mais baixo na escala
de poténcia cerebral, mas o papel do processamento automatico nao se limita a essas
criaturas primitivas. Os seres humanos também desempenham inimeros
comportamentos automaticos, inconscientes, mas tendem a ndo perceber isso porque a
interagdo entre nossa mente inconsciente € a consciente ¢ muito complexa. Essa
complexidade tem raiz na fisiologia do nosso cérebro. Como mamiferos, possuimos
outras camadas de cortex erigidas sobre a base do cérebro reptiliano mais primitivo; e,
como homens, temos ainda mais matéria cerebral por cima. Possuimos uma mente
inconsciente e, superposta a ela, um cérebro consciente. Quantos de nossos
sentimentos, juizos € comportamentos se devem a cada uma dessas estruturas, isso €
muito dificil de saber, pois estamos sempre alternando entre as duas.

Numa manha qualquer, por exemplo, queremos parar no posto do correio a caminho
do trabalho, mas, na encruzilhada, viramos a direita, em dire¢do ao escritdrio, porque
estamos atuando no piloto automatico — ou seja, agindo de modo inconsciente. Depois,
ao tentar explicar ao guarda de transito por que viramos numa esquina proibida, nossa



mente consciente calcula a melhor desculpa, enquanto o piloto automatico inconsciente
cuida do uso adequado dos gerundios, subjuntivos e artigos indefinidos para que nosso
discurso seja expresso em boa forma gramatical. Se nos pedir para sair do carro,
instintivamente nos posicionamos a cerca de Im do guarda; porém, se estivermos
conversando com amigos, automaticamente ajustamos a separagdo para 0,5m. (A
maioria de nds segue essas regras ndo explicitas de distancia interpessoal sem jamais
pensar a respeito, € nos sentimos desconfortaveis quando elas sdo violadas.)

Quando prestamos atengdo, ¢ facil aceitar muitos de nossos comportamentos mais
simples (como o de virar a direita) como algo automatico. A grande questao € até que
ponto comportamentos mais complexos e substantivos, com grande potencial de
impacto sobre nossa vida, sdo também automaticos — mesmo quando temos certeza de
que sdo racionais € muito bem avaliados. De que forma nosso inconsciente afeta nossa
atitude em questdes como: “Qual casa devo comprar? Que agdes devo vender? Sera
que devo contratar essa pessoa para cuidar do meu filho? Serd que esses olhos azuis
brilhantes que ndo consigo deixar de olhar sdo base suficiente para uma relagdo de
amor duradoura?”

Se ja ¢ dificil reconhecer comportamentos automaticos nos animais, imagine
reconhecer atitudes habituais em ndés mesmos. Quando estava na faculdade, muito antes
do episddio de minha mie com a tartaruga, eu costumava telefonar para ela por volta
das oito da noite, todas as quintas-feiras. De repente, numa dessas quintas-feiras eu nao
liguei. A maioria dos pais teria concluido que eu me esqueci, ou talvez que finalmente
tivesse “arranjado um programa melhor”, ou estivesse fora naquela noite. Mas minha
mae interpretou de outra forma. A partir das nove, ela comecou a ligar perguntando por
mim. Parece que minha colega de apartamento ndo se incomodou com as primeiras
quatro ou cinco ligacdes, mas depois, como descobri na manha seguinte, sua reserva de
boa vontade secou. Principalmente quando minha mde comegou a acusa-la de esconder
o fato de eu estar gravemente ferido e ndo ter ligado para ela por estar sedado no
hospital da cidade. A meia-noite, a imaginagio de minha mdie ja havia ampliado
bastante o cenario — agora ela acusava minha colega de esconder meu falecimento.
“Por que mentir a respeito?”, perguntava minha mae. “Eu vou descobrir de qualquer
jeito.”

A maioria dos filhos se sentiria constrangida pelo fato de a mae, que toda a vida o
conheceu tdo bem, achar mais plausivel acreditar que ele morreu do que pensar que
saiu com alguém. Mas eu j4 tinha visto minha mae exibir esse tipo de comportamento.
Para alguém de fora, ela parecia um individuo normal, com exce¢do de algumas
peculiaridades, como acreditar em espiritos do mal e gostar de acordedo. Sao coisas
que fazem sentido, como reminiscéncias da cultura em que cresceu na Polonia. Mas a
mente da minha mae funcionava de maneira diferente da de qualquer outra pessoa que
eu conhecia. Hoje entendo por qué, mesmo que ela prépria ndo reconheca: décadas
atras, sua psique foi reestruturada diante de situacdes inseridas num contexto que a



maior parte de nds jamais poderia imaginar.

Tudo comegou em 1939, quando ela tinha dezesseis anos. A mae dela morrera de
cancer abdominal depois de sofrer um ano inteiro com dores dilacerantes. Um dia,
pouco depois, minha mae voltou da escola e ficou sabendo que o pai tinha sido levado
pelos nazistas. Minha mae e a irma, Sabina, logo também foram levadas a um campo de
trabalhos forcados, ao qual a irma ndo sobreviveu. Praticamente da noite para o dia a
vida de minha mie foi transformada: a adolescente amada e bem-tratada média se
tornou uma desprezada oOrfa trabalhando e passando fome num campo de escravos.
Quando foi libertada, minha mae emigrou, se casou e se estabeleceu num bairro
tranquilo de Chicago, levando uma existéncia estavel e segura, numa familia de classe
média baixa. Ela ndo tinha mais motivos racionais para ter medo de uma perda subita
de tudo o que amava, mas esse temor interferiu em sua interpretagdo dos eventos
cotidianos pelo resto da vida.

Minha mae interpretava o significado das acdes a partir de um dicionario diferente
daquele utilizado pela maioria de ndés e com regras de gramatica especificas. As
interpretagdes se tornaram para ela automaticas, nio conscientes. Assim como todos
entendemos a linguagem falada sem qualquer aplicacdo consciente das regras de
linguistica, minha mae entendia as mensagens do mundo sem qualquer consciéncia de
que suas experiéncias anteriores tinham moldado suas expectativas para sempre. Ela
nunca reconheceu que sua percepcao fora distorcida pelo temor sempre presente de que
a qualquer momento a justi¢ca, a normalidade e a logica deixariam de ter forca ou
significado. Sempre que eu mencionava esse fato, ela descartava a ideia de consultar
um psicélogo e negava que seu passado tivesse qualquer efeito negativo em sua visao
do presente. “Ah, €?”, eu retrucava. “Entdo por que nenhum dos pais dos meus amigos
acusou seus colegas de apartamento de conspirar para ocultar que eles estavam
mortos?”

Todos nds temos nossos pontos de referéncia implicitos — com sorte, menos
radicais — que produzem comportamentos e pensamentos rotineiros. Nossas
experiéncias e acdes sempre parecem se basear em raciocinios conscientes; assim
como minha mae, podemos achar dificil aceitar que haja for¢as ocultas nos bastidores.
Mas, embora possam ser invisiveis, ainda assim essas forcas exercem uma forte
influéncia. No passado, havia muita especulagdo sobre a mente inconsciente, mas o
cérebro era como uma caixa-preta, com seu funcionamento inacessivel a nossa
compreensdo. A revolugdo atual na maneira de pensar sobre o inconsciente surgiu
porque, com instrumentos modernos, podemos observar como diferentes estruturas e
subestruturas no cérebro geram sentimentos e emogdes; medir a poténcia de saida
elétrica de neurdnios individuais; mapear a atividade neural que forma os pensamentos
de uma pessoa. Hoje os cientistas podem fazer mais do que conversar com minha mae e
perscrutar como as experiéncias a afetaram. Agora eles podem identificar as alteracdes
no cérebro resultantes de experiéncias traumaticas anteriores, como as dela, e entender



como essas experiéncias provocam alteracoes fisicas em regides do cérebro sensiveis
ao estresse.4

O moderno conceito de inconsciente, baseado nesses estudos € medi¢oes, costuma
ser chamado de “novo inconsciente”, para diferencia-lo da ideia do inconsciente
popularizado por um neurologista transformado em clinico chamado Sigmund Freud.
Originalmente, Freud deu contribuicdes notaveis aos campos da neurologia,
neuropatologia e anestesia.5 Por exemplo, ele introduziu o uso de cloreto de ouro para
tingir tecido nervoso, empregando essa técnica para estudar as interconexdes neurais
entre a medula oblonga, no talo cerebral, e o cerebelo.

Nesse aspecto, Freud estava bem adiante de seu tempo, pois levaria ainda muitas
décadas até os cientistas entenderem a importidncia da conectividade cerebral e
desenvolverem as ferramentas de que precisdvamos para estudar o processo em algum
nivel de profundidade. Mas o proprio Freud ndo continuou sua pesquisa por muito
tempo. Preferiu se interessar pela pratica clinica. No tratamento de seus pacientes,
chegou a conclusao correta de que boa parte do comportamento deles era regida por
processos mentais que ndo percebiam. Na falta de instrumentos técnicos com que
explorar essa ideia de modo cientifico, ele simplesmente conversava com os pacientes,
tentava extrair o que acontecia nas profundezas de sua mente, observava-os e fazia as
inferéncias que considerava validas. Porém, como veremos, esses métodos nao sao
confiaveis, ¢ ha muitos processos inconscientes que ndo podem jamais ser revelados
diretamente por esse tipo de autorreflexdo estimulada pela terapia, pois ocorrem em
areas do cérebro ndo abertas a consciéncia. Por isso, Freud estava um pouco fora dos
trilhos.

O COMPORTAMENTO HUMANO ¢ produto de um interminavel fluxo de percepgdes,
sentimentos € pensamentos, tanto no plano consciente quanto no inconsciente. A no¢ao
de que ndo estamos cientes da causa de boa parte do nosso comportamento pode ser
dificil de aceitar. Embora Freud e seus seguidores acreditassem nisso, entre o0s
psicologos pesquisadores — os cientistas do ramo —, até hd pouco, a ideia de que o
inconsciente ¢ importante para nosso comportamento era descartada como psicologia
popular.

Como escreveu um pesquisador: “Muitos psicélogos relutavam em usar a palavra
‘inconsciente’ por medo de que seus colegas pensassem que eles estavam de miolo
mole.”s John Bargh, psicologo de Yale, relata que quando comegou a estudar na
Universidade de Michigan, no final dos anos 1970, pressupunha-se quase
universalmente que ndo apenas nossos julgamentos e percepgdes sociais eram
conscientes ¢ deliberados, mas também nosso comportamento.” Qualquer coisa que
ameagasse essa suposi¢ao era vista com escarnio, como quando Bargh contou a um
parente proximo, profissional bem-sucedido, sobre alguns dos primeiros estudos
mostrando que as pessoas faziam coisas por motivos que desconheciam. Usando sua



propria experiéncia como prova de que os estudos estavam errados, o parente de Bargh
insistiu em que desconhecia qualquer instancia na qual fizesse alguma coisa por
motivos que desconhecesse.s Diz Bargh:

Todos nés prezamos muito a ideia de que somos o governante da nossa alma, que
estamos no comando, ¢ ¢ um sentimento assustador pensar que nao estamos. Na
verdade, isso € a psicose: a sensacao de afastamento da realidade, de ndo estar no
controle; e ¢ um sentimento assustador para qualquer um.

Ainda que a ciéncia psicologica tenha agora reconhecido a importancia do
inconsciente, as forgas internas do novo inconsciente t€ém pouco a ver com as
motivagdes 1natas descritas por Freud, como o desejo dos garotos de matar o pai para
se casar com a mae, ou a inveja das mulheres do 6rgdo sexual masculino.® Decerto
devemos dar crédito a Freud por ter compreendido o imenso poder do inconsciente —
foi uma grande descoberta —, mas precisamos também reconhecer que a ciéncia langou
sérias duvidas quanto a existéncia de muitos dos fatores inconscientes especificos,
emocionais € motivacionais, que Freud identificou como agentes formadores do
inconsciente.l0 Como escreveu o psicologo social Daniel Gilbert, “o sabor
sobrenatural do Unbewusst [inconsciente] de Freud tornava o conceito ndo palatavel,
de modo geral”.11

O inconsciente divisado por Freud, nas palavras de um grupo de neurocientistas,
era “quente e umido; fervilhava de ira e luxtria; era alucinatorio, primitivo e
irracional”, enquanto o novo inconsciente ¢ “mais delicado e gentil que isso, ¢ estd
mais ligado a realidade”.12 Nessa nova visdo, os processos mentais sdo considerados
inconscientes porque ha parcelas da mente inacessiveis ao consciente por causa da
arquitetura do cérebro, ndo por estarem sujeitas a formas motivacionais, como a
repressdo. A inacessibilidade do novo inconsciente ndo ¢ vista como um mecanismo de
defesa ou como algo nio saudavel. E considerada normal.

Se as vezes um fendmeno que eu apresentar parecer vagamente freudiano, a
compreensdao moderna e as causas desse fendmeno ndo o serdo. O novo inconsciente
tem um papel muito mais importante do que nos proteger de desejos sexuais improprios
(por nossas maes ou pais) ou de memorias dolorosas. Trata-se de um legado da
evolucdo crucial para nossa sobrevivéncia como espécie. O pensamento consciente €
de grande valia para projetar um automovel ou decifrar as leis matematicas na
natureza, mas sé a velocidade e a eficiéncia do inconsciente podem nos salvar na hora
de evitar picadas de cobra, carros que entram no nosso caminho ou pessoas que nos
fazem mal. Como veremos, para garantir nosso perfeito funcionamento, tanto no mundo
fisico quanto no social, a natureza determinou que muitos processos de percepcao,
memoria, atengdo, aprendizado e julgamento fossem delegados a estruturas cerebrais
separadas da percepg¢ao consciente.



VAMOS SUPOR QUE SUA FAMILIA tenha viajado para a Disneylandia no ultimo verao.
Observando em retrospecto, vocé poderia questionar a racionalidade de enfrentar
multidoes e um calor de 35°C para ver sua filhinha girar numa xicara de cha gigante.
Mas depois talvez se lembre de que, ao planejar a viagem, vocé avaliou todas as
possibilidades e concluiu que o grande sorriso de sua filha seria toda a compensagao
de que vocé precisava. Em geral temos confianga em que conhecemos as causas do
nosso comportamento. E as vezes essa confianga ¢ garantida. Porém, se forcas
exteriores a consciéncia desempenham um grande papel nos nossos julgamentos e
comportamentos, ¢ porque nao nos conhecemos tdo bem quanto pensamos. “Aceitei o
emprego porque desejava um novo desafio. Gostei daquele sujeito porque ele tem um
grande senso de humor. Confio na minha gastroenterologista porque ela vive e respira
o que faz.” Todos os dias formulamos e respondemos muitas perguntas sobre nossos
sentimentos e nossas escolhas. Nossas respostas em geral parecem fazer sentido, mas
ainda assim as vezes elas estdo erradas.

“Como eu te amo?” Elizabeth Barrett Browning achava que poderia enumerar as
maneiras, porém o mais provavel ¢ que ndo conseguisse relacionar as razdes. Hoje
comecamos a fazer isso, como vocé vai ver quando der uma olhada na Figura 2, que
mostra quem tem se casado com quem em trés estados do sudoeste dos Estados
Unidos.!13 Podemos pensar que as duas partes se casam por amor, ¢ deve ser isso
mesmo. Mas qual ¢ a fonte do amor? Pode ser um sorriso, generosidade, graca, charme
e sensibilidade do amado ou amada — ou o tamanho do biceps. Ha ¢ons a fonte do amor
tem sido pensada por amantes, poetas e fildsofos, porém o mais seguro ¢ dizer que
nenhum chegou a ser muito eloquente sobre o seguinte fator: o nome da pessoa. Mas os
dados da Figura parecem mostrar que o nome de uma pessoa pode influenciar nosso
coragdo — se 0 nome combinar com o nosso.

Relacionados ao longo dos eixos horizontal e vertical estdo os cinco sobrenomes
mais comuns nos Estados Unidos. Os nimeros na tabela representam quantos
casamentos ocorreram entre noiva € noivo com nomes correspondentes. Note que de
longe os maiores nimeros ocorrem na diagonal — ou seja, os Smith se casam com
outros Smith com uma frequéncia de trés a cinco vezes maior que os Johnson,
Williams, Jones ou Brown. Na verdade, os Smith se casam com outros Smith na mesma
propor¢do com que se casam com outros nomes. E os Johnson, Williams, Jones e
Brown se comportam da mesma forma. O que torna o efeito mais chocante ¢ que esses
sa0 0s numeros absolutos — isto €, como had quase duas vezes mais Smith que Brown, se
as outras varidveis continuarem inalteradas, seria de se esperar que os Brown se
casassem com 0s onipresentes Smith com mais frequéncia do que se casam com os
mais raros Brown — no entanto, os Brown se casam muito mais com outros Brown.



SOBRENOME DO NOIVO

Smith | Johnson | Williams | Jones Brown Total
% Smith 198 55 43 62 44 402
g |ohnson 55 21 40 40 3 275
% Williams G4 54 29 63 43 323
é Jones 48 40 57 125 25 295
w
E Brown 55 24 20 29 82 219
g Total 420 264 277 328 225 1.514

FIGURA 2

O que isso nos diz? As pessoas t€ém um desejo basico de se sentir bem consigo
mesmas. Por isso, tendemos a desenvolver vieses inconscientes em favor de
caracteristicas semelhantes as nossas, até as que parecem insignificantes, como o0s
sobrenomes. Como veremos, na verdade, os cientistas j& identificaram que uma area
discreta do cérebro, chamada estriado dorsal, ¢ a estrutura que faz boa parte da
mediacao desse viés.14

As pesquisas indicam que, quando chegamos a compreender nossos sentimentos,
nods seres humanos mostramos uma estranha mistura de pouca habilidade e alta
confianca. Vocé pode ter certeza de que aceitou um emprego por representar um
desafio, mas na verdade talvez estivesse interessado em mais prestigio. Poderia jurar
que gosta daquele amigo por causa do senso de humor, mas talvez goste por causa do
sorriso, que lembra o de sua mae. Acha que confia em sua gastroenterologista por ser
uma grande especialista no assunto, mas talvez ela seja mesmo uma boa ouvinte. A
maioria de nos esta satisfeita com suas proprias teorias sobre si mesma e as aceita com
confiangca, mas raras vezes vemos essas teorias testadas. Mas agora os cientistas
conseguem verificar essas teorias no laboratdrio, e elas vém se mostrando
surpreendentemente imprecisas.

Um exemplo: imagine que vocé esta a caminho de um cinema e uma pessoa que
parece ser funciondria do estabelecimento o aborda e pergunta se vocé poderia
responder algumas perguntas sobre o cinema e suas concessiondrias em troca de um
saco de pipoca e um refrigerante. O que a pessoa nao diz € que hd dois tamanhos de
saco de pipoca, mas os dois sdo tdo grandes que ¢ impossivel comer todo o conteudo; e
que ha dois “sabores”, um que os participantes definiram depois como “bom” ou de
“alta qualidade”, e outro definido como “rangoso”, “empapado” ou “terrivel”. Também
ndo diria que, na verdade, vocé esta participando de um estudo cientifico para medir o
quanto vai comer de pipoca e por qué.

Agora, aqui val a questdo que os cientistas estavam estudando: o que teria mais



influéncia no quanto vocé come de pipoca, o sabor ou a quantidade? Para abordar essa
questdo, eles distribuiram quatro diferentes combinacdes de pipoca e de embalagem.
Alguns espectadores receberam pipocas boas num saco menor, outros ganharam
pipocas boas num saco maior, pipocas ruins num saco menor ou pipocas ruins num
saco maior. O resultado? As pessoas parecem “decidir” o quanto comem baseadas
tanto no tamanho da embalagem quanto no sabor. Outros estudos apoiam o resultado
mostrando que dobrar o tamanho de uma embalagem de salgadinho aumenta de 30 a
40% o seu consumo. !5

Usei aspas na palavra “decidir” porque ela costuma conotar uma agao consciente.
E improvavel que tais decisdes se enquadrem nessa definigio. Os sujeitos ndo
disseram a si mesmos: “Esta pipoca esta com um gosto horrivel, mas ¢ muita, entdo eu
vou me empanturrar.” Na verdade, pesquisas como essa confirmam o que oS
publicitarios hd muito ja desconfiavam — que “fatores ambientais”, como formato da
embalagem, tamanho, por¢ao e descrigdes no menu nos influenciam de modo
inconsciente. O que mais surpreende ¢ a magnitude do efeito — e da resisténcia das
pessoas a ideia de que podem ter sido manipuladas. Mesmo reconhecendo as vezes que
tais fatores podem influenciar outras pessoas, preferimos acreditar — erradamente — que
eles ndo podem nos afetar.16

Na verdade, esses eclementos ambientais t€m uma influéncia poderosa — ¢
inconsciente — ndo s6 no quanto escolhemos comer, mas também no sabor da comida.
Por exemplo, vamos supor que vocé nao coma sO no cinema, mas também va a
restaurantes, as vezes a restaurantes que oferecem mais do que um menu com varios
tipos de hamburgueres. Esses restaurantes mais elegantes costumam escrever no menu
termos como “pepino crocante”, “puré de batatas aveludado” e “beterrabas grelhadas
sobre leito de ricula”, como se nos outros restaurantes o pepino fosse troncho, o puré
de batatas tivesse textura de algoddo e as beterrabas viessem nadando em 6leo. Sera
que um pepino crocante fica mais crocante com outro nome? Sera que um cheeseburger
com bacon se torna comida mexicana se for apresentado em espanhol? Sera que uma
descricdo poética pode fazer com que um macarrdo com queijo deixe de ser uma
quadrinha para se transformar num haicai?

Estudos mostram que descrigdes floreadas ndo apenas levam as pessoas a pedir
comidas descritas poeticamente como também as levam a classificar esses pratos como
mais gostosos que pratos idénticos, mas com uma descri¢ao genérica.!l” Se alguém lhe
perguntasse sobre sua preferéncia quanto a um bom jantar ¢ vocé respondesse que
gosta de pratos descritos com adjetivos vividos, ¢ provavel que recebesse olhares
estranhos, mas a descrigdo de um prato representa importante fator no seu paladar. Por
i1sso, da proxima vez que convidar amigos para jantar, ndo sirva uma salada com
produtos do mercado da esquina, parta para o efeito subliminar e sirva uma mélange
de verduras locais.

Vamos dar um passo além. O que vocé€ acharia mais gostoso, um puré de batatas



aveludado ou um puré de batatas aveludado? Ninguém ainda pesquisou o efeito de
diferentes fontes de letra sobre o gosto de um puré de batatas, mas ja se realizou um
estudo sobre os efeitos de uma letra nas atitudes em relacdo ao preparo de um prato.
Nessa pesquisa, os participantes liam a receita de um prato japonés e depois tinham de
avaliar a quantidade, o esfor¢co e a habilidade que a receita exigiria, bem como a
possibilidade de preparar o prato em casa. Os que tiveram de ler a receita numa letra
dificil de decifrar consideraram a receita mais dificil e disseram que seria pouco
provavel preparar o prato em casa. Os pesquisadores repetiram o experimento,
mostrando a outros syjeitos uma pagina descrevendo um exercicio de rotina, em lugar
de uma receita, ¢ encontraram resultados similares: os sujeitos consideravam o
exercicio mais dificil e diziam que tinham menos probabilidade de acertar se as
instrucdes estivessem impressas numa fonte dificil de ler. Os psicologos chamam isso
de “efeito fluéncia”. Se a forma for dificil de assimilar, isso afeta nosso julgamento
quanto a substancia da informagao.!s

A ciéncia do novo inconsciente esta cheia de relatos de fenomenos como esses,
idiossincrasias nos nossos julgamentos e na percep¢ao de eventos € pessoas, artefatos
que surgem das formas (em geral benéficas) com que nosso cérebro processa a
informacdo de modo automatico. A questdio € que nds ndo SOmMOS COmo OS
computadores, que processam dados de uma forma relativamente direta e calculam o
resultado. Em vez disso, nosso cérebro compreende uma cole¢do de modulos que
funcionam em paralelo, como interagdes complexas, a maioria das quais operando fora
da consciéncia. Por isso, as verdadeiras razdes por tras de nossos juizos, sentimentos e
atitudes podem nos surpreender.

SE ATE HA POUCO TEMPO 0s psicologos académicos relutavam em aceitar o poder do
inconsciente, 0 mesmo aconteceu nas cié€ncias sociais. Os economistas, por exemplo,
constroem suas teorias de livros-texto baseados na suposi¢ao de que as pessoas tomam
decisdes segundo seus proprios interesses, pesando os fatores relevantes de forma
consciente. Se o novo inconsciente for tdo poderoso quanto os psicologos e
neurocientistas contemporaneos acreditam, os economistas vao ter de reavaliar essa
hipotese.

Alids, nos ultimos anos, uma crescente minoria de economistas importantes tem se
saido bem ao questionar as teorias de seus colegas mais tradicionais. Hoje,
economistas comportamentais como Antonio Rangel, do Instituto de Tecnologia da
Califérnia (Caltech, na sigla em inglés), estdio mudando a maneira de pensar das
pessoas de sua area, ao apresentar fortes evidéncias de que as teorias dos livros-texto
estdo furadas.

Rangel ndo tem nada a ver com a imagem normal que se faz dos economistas —
teoricos que suam em cima de dados para construir complexos modelos de computador
a fim de descrever a dindmica do mercado. Espanhol corpulento e grande apreciador



das boas coisas da vida, Rangel trabalha com gente de verdade, em geral estudantes
voluntdrios que ele arrasta até seu laboratorio para estudar enquanto tomam vinho ou
olham cobigosos para barras de chocolate depois de ter jejuado a manha toda. Num
experimento recente, ele € seus colegas mostraram que as pessoas sao capazes de
pagar 40 a 61% a mais por um item de junk food se estiverem diante do verdadeiro
artigo, € ndo de sua representagdo em texto ou imagem.!9 O estudo também descobriu
que, se o item for apresentado atrds de uma vitrine, sem estar disponivel ao toque, o
desejo de pagar se equipara aos niveis da exposi¢ao de texto ou imagem.

Parece estranho? Que tal avaliar se um detergente ¢ superior a outro porque vem
numa caixa azul e amarela? Ou comprar um vinho alemdo em lugar de um francés por
causa de uma musica de cervejaria alemd tocando no mercado enquanto vocé anda
pelas prateleiras? Vocé avaliaria melhor a qualidade de um par de meias de seda se
gostasse do cheiro delas?

Em todos esses estudos, as pessoas foram fortemente influenciadas por fatores
irrelevantes — que falam aos nossos desejos e motivagdes inconscientes — que oOS
economistas ignoram. Mais ainda: quando interrogados sobre as razdes de suas
decisodes, os sujeitos se mostraram alheios a esses fatores. Por exemplo, no estudo
relacionado aos detergentes, os participantes receberam trés diferentes caixas de
detergente; foi pedido que experimentassem todos por algumas semanas e depois
dissessem de qual tinham gostado mais e por qué. Uma das caixas era
predominantemente amarela, outra azul, a terceira azul salpicada de amarelo. Em suas
respostas, os sujeitos mostraram grande preferéncia pelo detergente na caixa de duas
cores. As razdes incluiram muitos méritos relativos dos detergentes, mas ninguém
mencionou a caixa. Por que mencionariam? Uma embalagem mais bonita ndo faz com
que o detergente funcione melhor. Mas na verdade a diferenca estava na caixa — pois
os produtos eram idénticos.20 Nos julgamos produtos pela caixa, livros pela capa e até
balancos anuais de corporacdes pelo melhor acabamento em papel brilhante. Por isso
os médicos instintivamente se “embrulham” em belas camisas e gravatas; pela mesma
razao, nao ¢ aconselhdvel que advogados se retinam com os clientes trajando camisetas
com logotipos de cerveja.

No estudo sobre os vinhos, foram colocados quatro vinhos franceses e quatro
alemdes, dos mesmos tipos € com o0s mesmos pregos, nas prateleiras de um
supermercado na Inglaterra. Em dias alternados, tocavam-se cangdes francesas ou
alemas num aparelho de som no alto da prateleira onde estavam dispostas as garrafas.
Nos dias em que tocava a musica francesa, 77% dos vinhos comprados eram franceses,
enquanto nos dias da musica alemd, 73% dos vinhos eram alemaes. Nitidamente, a
musica foi um fator crucial no tipo de vinho que os consumidores escolheram comprar.
Mas, quando indagados se a musica tinha influenciado sua escolha, s6 um comprador
em cada sete respondeu que sim.2!

No estudo sobre as meias, 0s sujeitos examinaram quatro pares de meias de seda



que, sem que soubessem, eram absolutamente idénticos, com a Unica diferenca de terem
sido levemente perfumados com aromas diferentes. Os suyjeitos “ndo tiveram
dificuldade em dizer por que um par era o melhor”, e afirmaram ter percebido
diferencas de textura, trama, tato, brilho e peso. As meias com um aroma especifico
foram preferidas as outras, mas os sujeitos negaram ter usado o aroma como critério, €
apenas seis dos 250 testados chegaram a notar que as meias estavam perfumadas.22

“As pessoas pensam que apreciam um produto com base nas qualidades, mas sua
vivéncia também se baseia no marketing do produto”, explica Rangel. “Por exemplo, a
mesma cerveja, descrita de maneiras diferentes, rotulada com diferentes marcas ou
com pregos diferentes, pode ter gosto bem diferente. O mesmo se aplica ao vinho,
embora as pessoas prefiram acreditar que tudo estd nas uvas e na pericia do
vinicultor.” Estudos ja mostraram que, quando vinhos sdo degustados as cegas, existe
pouca ou nenhuma correlacdo entre o gosto € o preco, mas que ha uma correlagao
quando ndo sao degustados as cegas.23

Como em geral as pessoas esperam que um vinho mais caro seja melhor, Rangel
ndo se surpreendeu quando voluntarios recrutados por ele para degustar uma série de
vinhos com pregos nos rétulos consideraram uma garrafa de US$ 90 melhor que outro
vinho da série, rotulado com o prego de US$ 10.24¢ Mas Rangel tinha roubado no jogo:
os dois vinhos, percebidos como diferentes, eram na verdade idénticos — os dois
custavam US$ 90. O que ¢é mais importante, o estudo teve outro componente: a
degustacao foi conduzida enquanto os cérebros dos participantes eram analisados por
um aparelho de fMRI. As imagens resultantes mostraram que o pre¢o do vinho
aumentava a atividade em uma 4area do cérebro atrds dos olhos chamada cortex
orbitofrontal que tem sido associada a experiéncia do prazer.25 Assim, embora os dois
vinhos fossem idénticos, a sensagdo do sabor foi verdadeira — ou pelo menos o
aumento subjetivo de prazer com o sabor.

Como pode um cérebro concluir que uma bebida tem gosto melhor que outra
quando as duas sdo fisicamente a mesma? A visdo ingénua ¢ de que os sinais
sensoriais, como o paladar, viajam do 6rgdo sensorial para a regiao do cérebro onde
os sinais sdo vivenciados de uma forma mais ou menos direta. Mas, como ja vimos, a
arquitetura do cérebro ndao ¢ tdo simples. Mesmo sem saber disso, quando vocé
experimenta um vinho com a lingua, ndo sente s6 o gosto de sua composi¢do quimica,
sente também o gosto do preco.

O mesmo efeito foi demonstrado nas guerras entre a Coca-Cola e a Pepsi, s6 que
relacionado a marca. Esse efeito ha muito ganhou o nome de “paradoxo Pepsi”,
referindo-se ao fato de que a Pepsi quase sempre vence a Coca-Cola em testes as
cegas, ainda que as pessoas parecam preferir a Coca-Cola quando sabem o que estdo
tomando. Ao longo dos anos, diversas teorias foram propostas para explicar esse fato.
Uma justificativa 6bvia ¢ o efeito do nome da marca. Contudo, se vocé perguntar as
pessoas se elas ndo estdo saboreando todos esses animados comerciais da Coca-Cola



que veem durante anos ao degustar o refrigerante, quase sempre vao negar.

No inicio dos anos 2000, novos estudos de imagens do cérebro encontraram
evidéncias de que uma 4rea vizinha ao cortex orbitofrontal, chamada cortex pré-frontal
ventromedial, ou VMPC (na sigla em inglés), ¢ a sede das sensagdes calidas e
aconchegantes como as que vivenciamos ao ver um produto de marca conhecida.26 Em
2007, pesquisadores recrutaram um grupo de participantes cujos exames cerebrais
revelaram lesdes importantes no VMPC, e também um grupo com VMPC saudavel.
Como se esperava, tanto o grupo normal quanto o dos que tinham lesdo preferiram
Pepsi a Coca-Cola quando ndo sabiam o que estavam bebendo. E, também como
esperado, os que tinham o cérebro saudavel mudaram de preferéncia quando souberam
o que estavam bebendo. Mas os que tinham lesdes no VMPC — o modulo cerebral de
“apreciacdo da marca” — ndo mudaram suas preferéncias. Eles gostaram mais da Pepsi,
soubessem ou ndo o que estavam bebendo. Sem essa capacidade de vivenciar
inconscientemente uma sensagdo calida e aconchegante em relacdo ao nome de uma
marca, ndo existe o paradoxo Pepsi.

Todas essas licdes ndo t€m nada a ver com Pepsi ou com vinhos. Significam que o
que vale para bebidas e marcas também ¢ verdade para as maneiras como vivenciamos
o mundo. Tanto os aspectos explicitos da vida (neste caso, a bebida) quanto os
aspectos implicitos indiretos (a marca) conspiram para criar nossa experiéncia mental
(o gosto). A palavra-chave aqui ¢ “criar”. Nosso cérebro ndo esta apenas gravando um
sabor ou qualquer outra experiéncia, ele estd criando a experiéncia. Essa ¢ uma
questdo a qual iremos voltar inumeras vezes.

Gostariamos de pensar que, quando escolhemos um guacamole em detrimento de
outro, ¢ porque fizemos uma opgao consciente, baseada em paladar, conteudo caldrico,
nosso estado de espirito, no principio de que o guacamole ndo pode levar maionese ou
qualquer um de centenas de outros fatores sob nosso controle. Acreditamos entender os
principais elementos que nos influenciaram quando escolhemos um laptop ou um
detergente para a maquina de lavar, planejamos as férias, compramos uma acao,
aceitamos um emprego, encontramos uma celebridade esportiva, fazemos um amigo,
julgamos um estranho ou até quando nos apaixonamos. Em geral, nada poderia estar
mais longe da verdade. Como consequéncia, muitas de nossas suposi¢cdes mais basicas
sobre ndés mesmos, e sobre a sociedade, sdo falsas.

SE A INFLUENCIA DO INCONSCIENTE ¢ tdo grande, ela ndo deveria se revelar apenas em
situacOes isoladas da nossa vida particular, mas ter efeitos coletivos demonstraveis na
nossa sociedade como um todo. E ¢ o que acontece. Por exemplo, no mundo das
finangas. Como dinheiro ¢ muito importante para nds, todos os individuos deveriam ser
motivados a tomar decisdes financeiras baseados exclusivamente em deliberacdes
conscientes e racionais. Essa ¢ a razdo pela qual os fundamentos da economia clédssica
se esteiam na ideia de que as pessoas fazem exatamente isso — comportam-se de



maneira racional, de acordo com o principio orientador de seus proprios interesses.
Embora ninguém ainda tenha conseguido construir uma teoria econdmica geral que leve
em conta o fato de as pessoas ndo agirem “racionalmente”, muitos estudos econdmicos
t€ém demonstrado as implicagdes societarias dos nossos desvios coletivos em relagao
aos célculos frios da mente consciente.

Vamos considerar o efeito fluéncia que mencionei antes. Se vocé estiver pensando
em investir em agoes, seria Obvio sopesar as condi¢des da industria, o clima dos
negdcios e os detalhes financeiros da empresa antes de decidir onde aplicar o dinheiro.
Provavelmente todos nds concordariamos que nenhuma pessoa racional apontaria a
facilidade de pronunciar o nome da empresa como um fator importante. Se vocé deixar
uma coisa dessas afetar suas decisdes de investimentos, ¢ provavel que ja tenha
parentes tramando para assumir o controle de sua cesta de ovos com base em sua
incompeténcia mental. Mas, como ja vimos no caso da tipologia, a facilidade com que
uma pessoa consegue processar a informagao — como o nome de uma agao — realmente
exerce um efeito inconsciente na maneira como ela iré avaliar a informacgao. Ainda que
possamos considerar plausivel a ideia de que a fluéncia da informacdo afecta a
avaliacdo da receita de um prato japonés, como poderia influenciar uma decisdo tao
importante como a escolha de um investimento? Serd que empresas com nomes fluentes
se saem melhor que companhias com nomes que dao né na lingua?

Vamos considerar uma empresa que esteja lancando uma oferta publica de acdes
(OPA). Seus lideres vao destacar as maravilhosas perspectivas futuras da companhia,
sempre apoiando tudo isso em dados. Mas em geral essas companhias s3o muito menos
conhecidas dos investidores em potencial do que empresas que ja estdo na bolsa; e,
como ainda ndo dispdem de um longo historico publico, vai haver ainda mais
adivinhagdes que o normal envolvendo esse tipo de investimento.

Para saber se os grandes e astutos investidores de Wall Street nutrem algum
preconceito inconsciente contra companhias com nomes dificeis de pronunciar, os
pesquisadores consultaram dados relativos a operacdes de OPA. Como indica a Figura
3, eles descobriram que os investidores tendem a aplicar mais em ofertas publicas
iniciais de empresas cujo nome ou sigla sdo mais faceis de pronunciar que em
companhias com nomes ou siglas complicados. Note que o efeito diminui com o tempo,
o que ¢ de se esperar, pois com o passar do tempo a empresa desenvolve um histdrico
¢ uma reputacdo. (Nesse caso o efeito também se aplica a livros e autores. Por favor
veja como € facil pronunciar o meu nome: Mi-lo-di-nov.)
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FIGURA 3. Desempenho de a¢des com nomes ou siglas pronunciaveis e impronuncidveis na Bolsa de Valores de
Nova York, um dia, uma semana, seis meses € um ano depois da entrada no mercado, entre 1990 e 2004. Efeito
semelhante foi encontrado referente 8 OP A na American Exchange.

Os pesquisadores encontraram outros fatores irrelevantes em termos financeiros
(mas relevantes para a psique humana) que afetam o comportamento das acoes. A luz
do sol, por exemplo. H4 muito os psicodlogos sabem que a luz do sol exerce sutis
efeitos positivos no comportamento humano. Por exemplo, um pesquisador recrutou
seis garconetes do restaurante de um shopping de Chicago para estudar a relagdo entre
as gorjetas recebidas e o clima durante treze dias da primavera escolhidos de forma
aleatdria. Provavelmente os clientes ndo sabiam que o clima os estava influenciando,
mas, quando fazia sol, eles se mostravam bem mais generosos.2” Outro estudo produziu
resultado semelhante a respeito das caixinhas recebidas por um atendente de servigo de
quarto num cassino de Atlantic City.2s

Serd que o mesmo efeito que induz clientes a dar um dolar a mais para uma
garconete por ter lhes trazido batatas fritas também se aplica a sofisticados
investidores avaliando as perspectivas de ganhos da General Motors? Mais uma vez, a
ideia pode ser verificada. Com certeza muitos negocios de Wall Street sao feitos por
pessoas que nao moram em Nova York, com os investidores espalhados pelo pais; mas
os agentes da cidade

Por exemplo, pelo menos antes da crise financeira global de 2007-2008, boa parte
da atividade de Wall Street devia-se a transagdes por conta propria — ou seja, grandes
firmas negociando suas proprias contas. Como resultado, havia um bocado de dinheiro
transacionado por pessoas que sabiam se o sol estava brilhando em Nova York — pois
moravam na cidade. Por essa razio, um professor de finangcas da Universidade de
Massachusetts resolveu analisar a relacao entre o clima na cidade de Nova York e as
alteragdes didrias nos indices de acdes negociadas em Wall Street.29 Estudando os
dados entre 1927 e 1990, ele descobriu que tanto o clima muito ensolarado quanto o
totalmente nublado influenciam o preco das agdes.

Vocé teria razdes para se mostrar cético quanto a isso. Ha perigos inerentes no que



¢ chamado de pesquisa de dados, o peneiramento de informag¢des no atacado para
descobrir padrdes ainda ndo reconhecidos. De acordo com as leis da probabilidade, se
vocé olhar bem ao redor, estd sujeito a encontrar alguma coisa interessante. Essa
“coisa interessante” pode ser um artefato do acaso ou uma tendéncia real, e identificar
a diferenca entre os dois exige um bocado de pericia. O ouro dos tolos da pesquisa de
dados sdo as correlagdes estatisticas que parecem surpreendentes e profundas, apesar
de insignificantes.

No caso do estudo da luz do sol, se a relacdo entre o preco das agdes € o clima
fosse uma coincidéncia, provavelmente ninguém encontraria essas correlagdes nos
dados a respeito de bolsas de valores em outras cidades. Por isso, outra dupla de
pesquisadores repetiu esse estudo analisando o mercado de acdes de 26 paises entre
1982 e 1997.30 Eles confirmaram a correlagdo. Segundo suas estatisticas, se um ano
incluisse apenas dias perfeitamente ensolarados, o retorno da Bolsa de Valores de
Nova York teria chegado a uma média de 24,8%, enquanto em um ano com dias
completamente nublados teria chegado a média de apenas 8,7%. (Infelizmente, eles
descobriram também que ha pouco ou nada a ganhar com a compra ¢ venda de acordo
com essa observagao, pois o grande volume de negocios exigido para acompanhar a
mudanga do clima erodiria os lucros nos custos transacionais.)

Todos nds tomamos decisdes pessoais, financeiras e de negocios confiantes de que
pesamos de forma apropriada todos os fatores importantes e agimos de acordo com
eles — e que sabemos como chegamos a essas decisdes. Mas conhecemos apenas as
nossas influéncias conscientes, € por isso temos apenas uma visao parcial delas. Como
resultado, nossa visdo de nds mesmos e de nossas motivagoes, ¢ da sociedade, € como
um quebra-cabeca em que falta a maior parte das pecas. Nos preenchemos os espagos
em branco e fazemos adivinhacdes, mas a verdade sobre nds ¢ muito mais complexa e
sutil do que aquilo que pode ser entendido como um calculo direto de mentes
conscientes € racionais.

NOS PERCEBEMOS, lembramos nossas experiéncias, fazemos julgamentos e agimos —
mas em todas essas atitudes somos influenciados por fatores dos quais ndo temos
consciéncia. A verdade ¢ que nossa mente inconsciente estd ativa, ¢ independente e tem
um proposito. Essa mente pode estar oculta, mas seus efeitos sdo muito visiveis, pois
tém um papel critico na formacado da maneira como nossa mente consciente vivencia €
responde ao mundo.

Para dar inicio a nossa turné pelas areas ocultas da mente, vamos considerar a
maneira como recebemos a informacdo sensorial, os caminhos conscientes e
inconscientes pelos quais absorvemos informagdes sobre o mundo fisico.



2. Sentidos + mente = realidade

O olho que vé ndao ¢ um mero 6rgao fisico, mas uma forma de
percepcao condicionada pela tradi¢dao na qual seu possuidor

foi criado.
RUTH BENEDICT

A DISTINCAO ENTRE O CONSCIENTE € o inconsciente, de uma forma ou de outra, vem
sendo feita desde a antiga Grécia.! Um dos mais influentes pensadores a tratar da
psicologia do inconsciente foi o filésofo alemdo Immanuel Kant, no século XVIII. Em
sua época, a psicologia ndo era um tema independente, mas uma area abrangente que
filosofos e fisiologistas debatiam quando especulavam sobre a mente.2 Suas leis a
respeito dos processos humanos de pensamento ndo eram leis cientificas, mas
enunciados filoséficos. Como exigiam pouca base empirica para sua teorizagdo, cada
pensador era livre para favorecer sua propria teoria especulativa diante da teoria
especulativa de seu rival.

A teoria de Kant era de que nos construimos ativamente uma imagem do mundo,
ndo apenas documentamos eventos objetivos; nossa percep¢ao nao se baseia apenas no
que existe, mas ¢ de alguma forma criada — e restringida — pelos aspectos gerais da
mente. Essa proposta estava muito proxima da perspectiva moderna, embora os
estudiosos atuais tenham uma visdo mais abrangente que Kant acerca dos aspectos
gerais da mente, em especial em relagdo a vieses ligados a nossos desejos,
necessidades, convicgdes e experiéncias passadas. Hoje acreditamos que, quando
olhamos para a nossa sogra, a imagem que vemos nao se baseia s6 em suas qualidades
Opticas, mas também no que se passa em nossa cabeca, cOmo NOssOs pensamentos
sobre suas bizarras praticas de educacao das criancas e nossas duvidas a respeito de
se foi mesmo uma boa ideia concordar em morar tao perto dela.

Kant achava que a psicologia empirica ndo se tornaria uma ciéncia porque nao ¢
possivel pesar ou medir o evento que ocorre no nosso cérebro. Contudo, no século
XIX, os cientistas passaram a se dedicar ao problema. Um dos primeiros praticantes
foi o fisiologista E.H. Weber, o homem que em 1834 realizou o experimento simples
sobre o sentido do toque que envolvia situar um pequeno peso de referéncia num ponto
da pele de seu sujeito e depois perguntar se achava que o segundo objeto era mais
pesado ou mais leve que o primeiro.3 Uma coisa interessante descoberta por Weber foi
que a menor diferenga detectavel por uma pessoa era proporcional a magnitude do



peso de referéncia. Por exemplo, se vocé mal conseguisse sentir que um peso de 6g era
mais pesado que um objeto de referéncia que pesasse 5g, nesse caso, 1g seria a menor
diferenca detectavel. Mas, se o peso de referéncia fosse dez vezes maior, a menor
diferenca que se poderia notar ndo seria de 1g, mas sim dez vezes maior que o peso de
referéncia — nesse caso, 10g. Nao parece um resultado tdo espetacular, mas foi crucial
para o desenvolvimento da psicologia, por estabelecer uma questdo: ¢€ possivel
descobrir leis matematicas e cientificas do processo mental por meio de experimentos.

Em 1879, outro psicélogo alemdo, Wilhelm Wundt, pediu dinheiro ao Real
Ministério Saxdnico de Educagdo para fundar o primeiro laboratério de psicologia do
mundo.4 Embora o pedido tenha sido negado, ele montou o laboratério numa pequena
sala de aula que j& vinha usando informalmente desde 1875. No mesmo ano, um médico
¢ professor de Harvard chamado William James, que ensinava anatomia ¢ fisiologia
comparadas, comecou a dar um curso, chamado “Relag¢des entre fisiologia ¢
psicologia”, e montou também um laboratorio informal de psicologia em duas salas no
pordo da faculdade. Em 1891, o lugar ganhou status oficial como Laboratorio de
Psicologia de Harvard.

Em reconhecimento aos inovadores esfor¢os do fisiologista alemio, um jornal de
Berlim definiu Wundt como “o papa da psicologia do Velho Mundo™, e James como “o
papa da psicologia do Novo Mundo”.5 Foi com o trabalho experimental desses dois
homens, bem como de outros inspirados por Weber, que a psicologia afinal galgou o
patamar cientifico. O campo dai surgido foi chamado Nova Psicologia. Durante um
tempo, esse foi 0 campo mais quente da ciéncia.

Todos os pioneiros da Nova Psicologia tinham seus proprios pontos de vista sobre
a fungdo e a importancia do inconsciente. O fisiologista e psicologo britdnico William
Carpenter foi um dos mais visionarios. Em seu livro Principles of Mental Physiology,
de 1874, ele escreveu que “dois trens distintos de ag¢do mental operam
simultaneamente, um de forma consciente, outro de forma inconsciente”; quanto mais
examinamos 0s mecanismos da mente, mais claro se torna “que ndo apenas uma acgao
automatica, mas também inconsciente, desempenha grande papel em todos os
processos”.7 Essa foi uma grande sacada, com a qual continuamos a trabalhar até hoje.

Apesar de todas as ideias provocadoras que fermentavam nos circulos intelectuais
da Europa depois da publicacdo do livro de Carpenter, o grande passo seguinte na
compreensdao do cérebro segundo as diretrizes do conceito de dois movimentos de
Carpenter veio do outro lado do oceano, do filésofo e cientista americano Charles
Sanders Peirce — o homem que realizou estudos sobre a capacidade da mente de
detectar o que deveriam ser diferencas imperceptiveis em termos de peso e
luminosidade. Amigo de William James em Harvard, Peirce foi o fundador da doutrina
filosofica do pragmatismo (mas foi James quem trabalhou com a ideia e a tornou
famosa). O nome era inspirado pela convicgdo de que ideias ou teorias filosoficas
deveriam ser vistas como instrumentos, ndo como verdades absolutas, e que sua



validade tinha de ser julgada pelas consequéncias praticas em nossa vida.

Peirce foi uma crianga prodigio.s Escreveu uma histéria da quimica aos onze anos
de idade. Aos doze ja tinha seu proprio laboratorio. Aos treze, estudava légica formal
no livro-texto do irmao mais velho. Conseguia escrever com as duas maos e gostava de
inventar truques com cartas. Depois tornou-se usuario regular de opio, receitado para
aliviar uma dolorosa disfun¢do neurologica. Mesmo assim, conseguiu produzir 12 mil
paginas de trabalhos publicados sobre temas que iam de ciéncias fisicas a ciéncias
sociais. Sua descoberta de que a mente inconsciente desenvolve conhecimentos que a
mente consciente ignora — com improvavel origem no incidente em que conseguiu ter
um palpite preciso sobre a identidade do homem que roubou seu relogio de ouro — foi
precursora de muitos outros experimentos do mesmo tipo.

O processo de chegar aparentemente por acaso a uma resposta correta que nio
temos consciéncia de conhecer ¢ agora chamado de experimento de “escolha forgada”,
¢ tornou-se uma ferramenta-padrdao na sondagem da mente inconsciente. Embora Freud
seja o heroi cultural associado a popularizacao do inconsciente, na verdade, podemos
identificar as raizes do pensamento e da metodologia modernos sobre a mente
inconsciente em pioneiros como Wundt, Carpenter, Peirce, Jastrow e William James.

HoJE SABEMOS QUE 0s “dois trens distintos de agao mental” de Carpenter na verdade
estdo mais para dois sistemas, como os de uma ferrovia. Para atualizar a metafora de
Carpenter, diriamos que cada um dos trilhos do consciente e do inconsciente
compreende uma miriade de linhas densamente interconectadas, e que os dois sistemas
sao também conectados entre si em varios pontos. Assim, o sistema mental humano ¢
muito mais complexo que a imagem original de Carpenter, mas estamos fazendo
progressos para decifrar as estagdes € o0 mapeamento das rotas.

Mas ficou muito claro que, dentro desse sistema duplo, o ramo do inconsciente € o
mais fundamental. O inconsciente desenvolveu-se cedo na evolucdo, sentindo e
respondendo com seguranga ao mundo externo. E a infraestrutura-padro no cérebro de
todos os vertebrados, enquanto o consciente pode ser considerado um aspecto
opcional. Alias, enquanto a maioria das espécies ndo humanas pode sobreviver com
pouca ou nenhuma capacidade de pensamento consciente, nenhum animal pode existir
sem um inconsciente.

De acordo com um livro-texto sobre fisiologia humana, o sistema sensorial do
homem envia ao cérebro cerca de 11 milhdes de bits de informacdo por segundo.?
Porém, qualquer pessoa que um dia tenha tomado conta de algumas criancas que falam
ao mesmo tempo pode testemunhar como nossa mente consciente ndo consegue
processar algo préximo desse numero. A verdadeira quantidade de informagdo com
que podemos lidar foi estimada em algo entre dezesseis e cinquenta bits por segundo.
Portanto, se nossa mente consciente tentasse processar toda essa informacao enviada
pelo sistema sensorial, nosso cérebro travaria, como um computador sobrecarregado.



Além do mais, mesmo sem perceber, tomamos muitas decisdes por segundo. Serd que
eu deveria cuspir esse bocado de comida por ter detectado um odor estranho? Como
devo ajustar meus musculos para continuar de pé sem me inclinar? Qual ¢ o significado
das palavras que aquela pessoa estd murmurando do outro lado da mesa? Alids, que
tipo de pessoa ela ¢?

A evolucdo nos deu uma mente inconsciente porque ¢ ela que permite nossa
sobrevivéncia num mundo que exige assimilagdo e processamento de energia tao
macicos. Percepcdo sensorial, capacidade de memoria, julgamentos, decisdes e
atividades do dia a dia parecem ndo exigir esforco — mas isso s6 porque o esfor¢o
demandado ¢ imposto sobretudo a partes do cérebro que funcionam fora do plano da
consciéncia.

Considere a fala, por exemplo. A maioria das pessoas que leem a sentenca “O
professor de culinaria disse que as criangas cozinharam bem” atribui automaticamente
um significado ao verbo “cozinhar”. Mas, se vocé ler “O canibal disse que as criangas
cozinharam bem”, automaticamente, “cozinhar” ganha um sentido mais alarmante.
Mesmo se acharmos facil estabelecer essas diferencas, a dificuldade que hda em
entender até uma fala simples ¢ muito importante para cientistas da computagdo que
tentam criar maquinas que respondam a linguagem natural.

Essa dificuldade ¢ ilustrada pela historia apocrifa de um dos primeiros
computadores, que recebeu a tarefa de traduzir a homilia “The spirit is willing but the
flesh is weak” para o russo e depois para o inglés de novo. Segundo a historia, a
tradugdo saiu: “A vodca ¢ forte mas a carne ¢ podre.” Felizmente, nosso inconsciente
faz um trabalho bem melhor ao lidar com linguagem, percep¢do sensorial e uma
fervilhante multiddo de outras tarefas com grande velocidade e precisdo, deixando
tempo para nossa mente consciente deliberativa se concentrar em coisas mais
importantes, como reclamar para a pessoa que programou o aplicativo de tradugao.
Alguns cientistas estimam que sO temos consciéncia de cerca de 5% de nossa fungdo
cognitiva. Os outros 95% vao para além da nossa consciéncia e exercem enorme
influéncia em nossa vida — comegando por tornd-la possivel.

Um dos sinais de que existem muitas atividades de que ndo temos conhecimento no
nosso cérebro transparece com uma simples analise do consumo de energia.!0 Imagine-
se deitado no sofa, assistindo a um programa na televisao e sujeito a poucas exigéncias
do corpo, tanto fisicas quanto mentais. Depois se imagine fazendo alguma coisa que
exija fisicamente de seu corpo, como correr por uma rua. Quando vocé corre, 0
consumo de energia dos seus musculos ¢ multiplicado por um fator de cem, quando
comparado com a energia gasta pelo corpo em repouso no sofa. Isso porque, apesar do
que vocé possa usar como desculpa, seu corpo estd trabalhando muito mais — cem
vezes mais — quando corre do que quando se deita.

Vamos comparar esse multiplicador de energia com o multiplicador aplicado na
comparacao de duas formas de energia mental: na inércia, quando sua mente consciente



encontra-se ociosa, € jogando xadrez. Supondo que vocé€ seja um bom jogador, com
grande conhecimento de todos os movimentos e estratégias possiveis, € que esteja bem
concentrado, sera que esse pensamento consciente forca a mente consciente no mesmo
grau que a corrida exige dos musculos? Nao. Nem chega perto. Uma concentragao
profunda faz com que o consumo de energia do seu cérebro aumente mais ou menos
1%. Independentemente do que estiver fazendo com a sua mente consciente, ¢ 0
inconsciente que domina sua atividade mental — e portanto usa a maior parte da energia
consumida pelo cérebro. Sua mente consciente pode estar ociosa ou engajada, mas sua
mente inconsciente estd trabalhando duro no equivalente mental de flexdes,
agachamentos e corridas.

UMA DAS MAIS IMPORTANTES FUNCOES do nosso inconsciente € o processamento de
dados enviados pelos nossos olhos. Isso porque, seja cagando ou coletando, um animal
que v€ melhor come melhor e evita o perigo com mais eficacia, portanto vive mais.
Como resultado, a evolucao cuidou para que cerca de 1/3 do nosso cérebro se dedique
ao processamento da visdo — para interpretar cores, detectar situagcdes € movimentos,
perceber profundidade e distancia, decidir a identidade de objetos, reconhecer rostos e
muitas outras tarefas. Pense nisso — 1/3 do seu cérebro esta ocupado fazendo todas
essas coisas, mas vocé€ sabe muito pouco disso € tem pouco acesso ao processo.

Todo esse trabalho dificil acontece fora de sua consciéncia, € s6 depois o resultado
¢ apresentado a sua mente consciente num relatério minucioso, com os dados digeridos
¢ interpretados. Em consequéncia, vocé ndo precisa se aborrecer tentando entender o
que significa quando os cones e bastonetes na sua retina absorvem este ou aquele
numero de fotons, nem traduzir os dados do nervo 6ptico numa distribui¢cdo espacial de
intensidades e frequéncias de luz e depois de formas, posi¢des espaciais ¢
significados. Pois, enquanto sua mente inconsciente esta trabalhando de maneira febril
para fazer todas essas coisas, voc€ pode relaxar na cama interpretando, aparentemente
sem esfor¢o, 0 movimento das luzes no teto — ou as palavras deste livro. Nosso sistema
visual ndo ¢ s6 um dos mais importantes sistemas no nosso cérebro, ele esta também
entre as areas mais estudadas na neurociéncia. A compreensao de seu funcionamento
pode esclarecer muito sobre como funcionam as caracteristicas duplas da mente
humana — juntas e separadas.

Um dos estudos mais fascinantes que os neurocientistas fizeram acerca do sistema
visual envolveu um negro africano de 52 anos, referido na literatura como TN. Homem
alto e forte, TN deu seu primeiro passo no caminho da dor e da fama certo dia, em
2004, quando morava na Sui¢a e sofreu um derrame que avariou o lado esquerdo de
uma parcela do cérebro chamada cortex visual.

A parte principal do cérebro humano ¢ dividida em dois hemisférios que sdo quase
imagens especulares um do outro. Cada hemisfério ¢ dividido em quatro lobos ou
l6bulos, sec¢do originada pelos ossos do cranio que os revestem. Por sua vez, os lobos



sdo recobertos por uma camada exterior convoluta, mais ou menos da espessura de um
guardanapo, chamado neocortex. Nos seres humanos, o neocortex forma a maior parte
do cérebro. Ele consiste em seis camadas, cinco das quais contém células nervosas e
as projecoes que ligam as camadas umas as outras. H4 também conexdes de entrada e
saida entre o neocortex e outras partes do cérebro e do sistema nervoso. Apesar de
fino, o neocortex ¢ dobrado de forma a abrigar quase 19dm?2 de tecido neural — mais ou
menos o tamanho de uma pizza grande — empacotados dentro do cranio.!! Diferentes
partes do neocortex desempenham diferentes funcdes. O lobo occipital estd localizado
atras da nossa cabeca, e seu cortex — o cortex visual — contém o principal centro de
processamento visual do cérebro.
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FIGURA 4

Muito do que sabemos sobre a funcdo do lobo occipital vem de criaturas em que
ele foi lesionado. Vocé pode olhar com desconfianga alguém que tenta entender a
funcdo do freio de um automoével dirigindo um carro sem freio — mas os cientistas
destroem seletivamente partes de cérebros de animais, alegando que ¢ possivel
aprender o que fazem essas partes ao estudar animais nos quais elas ndo mais
funcionam. Como os comités de ética universitarios ndo aprovam a eliminacao de
partes do cérebro de seres humanos, os pesquisadores também vasculham hospitais em
busca de pessoas infelizes cuja natureza ou algum acidente as tenha tornado adequadas
aos estudos. Isso pode ser uma pesquisa tediosa, pois a mae natureza nao se importa
com a utilidade cientifica dos danos que inflige.

O derrame de TN foi notavel por ter danificado exatamente e apenas o cortex
visual de seu cérebro. A unica desvantagem — do ponto de vista da pesquisa — ¢ que
afetou s6 o lado esquerdo, o que fazia com que TN conseguisse enxergar em metade de
seu campo de visdo. Infelizmente para ele, essa situagao durou apenas 36 dias, antes
que outra hemorragia tragica destruisse o que era quase a imagem especular da



primeira regio.

Depois do segundo derrame, os médicos fizeram testes para ver se TN estava
totalmente cego, pois alguns cegos mantém pequenas partes de visao residual. Podem
ver luz e escuriddo, por exemplo, ou ler uma palavra que cubra uma parede inteira.
Mas TN ndo conseguia nem enxergar a parede. Os médicos que o examinaram depois
do segundo derrame notaram que ele ndo podia discernir formas, detectar cores ou
movimentos, nem a presenca de uma intensa fonte de luz. Um exame confirmou que as
areas visuais em seu lobo occipital ndo funcionavam. Embora a parte optica do sistema
visual de TN continuasse funcional, o que significava que seus olhos ainda podiam
captar e registrar a luz, seu cortex visual ndo era capaz de processar a informagao
enviada pela retina. Por causa desse estado de coisas — um sistema Optico intacto € um
cortex visual totalmente destruido —, TN tornou-se um sujeito tentador para
experimentos cientificos, ¢ por isso foi recrutado por um grupo de médicos e
pesquisadores enquanto ainda estava no hospital.

H4 muitos experimentos a se realizar com um sujeito cego como TN. Pode-se
buscar alguma ampliacdo do sentido da audi¢do, por exemplo, ou da memoria de
experiéncias visuais passadas. Mas, de todos os experimentos possiveis, um que
provavelmente ndo estaria na sua lista seria verificar se um homem cego consegue
detectar o estado de espirito de alguém olhando para o seu rosto. Pois foi esse
experimento que os pesquisadores realizaram.!2

Comecaram posicionando um laptop alguns centimetros a frente de TN e mostrando
uma série de formas pretas — circulos ou quadrados — contra um fundo branco. Em
seguida, na tradicdo de Charles Sanders Peirce, apresentaram uma escolha forgada:
quando cada uma das figuras aparecia, eles pediam que ele a identificasse. D€ um
palpite, pediam os pesquisadores. TN obedeceu. E acertou em cerca de metade das
vezes, 0 que seria o esperado se ele ndo tivesse ideia alguma do que estava vendo.
Agora vem a parte interessante. Os cientistas apresentaram uma nova série de imagens
— desta vez uma sequéncia de rostos zangados e felizes. O jogo era essencialmente o
mesmo: adivinhar, ao ser indagado, se o rosto na tela estava zangado ou feliz. A
identificacdo de uma expressdao facial ¢ uma tarefa bem diferente de perceber uma
forma geométrica, pois rostos sao muito mais importantes para nds que figuras pretas.

Os rostos tém um papel especial no comportamento humano.’3 E por isso que,
apesar da preocupacao geral dos homens, dizia-se que Helena de Troia tinha “um rosto
que langava mil navios”, ndo “uns seios que langavam mil navios”. E € por isso que,
quando vocé diz aos seus convidados que o saboroso prato que estdo comendo no
jantar ¢ pancreas de vaca, vocé presta atengdo aos seus rostos, nao aos cotovelos — ou
as palavras — para obter uma rapida e acurada ideia da preferéncia deles em relacao a
miudos.

Ao observarmos os rostos, podemos logo julgar se alguém esta feliz ou triste,
contente ou insatisfeito, se ¢ amigavel ou perigoso. E nossas honestas reacdes a



eventos sao refletidas em expressdes faciais controladas em grande parte pela nossa
mente inconsciente. Expressdes, como veremos no Capitulo 5, s3o uma chave da forma
como nos comunicamos € sdo dificeis de suprimir ou disfarcar, por isso ¢ dificil
encontrar grandes atores. A importancia das expressoes reflete-se no fato de que, ndo
importa o quanto os homens se sintam atraidos pelas formas femininas, ou as mulheres
pelo fisico dos homens, ndo existe uma parte do cérebro humano dedicada a andlise
das nuances de biceps intumescidos ou de curvas firmes de seios ou traseiros. Mas ha
uma parte discreta no cérebro usada para analisar rostos. E a chamada area fusiforme
da face. Para ilustrar o tratamento especial que o cérebro dedica aos rostos, observe
essas fotos do presidente Barack Obama.14



FIGURA 5

A foto da esquerda do par, em posi¢dao normal, parece horrivelmente distorcida,
enquanto a foto da esquerda do par que estd de cabeca para baixo ndo parece tao
incomum. Na verdade as duas fotos de baixo sdo idénticas as duas de cima, sé que as
de cima foram rebatidas. Sei disso porque fui eu quem as rebati. Mas se vocé€ nao



confia em mim, pode girar o livro 180° e vai ver que o par que agora estd em cima
parece o da foto ruim, e que as duas fotos de baixo vao parecer boas.

Seu cérebro dedica muito mais aten¢do (e um verdadeiro estado neural) a rostos
que a muitos outros tipos de fendmenos visuais porque eles sao mais importantes — mas
ndo rostos de cabega para baixo, ja que raramente os vemos, a nao ser quando
praticamos ioga de ponta-cabega numa academia. E por essa razio que somos melhores
em detectar a distor¢do de um rosto em posi¢cao normal do que virado de cabega para
baixo.

Os pesquisadores que estudaram TN escolheram rostos como a segunda série de
imagens apresentada na esperanga de que a concentragdo especial e inconsciente do
cérebro em rostos pudesse fazer com que TN melhorasse seu desempenho, mesmo que
ndo tivesse consciéncia de ver alguma coisa. O fato de olhar para rostos, formas
geométricas ou péssegos maduros ndo deveria fazer diferenca, ja que TN estava cego.
Porém, nos testes, TN identificou os rostos como felizes ou zangados corretamente
quase duas vezes em cada trés. Embora a parte de seu cérebro responsavel pela
sensacao consciente da visdo estivesse destruida, a area fusiforme da face, que ¢ parte
do inconsciente, recebia as imagens e estava influenciando as escolhas conscientes que
fazia no experimento de escolha for¢cada, mas TN ndo sabia disso.

Alguns meses depois, ao ouvir falar do primeiro experimento envolvendo o
paciente TN, outro grupo de pesquisadores perguntou se ele participaria de um teste
diferente. Interpretar rostos pode ser um talento humano especial, mas ndo cair de cara
no chiao ¢ ainda mais importante. Se vocé de repente perceber que esta prestes a
tropecar num gato adormecido, ndo vai ponderar conscientemente sobre as estratégias
para se desviar do caminho, simplesmente se desvia.!s Essa reacdo ¢ comandada pelo
inconsciente, ¢ era essa capacidade que os pesquisadores queriam verificar em TN.
Eles se propuseram a observar enquanto ele andava sem bengala por um corredor
atulhado de coisas.!¢ Era uma ideia entusiasmante para todos os envolvidos, menos
para a pessoa que nao sabia se conseguiria permanecer na vertical.

TN se recusou a participar.!” Mesmo depois de ter se saido mais ou menos bem no
teste dos rostos, que pessoa cega concordaria em percorrer uma pista de obstaculos?
Os pesquisadores imploraram para que ele concordasse, oferecendo um acompanhante
para segui-lo, impedindo-o de cair. Depois de alguma insisténcia, ele mudou de ideia.
Entdo, para surpresa de todos, inclusive dele proprio, TN ziguezagueou perfeitamente
pelo corredor, desviando-se de uma lata de lixo, de um cesto de papel e de varias
caixas. Nao tropegou nem uma vez, nao colidiu com qualquer objeto. Quando lhe
perguntaram como tinha feito aquilo, TN ndo conseguiu explicar, e presume-se que
tenha pedido a bengala de volta.

O fendmeno exibido por TN (em que individuos com olhos intactos ndo t€m a
sensagao consciente de enxergar, mas conseguem de alguma forma responder ao que os
olhos registram) ¢ chamado “visdo as cegas”. Essa foi uma descoberta importante, que



“provocou descrenca e uivos de escarnio” quando foi relatada pela primeira vez, e so
h4a pouco tempo foi aceita.!s Mas, em certo sentido, ndo deveria surpreender: faz
sentido o surgimento da visdo as cegas quando o sistema visual consciente deixa de
funcionar, j4 que os olhos da pessoa e o sistema inconsciente continuam intactos. A
visdo as cegas ¢ uma sindrome estranha — mais um exemplo, especialmente dramatico,
das caracteristicas duplas do cérebro que funcionam de maneira independente.

A PRIMEIRA INDICACAO FiSICA de que a visdo se da por multiplos caminhos veio de um
médico do Exército inglés chamado George Riddoch, em 1917.19 No final do século
XIX, os cientistas ja tinham comegado a estudar a importancia do lobo occipital na
visdo produzindo lesdes em caes e macacos. Mas dados sobre seres humanos eram
€sCcassos.

Entdo veio a Primeira Guerra Mundial. De repente, num ritmo alarmante, os
alemdes comegaram a transformar os soldados britanicos em promissores sujeitos de
pesquisa, em parte porque os capacetes britanicos ndo se fixavam bem, o que podia
estar na moda, mas ndo os protegia muito, em especial a parte de tras da cabeca. E
também porque um padrdo naquele conflito foi a guerra de trincheiras, em que o
trabalho de um soldado era manter o corpo protegido pela terra compacta, menos a
cabeca, pois tinha ordens de por a cabeca para fora na linha de fogo. Como resultado,
25% de todos os ferimentos de penetracao sofridos pelos soldados britanicos eram na
cabeca, em especial no lobo occipital inferior e na area vizinha, o cerebelo.

Hoje, se percorresse 0 mesmo caminho, uma bala penetrante transformaria uma
enorme porcao do cérebro em carne de salsicha e certamente mataria a vitima. Mas
naqueles dias as balas eram mais lentas e discretas em seus efeitos. Tendiam a fazer
tineis bem demarcados na massa cinzenta, sem perturbar muito os tecidos ao redor.
Isso deixava as vitimas vivas e em melhores condigdes do que se poderia imaginar,
embora as cabegas apresentassem a topologia de uma rosquinha. Um médico japonés
que trabalhou sob condi¢des semelhantes na guerra entre a Russia e o Japao viu tantos
pacientes feridos dessa forma que divisou um método para mapear os ferimentos
internos do cérebro — e as deficiéncias esperadas — baseado na relagdo entre o buraco
de bala e varios marcos externos no cranio. (Seu trabalho oficial era determinar o
valor da pensao devida a soldados com lesdes cerebrais. )20

O paciente mais interessante do dr. Riddoch foi um tenente-coronel T., que teve o
lobo occipital direito perfurado por uma bala enquanto liderava seus homens em
batalha. Depois de atingido, ele se recuperou bravamente e continuou a comandar o
batalhdo. Quando lhe perguntaram como se sentia, ele disse estar zonzo, mas, fora isso,
tudo bem. Estava enganado. Quinze minutos depois, ele desmaiou. E s6 acordou onze
dias depois, num hospital na India.

Embora tivesse recobrado a consciéncia, um dos primeiros sinais de que estava
faltando alguma coisa aconteceu no jantar, quando o tenente-coronel T. percebeu que



tinha dificuldade para enxergar os pedagos de carne do lado esquerdo do prato. Nos
seres humanos, os olhos estdo ligados ao cérebro de tal modo que a informagao visual
do lado esquerdo do campo de visdo ¢ transmitida para o lado direito do cérebro, e
vice-versa, ndo importa de que olho venha a informag¢ao. Em outras palavras, se vocé
olhar direto para a frente, tudo a sua esquerda ¢ transmitido ao hemisfério direito de
seu cérebro, regido na qual o tenente-coronel foi baleado.

Quando foi transferido para um hospital na Inglaterra, estabeleceu-se que o tenente-
coronel T. estava totalmente cego no lado esquerdo de seu campo visual, com uma
bizarra exce¢do: ele conseguia detectar movimentos. Isto €, ele ndo podia enxergar no
sentido comum — as ‘“‘coisas em movimento” nao tinham forma nem cor —, mas sabia
que alguma coisa se movia. Era uma informacao parcial, de pouca utilidade. Aquilo o
incomodava, em especial durante viagens de trem, quando conseguia sentir coisas se
movendo a esquerda, mas ndo podia enxergar nada daquele lado.

Como o tenente-coronel T. estava consciente do movimento que detectava, seu caso
ndo era realmente de visdo as cegas, como a do paciente TN, mas ainda assim foi
revelador, por indicar que a visdo ¢ o efeito cumulativo da informacgdo percorrendo
multiplos caminhos, tanto conscientes quanto inconscientes. George Riddoch publicou
um trabalho sobre o tenente-coronel T. e outros como ele, mas infelizmente outro
médico do Exército ingl€s, bem mais conhecido, ridicularizou a pesquisa de Riddoch.
Com isso, ele praticamente desapareceu da literatura médica, para sO ressurgir muitas
décadas depois.

ATA POUCO TEMPO ATRAS, era dificil estudar a visdo inconsciente porque os pacientes
com visdao as cegas sao muito raros.2! Mas em 2005 um colega e parceiro de trabalho
de Antonio Rangel no Caltech, Christof Koch, surgiu com uma nova maneira de
pesquisar a visdo inconsciente em sujeitos sauddveis. Koch chegou a sua descoberta
sobre o inconsciente por causa de seu interesse pelo outro lado da moeda — o
significado da consciéncia. Se até recentemente o estudo do inconsciente ndo era uma
boa escolha de carreira, Koch diz que, pelo menos até os anos 1990, o estudo da
consciéncia era “considerado um sinal de declinio cognitivo™.

Hoje os cientistas estudam esses dois assuntos ao mesmo tempo. Uma das
vantagens de pesquisar o sistema visual ¢ o fato de ser mais simples do que, digamos, a
memoria ou a percepcao social. A técnica descoberta pelo grupo de Koch explora um
fenomeno visual chamado rivalidade binocular. Sob certas circunstancias, se uma
imagem ¢ apresentada ao olho esquerdo enquanto uma imagem diferente ¢ apresentada
ao olho direito, a pessoa s6 v€ uma das duas. Depois de um tempo, v€ a outra imagem,
¢ depois a primeira outra vez. As duas imagens se alternam dessa forma,
indefinidamente.

Mas o grupo de Koch descobriu que, se conseguisse apresentar uma imagem
mudando a um olho e uma imagem estatica ao outro, as pessoas so viam a imagem



mudando, nunca a estatica.22 Em outras palavras, se seu olho direito for exposto a um
filme com dois macacos jogando pingue-pongue, ¢ seu olho esquerdo a uma foto de
uma nota de US$ 100, vocé ndo vai perceber a foto estatica, ainda que o olho esquerdo
tenha registrado a informagdo e a transmitido ao cérebro. Em certo sentido, essa
técnica propicia um poderoso instrumento para criar uma visdo as cegas artificial —
uma nova forma de estudar a visdo inconsciente sem destruir qualquer parte do
cérebro.

Utilizando essa nova técnica, outro grupo de cientistas fez um experimento em
pessoas normais andlogo ao das expressoes faciais realizado pelos pesquisadores no
paciente TN.23 Eles expuseram o olho direito dos syujeitos a uma imagem de mosaico,
colorida e em mudancga rapida, e mostraram ao olho esquerdo a fotografia estatica de
um objeto. Esse objeto era posicionado perto da borda direita ou esquerda da foto, e os
suyjeitos tinham de adivinhar onde o objeto estava, embora ndo percebessem
conscientemente a foto estatica. Os pesquisadores imaginaram que, assim como no ¢aso
do paciente TN, as pistas inconscientes seriam poderosas se o objeto retratado fosse
de interesse vital para o cérebro humano.

Existe um candidato Obvio a figurar nesse caso. Assim, quando realizou o
experimento, o grupo selecionou como uma das imagens estaticas, sim, 1Ss0 mesmo,
pornografia — ou, no jargio cientifico, uma “imagem de estimulo altamente erético”. E
possivel encontrar erotismo em qualquer banca de jornal, mas onde podemos encontrar
erotismo cientificamente controlado? Acontece que os psicologos dispdem de um
banco de dados para isso. Ele se chama International Affective Picture System
(Sistema Internacional de Imagens Afetivas), uma colecdo de 480 imagens variando de
material sexualmente explicito a agradaveis imagens de criangas ¢ vida selvagem,
passando por corpos mutilados, tudo classificado de acordo com o nivel de estimulo
que produz.

Como os pesquisadores esperavam, quando diante de imagens estdticas € nao
provocantes, ¢ indagados se o objeto estava no lado esquerdo ou direito da foto, os
sujeitos adivinharam corretamente em metade das vezes, o que ¢ o esperado em
adivinhagdes aleatorias e desinformadas, propor¢ao comparavel a de TN ao escolher
entre circulos e quadrados. Mas quando a imagem de uma mulher nua era mostrada a
homens heterossexuais, eles adquiriam uma significativa capacidade de discernir em
que lado da imagem ela estava; o mesmo acontecia com mulheres diante de imagens de
homens nus. Nao foi o que aconteceu quando se exibiram homens nus para os homens,
nem mulheres nuas para as mulheres — com uma excecao, claro. Quando o experimento
foi repetido com homossexuais, os resultados se inverteram da maneira esperavel. Eles
refletiam as preferéncias sexuais dos sujeitos.

Apesar do resultado, quando foram depois indagados sobre o que tinham visto,
todos descreveram apenas a tediosa progressdo de imagens mosaicas em rapida
mudanca que os pesquisadores apresentaram ao olho direito. Eles ndo faziam ideia de



que, enquanto suas mentes conscientes olhavam para uma série de distragdes, suas
mentes inconscientes se esbaldavam com garotas (ou rapazes) peladas (ou pelados).
Isso significa que, mesmo que o processamento das imagens eroticas ndo tenha chegado
a consciéncia, tudo foi registrado no inconsciente a ponto de gerar uma consciéncia
subliminar da ocorréncia.

Voltamos mais uma vez a licdo aprendida por Peirce: ndés ndo percebemos
conscientemente tudo que o nosso cérebro registra, por isso nossa mente inconsciente
pode perceber coisas que a consciente ndo percebe. Quando isso acontece, temos um
estranho pressentimento a respeito do nosso parceiro de negocios, ou um palpite acerca
de um estranho; e, assim como Peirce, ndo sabemos qual ¢ a fonte.

Ha muito tempo aprendi que, de maneira geral, ¢ melhor seguir esses palpites. Eu
tinha vinte anos, estava em Israel depois da Guerra do Yom Kippur quando fui visitar
as colinas de Golan, na Siria ocupada por Israel. Enquanto caminhava por uma estrada
deserta, avistel um passaro interessante no campo de um fazendeiro. Como sou um
observador de passaros, resolvi olhar mais de perto. O campo estava isolado por uma
cerca, o que normalmente ndo detém observadores de passaros, mas aquela cerca tinha
uma placa estranha. Imaginei o que poderia dizer. Estava em hebraico, e meu hebraico
ndo era suficiente para decifrar o aviso. A mensagem usual seria “ndo invadir”, mas,
por alguma razdo, aquele aviso parecia diferente. Seria melhor ficar de fora? Algo me
disse que “sim”, e era uma coisa que imagino ser muito parecida com o que indicou a
Peirce o ladrao do relogio. Mas meu intelecto, minha mente consciente e deliberativa,
disse: “Va em frente. Mas seja rapido.” Por isso, galguei a cerca, entrei no campo e
andei em dire¢do ao passaro. Pouco depois ouvi alguém gritando em hebraico; quando
me virei, vi um homem num trator, fazendo gestos muito animados na minha direcgao.
Voltei a estrada. Era dificil entender a gritaria desconexa do homem, porém, com meu
parco hebraico e os gestos de mao, logo percebi qual era a questdo. Virei para o sinal
e percebi que tinha reconhecido aquelas palavras. O aviso dizia: “Perigo, campo
minado!” Meu inconsciente tinha entendido a mensagem, mas deixei que meu
consciente a ignorasse.

Confiar nos instintos sem ter uma base logica e concreta para eles costumava ser
dificil para mim, mas a experiéncia me curou. Todos ndés somos um pouco como o
paciente TN, cegos para certas coisas, mas alertados pelo nosso inconsciente para
desviar para a esquerda e a direita. Esses conselhos podem nos salvar, se estivermos
dispostos a nos abrir para a informagao.

HA SEcULOS 0s FILOSOFOS debatem sobre a natureza da “realidade”, se o mundo que
percebemos € real ou uma ilusdo. Mas a neurociéncia moderna nos ensina que, de certa
forma, todas as nossas percepcdes devem ser consideradas ilusdes. Isso porque so
percebemos o mundo de forma indireta, processando e interpretando os dados brutos
dos nossos sentidos. E isso que nosso inconsciente processa para nos — criando assim



um modelo do mundo. Ou, como dizia Kant, hd Das Ding an sich, as coisas como elas
sdo, € Das Ding fiir uns, as coisas como as conhecemos.

Por exemplo, quando olhamos ao redor, temos a sensacdo de estar vendo um
espago tridimensional. Mas ndo percebemos diretamente essas trés dimensdes. O
cérebro v€ um conjunto de dados planos e bidimensionais na retina e cria a sensagao
de trés dimensdes. Nossa mente inconsciente ¢ tdo boa em processamento de imagens
que, se vocé€ comecgasse a usar 6culos que invertessem a imagem nos seus olhos de
cabeca para baixo, depois de pouco tempo estaria vendo as coisas na posi¢ao normal
outra vez. Quando os 6culos fossem removidos, vocé veria o mundo de cabeca para
baixo, mas sO por algum tempo.24 Gragas a todo esse processamento, quando falamos
“Eu vejo uma cadeira”, o que na verdade dizemos ¢ que o nosso cérebro criou o
modelo mental de uma cadeira.

Nosso inconsciente ndo sé interpreta os dados sensoriais, ele os realca. E isso ¢
necessario, pois os dados que nossos sentidos transmitem sao de qualidade muito baixa
e precisam ser consertados para ser tuteis. Por exemplo, o chamado “ponto cego” ¢ uma
lacuna nos dados que nossos olhos fornecem, um ponto atras do globo ocular onde se
encontra a ligagao entre a retina € o cérebro. Isso cria uma regido morta no campo de
visdo dos olhos. Em geral nem percebemos i1sso, pois nosso cérebro completa a
imagem baseado nos dados obtidos da area ao redor. Mas ¢ possivel arquitetar uma
situacdo artificial em que essa lacuna se torna visivel. Por exemplo, feche o olho
direito, olhe para o nimero “1” do lado direito da linha na Figura 6, depois aproxime
(ou afaste) o livro até a carinha triste desaparecer. Este serd o ponto cego. Mantendo a
cabeca imovel, olhe agora para o 2, o 3 e assim por diante, sempre com o olho
esquerdo. A carinha triste vai reaparecer provavelmente por volta do ntimero 4.
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FIGURA 6

Para ajudar a compensar o ponto cego, nossos olhos mudam um pouquinho de
posicdo varias vezes por segundo. Esses movimentos rapidos se chamam
microssacadas, e sdo diferentes das sacadas normais, os movimentos maiores € mais
rapidos que os olhos seguem sem cessar ao observar uma cena. Alids, esses sdao os
movimentos mais rapidos executados pelo corpo humano, tao céleres que s6 podem ser
observados com instrumentos especiais. Por exemplo, enquanto vocé 1€ este texto, seus
olhos estdo fazendo uma série de sacadas ao longo das linhas. Se eu estivesse falando
com vocé, seu olhar estaria percorrendo o meu rosto, em especial no ponto proximo
aos olhos. Os seis misculos que controlam o globo ocular se movem mais ou menos
100 mil vezes por dia, quase o mesmo nimero de batidas do coragao.

Se nossos olhos fossem uma simples camera de video, todos esses movimentos
tornariam o video impossivel de assistir. Mas nosso cérebro compensa isso editando e



cortando os periodos em que os olhos estio em transito, preenchendo tudo com nossa
percepcdo, de forma que ndio notamos. E possivel ilustrar essa edi¢do de forma bem
radical, mas € preciso aliciar um bom amigo como parceiro, ou talvez um conhecido
que tenha tomado algumas tagas de vinho.

Vocé tem de fazer o seguinte: fique encarando o seu parceiro, deixando mais ou
menos 10cm de distincia entre as pontas dos dois narizes, € pega para ele fixar o olhar
no meio dos seus olhos. Depois diga ao seu parceiro para olhar para a sua orelha
esquerda e voltar. Repita isso algumas vezes. Enquanto isso, o seu trabalho serd
observar os olhos dele ou dela e perceber que nao ha dificuldade em ver que se movem
de um lado para o outro. A pergunta ¢: se pudesse ficar nariz a nariz consigo mesmo e
repetir esse procedimento, vocé veria os seus olhos se movendo? Se for verdade que o
cérebro edita ¢ corta informacdes visuais recebidas durante os movimentos dos olhos,
voc€ ndo veria.

Como se pode fazer esse teste? Fique diante de um espelho, com o nariz a Scm da
superficie (isso corresponde aos 10cm de distancia de uma pessoa real). Primeiro olhe
para o ponto entre os seus olhos, depois para a orelha esquerda, depois de volta.
Repita isso algumas vezes. Como que por milagre, vocé vai ter as duas visdes, mas
nunca vera os seus olhos se movendo entre elas.

Outra lacuna nos dados brutos transmitidos pelos nossos olhos tem a ver com a
visdo periférica, que ¢ muito fraca. Na verdade, se vocé erguer o braco em posi¢ao
horizontal e olhar para a unha do polegar, vai perceber que a unica regido do seu
campo de visao com boa resolucao ¢ a drea interna na unha, ou talvez s6 um contorno.
Mesmo que vocé tenha uma visdo 20-20, sua acuidade visual fora da regido central
sera mais ou menos comparavel a visao de uma pessoa que precisa de 6culos de lentes
grossas e ndo esta com eles.

Vocé pode experimentar isso se olhar para esta pagina a alguns centimetros de
distancia e fixar no asterisco central da primeira linha na Figura 7. As letras F da linha
estdo a um pouco mais de uma unha de distancia. Vocé provavelmente vai ver o A e o
F muito bem, o E com um pouco de dificuldade, e quase nenhuma outra letra. Agora
desca até¢ a segunda linha. Aqui o aumento do tamanho das letras ajuda um pouco. Mas,
se voce for como eu, ndo vai ser capaz de enxergar bem todas as letras da terceira
linha. O grau de aumento exigido para conseguirmos ver as letras na periferia ¢ uma
indicacao da baixa qualidade da nossa visao periférica.
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O ponto cego, sacadas, visdo periférica fraca — tudo isso sdo questdoes que podem
causar graves problemas. Quando vocé olha para o seu chefe, por exemplo, a imagem
real na sua retina seria a de uma pessoa embacada e trémula com um buraco negro no
meio do rosto. Por mais emocionalmente apropriado que possa parecer, ndo ¢ a
imagem que vocé vai ver, porque seu cérebro processa automaticamente os dados,
combina a informagao dos dois olhos, remove os efeitos dos movimentos rapidos e
preenche as lacunas baseado na suposi¢cdo de que as propriedades visuais das regides
vizinhas sejam semelhantes.

A Figura 8 ilustra alguns dos processos realizados pelo nosso cérebro para nés. A
esquerda esti a cena tal como registrada por uma cimera. A direita estd a mesma
imagem, como ficaria se fosse gravada por uma retina humana, sem processamento
adicional. Felizmente para nds, esse processamento ¢ feito no inconsciente, tornando as
imagens tdo bem-acabadas e refinadas quanto as registradas pela camera.

FIGURA 8. A esquerda, imagem original, feita por uma camera. A direita, a mesma imagem vista por uma retina
(olho direito, fixado no X).

A audi¢ao funciona de forma semelhante. Por exemplo, nds preenchemos lacunas
de informacao auditiva de modo inconsciente. Para demonstrar isso em experimento,
foi gravada a sentenca “Os governadores de estado se reuniram com suas respectivas
legislaturas convocadas na capital”; depois, foram apagados os 120 milissegundos até
o primeiro “s” de “legislaturas” e substituidos por um tossido. Disseram a vinte
participantes da experiéncia que eles ouviriam uma gravacao contendo um tossido, e
forneceram copias impressas para que marcassem com um circulo a posi¢ao exata logo
depois do tossido. Foi pedido também que dissessem se o tossido tinha mascarado
algum som assinalado. Todos os voluntirios relataram ter ouvido o tossido, mas
dezenove dos vinte disseram que o tossido ndo tinha encoberto nenhum texto. O tnico a
relatar que o tossido encobriu alguns fonemas indicou o fonema errado.2s

Ainda mais: num trabalho de acompanhamento, os pesquisadores descobriram que



nem mesmo experientes ouvintes conseguiam identificar o som que faltava. Nenhum
conseguiu localizar o ponto exato do tossido — ninguém nem chegou perto. O tossido
ndo pareceu ocorrer num momento nitido na sentenca, mas coexistir com os sons do
discurso sem afetar sua inteligibilidade. Mesmo quando toda a silaba “gis” de
“legislatura” foi encoberta pelo tossido, os participantes ndo conseguiram identificar o
som que faltava.26

Esse efeito ¢ chamado restauracdo fonémica, conceitualmente anilogo ao
preenchimento que o cérebro faz quando edita o ponto cego da retina, melhora a baixa
resolugdo da nossa visdo periférica — ou preenche lacunas no seu conhecimento do
carater de alguém utilizando pistas baseadas na aparéncia, no grupo étnico ou no fato
de a pessoa fazer lembrar o tio Jerry. (Trata-se de uma taquigrafia perceptual muito
eficaz — a ndo ser quando ndo ¢, pois as vezes pode levar a graves erros de julgamento.
Falaremos sobre isso mais adiante.)

A restauracao fonémica tem uma propriedade impressionante: por se basear no
contexto em que vocé ouviu as palavras, o que vocé€ pensa ter ouvido no comecgo de
uma sentenca pode ser afetado pelas palavras que vém no final. Por exemplo, fazendo
com que um asterisco denote o tossido, os ouvintes de outro famoso estudo relataram
ter escutado a palavra “wheel” (“roda”) na sentenca “It was found that the *eel was on
the axle” (““Acharam que a *da estava no eixo”). Mas ouviram ‘“heel” (“salto de
sapato”) ao escutarem a sentenca “It was found that the *eel was on the shoe”
(“Acharam que o salto estava no sapato”). Da mesma forma, quando a palavra final na
sentenca era “orange” (“laranja”), eles ouviam “peel” (“‘casca”), e quando era “table”
(“mesa”) eles ouviam “meal” (“refei¢cao’).27

Em todos os casos, a informagdo fornecida a cada cérebro dos sujeitos incluia o
mesmo som, “*eel”. Cada cérebro pacientemente reteve a informagao, esperando mais
pistas sobre o contexto. Entdo, depois de ouvir as palavras “axle”, “shoe”, “orange” ou
“table”, o cérebro preencheu com a consoante apropriada. SO nesse momento chegou a
mente consciente do syjeito, que, embora ndo conhecesse a alteragdo, ficava bastante
confiante de ter ouvido bem a palavra que o tossido encobrira parcialmente.

Na fisica, os cientistas inventam modelos ou teorias para descrever e prever os
dados que observamos sobre o Universo. A teoria da gravidade de Newton ¢ um
exemplo, a teoria da gravidade de Einstein ¢ outro. Embora descrevam o mesmo
fendmeno, essas teorias constituem versdes muito diferentes da realidade. Newton, por
exemplo, imaginava que as massas afetavam-se umas as outras exercendo uma forca,
enquanto na teoria de Einstein os efeitos ocorrem por meio de uma curvatura do espago
¢ do tempo, € ndo existe um conceito de forca na gravidade. As duas teorias podem ser
utilizadas para descrever a queda de uma maca com grande precisdo, mas, nesse caso,
a de Newton seria muito mais facil de usar. Em outro caso, como nos calculos
necessarios para os sistemas de posicionamento global (GPS) que ajudam a nos
orientar enquanto dirigimos, a teoria de Newton forneceria a resposta errada, e por



isso € preciso usar a de Einstein. Hoje sabemos que na verdade as duas teorias estdo
erradas, no sentido de que ambas sdao apenas aproximagdes do que realmente acontece
na natureza. Mas também estdo corretas, pois fornecem uma descricdo muito precisa e
util da natureza nas situagdes em que se aplicam.

De certa forma, todas as mentes humanas sdo como um cientista, criando um
modelo do mundo ao redor, o mundo cotidiano que nosso cérebro detecta pelos
sentidos. Assim como as teorias da gravidade, nosso modelo do mundo dos sentidos ¢
uma aproximagao, baseado em conceitos inventados pela mente. Assim como as teorias
da gravidade, ainda que nossos modelos mentais acerca do entorno ndo sejam
perfeitos, eles em geral funcionam muito bem.

O mundo que percebemos ¢ um ambiente artificialmente construido, cujas
caracteristicas e propriedades sdo ao mesmo tempo produto dos nossos processos
mentais inconscientes dos dados reais. A natureza nos ajuda a preencher as lacunas de
informac¢do nos dotando de um cérebro que suaviza essas imperfeicdoes, num nivel
inconsciente, antes mesmo de estarmos conscientes de qualquer percepcao. Nosso
cérebro faz tudo isso sem um esfor¢o consciente, enquanto nos sentamos numa poltrona
saboreando um copo de suco de pera ou bebericando uma cerveja. Aceitamos as visdes
urdidas pela nossa mente inconsciente sem questionar, sem perceber que sao apenas
uma interpretagdao elaborada para maximizar nossa chance de sobrevivéncia, mas que,
em todos os casos, sdo a imagem mais acurada possivel.

Isso suscita uma questdo a qual voltaremos inumeras vezes, em contextos que
variam da visdo a memoria e & maneira como julgamos as pessoas que conhecemos: se
uma das fung¢des centrais do inconsciente ¢ preencher as lacunas diante da informagao
incompleta, a fim de construir uma imagem da realidade que nos possa ser util, o
quanto dessa imagem ¢ realmente acurada? Por exemplo, vamos supor que vocé
conheceu alguém. Voc€ tem uma conversa rapida com essa pessoa e, baseado em
aparéncia, maneira de vestir, etnia, sotaque e gestos — e talvez em um pouco de
pensamento positivo de sua parte —, forma uma avaliacdo sobre esse individuo. Mas
quanto vocé pode confiar que sua imagem ¢ verdadeira?

Neste capitulo, me concentrei no dominio da percep¢ao visual para ilustrar o
sistema duplo de processamento de dados do cérebro e nas maneiras como ele fornece
informagdes que nao vém dos dados brutos presentes. Mas a percepcao visual € apenas
uma das muitas arenas de processamento mental, em que partes do cérebro que
funcionam no nivel inconsciente fazem truques para preencher a informacao que falta.
A memoria € outra, pois a mente inconsciente se envolve ativamente na tarefa de
moldar nossa memoéria. Como vamos ver a seguir, os truques inconscientes que nosso
cérebro emprega para criar memorias de eventos — feitos da imaginacao, na verdade —
sdo tdo drasticos quanto as alteracdes que operam nos dados brutos recebidos por
nossos olhos e ouvidos. A forma como esses truques conjurados pela nossa imaginagao
completa os rudimentos da memoria podem ter efeitos abrangentes e nem sempre



positivos.



3. Lembranc¢a e esquecimento

Um homem se impde a tarefa de retratar o mundo. Ao longo
dos anos ele povoa um espaco com imagens de provincias,
reinos, montanhas, baias, navios, ilhas, peixes, salas,
instrumentos, estrelas, cavalos e pessoas. Pouco antes de sua
morte, ele descobre que aquele paciente labirinto de linhas

tragca a imagem de seu rosto.
JORGE LUIS BORGES

A0 sUL DO RIO HAW, no centro da Carolina do Norte, localiza-se a antiga cidade fabril
de Burlington. Essa ¢ uma parte do pais conhecida por ter gargas azuis, tabaco e noites
de verao quentes e umidas. O Brookwood Garden Apartments ¢ um complexo tipico de
Burlington. Agradavel edificio de um andar construido em tijolos cinzentos, esta
situado poucos quilometros a leste do Elon College, faculdade particular que, com a
decadéncia dos moinhos, acabou dominando a cidade. Numa dessas noites quentes de
julho, em 1984, uma estudante da Elon, de 22 anos, chamada Jennifer Thompson,
estava na cama dormindo quando um homem esgueirou-se pela porta de trés.!

Eram trés da madrugada. Como o ar-condicionado zunia e rateava, o homem pdde
cortar a linha telefonica, quebrar o fio da 1ampada do lado de fora da porta e invadir a
residéncia. O ruido ndo acordou Jennifer, mas os passos do homem dentro da casa a
despertaram. Ela abriu os olhos e divisou a figura de alguém se movendo no escuro ao
seu lado. Um instante depois o homem saltou sobre ela, encostou uma faca em sua
garganta € ameagou mata-la se ela resistisse. Depois, enquanto o estranho a estuprava,
ela examinou o rosto dele, concentrando-se para identifica-lo caso sobrevivesse.

Jennifer acabou convencendo o estuprador a deixar que ela acendesse uma luz para
lhe preparar uma bebida, e nesse momento saiu correndo, nua, pela porta dos fundos.
Esmurrou freneticamente a porta do apartamento vizinho. Os ocupantes adormecidos
ndo ouviram nada, mas o estuprador ouviu e foi atrds dela. Jennifer correu pelo
gramado até uma casa de tijolos com a luz acesa. O estuprador desistiu € entrou em
outro prédio proximo, onde invadiu outro apartamento e estuprou outra mulher.
Enquanto isso, Jennifer foi levada ao Memorial Hospital, onde a policia recolheu
amostras de seu cabelo e de fluidos vaginais. Em seguida levaram-na para a delegacia,
onde ela relatou sua analise do rosto do estuprador para o desenhista dos retratos
falados da policia.



No dia seguinte as pistas comecaram a dar frutos. Uma delas levou a um homem
chamado Ronald Cotton, de 22 anos, que trabalhava num restaurante perto do
apartamento de Jennifer. Cotton tinha ficha na policia, j& fora declarado culpado por
invasdo de domicilio e, ainda adolescente, por agressao sexual. Trés dias depois do
incidente, o detetive Mike Gauldin convocou Jennifer para examinar seis fotos que
alinhou sobre uma mesa. De acordo com o relatério da policia, Jennifer estudou as
fotos por cinco minutos. “Eu me lembro de ter me sentido num teste de multipla
escolha”, ela disse. Uma das fotos era de Cotton. Jennifer o reconheceu.

Alguns dias depois, Gauldin levou Jennifer para observar cinco homens. Cada um
deles foi orientado a dar um passo adiante, falar alguma coisa e retroceder. A principio
insegura, sem saber se o estuprador era o nimero quatro ou cinco, Jennifer acabou
escolhendo o niimero cinco. Mais uma vez era Cotton. Segundo Jennifer, quando foi
informada de que era o mesmo homem que havia identificado na lista de fotografias,
ela pensou consigo mesma: “Na mosca, eu escolhi certo.” No tribunal, Jennifer apontou
o dedo para Cotton mais uma vez, identificando-o como seu agressor. O juri chegou a
um veredicto em quarenta minutos, € o juiz condenou Cotton a prisao perpétua € mais
cinquenta anos. Jennifer disse que foi o dia mais feliz de sua vida e comemorou com
champanhe.

O primeiro sinal de que havia algo errado, além da negacdo do réu, aconteceu
quando Cotton, trabalhando na cozinha da prisao, conheceu um homem chamado Bobby
Poole. Ele era parecido com Cotton, portanto, com o rosto do retrato falado da policia
baseado na descricdo de Jennifer. Mais ainda: Poole estava na prisdo pelo mesmo
crime, estupro. Cotton confrontou Poole com o caso de Jennifer, mas ele negou
qualquer envolvimento. Para sorte de Cotton, Bobby Poole gabou-se para outro
prisioneiro de ter realmente estuprado Jennifer e a outra mulher. Ronald Cotton tinha
encontrado o estuprador por mero acaso. Em decorréncia da confissdo na prisao,
Cotton foi julgado de novo.

No segundo julgamento, perguntaram outra vez a Jennifer Thompson se ela poderia
identificar seu agressor. Ela ficou a 5m de distancia de Poole e Cotton e examinou os
dois. Em seguida apontou para Cotton e reafirmou que ele era o estuprador. Poole era
parecido com Cotton, mas, devido as experiéncias que Jennifer tivera no tempo
transcorrido depois do estupro — a identificagdo de Cotton numa foto, depois numa fila
de reconhecimento ¢ em seguida no tribunal —, aquele era o rosto que ficaria em sua
memoria para sempre desde aquela noite. Em vez de ganhar a liberdade, Cotton saiu do
segundo julgamento com uma puni¢do ainda mais dura: duas sentencas de prisdo
perpétua.

Mais sete anos se passaram. O que restou das provas do antigo crime de dez anos
antes, inclusive o fragmento de um Unico espermatozoide do perpetrador, ficou
esquecido numa prateleira do Departamento de Policia de Burlington. Enquanto isso, a
nova tecnologia de exames de DNA ganhava as manchetes, gracas ao julgamento por



duplo homicidio de O.J. Simpson. Cotton convenceu seu advogado a exigir que o
fragmento de espermatozoide fosse examinado. Afinal, o advogado conseguiu que o
teste se realizasse. O resultado provou que Bobby Pole fora o estuprador de Jennifer
Thompson, e ndo Ronald Cotton.

No caso de Jennifer, s6 sabemos que a vitima confundiu seu agressor. Nunca
saberemos com que precisdo ou falta de precisdo Jennifer se lembrava de outros
detalhes do ataque, pois ndo havia nenhum registro objetivo do crime. Mas ¢ dificil
imaginar uma testemunha mais confidvel que Jennifer Thompson. Era uma moca
inteligente. Ficou relativamente calma durante o ataque. Estudou o rosto do agressor.
Concentrou-se para se lembrar dele. Nao conhecia € nem tinha qualquer prevengao
contra Cotton. Mas apontou o homem errado. Isso ¢ perturbador, pois, se Jennifer
Thompson se enganou em sua identificagdo, talvez nenhuma testemunha seja confiavel
para apontar com precisao um agressor desconhecido. H4 muitas indicagdes — algumas
delas das proprias pessoas que organizam filas de reconhecimento como a que resultou
na prisao de Cotton — que sugerem que este seja o caso.

Cerca de 75 mil exames de reconhecimento acontecem todos os anos na policia dos
Estados Unidos, e as estatisticas a respeito mostram que em 20 a 25% das vezes as
testemunhas fazem uma escolha que a policia sabe ser incorreta. E sabem disso porque
as testemunhas escolhem um dos “inocentes conhecidos”, ou “figurantes”, que a policia
insere para completar a fila.2 Em geral sdo detetives da préopria policia ou detentos
escolhidos na cadeia local. Essas falsas identificagdes ndo pdem ninguém em perigo,
mas considere as implicagdes: a policia sabe que, de 1/5 a 1/4 das vezes, a testemunha
identifica um individuo que comprovadamente ndo cometeu o crime; mas quando uma
testemunha aponta a pessoa que ¢ um suspeito, a policia — e os tribunais — acreditam
que aquela identificacdo ¢ confiavel. Como revelam as estatisticas, ndo €.

Na verdade, estudos experimentais nos quais pessoas sao expostas a falsos crimes
sugerem que, quando o verdadeiro culpado ndo estd presente, mais da metade das
testemunhas faz exatamente o que fez Jennifer Thompson: escolhem alguém de qualquer
forma, selecionando a pessoa que mais se aproxima da lembranca que tém do
criminoso.3 Como resultado dessas questdes, identificacdes falsas de testemunhas
parecem ser a principal causa de condenacdes indevidas. Uma organizacdo chamada
Innocence Project, por exemplo, descobriu que, das centenas de pessoas isentadas de
culpa com base em testes de DNA depois da condenacao, 75% haviam sido presas com
base em identificagdes imprecisas de testemunhas.4

Vocé poderia pensar que essas descobertas resultariam numa revisao radical do
processo de identificagdo de testemunhas. Infelizmente, o sistema legal € resistente a
mudangas, em especial quando elas sdo fundamentais — mas inconvenientes. Em
decorréncia disso, at¢ hoje a magnitude e a probabilidade de erros de memoria
continuam a ser desconsiderados. As vezes a lei até chega a aceitar o fato de que as
testemunhas podem se enganar, mas a maior parte da policia continua confiando muito



em exames de reconhecimento, sendo possivel condenar alguém num tribunal apenas
com o testemunho ocular de um estranho. Alias, os juizes costumam proibir a defesa de
apresentar peritos que apontem pesquisas cientificas sobre os furos da identificagdo
por testemunhas. “Os juizes dizem que ¢ complicado demais, ou abstrato, para os
jurados entenderem, e outras vezes dizem que ¢ simplista demais”, diz Brandon
Garrett, autor do livro Convicting the Innocent.s

Os tribunais chegam a desencorajar jurados que usam transcri¢des do julgamento
para ajudar a lembrar os testemunhos que ouviram no tribunal. O estado da Califérnia,
por exemplo, recomenda que os juizes informem aos jurados que “suas lembrangas
devem prevalecer sobre as transcrigdes por escrito”.6 Os advogados nos dirdo que ha
razdes praticas para essa politica, que as deliberacdes levariam tempo demais se os
jurados se debrugassem sobre as transcri¢des do julgamento. Para mim isso ¢ uma
afronta, como dizer que devemos acreditar no testemunho de alguém sobre um
incidente, e ndo num filme que registrasse o proprio incidente. Jamais concordariamos
com esse tipo de pensamento em outras areas da vida. Imagine a Associagdo Médica
Americana dizendo aos médicos para ndo confiar nas fichas dos pacientes. “Sopro no
coracao? Nao me lembro de nenhum sopro no coragdo. Vamos eliminar esse remédio
do seu tratamento.”

E RARO HAVER PROVAS do que realmente aconteceu, por isso, na maioria dos casos,
nunca saberemos o quanto nossas lembrangas sao realmente precisas. Mas ha excecoes.
Na verdade, existe um exemplo que propiciou aos estudiosos de distor¢des da memoria
um registro que ndo poderia ter sido superado nem se eles mesmos tivessem
orquestrado o incidente. Estou me referindo ao escandalo de Watergate, nos anos 1970.

Watergate envolveu o arrombamento, por parte de agentes republicanos, do
quartel-general do Comité Nacional do Partido Democrata e o subsequente
encobrimento do ato pela administragdo do presidente Richard Nixon. Um camarada
chamado John Dean, conselheiro de Nixon na Casa Branca, estava muito envolvido no
acobertamento que acabou levando a rentincia de Nixon. Dizia-se que Dean tinha uma
memoria extraordindria, e ele testemunhou em audiéncias organizadas pelo Senado dos
Estados Unidos, enquanto milhdes ao redor do mundo o viam ao vivo pela televisao.

Em seu depoimento, Dean lembrou-se de conversas incriminadoras com Nixon e
outros figurdes com tantos detalhes que ele ficou conhecido como “gravador humano™.
O que confere importancia cientifica ao depoimento de Dean ¢ o fato de o Comité do
Senado ter descoberto depois que havia também um gravador de verdade na escuta, ¢
que o presidente Nixon gravava secretamente suas conversas para uso futuro. Dessa
forma, o gravador humano pdde ser conferido com a realidade.

O psicologo Ulric Neisser fez a verificagdo. Pacientemente, comparou o
testemunho de Dean com as verdadeiras transcrigdes e catalogou suas descobertas.”
Acontece que John Dean estava mais para romancista historico do que para gravador



humano. Nao acertou quase nada em suas recordagcdes do conteudo das conversas.
Alias, nem chegou perto.

Por exemplo, em 15 de setembro de 1972 — antes de o escandalo envolver a Casa
Branca —, a Suprema Corte concluiu sua investigagdo ¢ indiciou sete homens. Estes
incluiam os cinco arrombadores de Watergate, mas s6 duas das pessoas envolvidas no
planejamento do crime, e ainda assim eram “peixes pequenos”: Howard Hunt e Gordon
Liddy. O Departamento de Justica alegou ndo dispor de provas para indiciar ninguém
mais alto na hierarquia. Parecia uma vitéria para Nixon. Em seu depoimento, Dean
disse o seguinte a respeito da reagao do presidente:

Naquela tarde, eu recebi uma ligagdo me chamando ao Salao Oval do presidente.
Quando cheguei, vi Haldeman [chefe de Gabinete de Nixon] e o presidente. O
presidente disse para eu me sentar. Os dois pareciam muito animados € me
receberam com afeto e cordialidade. O presidente me disse entio que Bob —
referindo-se a Haldeman — o havia informado sobre a maneira como eu estava
cuidando do caso Watergate. O presidente falou que eu tinha feito um bom trabalho
e que reconhecia que a tarefa era dificil; e que estava satisfeito com o fato de o
caso ter parado em Liddy. Respondi que ndo merecia aqueles créditos porque
outros tinham feito coisas mais dificeis que eu. Enquanto o presidente debatia o
estado da situacao, eu lhe disse que sé tinha conseguido conter o caso e ajudado a
manter aquilo afastado da Casa Branca. Disse também que havia um longo caminho
a percorrer antes de o caso terminar, ¢ que nao poderia dar garantias de que, um
dia, a questao ndo fosse revelada.

Ao comparar esse meticuloso relato do encontro com a transcrigdo, Neisser
descobriu que quase nada era verdade. Nixon ndo fez nenhuma das declaragdes que
Dean atribuiu a ele. Nao convidou Dean a se sentar; ndo disse que Haldeman o havia
mantido informado; ndo disse que Dean tinha feito um bom trabalho; e ndo disse nada
sobre Liddy ou os indiciamentos. Tampouco Dean disse as coisas que alegou ter
falado. Na verdade, Dean ndo disse que “nao poderia dar garantias” de que a questao
nao fosse revelada; ele disse o contrario: assegurou a Nixon que “nada vai desmoronar
por causa disso”.

Claro que o depoimento de Dean ¢ a seu favor, que ele pode ter mentido de
proposito quanto ao seu papel. Mas, se estava mentindo, fez um péssimo trabalho,
porque, em geral, seu depoimento no Senado o incrimina tanto quanto (embora de modo
muito diferente) as conversagdes reveladas pelas transcri¢cdes. De qualquer forma, o
mais interessante sao os pequenos detalhes, nem incriminadores nem de isencao, sobre
os quais Dean parecia estar tao certo — e estava tao errado.

Vocé pode estar pensando que as distor¢oes de memoria tdo frequentes nas
lembrangas de pessoas que foram vitimas de crimes graves (ou, como Dean, que



estejam tentando acobertar tais crimes) ndo tém muito a ver com a vida cotidiana, com
a maneira pela qual nos lembramos dos detalhes de nossas interagdes pessoais. Mas
distor¢des de memoria ocorremna vida de todo mundo. Pense, por exemplo, num
acordo comercial. As diversas partes da negociacdo avangam e recuam durante alguns
dias, e vocé tem certeza de lembrar o que vocé e os outros disseram. No entanto, na
constru¢do da sua memoria, ha o que vocé disse, mas também ha o que comunicou, o
que os outros participantes do processo interpretaram como sua mensagem; e,
finalmente, o que eles lembram dessas interpretagdes. E um encadeamento e tanto. Por
1ss0, as pessoas costumam discordar radicalmente a respeito de suas lembrangas do
evento.

Essa ¢ a mesma razao pela qual os advogados tomam nota quando estdo envolvidos
em importantes conversas. Embora isso ndo elimine o potencial de lapsos de memoria,
sem duvida o reduz. Infelizmente, se vocé passar a vida fazendo anotagdes a respeito
de todas as suas interagdes pessoais, o mais provavel ¢ que acabe ficando sem
interagoes.

Casos como os de John Dean e Jennifer Thompson indicam questdes surgidas em
milhares de outros processos juridicos, durante muitos anos, ja documentados em
varios graus. O que acontece com o funcionamento da memodria humana para produzir
tantas distor¢des; quanto podemos confiar nas nossas memorias do dia a dia?

A VISAO TRADICIONAL DA MEMORIA, que persiste na maioria de nds, € que ela ¢ como
um arquivo de filmes no disco rigido de um computador. Esse conceito de memoria ¢é
semelhante a analogia de uma simples camera de video com o modelo de visdo que
descrevi no capitulo anterior, e tdo equivocado quanto. Na visao tradicional, o cérebro
grava um registro preciso ¢ completo de eventos; se vocé€ nao lembra, ¢ porque nao
consegue (ou ndo quer) encontrar o arquivo do filme certo ou porque o disco rigido foi
corrompido de alguma forma.

Em 1991, numa pesquisa realizada pela psicologa Elizabeth Loftus, a maior parte
das pessoas, inclusive a grande maioria dos psicologos, ainda se apegava a essa visao
tradicional da memoria: acessivel ou reprimida, nitida ou difusa, nossa memoria seria
um registro literal de eventos.s Mas, se as memorias fossem mesmo o que uma camera
registra, elas poderiam ser esquecidas ou esmaecer, de forma que deixassem de ser
claras e vividas; porém seria dificil explicar como algumas pessoas — como Thompson
e Dean — poderiam ter lembrangas que sao claras e vividas, mas também sdo erradas.

Um dos primeiros cientistas a perceber que a visao tradicional ndo descreve com
precisdo a maneira como a memoria humana funciona teve sua epifania depois de um
caso de falso testemunho — o dele mesmo. Hugo Miinsterberg era um psicologo
alemdo.’ Ele ndo tinha intengdo de pesquisar a mente humana; mas, quando ainda era
estudante na Universidade de Leipzig, assistiu a uma série de palestras de Wilhelm
Wundt. Isso foi em 1883, poucos anos depois de Wundt ter fundado seu famoso



laboratério de psicologia. As palestras de Wundt ndo sé impressionaram Miinsterberg
como mudaram sua vida.

Dois anos depois, Miinsterberg concluiu seu doutorado em psicologia fisioldgica
sob orientagdo de Wundt, e em 1891 foi nomeado professor assistente em Freiburg. No
mesmo ano, ao comparecer ao I Congresso Internacional de Paris, Miinsterberg
conheceu William James, que ficara impressionado com seu trabalho. James na época
era o diretor oficial do novo Laboratério de Psicologia de Harvard, mas queria
abandonar o cargo para concentrar seus interesses em filosofia. Ele conseguiu atrair
Miinsterberg para Harvard, do outro lado do Atlantico, a fim de ocupar seu lugar,
embora, quando chegou la, Miinsterberg s6 conseguisse ler em inglé€s, mas nao falar a
lingua.

O incidente que inspirou o interesse especifico de Miinsterberg pela memoria tinha
acontecido uma década e meia antes, em 1907.10 Enquanto estava de férias com a
familia na praia, sua casa na cidade foi assaltada. Quando foi informado pela policia,
Miinsterberg voltou depressa e fez uma avaliagdo das condigdes em que se encontrava
a residéncia. Depois foi chamado para testemunhar sob juramento a respeito do que
tinha visto. Ele prestou um detalhado relato de sua avaliacdo ao tribunal, inclusive
sobre o rastro de cera de vela que viu no segundo andar, um grande relogio de parede
que o assaltante chegou a embrulhar para levar, mas deixou na mesa da sala de jantar, e
indicios de que o assaltante tinha entrado por uma janela no porao.

O depoimento de Miinsterberg foi feito com muita convicgao, pois, como cientista e
psicologo, ele tinha pratica em observacdes cuidadosas, além de ser conhecido pela
boa memdria, a0 menos a respeito de fatos intelectuais objetivos. “Durante os ultimos
dezoito anos eu realizei cerca de 3 mil palestras em universidades”, escreveu certa vez
Miinsterberg. “Nessas 3 mil palestras, nem uma vez levei uma s6 linha escrita. ...
Minha memoria me presta um servigo bem generoso.” Mas aquilo ndo era uma
conferéncia numa universidade. Nesse caso, todas as declaracdes que ele prestou se
mostraram falsas. Seu confiante depoimento, assim como o de Dean, estava cheio de
erros.

Os erros deixaram Miinsterberg alarmado. Se sua memoria podia engana-lo, outros
deveriam ter o mesmo problema. Talvez seus erros ndo fossem incomuns, mas a norma.
Ele comecou a estudar resmas de relatos de testemunhas oculares, bem como os
primeiros e pioneiros estudos da memoria, para investigar de forma mais geral como
funcionava a memoria humana.

Em um dos casos estudados por Miinsterberg, depois de uma palestra sobre
criminologia em Berlim, um estudante langou um desafio ao distinto palestrante, o
professor Franz von Liszt, primo do compositor Franz Liszt. Outro estudante levantou-
se para defender Von Liszt. Surgiu uma discussdo. O primeiro estudante puxou uma
arma. O outro engalfinhou-se com ele. Depois Von Liszt entrou na contenda. Em meio
ao caos, a arma disparou. A sala inteira virou um tumulto. Afinal Von Liszt gritou



pedindo ordem no recinto, dizendo que era tudo uma encenagdo. Os dois raivosos
estudantes ndo eram estudantes, mas atores seguindo um roteiro. A altercagdo era parte
de um grande experimento. O proposito? Verificar os poderes de observacdo e
memoria de todos.

Depois do ocorrido, Von Liszt dividiu a plateia em quatro grupos. Pediu que um
dos grupos escrevesse um relato do que tinha visto; outros foram acareados de
imediato; outros deveriam escrever os relatos um pouco mais tarde. Para quantificar a
precisao dos relatos, Von Liszt dividiu a apresentacdo em catorze componentes, alguns
referentes as acdes das pessoas, outros ao que haviam dito. Ele levou em conta erros,
omissoes, alteracdes e acréscimos. Os erros dos estudantes variaram de 26 a 80%.
Comportamentos que ndo haviam acontecido foram atribuidos aos atores. Outras
importantes acdes ndo tinham sido notadas. Foram postas palavras na boca dos
estudantes que discutiram, ¢ mesmo na boca de estudantes que nada disseram.

Como se pode imaginar, o incidente teve boa publicidade. Logo os conflitos
representados se tornaram voga entre psicologos em toda a Alemanha. Em geral
envolviam um revélver, como o primeiro. Certa feita, um palhago entrou correndo num
concorrido encontro cientifico, seguido por outro homem empunhando uma arma. O
homem e o palhago discutiram, depois lutaram; quando a arma disparou, os dois foram
embora do recinto — tudo em menos de vinte segundos. Nao ¢ incomum a presenga de
palhacos em congressos cientificos, mas raramente eles usam roupas de palhago, por
isso ¢ licito supor que a plateia sabia que o incidente era representado e por qué.

Mas, apesar de saber que um interrogatorio seria feito a seguir, os relatos foram
grosseiramente imprecisos. Entre as invengdes surgidas nos relatos dos observadores
destacaram-se uma grande variedade de trajes diferentes atribuidos ao palhago e
muitos detalhes descrevendo o belo chapéu na cabeca do homem armado. Usar chapéu
era comum naquela época, mas o pistoleiro ndo estava de chapéu.

A partir da natureza desses erros de memoria, além de muitos outros incidentes
documentados que estudou, Miinsterberg elaborou uma teoria da memoria. Ele
acreditava que nenhum de nos pode reter na memoria a vasta quantidade de detalhes
com que nos confrontamos em qualquer momento da vida, e que nossos erros de
memoria t€m uma origem comum — todos sdo artefatos das técnicas que nossa mente
usa para preencher as inevitdveis lacunas. Essas técnicas incluem confiar em nossas
expectativas, nos nossos sistemas de valores, de forma geral, e em nossos
conhecimentos prévios. Como resultado, quando nossas expectativas, nossos valores ¢
conhecimento prévio estdo as turras com os acontecimentos reais, nosso cérebro pode
ser enganado.

Em seu caso especifico, por exemplo, Miinsterberg tinha entreouvido conversas da
policia comentando que o assaltante entrara pela janela do pordo; sem perceber, ele
incorporou essa informagdo a sua lembrangca do local do crime. Mas a prova nao
existia, pois a policia descobriu mais tarde que aquela especulacdo inicial estava



errada. Na verdade o assaltante entrou retirando a fechadura da porta da frente. O
relogio que Miinsterberg lembrava ter visto embrulhado em papel estava enrolado
numa toalha de mesa. Mas, como escreveu Miinsterberg, sua “imaginagao aos poucos
trocou pelo método comum de embrulhar em papel”. Quanto a cera da vela, que ele se
lembrava tdo bem de ter visto no segundo andar, ela estava no s6tdo. No momento em
que a avistou, ele ndo sabia ainda de sua importancia; quando a questdo surgiu, ele
estava concentrado na baguncga de papéis e outras desordens no segundo andar, o que o
fez se lembrar de ter visto a parafina ali.

Miinsterberg publicou suas ideias sobre a memoria num livro que se tornou
campedo de vendas, On the Witness Stand: Essays on Psychology and Crime.!l Ali,
ele elaborava inimeros conceitos-chave que muitos pesquisadores agora acreditam
corresponder & maneira como a memoria realmente funciona: primeiro, as pessoas t€ém
uma boa lembranga dos aspectos principais dos eventos, mas uma ma lembranga dos
detalhes; segundo, quando pressionadas pelos detalhes ndo lembrados, mesmo pessoas
bem-intencionadas, fazendo sinceros esfor¢os para ser precisas, € sem querer,
preenchem os detalhes inventando coisas; terceiro, as pessoas acreditam nas
lembrangas que inventam.

Hugo Miinsterberg morreu em 17 de dezembro de 1917, aos 53 anos, depois de
sofrer uma hemorragia cerebral e desmaiar durante uma palestra que proferia em
Radcliffe.12 Suas ideias sobre a memoria e seu trabalho pioneiro na aplicagdo da
psicologia ao direito, a educacdo e aos negdcios o tornaram famoso durante um tempo,
¢ ele teve amigos notaveis, como o presidente Theodore Roosevelt e o filésofo
Bertrand Russell. Mas uma pessoa que Miinsterberg ndo considerava amiga nos ultimos
anos de sua vida ja tinha sido seu patrocinador e mentor: William James.!3 Uma das
razoes do afastamento foi James ter se deixado fascinar por mediunidade, comunicagao
com os mortos e outras atividades misticas, que Miinsterberg ¢ muitos outros
consideravam puro charlatanismo. Outra foi que, embora ndo convertido a psicanalise,
James seguia o trabalho de Freud com interesse ¢ achava que tinha valor. Miinsterberg,
por outro lado, era cético em relagdo ao inconsciente, tendo escrito: “A histéria do
subconsciente pode ser contada em trés palavras: ela ndo existe.”14 De fato, quando
Freud foi a Boston em 1909 para fazer uma palestra em Harvard — em alemdo —,
Miinsterberg mostrou desaprovagao com sua evidente auséncia.

Os dois, Freud e Miinsterberg, criaram teorias da mente ¢ da memoria que foram de
grande importancia, mas, infelizmente, um exerceu pouco impacto sobre o outro; Freud
entendia muito melhor que Miinsterberg o imenso poder do inconsciente, mas achava
que a repressao, € nao um ato dindmico de criagdo por parte do inconsciente, era a
razdo das lacunas e imprecisdes da nossa memoria; Miinsterberg entendia muito mais
que Freud os mecanismos e as razdes das perdas e distor¢des da memoria — contudo,
ndo fazia ideia de todos os processos inconscientes que os criavam.



COoMO UM SISTEMA DE MEMORIA que descarta tanto da nossa experiéncia pode ter
sobrevivido aos rigores da evolugdo? Embora a memoéria humana esteja sujeita a
distorcdes na reconstrucdo de lembrancas, se essas distorcoes subliminares se
mostrassem graves para a sobrevivéncia de nossos ancestrais, nosso sistema de
memoria, ou talvez a nossa espécie, nao teria sobrevivido. Ainda que o sistema de
memoria esteja longe da perfeicdo, na maior parte das situagdes funciona exatamente
como exige a evolucdo: ¢ o suficiente.

Na verdade, numa visdo mais ampla, a memoria humana ¢ maravilhosamente
eficiente e precisa — ela bastava para fazer com que nossos ancestrais reconhecessem
as criaturas que deveriam evitar e as que deveriam cagar, onde estavam os riachos com
mais trutas € o caminho mais seguro para voltar ao acampamento. Nos tempos
modernos, o ponto de partida para a compreensdao de como a memoria funciona ¢ a
percepcao de Miinsterberg, de que a mente ¢ continuamente bombardeada por uma
quantidade de dados tdo grande que ndo consegue lidar com tudo — os cerca de 11
milhdes de bits por segundo que mencionei no capitulo anterior. Foi por isso que
trocamos uma lembranca perfeita pela capacidade de assimilar e processar essa
assustadora quantidade de informacao.

Quando organizamos uma festa para nosso filho pequeno no parque, vivenciamos
duas horas intensas de sons e imagens. Se puséssemos tudo isso na memoria, logo
teriamos um enorme depdsito de sorrisos, bigodes de leite e fraldas com cocd.
Importantes aspectos da experiéncia seriam armazenados no meio de lixo irrelevante,
como o estampado da blusa de cada mae, as conversas fiadas de cada pai, os gritos ¢
choros de todas as criangas presentes ¢ o numero cada vez maior de formigas na mesa
do piquenique. A verdade ¢ que ndo nos concentramos nas formigas e nas conversas
fiadas, nem queremos nos lembrar de tudo. O desafio enfrentado pela mente, e que
corresponde ao inconsciente, ¢ ser capaz de filtrar esse inventario de dados a fim de
reter as partes que realmente nos interessam. Sem a filtragem, nds simplesmente nos
perderiamos no lixo de dados. Nos vemos as arvores, mas ndo a floresta.

Alids, existe uma famosa pesquisa que ilustra o lado negativo de uma memoria sem
filtros, o estudo de caso de um individuo que dispunha de uma memoria desse tipo. A
pesquisa foi feita ao longo de trinta anos, a partir dos anos 1920, pelo psicélogo russo
A.R. Luria.’s O homem que ndo conseguia esquecer era um famoso mnemonico
chamado Solomon Shereshevsky. Aparentemente, ele conseguia se lembrar com
grandes detalhes de tudo o que lhe havia acontecido. Certa vez Luria pediu a
Shereshevsky que descrevesse o primeiro encontro entre os dois. Shereshevsky
lembrou que eles estavam no apartamento de Luria, descreveu exatamente como eram
os moveis e o que Luria estava vestindo. Depois recitou sem nenhum erro a lista de
setenta palavras — quinze anos depois — que Luria havia lido em voz alta e pedido que
repetisse.

O lado negativo da impecdvel memoria de Shereshevsky era que os detalhes



costumavam atrapalhar sua compreensdao. Por exemplo, ele tinha uma grande
dificuldade de reconhecer fisionomias. A maioria de ndés guarda na memoria a
fisionomia geral dos rostos de que nos lembramos; quando vemos alguém que
conhecemos, identificamos a pessoa com parando o rosto que estamos vendo com um
dos rostos desse catdlogo limitado. Mas a meméria de Shereshevsky guardava muitas
versdes de cada rosto que ja tinha visto. Para ele, cada vez que um rosto mudava de
expressao, ou fosse visto sob luz diferente, era um novo rosto, ¢ ele se lembrava de
todos. Assim, para ele as pessoas ndao tinham um sO rosto, mas dezenas; quando
encontrava alguém que conhecia, comparar o rosto daquela pessoa com aqueles que
guardava na memoria significava a busca em um vasto inventario de imagens para
tentar encontrar o equivalente exato do que estava vendo.

Shereshevsky tinha problemas semelhantes com a linguagem. Se vocé falasse com
ele, ainda que conseguisse sempre repetir suas palavras exatas, ele tinha problemas
para entender o raciocinio. A comparagdo com a linguagem ¢ cabivel, pois se trata de
um problema semelhante ao das arvores e da floresta. Os linguistas reconhecem dois
tipos de estrutura de linguagem — a superficial e a profunda. A estrutura superficial
refere-se a maneira especifica pela qual uma ideia ¢ exposta, como as palavras que
usamos ¢ sua ordem. A estrutura profunda diz respeito ao ponto principal da ideia.16 A
maioria de nds evita os problemas de acimulo de entulho retendo o ponto principal e
descartando detalhes; assim, embora consigamos reter a estrutura profunda — o
significado do que foi dito — por longos periodos de tempo, s6 nos lembramos com
precisdo da estrutura superficial — as palavras com que foi enunciado — s6 por oito a
dez segundos.!”

Parece que Shereshevsky tinha uma memoria exata e duradoura de todos os
detalhes da estrutura superficial, mas esses detalhes interferiam em sua capacidade de
entender a estrutura profunda, a fim de extrair a esséncia do que estava sendo dito. Sua
incapacidade de esquecer o irrelevante tornou-se tdo frustrante que as vezes ele
escrevia coisas num pedaco de papel e depois o queimava, na esperanca de que sua
lembranga também se queimasse nas chamas. Nao funcionava.

Leia a seguinte lista de palavras e, por favor, preste muita atencao: pirulito, azedo,
acucar, amargo, bom, sabor, dente, agradavel, mel, soda, chocolate, coragao, bolo,
comer e torta. Se vocé leu as primeiras palavras cuidadosamente e depois passou pelo
resto por falta de paciéncia ou por se sentir tolo por cumprir ordens dadas por um
livro, por favor reconsidere — ¢ importante. Por favor, leia a lista toda. Estude-a por
meio minuto. Agora cubra a lista para ndo ver as palavras e mantenha-a coberta
enquanto 1€ o proximo paragrafo.

Se vocé for alguém como Shereshevsky, ndo vai ter problema para se lembrar de
todas as palavras da lista, mas o mais provavel ¢ que sua memoria funcione de um
modo um pouco diferente. Na verdade, venho aplicando esse pequeno exercicio em
diversos grupos ao longo dos anos, e o resultado ¢ sempre o mesmo. Vou contar qual ¢



a conclusdao depois de apresentar o exercicio, que ¢ simples: identifique qual das trés
palavras seguintes estava na lista acima: sabor, ponto, doce. Pode ser mais que uma
palavra. Talvez todas elas? Ou nenhuma delas? Por favor pense um pouco. Avalie cada
palavra com cuidado. Voc€ imagina té-la visto na lista? Tem certeza? Nao escolha uma
palavra que esteja na lista a ndo ser que tenha certeza, € que possa imagina-la na lista.
Por favor formule a sua resposta. Agora pode descobrir a lista do pardgrafo anterior e
ver como vocé se saiu.

A grande maioria das pessoas se lembra com muita certeza de que “ponto” nao
estava na lista. A maioria também lembra que “sabor” estava. A conclusdo do
exercicio tem a ver com a outra palavra — “doce”. Se vocé se lembra de ter visto essa
palavra, trata-se de um exemplo do fato de que sua memoéria ¢ baseada em sua
recordacdo da esséncia da lista que viu, e ndo da lista real. A palavra “doce” ndo
estava na lista, mas a maioria das palavras da lista estd relacionada tematicamente ao
conceito de docura.

Daniel Schacter, que pesquisa a memoria, escreveu que aplicou testes como esse
em muitas plateias, e que a grande maioria afirma que “doce” estava na lista, embora
ndo estivesse.!s Eu também ja apliquei o teste a muitos grupos grandes, ¢ ainda que nao
tenha constatado que a grande maioria lembra que “doce” estava na lista, em geral
metade das minhas plateias afirmava que estava — aproximadamente 0 mesmo nimero
que se lembrou corretamente de que “sabor” figurava na lista. Esse resultado foi mais
ou menos coerente em muitas cidades e paises. A diferenga entre esses resultados € o
de Schacter pode ser a forma como faco a formulacdo — pois sempre enfatizo que as
pessoas s6 devem designar uma palavra se tiverem certeza, se conseguirem visualizar a
lista e ver com nitidez que a palavra em questdo constava nela.

Pode-se dizer que nossos processos de memodria sdo analogos a forma como os
computadores armazenam imagens, s6 que nossas lembrangas tém a complexidade de
fazer com que os dados da memédria que armazenamos mudem com o tempo — nds
vamos falar sobre isso adiante. Nos computadores, para salvar espaco de
armazenamento, as imagens costumam ser altamente “compactadas”, o que significa
que apenas alguns atributos-chave da imagem original sdo guardados, o que pode
reduzir o tamanho do arquivo de megabites a quilobites. Quando a imagem ¢ analisada,
o computador prevé como era a imagem original a partir da limitada informac¢ao no
arquivo compactado. Quando vemos uma imagem reduzida a um pequeno thumbnail
formado a partir de um arquivo altamente comprimido, de maneira geral ela ¢ bem
parecida com a original. Mas, se ampliarmos a imagem e observarmos os detalhes,
veremos muitos erros — blocos e faixas de cores chapadas, onde o aplicativo adivinhou
errado e os detalhes que faltavam foram preenchidos de maneira incorreta.

Foi assim que Jennifer Thompson e John Dean se enganaram, e em resumo ¢ o
processo que Miinsterberg desvendou: lembrar a esséncia, preencher os detalhes,
acreditar no resultado. Jennifer se lembrava da “esséncia” do rosto de seu estuprador;



quando viu um homem na fila de reconhecimento que se encaixava nos parametros
gerais do que se lembrava, ela preencheu os detalhes de sua lembranga com o rosto do
homem a sua frente, baseada na expectativa de que a policia s6 mostraria uma série de
fotografias se tivesse razio para acreditar que o estuprador estava entre elas (embora,
como vimos, ele ndo estivesse).

Da mesma forma, Dean lembrava-se de poucos detalhes de suas conversas
individuais, mas, quando foi pressionado, sua mente preencheu os detalhes com base
em suas expectativas sobre o que Nixon teria dito. Nem Jennifer nem Dean estavam
cientes dessas invengdes. Os dois foram pressionados pelos repetidos pedidos de que
se lembrassem dos eventos, pois, quando nos pedem muito para recriar uma lembranca,
nos a reforgamos a cada vez, de modo que nos lembraremos da memoria, ndo do
evento.

E facil perceber como isso acontece na sua vida. O seu cérebro, por exemplo, pode
ter registrado em seus neurdnios a sensagao de constrangimento ao ser provocado por
um garoto da 6* série por vocé ter levado o ursinho de peltcia a escola. Provavelmente
vocé ndo reteve a imagem do ursinho nem do garoto, nem a expressdao no rosto dele
quando lhe jogou na cara seu sanduiche de paté (ou era de queijo com presunto?). Mas
vamos supor que, anos depois, vocé tenha alguma razio para reviver aquele momento.
Esses detalhes poderao surgir na sua mente, preenchidos pelo seu inconsciente. Se por
alguma razdo vocé voltar ao incidente muitas vezes — talvez porque em retrospecto
tenha se tornado uma historia engragada sobre sua infincia, que as pessoas parecem
gostar de ouvir —, € provavel que ja tenha criado uma imagem vivida, clara e indelével
do incidente para si mesmo, passando a acreditar na exatidao de todos os detalhes.

Se for esse o caso, voc€ pode estar se perguntando por que nunca notou seus lapsos
de memoria. O problema ¢ que raramente nos encontramos na posi¢cao em que estava
John Dean — a de dispor de um registro preciso de eventos que alegamos lembrar. Por
1sso nao temos razoes para duvidar deles. Mas os que se dedicam a investigar a
memoria de uma forma séria podem apresentar muitas razdes para duvida. Por
exemplo, o psicologo Dan Simons — sempre um cientista — ficou tdo curioso com seus
proprios erros de memoria que escolheu um episddio de sua vida (sua experiéncia no
dia 11 de setembro de 2001) e fez algo em que poucos de nos se empenhariam.!® Dez
anos depois, ele investigou o que tinha na verdade acontecido. Suas lembrangas
daquele dia pareciam muito claras.

Ele estava em seu laboratorio em Harvard, com trés alunos de graduagao, todos
chamados Steve, quando ouviu a noticia, e todos passaram o resto do dia juntos,
assistindo a cobertura do evento. Mas sua investigacao revelou que s6 um dos Steve
estava presente — outro estava fora da cidade com amigos e o terceiro fazia uma
palestra em outro lugar do campus. Como Miinsterberg poderia ter previsto, a cena que
Simons lembrava era aquela que ele esperava acontecer, baseado em experiéncias
prévias, quando aqueles trés estudantes estavam no laboratéorio — mas ndo foi um



retrato preciso do que aconteceu.

COM SEU AMOR POR ESTUDOS de caso e interagdes da vida real, Hugo Miinsterberg
ampliou as fronteiras da nossa compreensao de como armazenamos € recuperamos
nossas memorias. Mas o trabalho de Miinsterberg deixou uma grande questio em
aberto: como a memoria muda com o tempo? Como se viu, mais ou menos ho Mesmo
periodo em que Miinsterberg estava escrevendo seu livro, outro pioneiro, um cientista
de laboratorio que, como ele, nadava contra a maré freudiana, estudava a evolucdo da
memoria. Filho de um sapateiro da pequena cidade de Stow-on-the-Wold, na
Inglaterra, Frederic Bartlett teve de cuidar da propria educacao, pois o equivalente ao
curso médio da cidade havia fechado.20 Isso foi em 1900. Ele fez tdo bem seu trabalho
que acabou parando na Universidade de Cambridge, onde se formou como o primeiro
professor no novo campo de psicologia experimental. Assim como Miinsterberg, nao
entrou na faculdade para estudar a memoria, mas se interessava por antropologia.

Bartlett estava curioso quanto a maneira como a cultura muda ao ser transmitida de
um individuo a outro e ao longo das geracdes. O processo, segundo imaginou, deveria
ser semelhante a evolucdo das memorias pessoais dos individuos. Por exemplo, vocé
pode se lembrar de um importante jogo de basquete no colégio, no qual vocé marcou
quatro pontos, mas, anos depois, talvez se lembre de que o nimero era catorze.
Enquanto isso, sua irma poderia jurar que vocé€ passou o jogo vestido de castor, como
mascote do time. Bartlett estudou como o passar do tempo ¢ as interagdes sociais entre
as pessoas com diferentes recordagdes de eventos mudam a memoria desses eventos.
Com esse trabalho, ele esperava compreender como se desenvolve a “memoria
grupal”, ou a cultura.

Bartlett imaginou que tanto a evolugdo da cultura quanto as memorias pessoais se
assemelham ao jogo do telefone sem fio. Vocé€ deve se lembrar do processo: a primeira
pessoa de uma corrente sussurra uma sentenga ou duas para a segunda pessoa da
corrente, que cochicha para a pessoa seguinte, ¢ assim por diante. No fim, as palavras
guardam pouca semelhanca ao que foi dito no inicio. Bartlett usou o paradigma do jogo
do telefone sem fio para estudar como as historias evoluem ao passar de uma pessoa
para outra.

Sua grande descoberta, contudo, foi a ideia de adaptar o procedimento para estudar
como a historia pode evoluir com o passar do tempo na memoéria de um individuo. Em
esséncia, ele fazia seus sujeitos jogarem o jogo do telefone sem fio consigo mesmos.
Em seu trabalho mais famoso, Bartlett leu para os sujeitos da experiéncia a historia do
folclore amerindio “The War of Ghosts™ (A guerra dos fantasmas). A histdria ¢ sobre
dois garotos que saem de sua aldeia para cagar focas no rio. Cinco homens numa canoa
aproximam-se ¢ pedem que os garotos os acompanhem no ataque a um povo num
vilarejo rio acima. Um dos garotos vai e, durante o ataque, ouve um dos guerreiros
observar que ele — o garoto — foi atingido. Mas o garoto ndo sente nada, ¢ conclui que



os guerreiros sdao fantasmas. O garoto volta a sua aldeia e relata a aventura. No dia
seguinte, assim que o sol aparece, ele cai morto.

Depois de ler a histdria para os participantes, Bartlett pediu que se lembrassem
dela quinze minutos mais tarde, € mais outras vezes depois, em intervalos regulares, até
ap6és um periodo de semanas ou meses. Baseado na maneira como os sujeitos
recontavam a historia com o passar do tempo, Bartlett notou uma importante tendéncia
na evolucdo da memoria: ndo havia s6 memorias perdidas, havia também memorias
acrescentadas. Ou seja, a medida que a leitura original da histéria esmaecia no
passado, novos dados de memoria eram produzidos, e essa producdo seguia certos
principios gerais.

Os syjeitos mantinham o formato geral da historia, mas descartavam alguns detalhes
¢ alteravam outros. A histéria ficou mais curta ¢ mais simples. Com o tempo, os
elementos sobrenaturais foram eliminados. Outros fatores foram acrescidos ou
reinterpretados de forma que, “sempre que alguma coisa parecia incompreensivel, era
omitida ou explicada” pelo conteudo adicionado.2! Sem perceber, as pessoas tentavam
transformar a estranha histdria numa versao mais compreensivel e familiar. Forneciam
a ela uma organiza¢do pessoal, fazendo-a parecer mais coerente. A falta de acuidade
era a regra, nao a exce¢ao. Ele escreveu: “Foi eliminada da histéria toda sua forma
surpreendente, erratica e inconsequente.”

Esse “aplainamento” das memodrias ¢ surpreendentemente semelhante ao
aplainamento literal que aquele psicologo da Gestalt, nos anos 1920, percebeu em seus
estudos da memoria das pessoas para as formas geométricas. Se vocé mostrar a alguém
uma forma irregular e dentada, e o questionar depois sobre a figura, ele vai se lembrar
de algo muito mais regular e simétrico do que na verdade era.22 Em 1932, depois de
dezenove anos de pesquisa, Bartlett publicou seus resultados. O processo de encaixar
as memorias de uma forma confortavel “é um processo ativo”, escreveu, e depende do
conhecimento prévio do sujeito e suas convicgdes a respeito do mundo, as “tendéncias
pré-formadas e os vieses que o sujeito confere a tarefa” de se lembrar.23

Durante muitos anos o trabalho de Bartlett ficou esquecido, embora ele tenha
embarcado numa ilustre carreira, ajudando a treinar uma geracdo de pesquisadores
britanicos € a tornar a psicologia experimental uma area estabelecida da ciéncia. Hoje
o trabalho de Bartlett foi redescoberto e reproduzido numa estrutura mais moderna.

Por exemplo, na manha seguinte a explosao do onibus espacial Challenger, Ulric
Neisser, o homem que estudou John Dean, perguntou a um grupo de alunos da
Universidade Emory como eles ouviram a noticia pela primeira vez. Todos escreveram
relatos de sua experiéncia. Trés anos mais tarde, ele pediu aos 44 estudantes que ainda
continnavam na escola que relembrassem a experiéncia.2¢ Nenhum dos relatos foi
inteiramente correto, ¢ cerca de 1/4 estava totalmente errado. O ato de ouvir a noticia
se tornou menos aleatorio e mais parecido com clichés ou histdrias dramaticas que se
esperaria ouvir, assim como Bartlett havia previsto. Um dos alunos que ouviu a noticia



enquanto conversava com amigos numa cafeteria relatou depois como “uma garota saiu
correndo pelo corredor gritando ‘O oOnibus espacial acabou de explodir’”. Outra, que
soube do fato por varios colegas de turma na aula de religido, recordou-se: “Eu estava
no meu alojamento de caloura com minha colega de quarto assistindo a TV. De repente
ouvimos a noticia de ultima hora e ficamos totalmente chocadas.”

Mais surpreendentes ainda que essas distor¢cdes foram as reacoes dos estudantes
aos seus relatos originais. Muitos insistiram em que suas lembrangas recentes eram
mais precisas. Relutavam em aceitar aquela primeira descricdo da cena, mesmo
quando diante de suas redagdes, escritas de proprio punho. Um deles disse: “Sim, essa
¢ minha letra, ... mas continuo me lembrado de outro jeito!” A ndo ser que todos esses
exemplos e estudos sejam apenas furos estatisticos estranhos, eles deveriam nos fazer
pensar sobre nossas lembrangas, em especial quando entram em conflito com as
lembrangas dos outros. Serd que estamos “sempre enganados, mas nunca em duavida”?
Todos podemos nos beneficiar se tivermos menos certezas, mesmo quando uma
lembranca parece vivida e clara.

AS PESSOAS SAO BOAS TESTEMUNHAS OCULARES? Os psicologos Raymond Nickerson e
Marilyn Adams inventaram um belo desafio. Pediram que as pessoas imaginassem —
mas sem olhar — uma moeda americana de US$ 0,5. Trata-se de um objeto que os
americanos ja viram milhares de vezes, mas até que ponto o conhecem? Sera que vocé
consegue desenhar uma moeda de R$ 1,007 Sabe quais sdo as principais caracteristicas
de cada lado? Tente. Num experimento, pedia-se que as pessoas dissessem, entre
varias imagens (Figura 9), qual era a que representava a moeda de um penny.2s
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FIGURA 9

Se a pessoa escolhesse (a), estava em minoria entre os sujeitos que escolheram a
moeda certa no experimento de Nickerson e Adams. Se a escolhida tinha os oito
principais ingredientes do penny — caracteristicas como o perfil de Abraham Lincoln
de um lado e a imagem do Lincoln Memorial do outro, e frases como “In god we trust”
¢ “e pluribus unum” —, ela estava entre os 5% de melhor memoria para detalhes. Sair-
se mal nesse teste ndo quer dizer que a pessoa tenha memoria ruim. A memoria para
aspectos gerais pode ser excelente. Na verdade, a maioria das pessoas consegue se
lembrar de fotografias que foram bem examinadas mesmo depois de um longo
intervalo. Mas se lembram apenas do conteudo geral, ndo de formas precisas.26 Nao
conseguir armazenar na memoria os detalhes que figuram numa moeda ¢ uma vantagem
para a maioria — a ndo ser que precisemos responder a uma pergunta em algum
programa de TV com um monte de dinheiro em jogo. Em circunstincias normais, nossa
necessidade de lembrar o que estd estampado numa moeda ¢ zero, e fazer isso iria nos
atrapalhar na hora de lembrar as coisas mais importantes.

Uma das razdes pelas quais ndo retemos as imagens que nossos olhos captam ¢ que,
para nos lembrarmos delas, os detalhes devem ter primeiro captado nossa atengao
consciente. Mas, enquanto nossos olhos transmitem uma multiddo de detalhes, nossa
mente consciente ndo registra a maior parte deles. A disparidade entre o que vemos € o
que registramos, ¢ portanto de que nos lembramos — mesmo num periodo de tempo



muito curto —, pode ser drastica.

A chave de um dos experimentos para investigar essa disparidade foi o fato de que,
quando se estuda uma imagem contendo muitos objetos, o olho fica mudando entre os
diferentes objetos mostrados. Por exemplo, se uma imagem mostrar duas pessoas
sentadas a uma mesa com um vaso em cima, vocé vai olhar para o rosto de uma das
pessoas, depois para o vaso, depois para o rosto da outra pessoa, depois talvez para o
vaso, depois para a mesa, € assim por diante, numa rapida sucessao.

Mas lembre-se do experimento do Capitulo 2, em que vocé ficou diante de um
espelho e percebeu que havia pontos cegos em sua percepcao enquanto seus olhos se
moviam. Os argutos pesquisadores perceberam que, se mudassem sutilmente a imagem
durante a fracdo de segundo em que os olhos estdo em movimento, os sujeitos poderiam
ndo perceber a mudancga. Funcionava da seguinte forma: cada sujeito comegou olhando
para a mesma imagem inicial numa tela de computador. Os olhos do sujeito se moviam
de um objeto para outro, focalizando diferentes aspectos da cena. Depois de algum
tempo, durante um dos numerosos movimentos de olhos dos sujeitos, os pesquisadores
substituiam a imagem por outra ligeiramente diferente. Em consequéncia, quando os
olhos dos participantes focalizavam o novo objeto-alvo, certos detalhes da imagem
eram diferentes — por exemplo, os chapéus dos dois homens em cena estavam trocados.
A grande maioria dos que se sujeitaram a experiéncia ndo percebeu. Na verdade, so
metade dos participantes notou quando duas pessoas trocaram de cabega!2?

E interessante especular o quanto um detalhe precisa ser importante para ser
registrado por nds. Para verificar se lacunas de memoria como esta também acontecem
quando os objetos que mudam de imagem para imagemsdo o foco de atengdao, Dan
Simons e o colega psicologo Daniel Levin criaram videos mostrando eventos simples,
em que os atores interpretando personagens especificos mudavam de uma cena para
outra.28 Depois recrutaram sessenta estudantes da Universidade Cornell que
concordaram em assistir aos videos em troca de bombons. Num dos videos (Figuras 10
e 11), uma pessoa sentada a uma mesa ouve um telefone tocar, levanta e anda até a
porta. A cena € cortada para uma visao do corredor, onde outro ator anda até o telefone
e atende a ligacdo. A mudanga ndo ¢ tdo dréstica como, por exemplo, substituir Meryl
Streep por Brad Pitt. Mas também ndo era tdo dificil distinguir entre os dois atores.
Sera que os estudantes perceberam a mudanga?

Depois de assistir ao filme, os estudantes tinham de redigir uma breve descrigao.
Aos que nao mencionassem a mudanca do ator, se fazia uma pergunta direta: “Vocé
notou que a pessoa sentada a mesa era diferente da que atendeu ao telefone?”” Cerca de
2/3 reconheceram que nao tinham notado. Claro que em cada sequéncia elas
perceberam o ator e suas agdes. Mas ndo retiveram na memoria os detalhes de sua
identidade.



FIGURA 10

Entusiasmados com essa descoberta espantosa, os pesquisadores resolveram dar
um passo além. Verificaram se esse fendmeno, chamado cegueira a mudanga, também
acontecia nas interagcdes com o mundo real. Dessa vez eles levaram o experimento ao
ar livre, ao campus da Universidade Cornell.29 L4, um pesquisador com um mapa do
campus na mao abordava um passante qualquer pedindo informagdes para chegar a um
prédio proximo. Depois de dez ou quinze segundos de didlogo entre o pesquisador € o
passante, dois outros homens, cada um segurando a extremidade de uma porta grande,
intrometiam-se de forma indelicada entre eles. Em sua passagem, a porta bloqueava a
visdo entre o passante ¢ o pesquisador durante cerca de um segundo. Nesse instante, um
novo pesquisador com um mapa idéntico entrava no lugar para continuar a interacao,
enquanto o primeiro pesquisador saia de cena atras da porta. O pesquisador substituto
era S5cm mais baixo, usava roupas diferentes e tinha uma voz bem distinta da do outro.
De repente o interlocutor do passante se transformou em outra pessoa. Ainda assim, 0s
passantes nao perceberam e ficaram muito surpresos quando souberam da mudanca.

Se ndo somos muito bons em notar ou lembrar detalhes ou cenas que aconteceram,
um assunto ainda mais sério ¢ lembrar alguma coisa que nunca aconteceu. Lembram-se
das pessoas na minha plateia que relataram ter visto uma imagem vivida da palavra
“doce” na relacdo de palavras que apresentei? Aquelas tiveram uma “falsa memoria”,
uma memoria que parecia real, mas ndo era.



FIGURA 11

As falsas memorias ndo parecem diferentes das memorias baseadas na realidade.
Por exemplo, nas muitas variacdes do experimento da relacdo de palavras que os
pesquisadores tém aplicado ao longo dos anos, as pessoas que se “lembravam” de
palavras-fantasma raramente achavam que estavam dando um tiro no escuro.
Afirmavam se lembrar nitidamente, com muita confianga.

Em um dos mais reveladores experimentos, duas listas de palavras foram lidas
para voluntarios por dois diferentes leitores, um homem e uma mulher.30 Depois das
leituras, os voluntarios liam outra lista, contendo palavras que eles tinham e nao tinham
ouvido. Ai deviam identificar quais eram as lidas e quais as ndo lidas. Para cada
palavra que lembravam ter ouvido, precisavam também dizer se havia sido mencionada
pelo homem ou pela mulher. Os voluntarios foram bem precisos em lembrar se o
homem ou a mulher haviam mencionado a palavra que ouviram de fato. Mas, para
surpresa dos pesquisadores, os voluntirios também expressavam confianga na
identificacdo entre o homem e a mulher em relagdo as palavras que s6 pensavam ter
ouvido. Ou seja, mesmo quando os voluntdrios se lembravam de uma palavra que nao
havia sido mencionada de fato, a memoria da locugao era vivida e especifica.



Na verdade, quando informados por um relatorio, depois do experimento, que nao
tinham ouvido uma palavra que pensaram ter ouvido, com frequéncia os participantes
se recusavam a acreditar. Em vérios casos os pesquisadores tiveram de apresentar a
fita de video da sessdo para convencé-los, e mesmo assim alguns participantes, como
Jennifer Thompson no segundo julgamento de Ronald Cotton, recusaram-se a acreditar
na prova de que tinham se enganado — ¢ acusaram os pesquisadores de terem trocado o
video.

A ideia de que conseguimos nos lembrar de eventos que nunca aconteceram foi o
elemento-chave de um famoso conto de Philip K. Dick, “Recordacdes por atacado”
(em inglés, “We can remember it for you wholesale), que come¢ca com um homem
procurando uma empresa para implantar em seu cérebro a memoria de uma empolgante
visita a Marte. Como se sabe agora, plantar falsas memoérias simples ndo ¢ tdo dificil
nem exige uma solucdo de alta tecnologia como a divisada por Dick. Lembrangas de
eventos que teriam acontecido hd muito tempo sdo em especial ficeis de implantar.
Nao deve ser possivel convencer alguém de que viajou a Marte, mas, se sua fantasia de
infancia ¢ dar uma volta de baldo, as pesquisas ja mostraram que € possivel suprir essa
lembranga sem o gasto € o aborrecimento de organizar a experiéncia real.3!

No estudo, os cientistas recrutaram vinte sujeitos que nunca tinham passeado de
baldo, bem como um membro da familia de cada um. Os parentes forneceram em sigilo
aos cientistas trés fotos mostrando os sujeitos em meio a um acontecimento
moderadamente significativo, ocorrido quando eles tinham entre quatro e oito anos de
idade. Forneceram ainda outras fotos que os pesquisadores usaram para criar uma
fotografia adulterada do sujeito em um passeio de baldo. Tanto as fotos falsas quanto
as verdadeiras foram apresentadas aos participantes, que nao sabiam da armacgao.
Pedia-se entdo que eles recordassem tudo o que pudessem sobre a cena mostrada em
cada foto, com alguns minutos para pensar a respeito, se fosse necessario. Se nada
ocorresse, pedia-se que fechassem os olhos e tentassem se imaginar da forma como
apareciam na foto. O processo foi repetido mais duas vezes, com intervalos de dois a
sete dias. Ao término, metade dos participantes tinha lembrangas do passeio de balao.
Alguns contaram detalhes sensoriais do passeio. Disse um dos participantes, ao ser
informado de que a foto era falsa: “Ainda sinto na cabeca como se realmente estivesse
14; meio que consigo ver imagens daquilo.”

Falsas memorias e informagdes erroneas sao tao facilmente implantaveis que foram
induzidas em bebés de trés meses, gorilas e até pombos e ratos.32 Nos, os seres
humanos, somos tdo propensos a falsas memorias que as vezes elas podem ser
induzidas por um simples comentario casual de alguém acerca de um incidente que ndo
aconteceu na verdade. Com o tempo, essa pessoa pode “se lembrar” do incidente,
esquecendo a fonte da lembranga. Em decorréncia, ela vai confundir o evento
imaginado com seu verdadeiro passado.

Quando os psicélogos aplicam esse procedimento, a probabilidade de sucesso em



geral fica entre 15 ¢ 50% dos participantes. Por exemplo, em recente estudo com
participantes que realmente visitaram a Disneylandia, foi proposto que lessem e
pensassem varias vezes sobre uma falsa propaganda impressa do parque de
diversdes.33 O texto do falso antincio convidava o leitor a

imaginar como foi ver o coelho Pernalonga com os proprios olhos, bem de perto.
... Sua mde o empurra na direcdo do coelho para que apertem as maos, a espera do
momento certo para a fotografia. Voc€ ndo precisa ser convencido; porém, quanto
mais vocé chega perto, maior ele fica. ... Mas, vocé acha, ele ndo parece tao
grande na TV. ... E a emoc¢do ¢ grande. Pernalonga, o personagem que vocé
idolatrava na TV, estd a poucos metros de distancia. ... Seu coragdo para de bater,
mas suas maos nao param de suar. Voc€ as enxuga antes de estender o brago para
apertar a mao dele.

Mais tarde, quando indagados em um questionario sobre suas lembrangas pessoais
da Disneylandia, mais de 1/4 dos participantes relatou ter encontrado o coelho
Pernalonga. Destes, 62% se lembraram do aperto de maos, 46% recordaram ter dado
um abrago nele, e um lembrou que ele estava segurando uma cenoura. Esse encontro
jamais poderia ter ocorrido na realidade, porque o Pernalonga ¢ um personagem da
Warner Brothers, e a Disney convidar Pernalonga para passear na Disneylandia seria
algo como o rei da Arabia Saudita hospedar um rabino ortodoxo.

Em outros estudos, pessoas foram levadas a acreditar que haviam se perdido em
shoppings, resgatadas por um salva-vidas, sobrevivido ao ataque de um animal feroz e
de terem sido lambidas por Pluto na orelha.34+ Foram levadas a crer que um dia
prenderam o dedo numa ratoeira,’s derrubaram a poncheira numa festa de casamento,36
¢ de terem sido hospitalizadas por uma noite por causa de uma febre alta.37 Contudo,
mesmo quando sdo totalmente fabricadas, as memodrias em geral se baseiam numa
verdade. Podem-se induzir garotos a acreditar que deram um passeio de baldo — mas os
detalhes que a crianga retne para explicar a foto adulterada do passeio de baldo
emanam do inconsciente da crianca, um corpo de experiéncias sensoriais ¢
psicologicas armazenadas, e das expectativas e convicgdes que se ramificam dessas
experiéncias.

PENSE EM SUA VIDA PASSADA . Do que vocé se lembra? Quando fago isso, ¢ facil pensar
que ndo ¢ o suficiente. Do meu pai, por exemplo, que morreu mais de vinte anos atras,
minha memoria s6 mantém simples flashes. Andar ao seu lado depois do derrame,
quando ele se apoiou pela primeira vez numa bengala. Ou de seus olhos brilhantes e do
sorriso afetuoso em uma de minhas visitas, entdo pouco frequentes. Dos meus
primeiros anos me recordo menos ainda. Lembro-me de meu pai mais jovem sorrindo
de alegria com seu novo Chevrolet, ¢ em acessos de raiva quando eu jogava fora o



cigarro dele. Se eu recuar ainda mais e tentar me lembrar dos primeiros anos da
infancia, minhas imagens sdo ainda mais raras e fora de foco — do meu pai me
abracando algumas vezes, ou minha mie cantando para mim enquanto me segurava ¢
acariciava o meu cabelo.

Quando brindo meus filhos com meus habituais excessos de beijos e abragos, sei
que essas cenas nao vao ficar na memoria. Eles vao se esquecer, e por boas razoes. Eu
ndo desejaria para eles a vida de quem ndo esquece nada, como um Shereshevsky. Mas
meus abragos e beijos ndo vao desaparecer sem deixar vestigios. Irdo permanecer pelo
menos no atacado, como sentimentos e lagos emocionais agradaveis. Sei que as
lembrancas de meus pais iriam preencher um recipiente minusculo se formadas apenas
por episodios concretos que minha consciéncia recorda, € espero que o0 mesmo
aconteca com meus filhos. Momentos no tempo podem ser esquecidos para sempre, ou
vislumbrados através de uma lente embacada ou distorcida, mas, mesmo assim, algo
deles sobrevive dentro de nos, permeando nosso inconsciente. A partir dali, eles nos
induzem a uma rica sequéncia de sentimentos que borbulham quando pensamos
naqueles que amamos do fundo do coragdo — ou nas centenas ou milhares de outros
com que apenas nos encontramos, os lugares exoticos ou comuns onde vivemos ou que
visitamos, os eventos que nos moldaram. Embora imperfeito, nosso cérebro consegue
se comunicar numa imagem coerente da nossa experiéncia de vida.

No Capitulo 3 ndés vimos como nosso inconsciente capta os dados incompletos
fornecidos por nossos sentidos, completa o que esta faltando e passa essa percepcao a
nossa mente consciente. Quando olhamos uma cena, achamos que vemos uma imagem
nitida e bem-definida, como uma fotografia, mas na verdade vemos apenas uma
pequena por¢ao da imagem com clareza, e nosso cérebro subliminar pinta o resto.

Nosso cérebro usa o mesmo truque na memoria. Se vocé estivesse projetando o
sistema da memoria humana, provavelmente ndo teria escolhido um processo que
descartasse dados a granel e depois, quando precisasse recupera-los, inventasse as
coisas. Mas, para a grande maioria de nds, o método funciona bem na maior parte do
tempo. Nossa espécie ndo teria sobrevivido ndo fosse isso. Por meio da evolugdo, a
perfeicao pode ser abandonada para se chegar a aptidao necessaria. A licdo que isso
me ensina ¢ de humildade e gratidio. Humildade porque qualquer confianga que eu
possa sentir em relacdo a alguma memoria especifica pode estar deslocada; e gratidao
pelas memorias que retenho e pela capacidade de ndo reter todas elas. A memoria e a
percepcdo conscientes realizam seus milagres com uma forte dependéncia do
inconsciente. No proximo capitulo, veremos que esse mesmo sistema duplo afeta o que
¢ mais importante para nds, a maneira como funcionamos em nossas complexas
sociedades humanas.



4. A importancia de ser social

Estranha ¢ a nossa situacdo aqui na Terra. Cada um de nos
chega para uma breve visita, sem saber por qué, parece que
as vezes por um proposito divino. Do ponto de vista da vida
cotidiana, porém, existe uma coisa que sabemos de fato: que

estamos aqui pelo bem dos outros.
ALBERT EINSTEIN

VOLTEI PARA CASA TARDE DA NOITE , faminto e frustrado, e bati na casa de minha mae,
que morava ao lado. Ela estava terminando de jantar uma comida congelada e
bebericava uma caneca de agua. A CNN trombeteava na TV ao fundo. Perguntou como
tinha sido meu dia. Respondi: “Ah, tudo bem!” Ela me olhou por cima da bandeja de
plastico e depois de um instante falou: “Nao ¢ verdade. O que aconteceu? Coma um
pouco de ensopado.” Minha mae estava com 88 anos, ouvia mal e estava quase cega do
olho direito — que era o melhor olho dela. Mas, quando se tratava de perceber as
emocoes do filho, sua visao de raios X estava intacta.

Como ela interpretava meu estado de espirito com tanta fluéncia, pensei na
frustragdo do homem que era meu parceiro e colaborador — o fisico Stephen Hawking,
que mal conseguia mover um musculo por causa de sua luta de 45 anos contra uma
doenca neuronal motora. Aquela altura da progressio da doenga, ele so conseguia se
comunicar esforcando-se para contrair um muasculo da face debaixo do olho direito. A
contragdo era detectada por um sensor em seus Oculos e transmitida a um computador
instalado em sua cadeira de rodas. Dessa forma, com a ajuda de um aplicativo
especial, ele conseguia selecionar letras e palavras numa tela, e afinal digitar o que
desejava expressar. Nos dias “bons”, era como se estivesse jogando um videogame em
que o prémio fosse a capacidade de comunicar um pensamento. Nos dias “ruins”, era
como se estivesse piscando em cddigo Morse, mas tendo de procurar a sequéncia de
pontos e tragos entre cada letra.

Nesses dias “maus” — e aquele tinha sido um deles —, nosso trabalho era uma
frustracdo para os dois. Mesmo assim, quando ele ndo conseguia formar palavras para
expressar suas ideias sobre a fungdo de onda do Universo, eu ndo tinha dificuldade em
detectar quando sua atencdo mudava do cosmo para pensamentos como o de encerrar o
dia com um bom jantar a base de curry. Eu sempre sabia quando ele estava contente,
cansado, entusiasmado ou insatisfeito s6 pela expressdao de seus olhos. Sua assistente



particular também tinha a mesma habilidade. Quando lhe perguntei a respeito, cla
descreveu um catalogo de expressdes que aprendeu a reconhecer ao longo dos anos. A
minha favorita foi o “lampejo de satisfagao no rosto de ago”, o que ele demonstrava
quando ele compunha uma poderosa réplica a alguém de quem discordava fortemente.
A linguagem ¢ uma coisa Util, mas nos seres humanos temos ligagdes emocionais €
sociais que transcendem as palavras, € nos comunicamos — € nos compreendemos —
sem pensamentos conscientes.

A experiéncia de se sentir conectado aos outros parece comegar muito cedo.
Estudos com criangas mostram que, aos seis meses, ja fazemos julgamentos pelo que
observamos do comportamento social.! Em uma dessas pesquisas, criangas observaram
um “escalador”, que ndo era mais que um disco de madeira com grandes olhos colados
no “rosto” circular, comegar a subir uma montanha e tentar varias vezes sem conseguir
chegar ao topo. Depois de algum tempo, um “ajudante”, um tridngulo com olhos
semelhantes, as vezes se aproximava por tras e ajudava o escalador com um empurrao.
Em outras tentativas, um quadrado “estorvador” vinha de cima e empurrava o circulo
de volta para baixo.

Os pesquisadores queriam saber se os bebés, espectadores ndo envolvidos € nao
afetados, mostrariam alguma atitude em relagao aos quadrados estorvadores. Como um
bebé de seis meses mostra sua reprovacao a um rosto de madeira? Da mesma forma
que bebés de seis meses (ou alguém com sessenta anos) expressam desagrado social,
recusando-se a brincar com ele. Ou seja, quando os pesquisadores deram aos bebés a
oportunidade de tocar as figuras, eles definitivamente se mostraram relutantes em tocar
os quadrados estorvadores, quando comparados aos tridngulos ajudantes. Mais ainda,
quando o experimento foi repetido com um ajudante ¢ um bloco espectador neutro, ou
com um estorvador ¢ um bloco neutro, os bebés preferiram os tridngulos amigaveis aos
blocos neutros, € os blocos neutros aos antipaticos quadrados.

Esquilos ndo estabelecem bases para curar a raiva, cobras ndo ajudam suas
semelhantes a atravessar uma estrada, mas os seres humanos conferem grande
importancia a bondade. Os cientistas chegaram a descobrir que partes do nosso
cérebro ligadas ao processo de recompensa sdao estimuladas quando participamos de
atos de cooperagdo mutua, de forma que ser bondoso talvez represente uma
recompensa em si.2 Muito antes de conseguirmos verbalizar atracdo ou repulsa, ja nos
sentimos atraidos pelo bondoso e repelidos pelo malvado.

Uma das vantagens de pertencer a uma sociedade coesa, em que as pessoas ajudam
umas as outras, ¢ que o grupo costuma ser mais bem-equipado que um conjunto
aleatério de individuos para lidar com ameagas externas. As pessoas percebem
intuitivamente que existe uma forca nos niimeros e se consolam na companhia de outras,
em especial em tempos de infelicidade ou caréncia. Ou, de acordo com a famosa
afirmacdo de Patrick Henry: “Unidos resistimos, divididos, caimos.” (Ironicamente,
Henry desmaiou e caiu nos bragos dos espectadores pouco depois de balbuciar esta



frase.)

Vamos considerar um estudo realizado nos anos 1950. Cerca de trinta garotas
estudantes da Universidade de Minnesota, sem conhecer umas as outras, foram postas
numa sala, recomendando-se que ndo falassem entre si.3 Na sala estava também um
“senhor de aparéncia séria, 6culos de aros de tartaruga, com um avental branco de
laboratério, o estetoscopio pendurado no bolso; atras dele havia uma formidavel
paraferndlia de engenhocas eletronicas”. Para provocar ansiedade, ele se apresentou
como “dr. Gregor Zilstein, do Departamento de Neurologia ¢ Psiquiatria da Faculdade
de Medicina”. Na verdade tratava-se de Stanley Schachter, um inofensivo professor de
psicologia social. Schachter disse que as estudantes estavam ali para servir de cobaias
num experimento sobre os efeitos de choques elétricos. Ele iria dar choque em cada
uma delas para estudar suas reacoes. ApoOs discorrer por sete ou oito minutos sobre a
importancia da pesquisa, ele concluiu com as seguintes palavras:

Os choques vao machucar, serdo dolorosos, ... ¢ necessario que sejam fortes. ...
[Vamos] ligar vocés a aparatos como esse [apontando para os assustadores
equipamentos atrds dele], dar uma série de choques e fazer varias medi¢gdes do
ritmo da pulsacao, da pressdo sanguinea e assim por diante.

Em seguida Schachter disse que as estudantes precisavam sair da sala por uns dez
minutos enquanto ele trazia outros equipamentos para deixar tudo preparado. Explicou
que havia muitas salas disponiveis, por isso, elas poderiam esperar numa sala sozinhas
ou com outras participantes. Pouco depois Schachter repetiu o cenario com um grupo
diferente, de cerca de trinta estudantes. Mas dessa vez ele tentou provocar um estado
de relaxamento. Por isso, em vez de assustar o grupo com os choques intensos, ele
disse:

O que vamos pedir de vocés ¢ algo muito simples. Gostariamos de aplicar em cada
um uma série de choques elétricos muito leves. Garanto que a sensagdo nao sera
nada dolorosa. Vai parecer mais uma fibrilacdo ou formigamento, e ndo produzirad
uma sensacao desagradavel.

Em seguida deu as estudantes as mesmas escolhas de esperar sozinhas ou ao lado
de outras participantes. Na verdade, essa escolha era o climax do experimento, pois
nenhum grupo levaria choques elétricos.

O aspecto em questdo era ver se, pela ansiedade, o grupo que esperava choques
dolorosos tenderia a buscar a companhia das outras mais que o grupo que nao esperava
os choques. Resultado: cerca de 63% das estudantes com medo dos choques preferiram
esperar junto com as outras, enquanto somente 33% das que esperavam choques



amenos expressaram essa preferéncia. As estudantes, instintivamente, criaram seus
grupos de apoio. E um instinto natural.

Uma rapida busca nos arquivos de “grupos de apoio” em Los Angeles, por
exemplo, resultou em grupos centrados em comportamento abusivo, acne, viciados em
anfetaminas, viciados em geral, déficit de atengdo, adocao, agorafobia, alcoolismo,
albinismo, Alzheimer, usuarios de Zolpidem, amputados, anémicos, administracao da
raiva, anorexia, ansiedade, artrite, sindrome de Asperger, asma, dependentes de
tranquilizantes e autismo, 1sso sO para comegar. A participagdo em grupos de apoio ¢
um reflexo da necessidade humana de se associar com os outros, de nosso desejo
fundamental de apoio, aprovagao e amizade. Somos acima de tudo uma espécie social.

As ligacdes sociais sao um aspecto tdo basico da experiéncia humana que sofremos
quando somos privados delas. Muitas linguas tém expressdes como ‘‘sentimentos
feridos”, que comparam a dor da rejei¢do social a dor de um ferimento fisico. Elas
podem ser mais que simples metaforas. Estudos de mapeamentos do cérebro mostram
que existem dois componentes na dor fisica: um sentimento emocional desagradavel e
um sentimento de aflicao sensorial. Esses dois componentes da dor estdo associados a
diferentes estruturas do cérebro. Os cientistas descobriram que a dor social estd
também associada a uma estrutura do cérebro chamada cortex cingulado anterior — a
mesma estrutura envolvida no componente emocional da dor fisica.4

E fascinante que a dor de uma topada no deddo e a de uma desfeita arrogante
partilhem o mesmo espaco no nosso cérebro. O fato de elas serem companheiras de
quarto deu uma ideia fantastica a alguns cientistas: sera que analgésicos que reduzem a
resposta do cérebro a dor fisica também aliviam uma dor social?s Para descobrir a
resposta, pesquisadores recrutaram 25 sujeitos saudaveis para tomar dois comprimidos
duas vezes ao dia durante trés semanas. Metade recebeu cdpsulas de Tylenol
(paracetamol) extraforte, enquanto a outra metade tomou placebo. No ultimo dia, os
pesquisadores convidaram os participantes a ir ao laboratdério para um jogo de bola
virtual. Disseram que estariam jogando com duas outras cobaias em outra sala, mas na
verdade os parceiros iriam jogar com um computador que interagia com os sujeitos de
uma forma especifica. Na primeira rodada, os computadores foram delicados no jogo
com os parceiros humanos, mas na segunda rodada, depois de jogar bola virtual para
os seres humanos algumas vezes, os computadores comecaram a jogar entre si,
excluindo de forma grosseira os humanos do jogo (como esses jogadores de futebol
que se recusam a passar a bola a um companheiro). Depois do exercicio, pediu-se que
os syjeitos respondessem a um questiondrio projetado para medir a “afli¢do social”.
Os que tomaram Tylenol relataram um nivel reduzido de sentimentos feridos,
comparados aos que tomaram placebo.

Mas havia algo mais: lembra-se do experimento com Antonio Rangel, em que os
sujeitos degustavam vinho enquanto estavam ligados a um aparelho de fMRI? Esses
pesquisadores utilizaram a mesma técnica — o jogo de bola virtual aconteceu



monitorado por um aparelho de fMRI. Assim, enquanto eram esnobados por supostos
companheiros de equipe, seus cérebros estavam sendo escaneados pelo aparelho. Isso
mostrou que os integrantes que tomaram Tylenol tinham reduzido a atividade nas areas
do cérebro associadas a exclusdo social. Aparentemente, o Tylenol conseguiu reduzir a
resposta neural a rejei¢do social.

Muitos anos atrds, quando os Bee Gees cantaram “How can you mend a broken
heart?” (Como se pode consertar um coragao partido?), ¢ improvavel que eles tenham
antecipado que a resposta ¢ tomar dois comprimidos de Tylenol. A contribuicdo do
Tylenol pareceu realmente mirabolante, por isso os pesquisadores realizaram um teste
clinico para ver se o medicamento tinha o mesmo efeito fora do laboratdrio, numa
situacdo de rejeicao social no mundo real. Pediram a cerca de sessenta voluntarios que
preenchessem um questiondrio sobre “sentimentos feridos” (ferramenta psicologica
padrdo) diariamente durante trés semanas. Mais uma vez, metade dos voluntarios
tomou uma dose de Tylenol duas vezes por dia, enquanto a outra metade tomou
placebo. O resultado? Os voluntarios que tomaram Tylenol realmente relataram muito
menos dores sociais no periodo avaliado.

A relagao entre dor social e dor fisica ilustra os vinculos entre nossas emogoes ¢
os processos psicologicos do corpo. A rejeicdo social ndo ¢ apenas uma dor
emocional, ela afeta nosso ser fisico. Na verdade, as relacOes sociais sdo tao
importantes para os seres humanos que a falta de ligagcdes sociais constitui o principal
fator de risco para a saude, comparando-se aos efeitos de cigarro, pressao arterial alta,
obesidade e falta de atividade fisica. Em um estudo, pesquisadores examinaram 4.775
adultos em Alameda County, perto de Sao Francisco.¢ Os participantes responderam a
um questionario perguntando sobre lacos sociais como casamento, convivéncia com a
familia, amigos e grupos de afiliagdo. As respostas individuais foram traduzidas em
numero, num “indice de rede social”; os numeros mais altos indicavam que a pessoa
mantinha contatos sociais regulares e proximos, os mais baixos, que ela vivia em
relativo isolamento social.

Os pesquisadores depois monitoraram a saude dos pesquisados pelos nove anos
seguintes. Como os sujeitos tinham diferentes formacdes, os cientistas empregaram
técnicas matematicas para isolar os efeitos da conectividade social dos fatores de risco
como cigarro € outros ja mencionados, e também de fatores como status
socioecondomico ¢ niveis relatados de satisfacdo na vida. O resultado foi
surpreendente. Durante o periodo de nove anos, os que estavam mal posicionados no
indice mostraram probabilidade de morrer duas vezes maior que os individuos
semelhantes em relacdo a outros fatores, mas que se posicionavam melhor no indice de
rede social. Parece que os ermitdes ndo sdo um bom negocio para os corretores de

seguro.

ALGUNS CIENTISTAS ACREDITAM que a necessidade de interagao social foi a for¢a motriz



por tras da evolucdo da inteligéncia humana superior.? Afinal, ¢ bom ter a capacidade
mental de perceber que vivemos em um espaco-tempo multiplo e curvo. Mas, como a
vida dos primeiros seres humanos ndo dependia de um GPS para localizar o
restaurante japonés mais proximo, a capacidade de desenvolver esse conhecimento ndo
era importante para a sobrevivéncia da nossa espécie, e portanto ndo orientou nossa
evolucdo cerebral. Por outro lado, a cooperacdo social e a inteligéncia social
requeridas parecem ter sido cruciais para nossa sobrevivéncia. Outros primatas
também exibem inteligéncia social, mas nem chegam perto da extensdo da nossa. Eles
podem até ser mais fortes e mais ageis, porém, nds temos a capacidade superior de nos
enturmar e coordenar atividades complexas. E preciso ser esperto para ser social?
Sera que a capacidade inata de interacdo social foi a razdo de termos desenvolvido
nossa inteligéncia “superior” — e sera que o que costumamos considerar grandes
triunfos da nossa inteligéncia, como a ciéncia e a literatura, sdo apenas produtos
residuais?

Eons atras, comer um sushi envolvia habilidades um pouco mais avancadas que
dizer “Passe a raiz-forte”. Era preciso pegar um peixe. At¢ 50 mil anos atras, os
homens ndo sabiam fazer isso; nem comiam outros animais disponiveis, mas dificeis de
ser apanhados. Entdo, de repente (na escala evolutiva de tempo), os seres humanos
mudaram de comportamento.s Segundo evidéncias descobertas na Europa, num periodo
de apenas alguns milénios as pessoas comegaram a pescar, cagar passaros € perseguir
animais temiveis, porém saborosos e nutritivos. Mais ou menos na mesma época,
comecaram também a construir estruturas para abrigo e a criar arte simbolica e
complexos sitios funerdrios. De repente descobriram como se juntar para cacar
mamutes lanudos e comecaram a participar de cerimOnias e rituais que sao 0s
rudimentos do que hoje chamamos de cultura. Num breve periodo de tempo, o registro
arqueoldgico de atividades humanas mudou mais do que havia se alterado no 1 milhdo
de anos anteriores. Essa subita manifestacdo da moderna aptiddo para cultura,
complexidade ideoldgica e estrutura de cooperagao social — sem nenhuma alteracao na
anatomia humana para explica-la — € prova de que pode ter ocorrido uma importante
mutagdo no cérebro humano, uma atualizacdo de aplicativo, por assim dizer, que o
capacitou para o comportamento social e, assim, concedeu a nossa espécie uma
vantagem em termos de sobrevivéncia.

Quando pensamos em termos de humanos versus caes € gatos, ou mesmo macacos,
em geral supomos que o que nos distingue ¢ nosso QI. Mas se a inteligéncia humana
evolui segundo objetivos sociais, nosso QI social deve ser a principal caracteristica
que nos diferencia de outros animais. Em particular, o que parece especial nos
humanos ¢ nosso desejo e capacidade de entender o que outras pessoas pensam €
sentem. Chamada de “teoria da mente”, ou “ToM”, essa aptidao d4 aos seres humanos
um notavel poder de compreender o comportamento passado de outras pessoas e
prever como vao se portar diante de circunstancias presentes e futuras. Embora exista



um componente racional e consciente na ToM, boa parte da nossa “teorizagdao” sobre o
que os outros pensam e sentem ocorre de forma subliminar, resultado de processos
réapidos e automaticos da nossa mente inconsciente.

Por exemplo, quando vocé vé uma mulher correndo em dire¢cdo a um 6nibus que se
afasta e ndo consegue alcanga-lo, sem pensar muito vocé ja sabe que ela esta frustrada,
talvez chateada por ndo ter pegado o 6nibus a tempo; e quando vocé vé uma mulher
gesticulando com um garfo em frente a um pedago de bolo de chocolate, vocé supde
que ela esta preocupada com o peso. Nossa tendéncia de inferir estados mentais
automaticamente ¢ tdo poderosa que a aplicamos nao sO a outras pessoas como também
aos animais ¢ até¢ a formas geométricas inanimadas, como fizeram os bebés de seis
meses no estudo com os objetos de madeira.?

E dificil superestimar a importancia da ToM para a espécie humana. Consideramos
dado o funcionamento das nossas sociedades, mas muitas de nossas atividades na vida
cotidiana s6 sdo possiveis como resultado de um esforco de grupo, de cooperacao
humana em larga escala. A producdo de um automdvel, por exemplo, exige a
participagdo de milhares de pessoas com diversas habilidades, em véarios paises,
realizando tarefas distintas. Metais como o ferro devem ser extraidos do solo e
processados; o vidro, a borracha e os plasticos devem ser criados a partir de intimeros
processos quimicos anteriores ¢ depois moldados; baterias, radiadores e muitas outras
pecas devem ser produzidos; os sistemas eletronico e mecanico devem ser projetados;
¢ tudo tem de ser reunido, coordenado de longe em uma fabrica para que o carro seja
montado.

Hoje, até o café com pao que vocé venha a consumir enquanto dirige até o trabalho
de manha ¢ resultado da atividades de varias pessoas ao redor do mundo — fazendeiros
de trigo em um estado, padeiros em outro, produtores de laticinios em outro;
trabalhadores em fazendas de café em outro pais; e s6 podemos esperar que os fornos
estejam mais perto; caminhoneiros € a marinha mercante precisam juntar tudo isso;
além de todas as pessoas que constroem fornos, tratores, caminhdes, navios,
fertilizantes e quaisquer outros dispositivos e ingredientes envolvidos. E a ToM que
nos possibilita formar grandes e sofisticados sistemas sociais, de grandes comunidades
agricolas a grandes corporagdes nas quais o nosso mundo se baseia.

Os cientistas continuam a debater se os primatas ndo humanos usam ToM em suas
atividades sociais; mas, se chegam a fazer isso, parece ser apenas num nivel basico.!0
Os homens sdo os Unicos animais cujas relagdes e organizagdo social exigem altos
niveis de ToM individual. A parte a inteligéncia pura (e a destreza), essa ¢ a razio por
que peixes nao conseguem construir barcos € macacos ndo montam bancas para vender
frutas. A realizagdo dessas faganhas torna os homens seres impares entre os animais.
Em nossa espécie, uma ToM rudimentar se desenvolve no primeiro ano. Aos quatro
anos, quase todas as criancas humanas adquiriram a capacidade de avaliar estados
mentais de outras pessoas.!! Quando ha um rompimento da ToM, como no autismo, as



pessoas podem ter dificuldade de viver em sociedade. Em seu livro Um antropdlogo
em Marte, o neurologista clinico Oliver Sacks fez o perfil de Temple Grandin, uma
mulher autista de alta performance. Ela contou como era frequentar o parquinho quando
crianga, observar as respostas de outras criangas a sinais sociais que ela ndo conseguia
perceber por si mesma. “Alguma coisa acontecia entre os outros meninos”, descreveu
ela, segundo o autor. “Alguma coisa imediata, sutil, sempre mudando — uma troca de
significados, uma negociagdo, uma presteza de entendimento tdo notavel que as vezes
ela se perguntava se todos eram telepatas.”12

Uma das medidas da ToM ¢ chamada de intencionalidade.!3 Um organismo capaz
de refletir sobre seu proprio estado mental, sobre suas convicgdes e desejos, como “Eu
quero um pedago do assado que minha mae preparou”, ¢ o que se chama de
“intencional de primeira ordem”. A maioria dos mamiferos se encaixa nessa categoria.
Mas saber sobre si proprio ¢ muito diferente de saber sobre outra pessoa. Um
organismo intencional de segunda ordem ¢ aquele que consegue ter no¢ao do estado
mental de outra pessoa, como “Eu acredito que meu filho quer um pedago do assado
que eu preparei”.

A intencionalidade de segunda ordem ¢ definida como o nivel mais rudimentar de
ToM, e todos os seres humanos saudaveis tém isso, pelo menos depois do café da
manha. Se vocé tiver uma intencionalidade de terceira ordem, pode dar um passo
adiante e raciocinar sobre o que uma pessoa pensa que uma segunda pessoa estd
pensando, como em “Acredito que minha mae acha que meu filho quer um pedago do
assado que ela preparou”. E se vocé for capaz de subir um nivel acima e pensar
“Acredito que meu amigo Sanford acha que minha filha Olivia acha o filho dele uma
gracinha”, ou “Acredito que minha chefe, Ruth, sabe que o nosso diretor financeiro,
Richard, acha que meu colega John ndo acredita no or¢gamento dela ou que as projecdes
de receita sdo confidveis”, vocé estard envolvido numa intencionalidade de quarta
ordem, e assim por diante. Pensamentos de quarta ordem dao origem a sentencas bem
complicadas, mas se vocé refletir por um minuto provavelmente vai perceber que se
envolve com essas sentencas muitas vezes, pois elas sdo comuns nas relagdes sociais
humanas.

A intencionalidade de quarta ordem ¢ necessaria para a criacdo literaria, pois os
escritores devem fazer julgamentos baseados em suas proprias experiéncias de
intencionalidade de quarta ordem, como: “Acho que as pistas desta cena vao sinalizar
para o leitor que Horace acha que Mary pretende romper com ele.” Também ¢
necessaria para politicos e executivos de negdcios, que seriam facilmente manipulados
sem essa aptidao.

Conheci, por exemplo, uma executiva recém-contratada para uma empresa de jogos
de computador — vamos chama-la de Alice — que usava sua ToM muito bem-
desenvolvida para se livrar de situagcdes complicadas. Alice tinha certeza de que uma
empresa externa, com um contrato de longo prazo para servigos de programagao de seu



novo empregador, era culpada de certas impropriedades financeiras. Alice ndo tinha
provas, e a empresa prestadora de servigos tinha um contrato de longo prazo fechado
que exigia o pagamento de US$ 500 mil se fosse rompido. Porém, “Alice sabia que
Bob (o diretor executivo da prestadora de servigo) sabia que ela, sendo nova no
emprego, tinha medo de dar um passo em falso”. Isso ¢ uma intencionalidade de
terceira ordem. Também: “Alice sabia que Bob sabia que ela sabia que Bob nao tinha
medo de briga.” Esse ¢ um pensamento de quarta ordem.

Ao compreender esse fator, Alice considerou um plano: e se ela blefasse dizendo
ter provas de impropriedades e usasse isso para for¢ar Bob a liberar sua empresa do
contrato? Como Bob reagiria? Ela usou sua analise ToM para examinar a situagdo a
partir do ponto de vista de Bob. Este a via como alguém com medo de correr riscos €
que sabia que ele era um lutador. Sera que tal pessoa faria uma grande afirmacdo que
ndo conseguisse provar? Bob deve ter achado que ndo, pois concordou em por fim ao
contrato por uma pequena fragao da multa de rompimento.

As indicacdes obtidas com primatas ndo humanos parecem mostrar que eles se
situam entre o pensamento de primeira ¢ o de segunda ordem. Um chimpanzé pode
pensar consigo mesmo, “Eu quero uma banana”, ou até “Acredito que George quer essa
banana”, mas ndo iria tdo longe a ponto de pensar “Acredito que George acha que eu
quero aquela banana”. Os seres humanos, por sua vez, se envolvem em geral em
intencionalidades de terceira e quarta ordens, e parecem ser capazes de chegar a sexta
ordem. Resolver essas sentencas com ToM de ordens mais altas puxa pela mente de
uma forma que, para mim, parece andloga ao pensamento exigido em pesquisas de
fisica tedrica, quando € preciso ser capaz de raciocinar sobre longas cadeias de
conceitos inter-relacionados.

Se a ToM possibilita conexdo social e exige esse extraordinario poder cerebral,
ela pode explicar por que os cientistas descobriram uma curiosa relagdo entre o
tamanho do cérebro e o tamanho dos grupos sociais entre mamiferos. Sendo mais exato,
o tamanho do neocortex de uma espécie — a parte do cérebro que evoluiu mais
recentemente — como percentual do cérebro inteiro dessa espécie parece estar
relacionado ao tamanho do grupo social em que os membros dessa espécie vivem.!4 Os
gorilas formam grupos de menos de dez, macacos-aranha chegam a vinte, € os simios a
quarenta — numeros que refletem exatamente a propor¢dao entre os tamanhos do
neocortex e do cérebro de cada uma das espécies.

Vamos supor que usemos as relacdes matematicas que descrevem a ligacao entre o
tamanho do grupo e o tamanho relativo do neocortex em primatas ndo humanos para
prever o tamanho da rede social humana. Serd que funciona? Sera que a propor¢ao de
neocortex em relagdo ao cérebro se aplica também no calculo do tamanho dos grupos
humanos?

Para responder essa pergunta, primeiro precisamos arranjar uma forma de definir o
tamanho dos grupos entre os homens. O tamanho de um grupo em primatas ndo humanos



¢ definido pelo nimero tipico de animais naquilo que podemos chamar de “grupos de
cafuné”. H4 aliangas sociais como as turmas que nossos filhos formam na escola ¢ as
que se sabe que os adultos formam em suas associagdes. Entre os primatas, os grupos
de cafuné limpam-se uns aos outros regularmente, removendo sujeira, pele morta,
insetos e outros objetos, fazendo caricias, esfregando e massageando. Os individuos
sao seletivos em relacdo aqueles de quem tratam e por quem sdo tratados, pois essas
aliangas atuam como coalizdes para minimizar assédios de outros da mesma espécie.

O tamanho dos grupos humanos ¢ dificil de definir de maneira mais precisa porque
os homens se relacionam em muitos tipos de agrupamentos, com diversos tamanhos,
niveis de compreensdo mitua e de vinculos. Além disso, nds desenvolvemos
tecnologias especificas, projetadas para ajudar na comunicagao social em larga escala,
¢ somos cautelosos em excluir das aferigdes de tamanho de grupo pessoas como as que
integram nossos contatos por e-mail, € que mal conhecemos. No final, quando os
cientistas observam grupos que se parecem com o equivalente cognitivo dos grupos de
cafuné ndo humanos — como os clas entre os aborigenes australianos, as redes formadas
pelas mulheres de tribos nomades do sul da Africa para cuidar do cabelo, ou o nimero
de individuos para quem as pessoas enviam cartdes de Natal —, o tamanho dos
agrupamentos chega a um niimero de cerca de 150, mais ou menos o que os modelos
preveem para o tamanho do neocoértex.!5

Por que deveria existir uma relagdo entre a poténcia do cérebro e o numero de
membros de uma rede social? Vamos considerar os circulos sociais humanos,
formados por amigos, parentes e colegas de trabalho. Para continuar significativos,
eles nao podem ficar grandes demais para nossa capacidade cognitiva, pois nesse caso
ndo conseguiremos mais saber quem ¢ quem, o que todos querem, como se relacionam
uns com os outros, quem ¢ confidvel, a quem se pode pedir um favor etc.16

Para pesquisar o quanto nés humanos estamos conectados, nos anos 1960, o
psicologo Stanley Milgram selecionou aleatoriamente cerca de trezentas pessoas em
Nebraska e em Boston, e pediu a cada uma que desse inicio a uma corrente de cartas.!7
Os voluntarios receberam um pacote de material com a descrigdao do estudo, inclusive
o nome de uma “pessoa-alvo” — escolhida de forma aleatéria em Sharon,
Massachusetts, e que trabalhava como corretor da bolsa em Boston. Todos foram
instruidos a enviar o pacote a pessoa-alvo se a conhecessem; sendo, a qualquer outro
conhecido que julgassem conhecé-la. A intencdo era que o conhecido, ao receber o
pacote, também seguisse as instrugdes € o enviasse a outra pessoa, até que afinal se
encontrasse alguém que conhecesse a pessoa-alvo e enviasse o pacote diretamente a
ela.

No meio do processo, muitas pessoas nao se interessaram € quebraram a corrente.
Contudo, dos cerca de trezentos individuos iniciais, 64 geraram correntes que
acabaram encontrando o homem em Sharon, Massachusetts. Quantos intermediarios
foram necessarios até alguém conhecer alguém que conhecesse alguém que conhecesse



alguém que conhecesse o alvo? O nlimero médio foi de apenas cinco. O estudo gerou a
expressao “seis graus de separacao”, baseada na ideia de que seis vinculos de relagdes
sdo o suficiente para ligar duas pessoas quaisquer no mundo. O mesmo experimento,
muito facilitado pelo advento do e-mail, foi repetido em 2003.:18 Dessa vez, os
pesquisadores comegaram com 24 mil usuarios de correio eletrénico em mais de cem
paises e dezoito pessoas-alvo diferentes em varias partes do mundo. Das 24 mil
correntes de e-mail iniciadas por esses voluntarios, apenas cerca de quatrocentas
chegaram aos seus objetivos. Mas o resultado foi semelhante: o alvo era contatado em
uma média de cinco a sete passos.

Nos outorgamos o Prémio Nobel a campos cientificos como fisica e quimica, mas o
cérebro humano também merece uma medalha de ouro por sua extraordinaria
capacidade de criar e manter redes sociais como corporacdes, ageéncias
governamentais ¢ times de basquete, nas quais as pessoas trabalham juntas para chegar
a um objetivo comum com o minimo possivel de mal-entendidos e conflitos. Talvez
150 seja o tamanho natural dos grupos humanos na natureza, desprovidos de estruturas
organizacionais formais de tecnologia de comunicacdo. Contudo, em vista dessas
inovacoes da civilizacdo, j4 rompemos a barreira natural dos 150 para realizar feitos
que somente milhares de seres humanos trabalhando juntos conseguem efetivar. Claro
que a fisica por tras do Grande Colisor de Hadrons (LHC, na sigla em inglés), o
acelerador de particulas na Suiga, ¢ um monumento a inteligéncia humana. Porém, o
mesmo se pode dizer da escala e da complexidade da organizacdo que o construiu —
apenas um dos experimentos do LHC exigiu mais de 2.500 cientistas, engenheiros ¢
técnicos em 37 paises, trabalhando juntos, cooperando para resolver problemas num
ambiente complexo e sempre em mutagdo. A capacidade de formar organizagdes aptas
a criar tais realizagdes ¢ tdo impressionante quanto as préoprias realizacoes.

EMBORA O COMPORTAMENTO SOCIAL HUMANO seja bem mais complexo que o
comportamento social de outras espécies, had também surpreendentes pontos em comum
em certas caracteristicas fundamentais da maneira como todos os mamiferos se
relacionam com outros de sua espécie. Um dos interessantes aspectos da maioria dos
mamiferos ndo humanos ¢ ter “cérebro pequeno”. Com isso os cientistas querem dizer
que a parte do cérebro que, nos homens, ¢ responsavel pelo pensamento consciente ¢
relativamente pequena nos mamiferos nao humanos quando comparada a parte do
cérebro envolvida nos processos inconscientes.!9

Claro que ninguém sabe exatamente como surge o pensamento consciente, mas ele
parece estar centrado sobretudo no lobo frontal do neocédrtex, em particular numa
regido chamada cortex pré-frontal. Em outros animais, essas regioes do cérebro sdo
muito menores ou nem sequer existem. Em outras palavras, os animais reagem mais ¢
pensam menos, quando pensam. Por isso, a mente inconsciente pode soar um alarme ao
ver o tio Matt esfaqueando o proprio braco com uma faca, mas depois usar a mente



consciente humana para lembrar que o tio Matt acha engragado fazer truques de magica
chocantes. Em comparacao, seu coelho de estimagdo nao se sentiria aliviado por essas
consideracdes conscientes e racionais. A reacdo do coelho seria automatica. Seguiria
seus instintos primitivos e simplesmente fugiria do tio Matt e seu facdo. Apesar de nao
conseguir entender uma piada, as regides do cérebro responsaveis pelos
processamentos inconscientes de um coelho ndo sao diferentes das nossas.

Na verdade, a organizacdo ¢ a quimica do cérebro inconsciente sdo comuns entre
0os mamiferos, ¢ muitos mecanismos neurais automaticos nos macacos, nos simios ¢ até
em mamiferos inferiores sdo semelhantes aos nossos, produzindo um comportamento
surpreendentemente parecido com o dos seres humanos.20 Assim, ainda que outros
animais nao possam nos ensinar muito sobre a ToM, eles podem fornecer insights a
respeito de outros aspectos automaticos e inconscientes de nossas tendéncias sociais. E
por essa razao que, enquanto algumas pessoas leem livros como Homens sdo de Marte
e mulheres sdo de Vénus para aprender sobre os papéis sociais de homens e mulheres,
eu prefiro fontes como “Mother-infant bonding and the evolution of mammalian social
relationships” — que, de alguma forma, serve para minimizar as relagdes sociais
mamiferas na minha vida.

Considere a seguinte passagem desse artigo:

O sucesso reprodutivo dos machos em geral ¢ determinado pela competi¢do com
outros machos para se acasalar com o maior numero possivel de fémeas. Portanto,
raramente os machos formam lacos sociais fortes, e as colisdes entre machos
costumam ser hierarquicas, mais com énfase na agressividade que no
comportamento associativo.2!

Pode parecer algo que vocé ja viu na porta de algum bar cheio de torcedores, mas
os cientistas estdo debatendo o comportamento de mamiferos ndo humanos. Talvez a
diferenca entre machos humanos e touros, gatos e cabritos ndo seja o fato de que
mamiferos ndo humanos niao tém bares de torcedores, mas que, no universo dos
mamiferos ndo humanos, o mundo inteiro ¢ um bar de torcedores. Sobre as fémeas, os
mesmos pesquisadores escrevem:

A estratégia reprodutiva da fémea ¢ investir na produgdo de uma quantidade
relativamente pequena de crias, ... € o sucesso ¢ determinado pela qualidade do
cuidado e pela capacidade de possibilitar a sobrevivéncia para além da idade do
desmame. Por isso as fémeas formam fortes lacos sociais com seus filhotes; e as
relagdes entre as fémeas sao também fortemente associativas.

Isso também soa familiar. Deve-se ter cuidado ao ler demais sobre comportamento



de mamiferos “em geral”, porém, isso parece explicar por que ¢ mais comum que as
mulheres fiquem conversando até tarde na cama ou formem grupos de leitura; e por
que, apesar de minhas promessas de ser mais associativo que agressivo, elas nunca me
deixam participar dessas atividades. O fato de que, em algum nivel, os mamiferos
humanos e ndo humanos paregam se comportar de forma semelhante ndo implica que
uma vaca aprecie jantar a luz de velas, que uma mamae ovelha s6 queira ver seus
filhotes crescerem felizes e bem-ajustados, ou que roedores tenham como aspiracao se
aposentar na Toscana acompanhados por suas almas gémeas. Isso sugere que, embora o
comportamento social humano seja muito mais complexo que o de outros animais, as
raizes evolutivas dos nossos comportamentos podem ser encontradas nesses animais, €
que ¢ possivel aprender alguma coisa sobre ndés mesmos ao estuda-los.

O quanto o comportamento social dos mamiferos ndo humanos ¢ programado?
Vamos considerar o carneiro, por exemplo.22 Normalmente, a ovelha ¢ antipatica com
seus cordeiros. Se um deles se aproxima querendo mamar, a ovelha vai balir num tom
bem agudo, e talvez dar uma ou duas marradas. No entanto, o processo do parto
transforma a mae. Parece magica, essa transformagao de ranzinza para cuidadora. Mas
ndo tem a ver com pensamentos conscientes e maternais de amor ao filho. E uma coisa
quimica, ndo magica.

O processo ¢ instigado pelo alargamento do canal vaginal, que libera uma simples
proteina chamada oxitocina no cérebro da ovelha. Isso abre um intervalo de mais ou
menos duas horas de duragdo, no qual a ovelha fica pronta para se associar. Se um
cordeiro se aproxima enquanto ela estiver nesse intervalo, a ovelha se associara a ele,
seja seu filhote ou de uma vizinha, ou mesmo um filhote de uma fazenda afastada.
Quando a janela da oxitocina se fecha, a ovelha deixa de se ligar a novos cordeiros.
Depois disso, se ela estiver relacionada a um cordeiro, continua a amamenta-lo e a
falar com ele carinhosamente — o que na linguagem dos carneiros significa balidos em
tons baixos. Mas voltard a ser antipatica com os outros cordeiros, at¢ com seus filhotes
que ndo tiverem se aproximado durante o tempo de associagdao. Os cientistas, porém,
podem abrir e fechar a vontade esse intervalo de aceitagdo, injetando oxitocina na
ovelha ou inibindo a producdo dessa substincia em seu organismo. E 0 mesmo que
ligar ou desligar um robd.

Outra famosa série de estudos em que cientistas conseguiram programar o
comportamento de mamiferos por meio de manipulagao quimica envolve o arganaz, um
roedor parecido com o camundongo que abrange cerca de 150 diferentes espécies.
Uma dessas espécies, o arganaz do campo, seria um cidadao-modelo numa sociedade
humana. Ele se acasala para sempre, sdo leais — entre os arganazes do campo cujo
parceiro desaparece, por exemplo, menos de 30% se juntam a outro.23 E sdo pais
responsaveis — os pais ficam por perto para proteger o ninho e participam do cuidado
das crias. Os cientistas estudam os arganazes do campo por apresentarem um fascinante
contraste com duas espécies de arganazes correlatas, o arganaz da montanha e o



arganaz do prado.

Ao contrario do arganaz do campo, os arganazes da montanha ¢ do prado formam
sociedades de promiscuos solitdrios.2¢ Em termos humanos, os machos dessa espécie
sao individuos desclassificados. Acasalam-se com qualquer fémea que estiver por
perto, depois saem do pedacgo e deixam que elas cuidem da cria, preferindo se entocar
em algum canto isolado. (O arganaz do campo, por outro lado, costuma se reunir em
pequenos grupos para conversar.)

O que impressiona nessas criaturas ¢ que os cientistas conseguiram identificar a
caracteristica especifica no cérebro responsavel por essas diferencas de
comportamento de uma espécie para outra. A substincia quimica envolvida mais uma
vez € a oxitocina. Para exercer um efeito nas células do cérebro, as moléculas de
oxitocina primeiro precisam se ligar a receptores — moléculas especificas na
membrana da superficie de uma célula. Os arganazes do campo mondgamos tém muitos
receptores para a oxitocina € um hormonio relacionado chamado vasopressina numa
regido especifica do cérebro. Uma alta concentracdo semelhante de oxitocina e de
receptores de vasopressina ¢ também encontrada nessa regido do cérebro de outros
mamiferos mondgamos. Mas, nos arganazes promiscuos, ha uma caréncia desses
receptores. Assim, por exemplo, quando os cientistas manipulam o cérebro de um
arganaz do prado para aumentar o nimero de receptores, o arganaz solitario de repente
se torna extrovertido e socidvel como seu primo, o arganaz do campo.25

Se vocé nao for um raticida, a essa altura ja deve saber mais do que precisava a
respeito de arganazes do campo; quanto ao que se refere a cordeiros, a maioria de nos
nunca entra em contato com eles a ndo ser quando vém acompanhados de molho de
horteld. Mas entrei em detalhes sobre a oxitocina € a vasopressina porque essas duas
substancias t€ém um importante papel na modulagdo do comportamento social e
reprodutivo dos mamiferos, inclusive o nosso. Na verdade, compostos relacionados
t€ém desempenhado uma fungao no organismo por pelo menos 700 milhdes de anos, até
em invertebrados como minhocas e insetos.26

O comportamento social humano ¢ obviamente mais avancado e cheio de nuances
que o do arganaz e dos carneiros. Ao contrdrio deles, nés temos ToM e somos muito
mais capazes de superar impulsos inconscientes tomando decisdes conscientes. Mas,
nos seres humanos, a oxitocina € a vasopressina também regulam os vinculos com o0s
semelhantes.2” Nas maes humanas, assim como nas ovelhas, a oxitocina é liberada
durante o parto e o nascimento. Também ¢ liberada na mulher quando seus mamilos ou
o colo do utero sao estimulados durante a relacdo sexual; ¢ nos homens ¢ nas mulheres
quando eles chegam ao climax sexual. Tanto nos homens quanto nas mulheres, a
oxitocina e a vasopressina liberadas no cérebro depois do sexo produzem amor ¢
atracdo. A oxitocina ¢ liberada inclusive nos abracos, em especial pelas mulheres,
razdo pela qual um mero toque fisico casual pode levar a sensacdes de proximidade
emocional at¢ na auséncia de uma ligacdo consciente ou intelectual entre os



participantes.

No ambiente social mais abrangente, a oxitocina pode também promover confianga,
¢ ¢ produzida quando as pessoas t€m um contato social positivo umas com as outras.2s
Num experimento, duas pessoas estranhas jogaram um jogo em que podiam cooperar
para ganhar dinheiro. Mas as coisas eram feitas de modo que cada participante s
pudesse ganhar em detrimento do outro. Por isso, a confianca era um dos temas
presentes: a medida que o jogo progredia, os jogadores analisavam o carater do outro.
Cada um avaliava se o parceiro tendia a jogar limpo, caso em que os dois jogadores
podiam se beneficiar igualmente, ou a jogar sujo, para desfrutar de mais beneficios em
detrimento do outro.

Durante esse estudo, os pesquisadores monitoraram os niveis de oxitocina medindo
a pressao sanguinea depois que os jogadores tomavam suas decisdes. Descobriram
que, quando o parceiro jogava de uma maneira que revelava confianga, o cérebro do
jogador respondia a essa demonstragao liberando oxitocina. Em outro estudo, no qual
os participantes deviam investir dinheiro, os investidores que inalavam oxitocina
tendiam a mostrar muito mais confianga em seus parceiros, que eram levados a aplicar
mais dinheiro com eles. Quando se pediu que categorizassem os rostos baseados em
suas expressdes, os voluntarios que inalaram oxitocina qualificaram os estranhos como
mais confidveis e atraentes que os sujeitos que nao inalaram a substincia. (Nao
surpreende que sprays de oxitocina ja estejam disponiveis na internet, embora nao
sejam eficazes se ndo forem borrifados diretamente nas narinas da pessoa.)

Uma das provas mais contundentes de nossa natureza automatica animal pode ser
vista em um gene que regula os receptores de vasopressina no cérebro humano. Os
cientistas descobriram que homens que t€m duas copias de uma determinada forma
desse gene témmenos receptores de vasopressina, o que os torna semelhantes aos
arganazes promiscuos. Alias, eles mostram o mesmo tipo de comportamento. Homens
com menos receptores de vasopressina apresentam duas vezes mais probabilidade de
desenvolver problemas conjugais ou de se divorciar, e metade da probabilidade de se
casar, que homens com mais receptores de vasopressina.29 Por isso, embora sejamos
muito mais complexos em nosso comportamento que carneiros € arganazes, as pessoas
também s3o programadas para desempenhar certos comportamentos sociais
inconscientes, vestigio de nosso passado animal.

A NEUROCIENCIA SOCIAL € um campo novo, mas o debate em torno da origem ¢ da
natureza do comportamento social humano talvez seja tdo antigo quanto a prépria
civilizagdo. Filésofos dos séculos passados ndo tinham acesso a estudos como os dos
carneiros € arganazes, no entanto, enquanto especulavam sobre a mente, eles se
indagavam até que ponto temos controle consciente de nossa vida.30 Langavam mao de
diferentes estruturas conceituais, mas, de Platdo a Kant, observadores do
comportamento humano em geral consideraram necessario estabelecer a diferenga entre



causas diretas de comportamento — motivagdes com que temos contato por meio da
introspecg¢ao — e influéncias internas ocultas, que s6 podem ser inferidas.

Nos tempos modernos, como mencionei, foi Freud quem popularizou o
inconsciente. Embora suas teorias tenham obtido grande renome em aplicagdes clinicas
e na cultura popular, Freud influenciou mais livros e filmes do que pesquisas
experimentais em psicologia. Durante a maior parte do século XX, psicologos
empiricos simplesmente ignoraram a parte inconsciente da mente.3! Por estranho que
pareca agora, na primeira metade daquele século, dominada pelos defensores do
movimento comportamental, os psicélogos chegaram a tentar descartar totalmente o
conceito de mente. Eles ndo apenas ligavam o comportamento dos seres humanos aos
dos animais como consideravam humanos € animais apenas maquinas complexas que
respondiam a estimulos de maneiras previsiveis. Contudo, embora a introspec¢ao
evocada por Freud e seus seguidores seja pouco confiavel, e o funcionamento do
cérebro nao tenha sido observado na época, a ideia de desconsiderar a mente humana e
seus processos de pensamento parecia um absurdo para muita gente.

No fim dos anos 1950, o movimento behaviorista arrefeceu, € dois novos
movimentos surgiram e se desenvolveram em seu lugar. Um era a psicologia cognitiva,
inspirada pela revolucdo do computador. Assim como o behaviorismo, a psicologia
cognitiva, de uma forma geral, rejeitava a introspec¢do. Mas ela ndo adotou a ideia de
que temos estados mentais internos semelhantes a convicgoes, preferindo tratar as
pessoas como sistemas de informagdo que processam esses estados mentais mais ou
menos da mesma maneira que um computador processa dados. O outro movimento foi a
psicologia social, cujo objetivo era entender como os estados mentais das pessoas sao
afetados pela presenga de outras.

Com esses movimentos, a psicologia mais uma vez se voltou para o estudo da
mente, mas as duas vertentes permaneceram dubias em relacdo ao misterioso
inconsciente. Afinal, se as pessoas ndo t€ém consciéncia dos processos subliminares, ¢
se nao podem segui-los com o cérebro, que provas temos de que tais estados mentais
existam? Tanto na psicologia cognitiva quanto na social, o termo “inconsciente” foi
evitado. Ainda assim, da mesma forma que um terapeuta sempre volta a falar do pai do
analisado, um bando de cientistas continuou realizando experimentos cujos resultados
sugeriam que tais processos precisavam ser investigados, pois desempenhavam papel
importante na interacdo social. Nos anos 1980, inimeros experimentos ndo classicos
apresentaram poderosas evidéncias dos elementos automaticos inconscientes do
comportamento social.

Alguns desses primeiros estudos se inspiraram diretamente nas teorias da memoria
de Frederic Bartlett. Este acreditava que as distor¢cdes que observara nas lembrangas
das pessoas podiam ser responsaveis pelas suposicoes de que suas mentes seguiam
certos roteiros mentais coerentes com o modo como pensavam o mundo. Especulando
se nosso comportamento social poderia também ser influenciado por algum script



inconsciente, os psicologos cognitivos postularam a ideia de que muitas de nossas
acoOes didrias seguem “roteiros” mentais predeterminados32 — na verdade, que ndo sao
mentais.

Em um dos estudos realizados para testar essa ideia, um pesquisador sentou-se
numa biblioteca e ficou de olho na copiadora. Quando alguém se aproximava, ele
corria e tentava passar a frente, dizendo: “Por favor, eu sé tenho cinco paginas. Posso
usar a xerox?” Certo, partilhar ¢ ser solidario. Porém, se o usudrio ndo fosse fazer
muito mais de cinco copias, como o pesquisador ndo apresentava justificativa para a
intromissdo, por que concordar? Aparentemente, bom niimero de pessoas se sentiu
assim: 40% dos participantes recusaram a proposta. A maneira 6bvia de aumentar a
probabilidade de aceitacdo ¢ oferecer uma razdo valida e plausivel para alguém ceder
o lugar. Realmente, quando o pesquisador disse “Por favor, eu sé tenho cinco paginas.
Posso usar a xerox porque estou com pressa?”’, a taxa de recusa caiu de forma radical,
de 40% para 6%. Isso faz sentido, mas os pesquisadores desconfiaram que algo mais
poderia estar acontecendo; talvez as pessoas nao estivessem avaliando
conscientemente o motivo para decidir se a desculpa era vélida ou ndo. Talvez
estivessem seguindo um roteiro mental sem pensar — automaticamente.

Esse roteiro pode ser mais ou menos assim: alguém pede um pequeno favor com
justificativa zero; a resposta € ndo. Alguém pede um pequeno favor mas oferece uma
razdo, qualquer razdo; a resposta ¢ sim. Parece um programa robdtico ou de
computador, mas sera que poderia se aplicar as pessoas? A ideia ¢ facil de ser testada.
E s6 entrar na frente das pessoas que se aproximam de uma fotocopiadora e dizer a
cada uma delas algo como “Por favor, eu tenho cinco paginas. Posso usar a maquina de
xerox porque xxx’, onde “xxx” ¢ uma frase que, embora apresentada como a razdo do
pedido, na verdade ndo significa nenhuma justificativa. Os pesquisadores escolheram
como “xxx a frase “porque eu tenho de fazer algumas copias”, o que expressa o 6bvio,
sem uma razao legitima para a intromissdo. Se as pessoas que desejavam fazer suas
copias pesassem de forma consciente esse ‘“ndo motivo” em comparacdo as suas
necessidades, seria de se esperar que recusassem na mesma propor¢ao que no caso de
ndo se oferecer motivo algum — cerca de 40%. Mas se o proprio ato de dar uma razao
era importante para acionar o aspecto “sim” do roteiro, independentemente de se a
desculpa tinha ou ndo validade, apenas cerca de 6% deveriam recusar, como aconteceu
no caso em que a razdo apresentada — “Eu estou com pressa” — foi plausivel. Foi
exatamente o que os pesquisadores constataram. Quando o pesquisador dizia “Por
favor, eu tenho cinco paginas. Posso usar a xerox porque preciso fazer algumas
copias?”’, apenas 7% recusaram, praticamente o mesmo numero de quando era
apresentada uma razao valida e plausivel. O motivo débil convenceu tanta gente quanto
a razao legitima.

Em seu relatorio, os pesquisadores que conduziram esse experimento escreveram
que seguir roteiros inconscientes preestabelecidos “pode na verdade ser o modo mais



comum de interagdo social. Enquanto essa falta de reflexdo as vezes causa problemas,
o grau de atencdo seletiva, de ignorar o mundo exterior, pode ser um feito positivo”.
De fato, em termos evolutivos, aqui ¢ o inconsciente desempenhando seu dever normal,
automatizando tarefas de modo a nos liberar para responder a outras exigéncias do
ambiente. Na sociedade moderna, essa ¢ a esséncia da multitarefa — a capacidade de
nos concentrarmos numa tarefa enquanto, com a ajuda de roteiros automaticos,
desempenhamos outras.

No decorrer dos anos 1980, diversos estudos indicavam que, devido a influéncia
do inconsciente, as pessoas nao percebem as razdes de como se sentem, se comportam
¢ julgam outras pessoas, ou como se comunicam de forma ndo verbal com os outros.
Afinal, os psicologos tiveram de reconsiderar o papel do pensamento consciente nas
interagdes sociais. E foi assim que ressuscitaram a palavra “inconsciente”, ainda que
as vezes substituida também pelo imaculado “ndo consciente”, ou qualificada com
termos mais especificos, como “automatico”, “implicito” ou “incontrolado”. Mas esses
experimentos eram basicamente estudos behavioristas, € os psicdélogos s6 conseguiam
adivinhar os processos mentais que causavam as reagdes dos participantes. Pode-se
dizer muita coisa sobre as receitas de um restaurante sentando-se a mesa e
experimentando a comida. Porém, para saber de fato o que esta acontecendo, € preciso
examinar a cozinha, ¢ o cérebro humano continuava escondido atras das portas
fechadas do cranio, com seus processos internos tao inacessiveis quanto ha um século.

O PRIMEIRO SINAL de que o cérebro podia ser observado em a¢ao surgiu no século XIX,
quando cientistas perceberam que a atividade nervosa provoca alteragdes no fluxo
sanguineo e nos niveis de oxigénio. Monitorando esses niveis, seria possivel, em tese,
observar uma reflexdo do cérebro em funcionamento. Em seu livro Os principios da
psicologia, de 1890, William James se refere ao trabalho do psic6logo italiano Angelo
Mosso, que registrou a pulsacdo do cérebro em pacientes com lacunas no cranio
resultantes de cirurgias cerebrais.33 Mosso observou que a pulsacdo em certas regioes
aumentava durante a atividade mental, e especulou, corretamente, que as alteragdes se
deviam a atividade neural nessas regides. Infelizmente, com a tecnologia daquela
época, sO era possivel realizar essas observagdes e medigcdes se o cranio fosse
fisicamente aberto, tornando o cérebro acessivel.34

Isso ndo chega a ser uma estratégia viavel para estudar o cérebro humano, mas ¢
exatamente o que os cientistas da Universidade de Cambridge fizeram em 1899 — com
caes, gatos e coelhos. Eles usaram correntes elétricas para estimular varios caminhos
neurais em cada animal e depois mediram a resposta do cérebro com instrumentos
aplicados diretamente no tecido vivo. Os cientistas mostraram uma ligacdo entre a
circulagdo e o metabolismo do cérebro, mas o método era tdo rudimentar quanto cruel,
¢ ndo teve prosseguimento. Nem a invencao dos raios X forneceu uma alternativa, pois
os raios X podem detectar apenas as estruturas fisicas do cérebro, ndo seus processos



quimicos e elétricos, sempre dindmicos e em alteracdo. Por essa razdo, o
funcionamento do cérebro continuou fora dos limites por mais um século. Depois, no
fim da década de 1990, mais ou menos cem anos depois do livro 4 interpretagdo dos
sonhos, de Freud, a fMRI se tornou amplamente disponivel.

Como mencionei no Prefacio, a fMRI, ou ressonancia magnética funcional, ¢ uma
versao aperfeicoada do aparelho de MRI normal que seu médico usa. Os cientistas do
século XIX tinham concluido corretamente que a chave para identificar qual parte do
cérebro estd em funcionamento em dado momento ¢ observar que, quando as células
nervosas estdo ativas, a circulacdo aumenta, porque as células aumentam seu consumo
de oxigénio. Com a fMRI, os cientistas podem mapear o consumo de oxigénio pelo
lado de fora do cranio, por meio das interagdes eletromagnéticas quanticas dos atomos
dentro do cérebro. Dessa forma, a fMRI permite uma exploragdo tridimensional nao
invasiva do cérebro humano em funcionamento normal. Nao apenas proporciona um
mapa das estruturas do cérebro como também indica quais entre elas estdo ativas em
qualquer dado momento, permitindo que os cientistas vejam como as areas ativas
mudam com o tempo. Dessa forma, os processos mentais podem agora ser associados a
caminhos neurais e estruturas cerebrais especificos.

Em diversas ocasides, nas paginas anteriores, eu afirmei que o cérebro de um
sujeito experimental foi mapeado, ou observei que uma parte especifica do cérebro
estava ou ndo ativa em alguma circunstancia. Por exemplo, disse que o lobo occipital
do paciente TN ndo funcionava, expliquei que o cortex orbitofrontal ¢ associado a
experiéncia de prazer e relatei que os estudos de mapeamento do cérebro mostram a
existéncia de dois centros de dor fisica. Todas essas afirmacdes foram possibilitadas
pela tecnologia da fMRI. Houve outras novas e entusiasmantes tecnologias
desenvolvidas nos anos recentes, mas o advento da fMRI mudou a maneira como 0s
cientistas estudam a mente, e esse avanco continua a ter papel de importancia capital na
pesquisa basica.

Ao analisarem no computador seus dados de fMRI, os cientistas sdo capazes de
fatiar cada se¢do de seu cérebro, em qualquer sentido, e enxergar tudo, quase como se
estivessem dissecando o proprio cérebro. A Figura 12, por exemplo, mostra uma fatia
ao longo do plano central do cérebro com o paciente sonhando acordado. As areas
sombreadas a esquerda e a direita indicam atividade no cortex pré-frontal medial e no
cortex cingulado posterior, respectivamente.



FIGURA 12

Hoje os neurocientistas dividem o cérebro em trés regides basicas, de acordo com
suas fungoes, fisiologia e desenvolvimento evolutivo.3s Nessa classificacdo, a regiao
mais primitiva ¢ o “cérebro reptiliano”, responsavel pelas fun¢des de sobrevivéncia
basicas, como comer, respirar, pelo batimento cardiaco e também pelas versdes
primitivas das emocdes de medo e agressividade que motivam nossos instintos de lutar
ou de fugir. Todas as criaturas vertebradas — passaros, répteis, anfibios, peixes e
mamiferos — apresentam estruturas cerebrais reptilianas.

A segunda regido, o sistema limbico, ¢ mais sofisticada, fonte de nossa percepc¢ao
social inconsciente. E um sistema complexo cuja defini¢io pode variar um pouco de
pesquisador para pesquisador, pois, embora a designacao original fosse anatomica, o
sistema limbico acabou determinado por suas fungdes como o sistema no cérebro
instrumental na formacdo das emocdes sociais. Nos seres humanos, o sistema limbico



costuma ser caracterizado como um anel de estruturas, algumas das quais nés ja vimos,
inclusive o coértex pré-frontal ventromedial, o cortex cingulado dorsal anterior, a
amigdala, o hipocampo, o hipotalamo, componentes do ganglio basal e, as vezes, o
cortex orbitofrontal.36 O sistema limbico aumenta as emogoes reflexas reptilianas, e €
importante na génese dos comportamentos sociais.3” Muitas das estruturas nessa
segunda regido as vezes sao agrupadas no que se chama de “velho cérebro mamifero”,
que todos os mamiferos tém, ao contrario da terceira regido — o neocortex, ou “novo”
cérebro mamifero —, cujas estruturas em geral estdo ausentes nos mamiferos mais
primitivos.

O neocortex estd acima da maior parte do sistema limbico.38 Talvez vocé se lembre
de que falei, no Capitulo 2, que ele ¢ dividido em lobos ou lébulos, € ¢ bem maior nos
seres humanos. Trata-se da massa cinzenta que as pessoas em geral visualizam quando
falam do cérebro. No mesmo capitulo mencionei o lobo occipital, localizado na parte
de tras da cabeca e que contém os principais centros de processamento visual. Neste
capitulo, falei sobre o lobo frontal que, como o proprio nome indica, esta localizado na
frente.

O género Homo, do qual os humanos, Homo sapiens, sdo a Unica espécie
sobrevivente, evoluiu cerca de 2 milhdes de anos atras. Em termos anatomicos, o
Homo sapiens chegou a sua forma atual hd aproximadamente 200 mil anos. Mas como
ja dissemos, em temos comportamentais, nés sdé assumimos nossas caracteristicas
atuais, como a cultura, mais ou menos 50 mil anos atrds. No periodo entre o Homo
sapiens original e nos, o cérebro dobrou em tamanho. Uma parcela desproporcional
desse crescimento aconteceu no lobo frontal; por isso faz sentido que o lobo frontal
seja a localidade de algumas das caracteristicas que nos tornam humanos. O que essa
estrutura expandida faz para aumentar a nossa capacidade de sobreviver a ponto de
justificar o favorecimento da natureza em relagao a nos?

O lobo frontal contém regides responsaveis pela selecdo e execucdo de
movimentos motores finos — em especial de dedos, mios, dedos dos pés, pés e lingua
—, claramente importantes para a sobrevivéncia na natureza. E interessante notar que o
controle dos movimentos motores do rosto também tem base no lobo frontal. Como
veremos no Capitulo 5, as nuances sutis da expressdo facial sdo cruciais pelo papel
que t€m na comunicagao social.

Além das regides associadas aos movimentos motores, como ja mencionei, o lobo
frontal tem uma estrutura chamada cortex pré-frontal. “Pré-frontal” quer dizer,
literalmente, “na frente da frente”, e ¢ onde se localiza o cortex pré-frontal, logo atrés
da testa. E nessa estrutura que reconhecemos com mais clareza nossa humanidade. O
cortex pré-frontal ¢ responsavel pelo planejamento e pela orquestracdo de nossos
pensamentos € acdes de acordo com nossos objetivos; e pela integragdo entre
pensamento consciente, percepcdo € emogao; acredita-se que seja o local de nossa
consciéncia.3® O cortex pré-frontal ventromedial e o cortex orbitofrontal, partes do



sistema limbico, sdo subsistemas do cortex pré-frontal.

Embora essa divisdo anatomica do cérebro em reptiliano, limbico (ou “velho
mamifero”) e neocortex (ou “novo mamifero”) seja Util — e ocasionalmente vou me
referir a ela —, ¢ importante entender que ¢ uma imagem simplificada. A historia inteira
¢ mais complexa. Por exemplo, os passos evolutivos que isso implica ndo
correspondem bem a forma como as coisas aconteceram; algumas chamadas criaturas
primitivas tém tecidos semelhantes ao neocortex.40 Por conseguinte, o comportamento
desses animais pode ndo ser tdo instintivo como ja consideramos. Além disso, as trés
areas discretas sdo descritas como quase independentes, mas na verdade sao integradas
e funcionam em conjunto, com inimeras interligagdes neurais entre elas.

A complexidade do cérebro se reflete no fato de que s6 o hipocampo, uma
mindscula estrutura no fundo do cérebro, d4 assunto para um livro-texto de muitos
centimetros de espessura. Outro recente trabalho, um artigo académico que descreve a
pesquisa de um simples tipo de célula nervosa no hipotdlamo, tinha mais de cem
paginas e citava setecentos intrincados experimentos. E por isso que, apesar de toda a
pesquisa, a mente humana, tanto a consciente quanto a inconsciente, ainda guarda
enormes mistérios; e que dezenas de milhares de cientistas no mundo todo ainda estdo
trabalhando para elucidar as fungdes dessas regides nos planos molecular, celular,
neural e psicologico, fornecendo visdes cada vez mais profundas sobre como os
caminhos interagem para produzir nossos pensamentos, sentimentos € comportamentos.

Com o advento da fMRI e a capacidade cada vez maior de os cientistas estudarem
como diferentes estruturas do cérebro contribuem para a formacao de pensamentos,
sentimentos € comportamentos, as duas escolas que seguiram o behaviorismo
comecaram a juntar forcas. Os psicologos sociais perceberam que poderiam
desemaranhar e validar suas teorias sobre os processos psicologicos conectando-os as
suas fontes no cérebro. Os psicologos cognitivos perceberam que poderiam rastrear as
origens dos estados mentais. Também os neurocientistas, que se concentravam no
cérebro fisico, perceberam que poderiam entender melhor seu funcionamento se
aprendessem mais sobre os estados mentais e processos psicologicos produzidos pelas
diferentes estruturas. E assim surgiu o novo campo de neurociéncia cognitiva social, ou
simplesmente neurociéncia social. E umménage a trois, uma “relagdo a trés™:
psicologia social, psicologia cognitiva € neurociéncia.

Mencionei antes que o primeiro encontro de neurociéncia social aconteceu em abril
de 2001. Para se ter uma ideia da velocidade com que o campo se expandiu, considere
o seguinte: a primeira publicacdo académica utilizando a fMRI surgiu em 1991.41 Em
1992, houve apenas quatro publicagdes do tipo no ano todo. Em 2001, uma busca na
internet usando as palavras ‘“neurociéncia cognitiva social” gerou apenas 53
resultados. Mas uma busca idéntica realizada em 2007 gerou mais de 30 mil
resultados.42 Nessa €poca, os neurocientistas ja estavam produzindo estudos de fMRI a
cada trés horas.



Hoje, com a recente capacidade que os pesquisadores conquistaram de observar o
cérebro em funcionamento ¢ compreender as origens ¢ a profundidade do inconsciente,
os sonhos de Wundt, James e outras figuras da Nova Psicologia, que queriam
transformar esse campo numa ciéncia experimental rigorosa, estdo sendo realizados.

Embora o conceito freudiano do inconsciente estivesse furado, a énfase na
importancia do pensamento inconsciente parece cada vez mais valida. Conceitos vagos
como o de id e de ego agora deram lugar a mapas de estrutura, conectividade e fungao
do cérebro. O que aprendemos ¢ que muito da nossa percepc¢ao social — como visao,
audicdo e memoria — parece seguir caminhos que ndo estdo associados a consciéncia,
intengao ou a um esfor¢co consciente. Como essa programagao subliminar afeta nossas
vidas, o modo como nos apresentamos, como nos comunicamos € julgamos as pessoas,
a forma como reagimos a situagdes sociais € a maneira como pensamos sobre nds
mesmos, esse ¢ o territdrio que estamos prestes a explorar.



PARTEII

O inconsciente social



5. Interpretando as pessoas

Suas palavras amigaveis ndo significam nada se seu corpo

parece dizer algo diferente.
JAMES BORG

No FIM DO VERAO DE 1904, poucos meses antes do inicio do “ano miraculoso” de
Einstein, o New York Times divulgou outro milagre cientifico alemdo, um cavalo que
“pode fazer quase tudo, menos falar”.1 A histéria, segundo o reporter, ndo havia sido
tirada da imaginagdo, mas se baseava em observagdes de uma comissao nomeada pelo
ministro da Educagdo da Prussia e no testemunho do préprio reporter. O tema do artigo
era um garanhdo, depois chamado de Clever Hans, que podia realizar operagdes
aritméticas e tarefas intelectuais no nivel das hoje desempenhadas em salas de aula da
3* série. Como Hans tinha nove anos, a tarefa era adequada para sua idade, ainda que
ndo para sua espécie.

Alids, assim como a média dos seres humanos de nove anos, Hans na época ja tinha
passado por quatro anos de educacdo formal, ministrados por seu proprietario, Herr
Wilhelm von Osten. O dono, que ensinava matematica num ginasio local — algo
semelhante ao ensino médio —, tinha reputacdo de ser um velho excéntrico e também de
ndo se importar de ser visto assim. Todos os dias, em determinado horério, ele ficava
diante de Hans — em plena vista dos vizinhos — e ensinava o cavalo, empregando
algumas escoras e um quadro-negro; depois 0 recompensava com uma cenoura ou um
torrao de acucar.

Hans aprendeu a responder as perguntas de seu professor batendo com o casco
direito. O reporter do New York Times descreveu como, em uma ocasido, Hans foi
instruido a bater uma vez o casco para o ouro, duas vezes para a prata e trés vezes para
o cobre, e em seguida identificou corretamente moedas feitas desses metais. Identificou
também chapéus coloridos da mesma maneira. Usando a linguagem de sinais das
batidas de casco, conseguia também dizer a hora; identificar o més e o dia da semana;
indicar o numero pelo qual o algarismo 4 ¢ multiplicado para produzir os nimeros 8,
16 e 32; somar 5 e 9; e até indicar o resto de 7 dividido por 3.

Quando o repdrter presenciou essa demonstragdo, Hans ja tinha se tornado uma
celebridade. Von Osten o exibira em reunides por toda a Alemanha — chegando até a
apresenta-lo diante do préprio kaiser —, € nunca cobrou ingresso, porque estava
tentando convencer o publico sobre o potencial de inteligéncia humana dos animais.



Houve tanto interesse pelo fenomeno do cavalo de elevado QI que uma comissdo foi
formada para avaliar a alegacdo de Von Osten, e a conclusdo foi de que ndo havia
nenhum truque envolvido nas faganhas de Hans.

Segundo o parecer emitido pela comissao, a justificativa das habilidades do cavalo
estava nos métodos superiores de ensino empregados por Von Osten — métodos que
correspondiam aos utilizados nas escolas elementares da Prissia. Nao ficou claro se os
“métodos superiores de ensino” referiam-se ao acglcar ou as cenouras, mas, de acordo
com um integrante da comissao, o diretor do Museu de Historia Natural da Prussia,
“Herr Von Osten conseguiu treinar Hans cultivando nele um desejo por iguarias”. E
acrescentou: “Duvido que o cavalo realmente tenha prazer em seus estudos.” Mais uma
prova, suponho, da surpreendente humanidade de Hans.

Mas nem todo mundo se convenceu dos resultados da comissdo. Uma das
indicacoes reveladoras de que poderia haver mais nas faganhas de Hans do que uma
metodologia avangada de ensino equino era que as vezes Hans respondia as perguntas
de Von Osten mesmo que este ndo as verbalizasse. Ou seja, o cavalo parecia ser capaz
de ler sua mente. Um psicdlogo chamado Oskar Pfungst resolveu investigar. Com o
apoio de Von Osten, Pfungst conduziu uma série de experimentos. Ele descobriu que o
cavalo podia responder a perguntas feitas por outras pessoas que nao seu dono, mas so
se os que faziam as perguntas soubessem a resposta e estivessem visiveis para Hans
durante o bater dos cascos.

Foi necessaria uma série de minuciosos experimentos adicionais, mas Pfungst
acabou descobrindo que a chave para as faganhas intelectuais do cavalo estava em
pistas involuntdrias e inconscientes reveladas pelos formuladores das perguntas. Assim
que o problema era formulado, descobriu Pfungst, quem fazia a pergunta se inclinava
para adiante de maneira involuntaria e quase imperceptivel, o que levava Hans a bater
o casco. Depois, quando a resposta certa era dada, outro pequeno sinal de linguagem
corporal fazia Hans parar. Era um “vislumbre”, como dizem os jogadores de poquer,
uma mudanga inconsciente de conduta que transmitia uma pista do estado mental de
uma pessoa. Todos os que faziam perguntas a Hans, percebeu Pfungst, expressavam
“movimentos musculares minimos” semelhantes, sem perceber que faziam isso. Hans
podia ndo ser um cavalo de corrida, mas tinha o coracao de um jogador de pdquer.

No fim, Pfungst demonstrou sua teoria com um floreio, fazendo o papel de Hans ¢
alistando 25 sujeitos participantes para fazer perguntas a ele. Nenhum tinha ciéncia do
proposito especifico do experimento, mas todos sabiam que estavam sendo sondados
em busca de pistas que poderiam levar a uma resposta. Dos 25 participantes, 23
fizeram esses movimentos, embora todos o negassem. Deve-se registrar que Von Osten
recusou-se a aceitar as conclusdes de Pfungst e continuou a fazer turnés pela Alemanha
com Hans, reunindo grandes multiddes entusiasmadas.

Como sabe qualquer pessoa que ja esteve do outro lado de um motorista fazendo
um gesto obsceno, a comunicacdo nao verbal as vezes ¢ bastante 6bvia e consciente.



Mas também ha ocasides em que alguém pode dizer “Nao olhe para mim desse jeito”, e
vocé responder “Como assim, olhar para vocé desse jeito?”, sabendo muito bem a
natureza dos sentimentos que tinha certeza de esconder. Ou pode estalar os labios ¢
proclamar que a cagarola de escalope com queijo estd deliciosa, mas de alguma forma
provocar a resposta: “Como assim, voc€ nao gostou?”” Nao se preocupe; se um cavalo
pode interpretar o que vocé diz, por que nao seu conjuge?

Os cientistas conferem grande importancia a capacidade humana da linguagem
falada. Mas também temos uma trilha paralela de comunicagdo ndo verbal, e essas
mensagens podem revelar mais que nossas palavras bem-escolhidas, e as vezes ir
contra elas. Uma vez que muito, se ndo tudo, da sinalizacdo ndo verbal e da
interpretagdo de sinais ¢ automatico e realizado sem o nosso conhecimento e controle
conscientes, sem querer comunicamos um bocado de informagao por meio de dicas nao
verbais sobre ndés mesmos ou nosso estado de espirito. Os gestos que fazemos, a
posicdo em que mantemos nosso corpo, as expressdes de nosso rosto e as
caracteristicas ndo verbais do nosso discurso — tudo isso contribui para a forma como
0S outros nos veem.

O PODER DE DICAS nao verbais fica evidente no nosso relacionamento com os animais,
porque, a ndo ser que vocé viva num desenho da Pixar, espécies ndo humanas t€m um
entendimento limitado da nossa fala. Porém, assim como Hans, muitos animais sao
sensiveis aos gestos humanos e a nossa linguagem corporal.2 Um estudo recente, por
exemplo, descobriu que, se treinado de forma apropriada, um lobo pode ser bom amigo
e responder a sinais humanos ndo verbais.3 Mesmo que vocé ndo queira dar o nome de
Fido ao bicho nem deixar que brinque com seu filho de um ano, os lobos na verdade
sdo animais muito sociais, e eles respondem a indicagdes ndo verbais dos seres
humanos porque t€m um rico repertorio de sinais em sua propria comunidade.

Os lobos estdo envolvidos em inimeros comportamentos cooperativos que exigem
capacidade de prever e interpretar a linguagem corporal de seus pares. Por isso, se
vocé for um lobo, vai saber que, quando um companheiro lobo mantém as orelhas
eretas, para a frente, e a cauda na vertical, ele estd sinalizando dominagdo. Se puser as
orelhas para tras e estreitar os olhos, ¢ porque esta desconfiado. Se achatar as orelhas
na cabeca e enfiar o rabo no meio das pernas, ¢ porque estd com medo. Os lobos ainda
ndo foram testados, mas seu comportamento indica que t€m pelo menos algum nivel de
ToM. O que ndo quer dizer que sejam os melhores amigos do homem.

Os caes, que se originaram dos lobos, sdo os melhores animais na leitura dos sinais
sociais humanos. Nessa tarefa, eles parecem ainda mais habilidosos que nossos
parentes primatas. Essa descoberta surpreendeu muita gente, pois os primatas sao
muito superiores em outras tarefas humanas, como resolver problemas e enganar os
outros.4 Isso sugere que, durante o processo de domesticagdo, a evolucao favoreceu os
cdes, que desenvolveram adaptagdes mentais permitindo que fossem melhores



companheiros da nossa espécies — e portanto lhes valeram os beneficios de um lar e de
uma familia.

Um dos estudos mais reveladores da comunica¢cdo humana nao verbal foi realizado
usando um animal com que os humanos raramente dividem suas casas, pelo menos
intencionalmente: o rato. Nesse estudo, alunos de uma turma de psicologia
experimental receberam cinco dessas criaturas, um labirinto em forma de T e uma
tarefa aparentemente simples.6 Um dos bragos do T era branco e o outro cinza. O
trabalho de cada rato era aprender a correr para o braco cinza, onde seria gratificado
com comida. O trabalho dos alunos era dar a cada rato dez chances por dia para
aprender que o lado cinza do labirinto levava a comida e registrar de forma objetiva o
progresso de aprendizado de cada rato. Mas na verdade eram os alunos, ndo os ratos,
as cobaias do experimento.

Os estudantes foram informados de que, por meio de um minucioso Processo
reprodutivo, era possivel criar cepas de ratos génios de labirintos e ratos imbecis de
labirinto. Metade dos alunos foi informada de que seus ratos eram o Vasco da Gama
dos exploradores de labirintos, enquanto os outros achavam que seus ratos tinham sido
selecionados por ndo ter nenhum senso de direcdo. Na verdade, nada disso havia sido
feito, e os animais eram indistinguiveis, a ndo ser talvez para suas maes. O verdadeiro
objetivo do experimento era comparar os resultados obtidos pelos dois grupos
diferentes de seres humanos, para ver se suas expectativas direcionariam os resultados
alcancados pelos ratos.

Os pesquisadores descobriram que os ratos que os alunos consideravam brilhantes
se sairam significativamente melhor do que aqueles tidos como burros. Os
pesquisadores depois pediram que cada aluno descrevesse seu comportamento em
relacdo aos ratos; uma analise mostrou diferencas na forma como os alunos de cada
grupo se relacionavam com os animais. Por exemplo, a julgar pelos relatos, os que
acreditavam que seus ratos eram mais aptos lidavam com eles de forma mais delicada,
comunicando uma atitude diferente. Claro que isso pode ter sido intencional, e as pistas
em que estamos interessados sdo justamente as ndo intencionais e dificeis de controlar.

Por sorte, outra dupla de pesquisadores teve essa mesma curiosidade.” Eles
repetiram o experimento, mas disseram aos alunos que uma parte crucial do trabalho
era tratar cada rato como se ndo conhecessem previamente o processo reprodutivo
favoravel. Foram alertados de que as diferengas na maneira como lidavam com os
animais poderiam distorcer os resultados e, em consequéncia, também suas notas.
Apesar dessas adverténcias, os pesquisadores também relataram desempenho superior
entre os ratos que esperavam ter melhores desempenhos. Os alunos tentaram agir de
forma imparcial, mas ndo conseguiram. Eles forneciam pistas inconscientes, baseados
em suas expectativas, e os ratos respondiam.

E facil fazer analogias de como expectativas comunicadas de modo inconsciente
podem também afetar o comportamento humano, mas serdo elas exatas? Um dos



pesquisadores do estudo dos ratos, Robert Rosenthal, resolveu descobrir isso.8 Seu
plano era outra vez fazer seus alunos conduzirem um experimento, mas agora com
gente, nao com ratos. Claro que isso envolveu alterar o experimento para se adaptar
melhor aos participantes humanos. Rosenthal bolou o seguinte: ele pediu aos estudantes
— na realidade, os verdadeiros sujeitos da experiéncia — que mostrassem aos
participantes fotografias de rostos de pessoas e solicitassem que dessem uma nota a
cada rosto em termos de sucesso ou fracasso neles refletidos. Rosenthal j& havia
testado antes uma grande série de fotos e entregou aos alunos apenas as que havia
considerado neutras. Mas ndo foi o que disse a eles. Falou que estava tentando duplicar
um experimento ja realizado, e informou que metade dos pesquisadores do grupo de
rostos mostrados nas fotos ja havia sido classificada como bem-sucedida, e que outra
metade foi definida como de pessoas fracassadas.

Para garantir que os alunos ndo usassem qualquer linguagem verbal para comunicar
suas expectativas, Rosenthal entregou a todos um roteiro a ser seguido e alertou para
que ndo se desviassem dele de forma alguma, nem pronunciassem qualquer palavra.
Sua tarefa era simplesmente apresentar as fotos aos seus sujeitos, ler as instrugdes e
registrar as respostas. Seria dificil ser mais cuidadoso para evitar qualquer viés por
parte dos pesquisadores. Mas sera que a comunicacao nio verbal ndo revelaria suas
expectativas? Serd que os sujeitos humanos responderiam a essas pistas da mesma
forma que os ratos?

Na média, ndo s6 os estudantes que esperavam que seus analisados conseguissem
mais sucesso em classificar as fotos obtiveram melhores resultados como também,
além disso, fodos os alunos que foram levados a esperar melhores desempenhos
obtiveram notas mais altas de seus pesquisados que qualquer um dos que esperavam
resultados inferiores. Mas como?

Um ano depois, outros pesquisadores repetiram o estudo de Rosenthal, com uma
alterac¢ao.® No decorrer do estudo, eles gravaram as instrugdes dos pesquisadores para
seus sujeitos. Depois realizaram outro experimento, no qual eliminaram os
pesquisadores humanos e comunicaram as instrucdes aos sujeitos usando fitas
gravadas, livrando-se assim de todas as dicas que ndo as transmitidas apenas pelo som
da voz. Mais uma vez os resultados foram parciais, mas s6 em metade das ocasioes.
Um fator importante, que fazia com que a expectativa dos experimentadores fosse
comunicada, era a inflexdo e a caracteristica tonal de suas vozes. Mas se isso era
apenas metade da historia, qual seria a outra?

Ninguém sabe ao certo. No decorrer dos anos, muitos cientistas vém tentando
elaborar variantes do experimento, mas, mesmo confirmando o efeito, nenhum foi capaz
de especificar com mais precisdo quais sdo esses outros sinais ndo verbais. Sejam o
que forem, sdo sutis e inconscientes, € devem variar consideravelmente de um
individuo para outro.

A licdo aprendida tem aplicagdes dbvias na nossa vida pessoal e profissional, em



relacdo a nossa familia, aos nossos amigos, empregados e¢ empregadores, ¢ até a
pessoas entrevistadas em grupos de pesquisa de marketing; queiramos ou nao,
comunicamos nossas expectativas aos outros, que em geral respondem de acordo com
essas expectativas. A respeito das expectativas, vocé pode pensar que, sejam ou nao
declaradas, elas vigoram na maioria das interagdes entre pessoas. Os outros t€m
expectativas em relagdo a vocé. Esse foi um dos presentes que recebi dos meus pais:
ser tratado como os ratos Vasco da Gama, ser levado a achar que poderia navegar com
sucesso fosse qual fosse o meu destino. Nao que meus pais tenham me falado que
acreditavam em mim, porém, de alguma forma, eu senti, e isso sempre foi uma fonte de
forca.

Rosenthal continuou a estudar justamente 1sso — 0 que as expectativas representam
para os nossos filhos.10 Uma de suas pesquisas mostrou que a expectativa dos
professores afeta bastante o desempenho académico dos alunos, mesmo quando os
professores tentam tratar todos com imparcialidade. Por exemplo, Rosenthal ¢ um
colega pediram que alunos de dezoito salas de aula preenchessem um teste de QI. Os
professores receberam os resultados, os alunos, ndo. Os pesquisadores disseram aos
professores que o teste indicaria quais criangas tinham um potencial intelectual
incomumente alto.!! O que os professores ndo sabiam era que os garotos citados como
mais brilhantes na verdade ndo tinham se saido melhor que a média no teste de QI —
haviam ficado apenas na média. Pouco depois, os professores classificaram os que nao
foram considerados mais bem-dotados como menos curiosos € menos interessados do
que os estudantes mais bem-dotados — e as notas subsequentes refletiram isso.

Mas o que ¢ realmente chocante — e nos faz pensar — € o resultado de outro teste de
QI feito oito meses depois. Quando se aplica um teste de QI pela segunda vez, espera-
se que o desempenho de cada crianga varie um pouco. Em geral, cerca de metade do
desempenho das criancas deve melhorar e metade piorar, como consequéncia de
mudangas no desenvolvimento intelectual do individuo em relagdo a seus pares, ou
simplesmente por variacdes aleatorias.

Quando aplicou o segundo teste, Rosenthal na verdade constatou que metade dos
garotos considerados ‘“normais” mostrou um aumento no QI. Contudo, entre os que
foram destacados como brilhantes, o resultado obtido foi diferente: cerca de 80%
tiveram um aumento de pelo menos dez pontos. Mais ainda, cerca de 20% do grupo
“mais talentoso” ganhou trinta ou mais pontos no QI, enquanto apenas 5% dos outros
garotos tiveram esse desempenho. Classificar criangas como mais inteligentes se
provou uma poderosa profecia autorrealizavel. Agindo com sabedoria, Rosenthal ndo
tinha classificado falsamente nenhum garoto abaixo da média. O triste € que essa
classificagdo acontece, e ¢ razoavel supor que a profecia autorrealizdvel funciona
também no sentido contrario: marcar uma crianga como fraca no aprendizado contribui
para fazer com que ela se torne exatamente isso.



Os SERES HUMANOS SE COMUNICAM por intermédio de um rico sistema de linguagem
cyjo desenvolvimento representou um momento marcante na evolucdo da nossa
espécie, uma inovacdo que reformulou o carater da sociedade humana. E uma
capacidade que parece Unica.2 Em outros animais, a comunicacdo se¢ limita a
mensagens simples, como se identificar ou emitir alertas; ha pouca estrutura complexa.
Se o cavalo Hans tivesse de responder com sentengas completas, por exemplo, o
espetaculo estaria terminado. Mesmo entre primatas, nenhuma espécie adquire
naturalmente mais que alguns poucos sinais, ou os combina de uma maneira nao
rudimentar. O ser humano médio, por outro lado, conhece dezenas de milhares de
palavras e pode alinha-las seguindo regras complexas, com pouco esfor¢o consciente e
sem uma educacao formal.

Os cientistas ainda ndo entendem como a linguagem evoluiu. Muitos acreditam que
as primeiras espécies humanas, como o Homo habilis ¢ o Homo erectus, tinham algo
semelhante a linguagem ou a sistemas de comunicacdo simbdlicos. Mas o
desenvolvimento da linguagem como a conhecemos sO aconteceu quando os seres
humanos modernos entraram em cena. Alguns dizem que a linguagem surgiu 100 mil
anos atrds, outros afirmam que foi depois; mas a necessidade de uma comunicacao
sofisticada sem duvida se tornou mais urgente com o desenvolvimento de seres
humanos sociais “modernos em termos comportamentais”, 50 mil anos atras. J& vimos
0 quanto as interagdes sociais sdo importantes para nossa espécie, € as interagdes
sociais estdo atreladas a necessidade de comunicacdo. Essa necessidade ¢ tao
poderosa que até bebés surdos desenvolvem sistemas de linguagem baseados em gestos
e, se aprenderem a linguagem de sinais, vao balbuciar usando as maos.!3

Por que os homens desenvolvem a comunicagdo ndo verbal? Um dos primeiros a
estudar seriamente esse assunto foi um inglé€s, motivado por seu interesse pela teoria da
evolucdo. Segundo sua prépria avaliacao, ele ndo era um génio. Nao era “muito rapido
ou sagaz para perceber as coisas”, nem tinha “o poder de seguir uma linha de
pensamento longa e puramente abstrata™.14 Nas muitas ocasides em que tenho a mesma
sensagdo, sinto-me revigorado ao relembrar essas palavras, porque esse tal inglés se
deu muito bem consigo mesmo — o nome dele era Charles Darwin. Treze anos depois
da publicagcdo de 4 origem das espécies, Darwin publicou outro texto radical,
chamado 4 expressdo das emog¢oes no homem e nos animais. No livro, Darwin
argumenta que as emogdes — € as maneiras como sao expressadas — proporcionam uma
vantagem na sobrevivéncia, ndo sdo exclusivas dos seres humanos e ocorrem em
muitas espécies. Indicios do papel das emocdes podem ser encontrados examinando-se
as semelhangas e as diferengas da expressao emocional ndo verbal em varias espécies.

Embora ndo se considerasse brilhante, Darwin acreditava dispor de uma grande
forca intelectual, que era seu poder de observacdo minuciosa e detalhada. De fato,
embora ndo tenha sido o primeiro a sugerir a universalidade da emog¢do e sua
expressao,!s ele passou muitas décadas estudando meticulosamente as manifestagdes



fisicas de estados mentais. Observava seus conterraneos € prestava atencdo aos
estrangeiros também, procurando semelhangas e diferencgas culturais. Chegou a estudar
animais domésticos e os do zooldgico de Londres. Em seu livro, Darwin categorizou
inumeras expressdes humanas e gestos de emogdo, e apresentou hipoteses sobre suas
origens. Percebeu como animais inferiores também demonstram intengcdo € emogdes
por meio de expressdes faciais, posturas e gestos. Darwin especulou que muito da
nossa comunicagao nao verbal poderia ser um remanescente inato e automatico de
fases anteriores da evolugdo. Por exemplo, podemos dar mordidas afetivas, como
fazem outros animais; e também expressar esgares como outros primatas, dilatando as
narinas ¢ mostrando os dentes.

O sorriso ¢ outra expressao que partilhamos com primatas inferiores. Imagine-se
em algum lugar publico vendo alguém que olha para vocé€. Se vocé retribuir o olhar e a
outra pessoa sorrir, ¢ provavel que se sinta bem com o intercambio. Mas, se a outra
pessoa continuar olhando sem esbogar um sorriso, o mais provavel ¢ vocé se sentir
desconfortavel. De onde vém essas respostas instintivas? No comércio com a moeda
corrente dos sorrisos, estamos partilhando um sentimento vivenciado por muitos de
nossos primos primatas. Nas sociedades primatas, o olhar direto ¢ um sinal agressivo.
Em geral precede um ataque — e, portanto, pode precipitar um ataque. Dessa forma, se
um macaco submisso, digamos, quer avaliar um dominante, vai mostrar os dentes como
sinal de paz. Na linguagem dos macacos, dentes a mostra significam “Desculpe o meu
olhar. E verdade que estou olhando, mas nio pretendo atacar. Entdo, por favor, ndo me
ataque antes.”

Entre os chimpanzés, o sorriso também pode ter outro sentido — um individuo
dominante pode sorrir para um submisso dizendo, de forma analoga: “Nao se preocupe,
eu ndao vou atacar vocé.” Por isso, quando vocé passa por um estranho num corredor ¢
ele abre um breve sorriso, vocé estd vivenciando um intercambio com raizes profundas
na nossa heranga primata. Ha inclusive evidéncias de que, com chimpanzés, assim
como entre seres humanos, a troca de sorrisos pode ser um sinal de amizade.!6

Talvez o sorriso seja um barometro bem impreciso dos verdadeiros sentimentos,
porque, afinal, qualquer um pode fingir um sorriso. E verdade que podemos
conscientemente exibir um sorriso ou qualquer outra expressao usando os musculos do
rosto de um jeito que estamos acostumados a fazer. Pense no que vocé faz quando tenta
causar boa impressao numa festa, mesmo que esteja se sentindo infeliz. Mas nossas
expressoes faciais sdo também regidas, de forma subliminar, por masculos sobre os
quais ndo temos controle consciente. Por isso, nossas verdadeiras expressdes nao
podem ser fingidas. Claro, qualquer um pode criar um sorriso posado contraindo os
principais musculos zigomaticos, que repuxam os cantos da boca em dire¢ao aos
malares. Porém, um sorriso genuino envolve a contracdo de um par de atores
adicionais, os musculos orbitais dos olhos, que repuxam a pele ao redor dos olhos em
dire¢do ao globo ocular, provocando efeito semelhante a um pé de galinha que pode



ser muito sutil. Isso foi indicado pela primeira vez por um neurologista francés do
século XIX, chamado Duchenne de Boulogne, que influenciou Darwin e reuniu grande
numero de fotografias de pessoas sorrindo.

Hé4 dois diferentes caminhos neurais para esses musculos sorridentes: um
voluntario, para o zigomatico maior, € um involuntario, para o orbicularis oculi.l7 Por
isso, o fotdgrafo em busca de um sorriso pode nos implorar para dizer “uisque”,
palavra que alavanca nossa boca para uma posi¢do de sorriso, mas, se voc€ nao for do
tipo que se delicia quando pedem para falar a palavra “uisque”, o sorriso nao vai
parecer auténtico.

Ao examinar fotos dos dois tipos de sorriso mostrados por Duchenne de Boulogne,
Darwin observou que, embora as pessoas conseguissem sentir a diferenca, era muito
dificil apontar conscientemente qual era ela, ¢ declarou: “E comum eu me surpreender
com o fato curioso de que tantos matizes de expressdo sejam instantaneamente
reconhecidos sem qualquer processo consciente de analise da nossa parte.”18 Ninguém
prestou muita atengdo a essas questdes até pouco tempo atras, mas estudos modernos
tém mostrado que, como Darwin observou, mesmo pessoas sem treinamento em analise
de sorrisos sabem naturalmente distinguir entre um verdadeiro sorriso € um Sorriso
fingido quando conseguem observar o mesmo individuo produzindo ambos o0s tipos.19

Os sorrisos que reconhecemos intuitivamente como falsos sdo uma das razoes pelas
quais vendedores de carros usados, politicos e outros que sorriem sem sinceridade em
geral sejam definidos como escorregadios. Os atores, na tradicdo do método
dramatico, tentam contornar isso se exercitando para realmente sentir a emocao que
devem manifestar; muitos politicos de sucesso sao talentosos e conseguem expressar
sentimentos genuinos de amizade e empatia ao falar para um saldo cheio de estranhos.

Darwin entendeu que, se nossa expressao evoluiu com nossa espécie, muitas das
maneiras de expressar emocoes basicas — felicidade, medo, raiva, repulsa, tristeza e
surpresa — deveriam ser comuns em seres humanos de diferentes culturas. Por isso, em
1867, ele fez com que um questiondrio circulasse entre povos nativos dos cinco
continentes, alguns dos quais com pouco contato com os europeus.20 A pesquisa fazia
perguntas como: “O espanto ¢ expressado por olhos e boca abertos e as sobrancelhas
erguidas?” Com base nas respostas recebidas, Darwin concluiu que “o mesmo estado
de espirito ¢ expresso em todo o mundo com uma uniformidade notavel”.

O estudo de Darwin foi comprometido porque seu questiondrio fez perguntas ja
indicativas das respostas; como muitas outras contribuigdes a psicologia, a dele
também foi atropelada — nesse caso, pela nocdo de que as expressdes faciais sao um
comportamento aprendido, adquirido durante a infincia, quando os bebés imitam as
pessoas que cuidam deles e outras, no ambiente imediato. No entanto, nos ultimos anos,
um substancial corpus de pesquisa multicultural vem mostrando evidéncias de que
afinal Darwin estava certo.2!

Na primeira série de estudos que se tornaram famosos, o psic6logo Paul Ekman



mostrou fotos de expressdes de pessoas para voluntarios no Chile, na Argentina, no
Brasil, nos Estados Unidos e no Japao.22 Em alguns anos, ele ¢ um colega tinham
mostrado essas fotos para pessoas em 21 paises. Suas descobertas foram as mesmas de
Darwin, demonstrando que pessoas de diversas culturas tém um entendimento
semelhante do significado emocional de uma gama de expressoes faciais. Ainda assim,
s0 esses estudos nao significam necessariamente que essas expressoes sao inatas ou até
universais.

Adeptos da teoria das “expressoes adquiridas” argumentaram que os resultados de
Ekman ndo formulavam uma verdade mais profunda que o fato de as pessoas das
sociedades estudadas assistirem a série A ilha dos birutas ou a outros filmes e
programas de televisdo. Por essa razdo, Ekman viajou até a Nova Guiné, onde uma
cultura neolitica isolada havia sido descoberta recentemente.23 Os nativos nao tinham
uma linguagem escrita e ainda usavam utensilios de pedra. Muito poucos tinham visto
uma fotografia, menos ainda filmes ou televisdo. Ekman recrutou centenas desses
nativos, que nunca haviam sido expostos a culturas de outras partes, e, por intermédio
de um tradutor, apresentou fotografias de rostos americanos ilustrando as emocdes
basicas.

Os cagadores e coletores primitivos se mostraram tdo rapidos quanto os habitantes
de paises letrados do século XXI no reconhecimento de felicidade, medo, raiva,
repulsa, tristeza e surpresa no rosto de um americano. Os cientistas também inverteram
o projeto da pesquisa. Fotografaram a reacdo dos nativos quando viam seus filhos
morrendo ou encontravam um porco morto havia algum tempo e assim por diante. As
expressoes que Ekman registrou eram inequivocamente reconheciveis.24

Essa capacidade universal de criar e reconhecer expressdes faciais comecga no
nascimento ou pouco depois. J& se observaram bebés fazendo quase todos os
movimentos musculares usados por adultos para expressar emoc¢do. Os bebés podem
também diferenciar as expressoes faciais dos outros e, como os adultos, modificar seu
comportamento com base no que veem.2s Dificilmente este serd um comportamento
adquirido. Na verdade, criangas cegas de nascenca, que nunca viram uma carranca ou
um sorriso, expressam uma gama de emocoes faciais espontineas quase idénticas as
das criangas que conseguem enxergar.26 Nosso catalogo de expressdes faciais parece
um equipamento-padrao — vem com o modelo bésico. Por ser uma parte inconsciente e
inata do nosso ser, a comunicacdo dos nossos sentimentos acontece de forma natural;
ocultd-los exige grande esforgo.

ENTRE OS SERES HUMANOS, a linguagem corporal e a comunicacdo ndo verbal ndo se
limitam a simples gestos e expressdes. Dispomos de um sistema altamente complexo de
linguagem ndo verbal e participamos rotineiramente de elaborados intercambios ndo
verbais, mesmo quando ndo estamos conscientes disso. Por exemplo, no caso de
contatos casuais com o sexo oposto, eu apostaria um ano de ingressos num cinema de



Manhattan que, se um pesquisador de mercado se aproximar da acompanhante de um
sujeito enquanto eles estiverem na fila para comprar um ingresso no mencionado
cinema, poucos abordados seriam inseguros a ponto de se sentir ameacados pelo
pesquisador. Porém, considere o seguinte experimento, realizado em duas tranquilas
noites de fim de semana de outono, numa regido de “alta classe média” de Manhattan.27
Todos os sujeitos abordados eram casais, sim, esperando na fila a fim de comprar
ingressos para assistir a um filme.

Os pesquisadores trabalhavam em equipes de dois. Um dos integrantes da equipe
observava discretamente a uma pequena distdncia enquanto o outro abordava a mulher
do casal e perguntava se estava disposta a responder a algumas perguntas de uma
pesquisa. A certas mulheres se formulavam perguntas neutras, como “Qual ¢ sua cidade
favorita e por qué?” A outras se faziam perguntas pessoais, como “Qual ¢ sua
lembranga de infincia mais constrangedora?” Os pesquisadores esperavam que essas
perguntas pessoais parecessem mais ameacadoras para o namorado, mais invasivas
para seu sentido de espaco intimo. Como os namorados reagiram?

Ao contrario dos babuinos hamadrias, que comegam uma briga ao ver outro macho
sentado perto demais de uma fémea do seu grupo,2s os namorados nao fizeram nada
ostensivamente agressivo; mas demonstraram certas sugestdes ndo verbais. Os
cientistas notaram que, quando o entrevistador ndo se mostrava ameagador — fosse um
homem que fazia perguntas impessoais ou uma mulher —, o0 homem do casal tendia a
ficar de lado. Mas, quando o entrevistador era um homem fazendo perguntas pessoais,
o namorado discretamente se imiscuia na conversa, langando o que se chama de “sinais
de ligacdao”, insinuagdes ndo verbais para transmitir uma ligagdo com a mulher. Esses
sinais de fumaga dos homens incluiam se aproximar da parceira e olhar em seus olhos
durante a interagdo com o outro homem. Dificilmente aqueles homens tinham
consciéncia de que sentiam necessidade de defender seus relacionamentos de um
respeitoso entrevistador, mas, ainda que os sinais de posse ndo chegassem a um murro
na cara, como no caso dos babuinos, eles eram um indicio do impulso interno
masculino primata.

Outro modo de “conversacdo” ndo verbal, mais complexo, tem a ver com
dominagdo. Os primatas ndo humanos realmente mantém diferenciagdes rigorosas nessa
dimensao: eles tém hierarquias de dominagao precisas, algo parecido com as patentes
do Exército. Porém, sem as vistosas divisas, pode-se perguntar como um chimpanzé
sabe para quem bater continéncia. Primatas dominantes esmurram o proprio peito,
usam a voz e outros sinais para indicar sua patente mais alta. Uma das formas como o
chimpanz¢é pode sinalizar o reconhecimento de sua inferioridade, como j&4 mencionei, €
sorrindo. Outro ¢ se virar, abaixar-se € mostrar o traseiro ao seu superior. Sim, esse
comportamento especifico, embora ainda praticado pelos homens, parece ter mudado
de significado em algum ponto na estrada da evolugao.

Na sociedade humana moderna, existem dois tipos de dominagdo.2> Uma ¢ a



dominagao fisica, baseada na agressao ou na ameaca de agressdo. Entre os humanos, a
dominagdo fisica ¢ semelhante a dominacdo entre os primatas ndo humanos, embora
nossa sinalizagdo seja diferente: ¢ raro o chimpanz¢é que anuncia sua domina¢ao, como
fazem alguns seres humanos, portando um canivete, uma pistola Magnum 357 ou usando
uma camiseta apertada. Os humanos, porém, podem chegar também a outro tipo de
dominacdo: a social.

A dominagao social baseia-se mais na admiracdo que no medo e ¢ adquirida por
meio de realizagdes sociais, € ndo com proezas fisicas. Sinais de dominagdo social —
como usar um Rolex ou dirigir um Lamborghini — podem ser tdo claros e ostensivos
quanto o bater no proprio peito dos babuinos. Mas também podem ser sutis, como
evitar qualquer demonstragao exagerada de afluéncia aparecendo inesperadamente de
jeans e uma camiseta velha, ou se recusando a usar qualquer coisa que tenha um
logotipo. (E isso ai, seus patetas que usam bolsas ou valises Prada ou Louis Vuitton!)

Os seres humanos t€ém muitas maneiras de sinalizar que “Eu sou o general e vocé
ndo ¢’ sem mostrar o traseiro nem ostentar dragonas com estrelas. Assim como em
outras sociedades primatas, a direcdo e a forma de um olhar sdo sinais importantes de
dominagdo na sociedade humana.30 Por exemplo, se uma crianca desvia o olhar quando
0 pai ou a mde estdo dando uma bronca, o adulto pode dizer: “Olhe para mim quando
estou falando com vocé!” Eu mesmo ja disse isso em alguma ocasido, mas, como a
gente ndo ouve com os olhos, a exigéncia parece ndo ter um proposito funcional. A
interagao na verdade se refere a exigéncia de respeito pelos pais — ou, em linguagem
primata, dominagdo. O que o adulto estd realmente dizendo é: “Atengdo. Continéncia.
Eu sou o dominante, portanto, olhe para mim quando estou falando!”

Talvez a gente ndo perceba, mas nao jogamos o jogo do olhar apenas com nossos
filhos; jogamos com nossos amigos ¢ conhecidos, nossos superiores e subordinados,
quando nos dirigimos a uma rainha ou a um presidente, a um jardineiro ou a um
balconista, ou a estranhos que encontramos numa festa. Automaticamente, ajustamos o
periodo de tempo que passamos olhando nos olhos do outro em fungdo de nossa
posicao social relativa, e em geral fazemos isso sem perceber.3! Isso pode parecer algo
anti-intuitivo, pois algumas pessoas gostam de olhar todo mundo nos olhos, ao passo
que outras tendem a mirar sempre outra direcdo, estejam falando com um diretor
executivo ou com um comprador, enquanto coloca um pacote de coxas de frango na
sacola do supermercado. Entdo, como o comportamento de olhar pode estar
relacionado a dominacao social?

Reveladora ndo ¢ a tendéncia geral de olhar ou ndo para alguém, mas a forma de
ajustar o comportamento quando mudamos do papel de ouvinte para o de falante.
Psicologos tém caracterizado esse comportamento com uma medida quantitativa, e os
dados produzidos com essa medida sdo impressionantes.

Aqui estd como funciona: considere a percentagem de tempo que vocé€ passa
olhando nos olhos de alguém enquanto estd falando e divida pela percentagem que



passa olhando para os olhos da mesma pessoa enquanto estiver ouvindo. Por exemplo,
se voc€ passar o mesmo periodo de tempo olhando em outra diregao,
independentemente de quem estiver falando, sua taxa seria 1.0. Mas, se vocé tende a
olhar para o lado com mais frequéncia quando estd falando do que quando estd
ouvindo, sua taxa sera menor que 1.0. Se vocé tende a olhar com menos frequéncia
quando esta falando do que quando esta ouvindo, sua taxa ¢ maior que 1.0.

Os psicologos descobriram que esse quociente ¢ uma estatistica reveladora. E
chamada “taxa de dominagao visual” e reflete sua posi¢ao na hierarquia de dominacao
social em relacdo a seu interlocutor numa conversa. Uma taxa de dominagao préxima
de 1.0 ou maior ¢ caracteristica de pessoas com dominagao social relativamente alta.
Uma taxa visual de dominagdo menor que 1.0 ¢ indicativa de posi¢do mais baixa na
hierarquia de dominagdo. Em outras palavras, se sua taxa de dominagao visual estiver
por volta de 1.0 ou for mais alta, provavelmente vocé € o chefe; se estiver por volta de
0.6, ¢ provavel que vocé seja o subalterno.

A mente inconsciente nos propicia maravilhosos servigos ¢ desempenha muitos
feitos fantasticos, mas ndao consigo deixar de me impressionar com essa que mencionei.
O mais admiravel nesses dados ndo ¢ tanto que ajustamos subliminarmente nossa
atitude no olhar em fungcdo do nosso lugar na hierarquia, mas também como fazemos
isso de forma coerente € com uma precisao numérica.

Eis um exemplo desses dados: enquanto falam uns com os outros, oficiais do Corpo
de Treinamento de Oficiais da Reserva (ROTC, na sigla em inglés) mostram taxas de
1.06, enquanto cadetes que falam com oficiais ostentam taxas de 0.61.32 Alunos de um
curso de introdugdo a psicologia marcaram 0.92 quando falavam com uma pessoa que
julgavam ser um aluno veterano do curso médio que ndo planejava cursar a faculdade,
mas s0 0.59 ao falar com uma pessoa que acreditavam ser um estudante adiantado de
quimica admitido por uma prestigiosa faculdade de medicina.33

Homens especialistas falando com mulheres sobre um tema pertinente a seu campo
marcaram 0.98, enquanto homens falando com especialistas mulheres sobre o campo
delas marcaram 0.61; mulheres especialistas falando com homens nao especializados
marcaram 1.04, e mulheres ndao especialistas falando com homens especialistas
marcaram 0.54.34 Todos esses estudos foram feitos com pesquisados americanos. E
provavel que os niimeros oscilem de acordo com a cultura, mas o fendmeno nio deve
variar.

Seja qual for a cultura, uma vez que as pessoas inconscientemente detectam esses
sinais, faz sentido que alguém também possa ajustar a propria impressao olhando de
modo consciente para o lado ou para um interlocutor. Por exemplo, ao procurar um
emprego, conversar com seu chefe ou fechar um negdcio, pode ser vantajoso sinalizar
certo nivel de submissdo — quanto, isso vai depender das circunstincias. Numa
entrevista de emprego, se o trabalho exigir grande capacidade de lideranca, uma
demonstragdo exagerada de submissdo seria péssima estratégia. Mas, se o



entrevistador parecer muito inseguro, uma simpdatica dose de submissao pode ser
afirmativa e levar a pessoa a se mostrar favoravel ao entrevistado. Um agente de
Hollywood muito bem-sucedido me disse certa vez que fazia questdo de negociar
apenas por telefone, para evitar ser influenciado — ou revelar alguma coisa sem querer
— durante o contato visual com a contraparte.

Meu pai aprendeu tanto o poder quanto o perigo de um simples olhar quando era
prisioneiro no campo de concentracdo de Buchenwald. Pesando menos de 50kg na
época, era pouco mais que um cadaver ambulante. No campo, se alguém ndo estava
falando com vocé, olhar nos olhos de um de seus captores podia provocar raiva.
Formas inferiores ndo deveriam fazer contato visual sem ser convidadas pela raga
superior. As vezes, quando penso em termos da dicotomia entre humanos e “primatas
inferiores”, lembro-me da experiéncia de meu pai e da estreita margem de lobo frontal
extra que distingue um humano civilizado de um animal bruto. Se o proposito desse
cérebro extra € nos elevar, as vezes 1sso fracassa.

Mas meu pai também me contou que, com alguns guardas, o tipo de contato visual
certo podia gerar uma palavra, uma conversa, até uma pequena gentileza. Ele disse que
quando isso acontecia era porque o contato visual promovia-o ao status de ser humano.
Mas acho que, ao extrair uma resposta humana de um guarda, o que seu contato visual
fazia na verdade era elevar o nivel de humanidade de seu captor.

HOJE A MAIORIA DOS SERES HUMANOS vive em cidades grandes e populosas. Em muitas
delas, um tinico bairro pode abrigar o que era toda a populagdo do planeta na época da
grande transformacdo social humana. Caminhamos pelas calcadas e atravessamos
shoppings lotados e grandes construgdes quase sem falar uma palavra e sem sinais de
trafego; mesmo assim, ndo trombamos uns com 0s outros nem entramos em brigas sobre
quem vai passar primeiro por uma porta giratdria. Entabulamos conversagdes com
pessoas que ndo conhecemos, mal conhecemos ou nem gostariamos de conhecer, ¢
automaticamente mantemos uma distancia aceitavel para todos. Essa distancia varia de
cultura para cultura e de individuo para individuo, mas, ainda assim, sem uma palavra
e em geral sem pensar muito a respeito, ajustamos essa distancia de conforto mutuo.
(Ou pelo menos a maioria de nds. Todos conseguimos nos lembrar de excegdes!)

Quando estamos conversando, sentimos automaticamente quando ¢ o momento de
fazer uma pausa para os outros falarem. Quando estamos para sair da luz dos
refletores, em geral baixamos o volume da voz, cadenciamos a ultima palavra, paramos
de gesticular e olhamos para a outra pessoa.3s Com a ToM, essas habilidades ajudaram
nossa sobrevivéncia como espécie, € ainda sdao elas que nos permitem manobrar pelo
complexo mundo social dos seres humanos.

A comunicagdo ndo verbal forma uma linguagem social que de muitas maneiras ¢
mais rica ¢ mais fundamental que nossas palavras. Nossos sensores ndo verbais sao tao
poderosos que apenas os movimentos associados a nossa linguagem corporal — isto &,



sem 0s corpos reais — sao suficientes para nos despertar a capacidade de perceber
emocdes de forma acurada. Por exemplo, pesquisadores gravaram videoclipes de
participantes com dezenas de pequenas luzes ou manchas iluminadas afixadas em certas
posicdes-chave de seus corpos, como na Figura 13.36 Os videos foram gravados sob
iluminagdo tdo difusa que s6 as manchas ficaram visiveis. Nesses estudos, quando os
participantes ficavam imdveis, as manchas davam a impressdo de uma colecao de
pontos sem significado. Mas, quando se movimentavam, os observadores conseguiam
decodificar uma surpreendente quantidade de informacdes a partir das luzes que se
mexiam. Conseguiam julgar o sexo e¢ até¢ a identidade de pessoas que conheciam sé
pelo andar. Quando os participantes eram atores, mimicos ou dangarinos ¢ pedia-se
que se movimentassem de forma a expressar suas emog¢des basicas, os observadores
ndo tinham problema para detectar a emocao retratada.

FIGURA 13

Quando chegam a idade escolar, algumas criangas tém um calendario social
repleto, enquanto outras passam os dias cuspindo no teto. Um dos principais fatores do
sucesso social, mesmo na tenra idade, sdo as pistas ndo verbais emitidas por uma
crianca. Por exemplo, em um estudo de sessenta alunos de jardim de infancia, pediu-se
que as criangas identificassem com quais colegas de turma preferiam se sentar para
contar uma histéria, jogar algum jogo ou trabalhar com um desenho. Essas mesmas
criangas foram julgadas quanto a sua capacidade de dar nome as emog¢des exibidas em
doze fotografias de adultos e criancas com diferentes expressdes faciais. As duas
medidas se mostraram relacionadas. Os pesquisadores encontraram uma forte



correlagdo entre a popularidade de uma crianga e sua capacidade de interpretar os
outros.37

Nos adultos, a habilidade ndo verbal confere vantagens tanto na vida pessoal
quanto na profissional, e tem papel importante na percep¢do de afeto,’s credibilidades®
¢ poder de persuasdo.4 Seu tio pode ser o homem mais bondoso do mundo, mas, se
insistir em falar muito sobre o fungo que conheceu na Costa Rica e ndo perceber o
fungo que comeca a crescer no rosto de seus interlocutores, muito provavelmente ndo
sera o cara mais popular do mundo. Nossa sensibilidade em relacdo aos sinais que
outras pessoas emitem acerca de seus pensamentos ¢ humores ajuda a fazer com que as
situacOes sociais se desenvolvam com tranquilidade, com um minimo de conflito.
Desde a tenra infincia, os que sdo bons em dar e receber sinais t¢m mais facilidade
para formar estruturas sociais € atingir seus objetivos em situagdes sociais.

No inicio dos anos 1950, muitos linguistas, antropdlogos e psiquiatras tentaram
classificar insinuacdes ndo verbais da mesma forma como classificamos a linguagem
verbal. Um antropologo chegou a desenvolver um sistema de transcrigao,
providenciando simbolos para quase todos os movimentos humanos possiveis, de
maneira que os gestos pudessem ser escritos como a fala.4! Hoje os psicologos sociais
as vezes classificam nossa comunicacdo nao verbal em trés tipos basicos. Uma diz
respeito aos movimentos do corpo: expressdo facial, gestos, pose, movimento dos
olhos. Outra ¢ a chamada paralinguagem, que inclui a qualidade e o timbre da voz, o
numero ¢ a duracdo de pausas e sons ndo verbais, como limpar a garganta ou dizer
“haha”. E finalmente a proxenia, o uso do espaco pessoal.

Muitos livros populares se propdem a fornecer guias para a interpretagao desses
fatores e aconselhar como utiliza-los em beneficio préprio. Dizem que bracos tensos ¢
cruzados significam que a pessoa esta fechada para o que o outro estd dizendo; se vocé
gostar do que estd ouvindo, provavelmente vai adotar uma atitude mais aberta, talvez
até se inclinar um pouco. Dizem que jogar os ombros para a frente ¢ sinal de desgosto,
desespero ou medo; que manter uma grande distancia interpessoal ao falar sinaliza
posicao social mais baixa.42

Nao ha muitos estudos sobre a eficacia dos 101 comportamentos que esses livros
recomendam, mas ¢ provavel que assumir as diferentes atitudes ao menos tenha um
efeito sutil sobre como as pessoas o percebem; e que a compreensao do significado das
pistas ndo verbais pode trazer a sua consciéncia dicas sobre a atitude das pessoas que
sO seu inconsciente conseguiria captar. Mas, mesmo sem uma compreensao consciente,
vocé ¢ um deposito de informagdes vindas de pistas ndo verbais. Da préxima vez que
assistir a um filme num idioma que ndo conhece, tente eliminar as legendas. Vocé€ vai
se surpreender com o quanto da histdria consegue compreender sem uma palavra para
comunicar o que esta acontecendo.



6. Julgando as pessoas pela cara

Existe uma estrada que liga o olho ao coragdao que ndo passa

pelo intelecto.
G.K. CHESTERTON

SE VOCE E UM HOMEM, ser comparado a um chupim ndo deve soar como um elogio, ¢
provavelmente ndo ¢ mesmo. O chupim macho ¢ um grande pregui¢oso; nao toma posse
de um territorio, ndo cuida dos bebés chupins nem leva dinheiro (o que os cientistas
chamam de “recursos”) para casa. Na sociedade dos chupins, segundo afirma um
estudo, “as fémeas ganham poucos beneficios diretos dos machos”.! Parece que o
chupim macho s6 ¢ bom — ou s6 pensa que ¢ — numa coisa. Mas essa coisa que o
chupim macho tem a oferecer ¢ muito desejavel, por isso a chupim fémea procura
chupins machos, pelo menos na época do acasalamento.

Para a chupim fémea amorosa, o equivalente de um rosto bonito ou um peito
musculoso ¢ o canto do chupim macho. J& que ¢ dificil sorrir quando se tem um bico,
quando ouve um canto que considera atraente, a fémea costuma sinalizar seu interesse
com uma vocalizacdo sedutora especifica, chamada “chilreio”. Assim como uma
adolescente ansiosa de sua espécie, se a chupim fémea ¢ levada a acreditar que outras
fémeas acham o macho atraente, ela também vai achar. Na verdade, imagine que, antes
da época do acasalamento, uma garota chupim ouve varias vezes as gravagoes da voz
de um garoto, seguidas de chilreios de admiragdo de outras fémeas nubeis. Vocé acha
que essa garota chupim vai exercer o julgamento independente que nossos ajuizados
pais recomendam? Nao. Quando chega a época do acasalamento, ao ouvir o canto do
macho, ela automaticamente responde se mostrando e convidando-o a acasalar.

Por que eu digo que a resposta dela ¢ automdtica, e ndo parte de uma estratégia
pensada com o objetivo de cortejar o sujeito com quem ela gostaria de dividir
sementes em seus anos dourados? Porque, quando ouve o canto do macho, a fémea da
inicio a seu comportamento convidativo mesmo que o canto ndo venha de um passaro
vivo, mas de um alto-falante estéreo’2

Nos seres humanos podemos ter muitos comportamentos em comum com animais
inferiores, mas flertar com um alto-falante estéreo ndo esta entre cles. Ou esta? Ja
vimos que as pessoas expressam seus pensamentos € sentimentos de forma nao
intencional, mesmo quando prefeririam manté-los em segredo. Mas serd que também
reagimos de forma automatica a pistas sociais ndo verbais? Serd que reagimos, como a



entusiasmada chupim, mesmo em situagdes nas quais a ldgica e a parte consciente de
nossa mente considerariam inapropriadas ou indesejaveis?

Alguns anos atrds, um professor de comunica¢do de Stanford chamado Clifford
Nass colocou cem estudantes peritos em informatica diante de computadores que
falavam com eles com vozes pré-gravadas.3 O proposito do exercicio, segundo se disse
aos estudantes, era se preparar para um teste com a ajuda de uma sessdo tutorial
computadorizada. Os topicos variavam de “midia de massa” a “amor e
relacionamento”. Depois de concluirem o tutorial e o teste, os estudantes receberam
uma avaliagdao de desempenho, entregue pelo mesmo computador que os ensinou ou por
outro computador. Finalmente, os estudantes concluiram o equivalente a um curso de
avaliacdo, no qual davam notas tanto para o curso quanto para o computador que os
tutorara.

Nass ndo estava interessado em realizar um curso de computador sobre midia de
massa ou amor ¢ relacionamento. Aqueles dedicados estudantes eram os chupins de
Nass; numa série de experimentos, ele e alguns colegas estudaram-nos minuciosamente,
reunindo dados sobre a forma como respondiam ao computador eletrénico sem vida,
medindo se reagiam a voz como se a maquina tivesse sentimentos humanos, motivagoes
ou até sexo. Seria absurdo, claro, esperar que os estudantes dissessem “desculpe” se
esbarrassem no monitor. Isso seria uma reagdo consciente, €, em suas ruminagoes
conscientes, aqueles estudantes ndo tinham davida de que a maquina ndo era uma
pessoa. Mas Nass estava interessado em outro nivel de comportamento, aquele com o
qual os estudantes ndo se envolviam de propdsito, um comportamento que ele define
como “‘automatico e inconsciente”.

Em um dos experimentos, os pesquisadores arranjaram para que metade dos
participantes fosse tutorada e avaliada por computadores com vozes masculinas, € a
outra metade por computadores com vozes femininas. Fora isso, ndo havia diferenca
nas sessdoes — os computadores machos apresentavam as mesmas informagdes € na
mesma sequéncia que os computadores fémeas, e os computadores machos e fémeas
faziam avaliagdes idénticas do desempenho dos estudantes.

Como veremos no Capitulo 7, se os tutores fossem pessoas reais, as avaliagdes dos
estudantes por parte dos professores poderiam refletir certos esteredtipos de gé€nero.
Por exemplo, considere o estereotipo de que as mulheres sabem mais sobre temas de
relacionamento amoroso que os homens. Pergunte a uma mulher o que mantém um casal
unido, e a resposta esperada serd “boa comunicacao e intimidade partilhada”. Pergunte
a um homem, e o mais provavel ¢ que ele responda: “O qué?” Estudos mostram que,
como resultado desse esteredtipo, mesmo quando uma mulher e um homem sao
igualmente habeis nessa area, a mulher costuma ser vista como mais competente. Nass
queria saber se os estudantes aplicariam esses mesmos esteredtipos de género aos
computadores.

Foi o que eles fizeram. Os que tiveram vozes femininas como tutores sobre o tema



amor ¢ relacionamento classificaram seus professores como possuidores de um
conhecimento mais sofisticado do assunto que os que tiveram vozes masculinas como
tutores, embora os dois computadores tenham ministrado ligdes idénticas. Mas os
computadores “machos” e “fémeas” obtiveram as mesmas notas quando o tema era
neutro em termos de género, como midia de massa. Outro infeliz esteredtipo de género
sugere que a impetuosidade ¢ desejavel nos homens, mas ndo nas mulheres. De fato, os
estudantes apreciaram mais as vozes masculinas enérgicas que as vozes femininas
enérgicas proferindo as mesmas palavras. Aparentemente, mesmo quando vem de um
computador, a personalidade afirmativa numa mulher costuma soar mais exagerada ou
mandona que a mesma personalidade num homem.

Os pesquisadores estudaram também se as pessoas empregariam normas sociais de
educacdo com os computadores. Por exemplo, quando postos numa situacdo de ter de
criticar alguém frente a frente, as pessoas costumam hesitar ou dourar sua verdadeira
opinido. Suponha que eu pergunte aos meus alunos: “Vocés gostaram da minha
exposi¢ao sobre a natureza estocdstica dos habitos de forragem dos antilopes?” A
julgar pela minha experiéncia, vou receber um monte de aquiescéncias e alguns
murmurios audiveis. Mas ninguém serd honesto o bastante para dizer: “Antilopes? Sua
aula foi uma chatice e eu ndo consegui ouvir uma palavra. Mas o tom monétono de sua
voz funcionou como um belo fundo sonoro para eu navegar na internet no meu laptop.”
Nem os que se sentam nas filas da frente, e que estavam mesmo navegando na internet,
seriam tao rudes. Os estudantes guardam esse tipo de critica para suas formas andnimas
de avaliacado de curso.

Mas e se quem perguntasse sobre essa opinido fosse um computador? Sera que os
estudantes teriam a mesma inibi¢do quanto a fazer um julgamento duro “frente a frente”
para uma maquina? Nass e seus colegas pediram a metade dos estudantes que fizessem
sua avaliacdo do curso no mesmo computador que os havia ensinado, ¢ a outra que
fizessem isso numa maquina diferente, com uma voz diferente. Decerto os estudantes
ndo suavizariam conscientemente suas palavras para ndo ferir os sentimentos das
maquinas — contudo, como vocé ja deve ter adivinhado, eles hesitaram em criticar os
computadores “na cara”. Ou seja, julgaram o professor computador muito mais amavel
e competente quando faziam seu julgamento diretamente para ele do que quando um
computador diferente recolhia a informagao™#

Ter relagdes sociais com uma voz pré-gravada ndo € uma caracteristica que vocé
gostaria de mencionar ao se oferecer para um emprego. Contudo, assim como 0s
chupins, esses estudantes lidaram com a voz como se fosse um membro de sua espécie,
mesmo que ndo houvesse uma pessoa real a ele relacionada. Dificil de acreditar?
Também foi para os participantes do experimento.

Quando parte dos estudos foi concluida, os pesquisadores informaram sobre o
verdadeiro objetivo do experimento, mas os estudantes insistiram com muita
veeméncia que nunca aplicariam normas sociais a um computador.5 A pesquisa mostra



que eles estavam enganados. Enquanto nossas mentes conscientes estdo ocupadas
pensando sobre o significado das palavras que as pessoas proferem, nosso
inconsciente esta ocupado em julgar o interlocutor por outros critérios, € a voz humana
se relaciona com um receptor aprofundado no cérebro, quer essa voz emane de um ser
humano, quer ndo.

AS PESSOAS PASSAM UM BOCADO de tempo falando e pensando sobre a aparéncia dos
membros do sexo oposto, mas muito pouco tempo prestando atengdo em como eles
soam. Para a nossa mente inconsciente, alids, a voz ¢ muito importante. Nosso género
Homo vem evoluindo h4 alguns milhdes de anos. A evolucao do cérebro acontece no
decorrer de muitos milhares ou milhdoes de anos, mas ndés vivemos numa sociedade
civilizada ha menos de 1% desse tempo. Isso significa que, embora possamos estar
com a mente lotada de conhecimentos do século XXI, o 6rgao dentro do cranio ainda ¢é
um cérebro da Idade da Pedra.

Costumamos nos ver como uma espécie civilizada, mas nosso cérebro esta
preparado para enfrentar os desafios de uma era anterior. Entre os passaros e muitos
outros animais, a voz parece ter importante papel no cumprimento de uma dessas
exigéncias — a reprodugdo. E isso parece ser fundamental também para os seres
humanos. Como veremos, percebemos grande niumero de sinais sofisticados em tom,
qualidade e cadéncia da voz de uma pessoa; porém, a maneira mais importante de nos
relacionarmos com a voz talvez seja andloga a reagao dos chupins, pois, entre os seres
humanos, as fémeas sdo também atraidas pelos machos por certos aspectos de seus
“chamados”.

As mulheres podem discordar quanto a preferéncia de homens de barba e pele
escura, louros bem-barbeados ou homens que parecem estar ao volante de uma Ferrari.
No entanto, quando se pede que classifiquem um homem que elas podem ouvir, mas
ndo ver, milagrosamente as mulheres tendem a concordar: homens com vozes mais
graves sao considerados mais atraentes.6 Quando se pede para adivinhar as
caracteristicas fisicas dos homens cujas vozes ouviram nesses experimentos, as
mulheres tendem a associar vozes graves com homens altos, musculosos e com pelos
no peito — caracteristicas em geral consideradas sensuais.

Quanto aos homens, um grupo de cientistas descobriu recentemente que eles, de
forma inconsciente, ajustam o timbre da voz para mais aguda ou mais grave de acordo
com sua avaliacdo de onde se encontram na hierarquia de dominagdo em relagdo a
possiveis concorrentes. Num experimento, que envolveu algumas centenas de homens
na casa dos vinte anos, cada um foi informado de que estaria competindo com outro
homem para almocar com uma mulher atraente que estava numa sala préxima.?
Explicou-se que o concorrente era um homem que se encontrava ainda em outra sala.

Cada concorrente entrou em contato com uma mulher por um video digital ao vivo,
mas, quando se comunicava com o outro homem, s6 podia ouvi-lo, ndo vé-lo. Na



verdade, tanto o concorrente quanto a mulher estavam em conluio com o0s
pesquisadores e seguiam um roteiro fixo. Foi pedido a cada homem que apresentasse —
a mulher e ao concorrente — as razdes para ser respeitado ou admirado por outros
homens. Entdo, depois de abrir o coragdo sobre suas faganhas na quadra de basquete,
seu potencial para ganhar o Prémio Nobel ou sua receita de quiche de aspargo, a
sessdao terminava, ¢ pediam que ele respondesse algumas questdes sobre sua propria
avaliagdo do concorrente e da mulher. Depois disso, os participantes eram
dispensados. Alids, ndo havia nenhum vencedor.

Os pesquisadores analisaram uma fita de gravacdo das vozes dos concorrentes ¢
examinaram cada resposta dos homens ao questionario. Um dos temas que os
questionarios sondavam era a avaliagao do nivel de dominancia fisica em comparagao
ao do concorrente. Os pesquisadores descobriram que, quando se acreditavam
dominantes fisicamente — isto €, mais poderosos e agressivos —, 0s participantes
baixavam o tom de voz; quando acreditavam que eram menos dominantes, subiam o
tom, sem perceber o que estavam fazendo.

Do ponto de vista da evolugao, o interessante em tudo isso ¢ que a atracdo que uma
mulher sente por homens de voz grave ¢ mais pronunciada quando ela esta na fase fértil
de seu ciclo de ovulagdo.s Mais ainda: ndo apenas a preferéncia das mulheres pelas
vozes varia com as fases do ciclo reprodutivo, mas também a propria voz delas — no
timbre e na suavidade; pesquisas indicam que, quanto maior o risco de concep¢ao por
parte da mulher, mais sensuais os homens consideram sua voz.9 Por conseguinte, tanto
mulheres quanto homens se sentem especialmente atraidos um pelo outro durante o
periodo fértil feminino. A conclusdo 6bvia ¢ que nossas vozes agem como propagandas
subliminares de nossa sexualidade. Durante a fase fértil de uma mulher, esses anincios
brilham e piscam dos dois lados, nos atraindo para clicar o botdao “comprar”, quando o
mais provavel ¢ que iremos obter ndo s6 uma parceira, mas também um filho, e sem
custo extra (a vista).

Mas ainda ha algo a ser explicado. Por que uma voz grave, especificamente, atrai
as mulheres? Por que ndo uma voz aguda e esganicada, ou de timbre médio? Essa foi
apenas um escolha aleatéria da natureza, ou a voz grave se correlaciona a virilidade
masculina? J& vimos que — aos olhos de uma mulher — uma voz grave ¢ considerada
indicativa de homens mais altos, mais peludos e musculosos. A verdade ¢ que existe
pouca ou nenhuma correlagdo entre uma voz grave e essas caracteristicas.!0 No entanto,
estudos mostram que ha uma relagdo entre vozes mais graves e o nivel de testosterona.
Homens com vozes mais graves tendem a ter niveis mais altos de hormonios
masculinos.!!

E dificil verificar se esse plano da natureza funciona — se homens com mais
testosterona produzem mesmo mais filhos —, pois os métodos modernos de controle de
concepcao nos impedem de julgar o potencial reprodutivo de um homem pelo ntimero
de filhos que gera. Contudo, um antropologo de Harvard e alguns colegas encontraram



uma maneira. Em 2007, eles viajaram a Africa para estudar as vozes e o tamanho das
familias do povo hadza, uma populagao de cagadores-coletores mondégamos de cerca
de mil pessoas que habita as savanas da Tanzania, onde os homens ainda sdo férteis e
reprodutores, € ninguém usa contraceptivos.

Nessas savanas, realmente, os baritonos vencem os tenores. Os pesquisadores
constataram que, embora o timbre das vozes das mulheres ndo fosse um indicador de
seu sucesso reprodutivo, os homens com vozes mais graves tinham mais filhos em
média.12 A atragdo sexual de uma mulher por um homem de voz mais grave parece ter
uma explicacdo claramente evolutiva. Por isso, se vocé for mulher e quiser ter uma
familia grande, siga os seus instintos e escolha um tipo com a voz de Morgan Freeman.

COM CERTEZA E MAIS PROVAVEL satisfazer um funciondrio dizendo “Eu valorizo o seu
trabalho e vou fazer o que puder para aumentar o seu salario” do que explicar:
“Preciso manter meu or¢gamento nos eixos, ¢ uma das formas mais faceis de fazer isso ¢é
lhe pagando o minimo possivel.” Mas vocé também pode transmitir os dois
sentimentos, ainda que ndo o significado preciso, apenas pela maneira de dizer. Essa ¢
a razao de algumas pessoas falarem coisas como “Ele gostava de chupar uvas enquanto
descia de uma montanha num trené6 com monograma” e dar a impressao de estar sendo
profundo; enquanto outros podem dizer “A geometria em larga escala do Universo ¢
determinada pela densidade da matéria que contém” e parecer choramingar. Tom,
timbre, volume e cadéncia da voz, a velocidade com que se fala e até¢ a forma como se
modula altura e volume sdo fatores que influenciam muito o quanto se ¢ convincente e
como as pessoas julgam seu estado de espirito ou seu carater.

Os cientistas desenvolveram fascinantes instrumentos computadorizados que
conseguem determinar a influéncia apenas da voz, isenta de conteudo. Num desses
métodos, eles embaralham eletronicamente um niimero de silabas de forma que as
palavras nao possam ser decifradas. Em outro, cortam apenas as frequéncias mais
altas, o que arruina nossa capacidade de identificar as consoantes de maneira precisa.
Nos dois casos, 0 significado ¢ ininteligivel, mas o sentimento do discurso ¢
preservado. Estudos mostram que as pessoas que ouvem esse discurso “sem contetido”
t€m as mesmas percepgoes € sentem o mesmo contedo emocional a respeito do falante
que alguém que ouca o discurso inalterado.!3 Por qué? Porque, enquanto estamos
decodificando o significado das elocucdes que chamamos de linguagem, nossas mentes,
em paralelo, analisam, julgam e sdo afetadas por caracteristicas da voz que nada t€m a
ver com palavras.

Em um dos experimentos, os cientistas criaram gravacoes de umas dezenas de alto-
falantes respondendo sempre duas perguntas, uma politica e outra pessoal: “Qual ¢ sua
opinido sobre a admissdo de alunos nas universidades favorecendo os grupos
minoritarios?”’; “O que vocé faria se ganhasse ou herdasse uma grande quantia em
dinheiro?’14 Depois criaram quatro versdes adicionais de cada resposta, elevando e



baixando eletronicamente a altura dos falantes em 20% e acelerando e reduzindo a
velocidade em 30%. O discurso resultante continuou a soar natural, ¢ as propriedades
acusticas permaneceram na faixa normal. Mas serd que as alteracdes afetavam a
percepc¢ao dos ouvintes?

Os pesquisadores recrutaram dezenas de voluntdrios para julgar as amostras de
discurso. Cada voluntario ouviu e classificou apenas uma versao de cada voz do
falante, escolhida aleatoriamente entre a gravacdo original e as alteradas. Como o
conteudo das respostas dos falantes ndo variava entre as diferentes versdes, mas as
caracteristicas vocais variavam, diferencas entre as avaliacdes dos ouvintes seriam
atribuidas a influéncia das caracteristicas vocais, € ndo ao conteudo do discurso.
Resultado: as reproducdes de falantes com vozes em tons mais agudos foram
consideradas menos verdadeiras, menos enfaticas, menos potentes € mais nervosas que
as dos falantes com vozes mais graves. Além disso, os discursos mais lentos foram
considerados menos verdadeiros, menos persuasivos € mais passivos que 0s mais
rapidos.

“Bom de l1abia” pode ser um cliché para descrever um vendedor espertinho, mas
existe a possibilidade de que um ritmo mais acelerado faca alguém soar mais
inteligente e convincente. E se dois falantes proferem exatamente as mesmas palavras,
mas um deles fala um pouco mais rapido, alto, com menos pausas ¢ maior variagao de
volume, esse falante serd considerado mais energético, inteligente ¢ bem-informado.
Um discurso expressivo, com modulagao na altura e no volume e com um minimo de
pausas notaveis aumenta a credibilidade e incrementa a impressao de inteligéncia.
Outros estudos mostram que, assim como as pessoas sinalizam emocdes basicas por
meio de expressdes faciais, ndés também fazemos isso com a voz. Por exemplo,
ouvintes detectam instintivamente que, quando baixamos a altura normal de nossa voz,
estamos tristes; quando elevamos, estamos com raiva ou medo.!5

Se a voz causa tal impressao, a questdo-chave ¢: até que ponto alguém pode alterar
de modo consciente a propria voz? Considere o caso de Margaret Hilda Roberts, que
em 1959 foi eleita pelo Partido Conservador para o Parlamento Britanico como
representante da regido norte de Londres. A ambi¢do dela era maior; contudo, para os
que participavam de seu circulo interno, sua voz era um problema.!¢ “Tinha uma voz de
professorinha do interior, levemente mandona, levemente intimidante”, lembrou Tim
Bell, o planejador das campanhas de publicidade do partido. Seu assessor de relagdes
publicas, Gordon Reese, era mais explicito. “As notas altas que emitia”, comentou,
eram “perigosas para os pardais que passavam por perto”. Provando que, apesar de ser
uma politica estatica, sua voz era maledvel, Margaret Hilda Roberts aceitou o conselho
de seus confidentes, baixou o tom e aumentou sua persuasao social. Nao ha como medir
exatamente a diferenca que fez essa mudanga, mas ela se saiu muito bem. Quando os
conservadores foram derrotados, em 1974, Margaret Thatcher — ela se casou com o
prospero homem de negocios Denis Thatcher em 1951 — tornou-se lider do partido e



acabou como primeira-ministra britanica.

QUANDO EU ESTAVA NO ENSINO MEDIO , nas poucas vezes em que reuni coragem para
abordar uma garota, a experiéncia foi parecida com a de um teste de multipla escolha
em que ela s6 respondia “Nenhuma das alternativas acima”. Eu ja estava mais ou
menos resignado com o fato de que um garoto que passava o tempo livre lendo livros
sobre geometria ndo euclidiana nunca seria exatamente o “grande cara do campus”. Um
dia, quando estava na biblioteca procurando um livro de matematica, virei uma esquina
errada e dei de cara com um volume que dizia algo do tipo Como conseguir uma
namorada. Eu ainda ndo sabia que as pessoas escreviam livros de instrugdes sobre
esse tema. Perguntas pulularam em minha cabeca. Sera que o mero fato de estar
interessado naquele livro ndo significava que ele jamais cumpriria a promessa do
titulo? Sera que um garoto que preferia falar da curvatura do espago-tempo aos passes
de beisebol poderia se dar bem? Sera que havia mesmo truques que funcionavam?

O livro enfatizava que, se a garota ndo conhecer vocé muito bem — e isso se
aplicava a todas as garotas da minha escola —, ndo se deve esperar que ela aceite um
convite, nem se deve considerar a rejeigao como algo pessoal. O melhor era ignorar o
enorme nimero de garotas que o rejeitassem e continuar convidando, pois mesmo que
as probabilidades fossem baixas, as leis da matematica dizem que afinal seu numero
sera sorteado. Como as leis da matematica fazem o meu género, sempre acreditei que a
persisténcia ¢ uma boa filosofia de vida e aceitei o conselho.

Nao posso dizer que os resultados foram estatisticamente significativos. Porém,
décadas depois, fiquei chocado ao descobrir que um grupo de pesquisadores franceses
repetiu, em esséncia, o exercicio sugerido pelo livro. E fizeram isso de forma
cientifica e controlada, chegando a resultados estatisticamente significativos. Além
disso, para minha surpresa, eles revelaram a maneira pela qual eu poderia aprimorar
minha possibilidade de sucesso.!7

A cultura francesa ¢ conhecida por inimeros atributos, alguns dos quais nao tém
nada a ver com comida, vinho ou namoro. Porém, em relacdo a este ultimo, os
franceses sdo considerados excelentes especialistas. No experimento em questdo, eles
literalmente transformaram isso numa ciéncia. O cenario € um dia ensolarado de junho,
numa zona para pedestres na cidade de Vannes, localidade de tamanho médio na costa
do Atlantico, na Bretanha, oeste da Franca.

Ao longo desse dia, trés atraentes rapazes franceses abordaram de forma aleatdria
240 jovens que avistaram andando sozinhas e fizeram propostas a todas. Para cada uma
eles diziam exatamente as mesmas palavras: “Old. Meu nome ¢ Antoine. Queria dizer
que vocé ¢ muito bonita. Eu preciso trabalhar esta tarde, mas sera que vocé€ pode me
dar seu telefone? Eu ligo mais tarde, ¢ nés podemos tomar alguma coisa juntos em
algum lugar.” Se a mulher recusasse, eles diriam: “Que pena, ndo ¢ o meu dia de sorte.
Tenha uma boa tarde.” E procuravam outra jovem para abordar. Se a mulher



concordasse em dar o numero do telefone, eles explicavam que a proposta era em nome
da ciéncia, ¢ nesse momento, de acordo com os cientistas, a maioria das mulheres
achava graca. A chave para o experimento era a seguinte: em metade das mulheres que
abordavam, os rapazes acrescentavam um leve toque, de um segundo de duragdo, no
brago da jovem. A outra metade nao recebia toque algum.

Os pesquisadores estavam interessados em saber se os homens seriam mais bem-
sucedidos quando tocassem as mulheres do que quando ndo tocassem. O quanto o toque
¢ importante como insinuagdo social? No decorrer do dia, os jovens reuniram trés
dazias de nimeros telefonicos. Quando eles ndo tocavam nas mulheres, a percentagem
de sucesso era de 10%; quando as tocavam, a taxa era de 20%. Esse leve toque de um
segundo dobrava a popularidade. Por que as mulheres que recebiam o toque eram duas
vezes mais receptivas ao convite? Sera que pensavam: “Esse Antoine ¢ bom de toque.
Deve ser divertido tomar uma garrafa de Bordeaux com ele uma noite dessas, no Bar
de I’Océan”? Provavelmente ndo. Mas, no inconsciente, o toque parece transmitir um
sentido subliminar de afeto e ligacao.

Ao contrario da geometria ndo euclidiana, a pesquisa relacionada ao toque tem
muitas aplicagdes Obvias.!8 Por exemplo, em um experimento envolvendo oito gargons
¢ centenas de comensais, os garcons foram treinados para tocar de leve o braco de
clientes selecionados aleatoriamente, no fim da refei¢do, enquanto perguntavam “Esta
tudo certo?”. Os gar¢ons receberam uma média de 14,5% de gorjeta dos que eles nao
tocavam, ¢ de 17,5% dos que tocavam. Outro estudo constatou o mesmo efeito nas
gorjetas num bar. Em outro estudo feito num restaurante, cerca de 60% dos comensais
aceitaram a sugestdo do garcom de um prato especial depois que foram levemente
tocados no brago, comparados aos 40% dos que ndo eram tocados.

Constatou-se que um toque aumenta: a percentagem de mulheres desacompanhadas
num clube noturno que aceitam um convite para dangar; o nimero de pessoas que
aceitam assinar uma peticao; as probabilidades de um aluno de faculdade se arriscar
ao constrangimento de se oferecer para ir ao quadro-negro numa aula de estatistica; a
propor¢dao de atarefados transeuntes num shopping que param dez minutos para
preencher um formuldrio de pesquisa; a percentagem de consumidores num
supermercado que compram algum alimento que tenham experimentado; as
probabilidades de que um cidadao que acabou de dar informagdes a alguém ajude essa
pessoa a recolher um monte de disquetes de computador que derrubou no chao.

Vocé pode se mostrar cético em relagdo a isso. Afinal, algumas pessoas se retracm
quando sdo tocadas por um desconhecido. E possivel que alguns dos sujeitos dos
estudos que citei ndo tenham se retraido, mas acdes foram compensadas pelos que
reagiram de forma positiva. Mas lembre-se de que eram sempre toques sutis, nao
apalpadelas. Alids, nos estudos em que a pessoa tocada foi depois interrogada sobre a
experiéncia, menos de 1/3 dos pesquisados chegou a perceber que houve toque.!9

Quer dizer entdo que pessoas mais propensas ao toque se saem melhor ao fazer as



coisas? Nao hd dados de que chefes que distribuem um ocasional afago na cabeca se
deem melhor em suas atuagdes, mas um estudo feito em 2002 por um grupo de
pesquisadores em Berkeley descobriu um caso no qual o habito de dar tapinhas de
congratulacdes na cabeca foi associado a interagdes grupais bem-sucedidas.20 Os
pesquisadores estudaram o basquete, que exige um intenso trabalho de equipe e ¢
conhecido por sua elaborada linguagem de toques. Eles constataram que o numero de
“soquinhos, tapinhas, peitadas, palmadas, afagos na cabeca, agarrdes na cabeca,
abracos, ombradas etc.” se correlacionava de forma significativa ao grau de
cooperagdo entre os companheiros de equipe, como passar a bola para os que nao
estavam marcados, ajudar os outros a evitar a pressdao da defesa, fazendo o que eles
chamam de “barreira”, e demonstrando confianga na equipe em detrimento do préoprio
desempenho individual. Os times que mais se tocavam cooperavam mais € eram os que
venciam com mais frequéncia.

Parece que o toque ¢ uma ferramenta tdo importante para incrementar a cooperagao
¢ a afiliagdo social que nés desenvolvemos uma espécie de trajetéria fisica pela qual
esses sentimentos subliminares de conexdo social viajam desde a pele até o cérebro.
Isto €, os cientistas descobriram um tipo especifico de fibra nervosa na pele das
pessoas — em especial no rosto e nos bragos — que parece ter se desenvolvido para
transmitir o prazer de toques sociais. Essas fibras nervosas transmitem os sinais muito
devagar para se tornarem uteis nas coisas que fazemos e que se associam em geral ao
sentido do toque: determinar o que esta tocando vocé e dizer com alguma precisao
onde voceé esta sendo tocado.2! “Eles nao ajudam a distinguir uma pera de uma pedra,
ou se o toque foi na bochecha ou no queixo”, diz o pioneiro neurocientista social Ralph
Adolphs. “Mas estao ligados diretamente a areas do cérebro como o cortex insular,
que ¢ associado a emo¢ao.”22

Para os primatologistas, a importancia do toque ndo ¢ surpresa. Primatas nao
humanos se tocam muito enquanto se ajudam na limpeza do corpo. Ainda que esse
comportamento esteja ostensivamente relacionado a higiene, seria necessario somente
cerca de dez minutos desse processo por dia para um animal ficar limpo, mas algumas
espécies passam horas fazendo 1ss0.23 Por qué? Lembra-se dos grupos de cafuné? Entre
os primatas nao humanos, o cafuné social ¢ importante para manter as relagdes
sociais.2¢ O toque ¢ o nosso sentido mais bem-desenvolvido quando nascemos;
continua a ser um modo fundamental de comunicagao durante o primeiro ano de vida do
bebé e uma importante influéncia no decorrer de toda a vida.2s

As 19H4 5DE 26 DE SETEMBRO DE 1960, o candidato do Partido Democrata a
Presidéncia dos Estados Unidos, John F. Kennedy, adentrou o estidio da WBBM,
afiliada da CBS, no centro de Chicago.26 Parecia descansado, bronzeado, em forma. O
jornalista Howard K. Smith depois compararia Kennedy a um “atleta chegando para
receber sua coroa de louros”. Ted Rogers, consultor do adversario republicano de



Kennedy, Richard Nixon, observou: “Quando ele entrou no estidio, eu achei que era [0
indio] Cochise, pois estava muito bronzeado.”

Nixon, por outro lado, parecia palido e fatigado, tendo chegado quinze minutos
antes da grande entrada de Kennedy. Os dois candidatos estavam em Chicago para o
primeiro debate presidencial na histdria dos Estados Unidos. Mas Nixon estivera
hospitalizado pouco tempo antes por uma infeccao no joelho que ainda o incomodava.
Em seguida, ignorando o conselho de continuar em repouso, ele retomou um exaustivo
cronograma de campanha por todo o pais, tendo emagrecido de forma evidente.
Quando saiu de seu Oldsmobile, tinha 39 graus de febre, mas ainda assim insistiu em
que estava bem para participar do debate. A julgar pelas palavras do candidato, Nixon
estava mesmo preparado para manter sua posi¢do naquela noite. Contudo, o debate
aconteceria em dois niveis, o verbal e o ndo verbal.

Os temas do dia incluiam o conflito com o comunismo, problemas agricolas e
trabalhistas e a experiéncia dos candidatos. Como as elei¢cdes sao uma questdo que
envolvem inumeros aspectos, € debates versam sobre importantes assuntos praticos ¢
filosoficos, as palavras dos candidatos sdo tudo o que importa, certo? Vocé deixaria de
votar num candidato porque uma infeccdo no joelho o fazia parecer cansado? Assim
como voz, toque ¢ atitude, a aparéncia e a expressdo faciais exercem poderosa
influéncia na maneira como julgamos as pessoas. Mas serd que elegeriamos um
presidente baseados em sua conduta superficial?

O produtor do debate na CBS, Don Hewitt, langou uma olhada no rosto descarnado
de Nixon e de imediato ouviu campainhas de alarme. Ofereceu aos dois candidatos os
servicos de um maquiador; mas, quando Kennedy declinou, Nixon fez o mesmo. Em
seguida, enquanto um assessor passava um cosmético comprado em farmacia chamado
Lazy Shave no rosto de Nixon (ele era conhecido por sempre ter a aparéncia de nao
haver feito a barba), o pessoal de Kennedy fez uma maquiagem completa em seu
candidato. Hewitt alertou Rogers, o consultor de Nixon, sobre a aparéncia de seu
candidato, mas este disse estar satisfeito. Hewitt levou sua preocupagao a seu chefe na
CBS, que também foi conversar com Rogers, mas recebeu a mesma resposta.

Cerca de 70 milhdes de pessoas assistiram ao debate. Quando terminou, um
proeminente republicano do Texas declarou: “Esse filho da mie acabou de perder a
eleicdo.” Esse proeminente republicano estava em boa posi¢ao para saber disso, pois
era Henry Cabot Lodge Jr., companheiro de chapa de Richard Nixon. Quando a elei¢dao
foi realizada, seis semanas depois, Nixon e Lodge perderam no voto popular por um
fio de cabelo, somente 113 mil votos de um total de 67 milhdes. Isso representa menos
de um voto em quinhentos; o que significa que, mesmo se o debate tivesse convencido
apenas uma pequena percentagem de espectadores de que Nixon ndo estava a altura do
cargo, teria sido suficiente para mudar o resultado da eleigao.

O mais interessante aqui ¢ que, enquanto espectadores como Lodge acharam que
Nixon foi muito mal, muitos outros republicanos importantes tiveram uma experiéncia



completamente diferente. Por exemplo, Earl Mazo, o correspondente de politica
nacional do New York Herald Tribune — e que apoiava Nixon —, compareceu a uma
espécie de debate do partido com onze governadores e seus auxiliares, reunidos na
cidade para a Conferéncia de Governadores do Sul em Hot Springs, Arkansas.2? Todos
acharam que Nixon foi espléndido. Por que a experiéncia deles foi tdo diferente da de
Lodge? Porque eles tinham ouvido o debate pelo radio, pois a transmissdao do sinal da
TV chegava com uma hora de atraso ao Arkansas.

Baseado na transmissao radiofonica, Mazo falou: “A voz profunda e retumbante [de
Nixon] mostrou mais convic¢ao, comando e determinacdo que a voz aguda de Kennedy
¢ seu sotaque de Boston e Harvard.” Mas, quando o sinal da TV chegou, Mazo ¢ os
governadores mudaram de transmissdo e assistiram outra vez a primeira hora. Mazo
mudou de opinido sobre o vencedor, dizendo: “Na televisdo, Kennedy pareceu mais
arguto, mais no controle, mais firme.” Uma empresa de pesquisa da Filadélfia, a
Sindlinger & Co., depois confirmou essa andlise. De acordo com um artigo no jornal
especializado Broadcasting, a pesquisa mostrou que, entre os ouvintes de radio, Nixon
ganhou por uma margem de mais de dois para um, mas, entre 0 nimero bem maior de
telespectadores, Kennedy havia vencido.

O estudo da Sindlinger nunca foi divulgado numa publicagao cientifica, € pequenas
sutilezas como o tamanho da amostragem — e a metodologia, levando em conta as
diferengas demograficas entre usuarios do radio e da TV — ndo foram reveladas. O
assunto ficou por i1sso mesmo cerca de quarenta anos. Até que, em 2003, um
pesquisador recrutou 171 estudantes em férias na Universidade de Minnesota para
avaliar esse debate, metade deles depois de ter assistido ao video, metade depois de
ter ouvido apenas o audio.2s

Como cobaias cientificas, esses estudantes tinham uma vantagem sobre qualquer
grupo que pudesse ter sido reunido na época do debate: eles ndo possuiam interesse em
nenhum candidato e pouco ou nenhum conhecimento dos temas tratados. Para os
eleitores de 1960, o nome Nikita Kruschev tinha um grande significado emocional.
Para aqueles estudantes, soava mais como nome de um jogador de hoquei. Mas a
impressao que tiveram do debate ndo foi diferente da dos eleitores de quatro décadas
atras: os estudantes que assistiram ao debate se inclinaram mais a achar que Kennedy
tinha vencido do que os que ouviram s6 o audio.

E PROVAVEL QUE, assim como os votantes na elei¢do presidencial dos Estados Unidos
de 1960, todos nds tenhamos em algum momento escolhido um individuo em lugar de
outro com base nas aparéncias. Nos votamos em candidatos na politica, mas também
escolhemos entre candidatos a conjuge, amigos, mecanicos de automovel, advogados,
médicos, dentistas, vendedores, empregadores, chefes. Quanto a aparéncia de uma
pessoa ¢ forte para ndés? Nao estou me referindo a beleza, mas a algo mais sutil, um ar
de inteligéncia, sofisticacdo ou competéncia. O voto ¢ um bom ponto de vista para



sondar o efeito da aparéncia sob muitos aspectos, ndo sé porque ha grande quantidade
de dados disponiveis como também um monte de dinheiro para estudar o fendmeno.

Em um par de experimentos, um grupo de pesquisadores da Califérnia criou
panfletos de campanha para diversas elei¢cdes ficticias ao Congresso.29 Cada um
comparava um suposto candidato republicano a um democrata. Na verdade, os
“candidatos” eram modelos contratados pelos pesquisadores para posar nas fotos em
preto e branco que apareceriam nos panfletos. Metade dos modelos parecia apta e
competente. A outra metade ndo parecia muito capaz. Os pesquisadores nao confiaram
no proprio julgamento para determinar isso: realizaram uma sessdo classificatoria
preliminar em que voluntirios avaliaram o apelo visual de cada modelo. Depois,
quando os pesquisadores produziram os panfletos, em cada caso puseram um dos
individuos de aparéncia mais competente contra um dos que pareciam menos capazes
para ver se o candidato de melhor aparéncia ganharia mais votos.

Além do nome (falso) do candidato e da foto, os panfletos incluiam informagdes
importantes, como afiliacao partidaria, educagao, ocupacao, experiéncia politica e uma
declaracdo de posicionamento de trés linhas sobre trés temas da campanha. Para
eliminar os efeitos de preferéncias partidarias, metade dos votantes recebeu panfletos
em que o candidato que parecia mais capaz era republicano, ¢ metade viu os panfletos
em que este era democrata. A principio, deveria ser a Unica informagao substantiva
relevante para a escolha do votante.

Os cientistas recrutaram mais ou menos duzentos voluntdrios para fazer o papel de
eleitores. Os pesquisadores disseram aos voluntarios que os panfletos de campanha
eram baseados em informagdes reais a respeito de candidatos reais. Também
confundiram os voluntarios quanto ao propdsito do experimento, dizendo que queriam
examinar como as pessoas votavam quando tinham informag¢des equivalentes — como as
dos panfletos — sobre todos os candidatos. O trabalho dos voluntarios, explicaram os
cientistas, era apenas examinar os panfletos e votar no candidato de sua escolha em
cada uma das eleigdes apresentadas.

O “efeito rosto” se mostrou bem forte: os candidatos de melhor aparéncia, na
média, ficaram com 59% dos votos. E uma vitoria esmagadora em termos de politica
moderna. Na verdade, o unico presidente dos Estados Unidos a vencer por uma
margem tao grande de votos desde a Grande Depressao foi Lyndon Johnson, quando
bateu Goldwater com 61% dos votos em 1964. E isso por ter sido uma eleicdo em que
Goldwater era retratado como um homem em ponto de bala para dar inicio a uma
guerra nuclear.

No segundo estudo, a metodologia dos pesquisadores foi semelhante, s6 que dessa
vez as pessoas cujas fotos eram usadas para retratar os candidatos foram escolhidas de
outra forma. No primeiro estudo, os candidatos eram todos homens que haviam sido
considerados por um comité de votacdo como parecendo mais ou menos competentes.
No segundo, os candidatos eram mulheres cuja aparéncia tinha sido avaliada por um



comit¢ e consideradas neutras. Depois os cientistas usaram um especialista
hollywoodiano em maquiagem e um fotdgrafo para criar duas versoes fotograficas de
cada candidata: uma em que ela aparecia mais competente, € outra em que parecia
menos competente. Nessa falsa elei¢do, a versao competente de uma mulher era sempre
confrontada com uma versdo incompetente de outra. Resultado: na média, uma
aparéncia de maior lideranga equivaleu a uma diferenca de 15% na pesquisa. Para ter
uma ideia da dimensdo desse efeito, considere que, numa recente elei¢do para o
Congresso na Califérnia, uma diferenca dessa magnitude teria mudado o resultado em
quinze dos 53 distritos.

Considero esses estudos espantosos e alarmantes. Eles implicam que, antes de
alguém chegar a discutir qualquer assunto, a corrida ja pode ter acabado, pois as
aparéncias em si podem dar a um candidato grande vantagem inicial. Com tantos temas
importantes em debate hoje, ¢ dificil aceitar que o rosto de uma pessoa possa
realmente ganhar nosso voto. Uma das criticas mais Obvias a essa pesquisa ¢ que as
eleicoes eram de mentirinha. Os estudos podem mostrar que uma aparéncia competente
confere impulso a um candidato, mas ndo levam em conta a questdo do quanto essa
preferéncia pode ser “soft”. Com certeza pode-se esperar que eleitores com
preferéncias ideoldgicas mais fortes ndo sejam levados pelas aparéncias com tanta
facilidade. Eleitores indecisos deveriam ser mais facilmente afetados, mas sera que o
fendmeno ¢ forte o bastante para interferir nas eleigdes no mundo real?

Em 2005, pesquisadores de Princeton reuniram fotos em preto e branco do rosto de
todos os vencedores e candidatos de 95 elei¢des para o Senado dos Estados Unidos ¢
de seiscentas corridas eleitorais para a Camara dos Representantes de 2000, 2002 e
2004.30 Em seguida, reuniram um grupo de voluntarios para avaliar a competéncia dos
candidatos apenas com base numa rapida olhada nas fotografias, eliminando
informagdes sobre qualquer rosto que um voluntario pudesse reconhecer. Os resultados
foram espantosos: os candidatos que os voluntarios viram como mais competentes
haviam vencido em 72% das elei¢cOes ao Senado ¢ 67% das eclei¢cdes da Camara dos
Representantes, uma taxa de sucesso ainda mais alta que o experimento do laboratério
da Califérnia. Depois, em 2006, os cientistas realizaram um experimento com
resultados ainda mais surpreendentes — e, quando se pensa melhor a respeito, mais
deprimentes. Eles conduziram uma avaliagdo de rostos antes das eleigdes em questao e
previram os vitoriosos baseados apenas na aparéncia dos candidatos. E foram de uma
precisao chocante: os candidatos votados como aqueles de aparéncia mais competente
venceram em 69% das elei¢cdes governamentais ¢ em 72% das elei¢des para o Senado.

Entrei em detalhes em relacdo a esses estudos politicos ndo sé por serem
importantes em si, mas também, como mencionei antes, por langarem uma luz sobre
nossas interagdes sociais no sentido mais amplo. No colégio, nosso voto para o
presidente do grémio pode se basear na aparéncia. Seria agradavel pensar que ja
superamos esses modos primitivos, mas nao ¢ facil colar grau em nossas influéncias



inconscientes.

Em sua autobiografia, Charles Darwin relatou que quase ndo conseguiu fazer sua
historica viagem no Beagle por causa de sua aparéncia, em particular por causa do
nariz, que era grande e meio bulboso.3! O proprio Darwin brincou depois com o
proprio nariz, usando-o como argumento contra o design inteligente, ao escrever:
“Vocé€ me diria honestamente ... se acredita que o formato do meu nariz foi orientado e
guiado por uma causa inteligente?’32 O capitdo do Beagle ndo queria que Darwin
entrasse no navio por sua conviccdo pessoal de que ¢ possivel julgar o cardter de
alguém pelo formato do nariz, € um homem com o nariz de Darwin, segundo ele, ndo
poderia “possuir energia ¢ determinagdo suficientes para a viagem”. No fim, claro,
Darwin conseguiu o trabalho. Sobre o capitdo, ele escreveu posteriormente: “Acho que
depois ele ficou bem satisfeito por meu nariz contrariar sua afirmagao.”s3

No FINAL DE O Mdgico de Oz, Dorothy e companhia aproximam-se do grande Magico
oferecendo a ele a vassoura da Bruxa Malvada do Oeste. Eles s6 conseguem enxergar
fogo, fumaga e uma imagem flutuante no lugar do Magico quando ele responde em sons
tonitruantes e autoritarios que fazem Dorothy e sua turma tremer de medo. Entdo o
cachorro de Dorothy, Tot6, puxa uma cortina e revela que o terrivel mago ¢ apenas um
homem normal que fala num microfone, puxa alavancas e gira botdes para orquestrar
fogos de artificio. O Mdgico fecha a cortina e alerta: “Nao prestem atencdo a esse
homem atras da cortina”, mas a magia se desfez, e Dorothy descobre que o mago ¢
apenas um velhinho inofensivo.

Existe um homem ou uma mulher atrés da cortina de cada persona humana. Através
de nossas relacdes sociais, conhecemos um pequeno nimero de seres no nivel de
intimidade que nos permite afastar a cortina — nossos amigos, vizinhos proximos,
familiares e talvez o cachorro da familia (mas com certeza ndo o gato). Porém, ndo
conseguimos abrir muito a cortina da maioria das pessoas que encontramos, € em geral
a cortina esta totalmente fechada quando encontramos alguém pela primeira vez. Em
consequéncia, certas caracteristicas superficiais, como voz, rosto, expressao, gestos ¢
outras caracteristicas ndo verbais que estamos apresentando aqui moldam muitos dos
julgamentos que fazemos acerca das pessoas — as pessoas simpaticas ou desagradaveis
com quem trabalhamos, nossos vizinhos, nossos médicos, os professores de nossos
filhos, os politicos em que votamos, contra ou a favor, ou simplesmente tentamos
ignorar.

Todos os dias encontramos pessoas ¢ formulamos julgamentos como: “Eu confio
nessa baba, aquele advogado sabe o que estd fazendo”, ou “Aquele sujeito parece o
tipo que ficaria bem recitando sonetos de Shakespeare a luz de velas”. Se vocé esta se
candidatando a um emprego, a caracteristica do seu aperto de mao pode afetar o
resultado da entrevista. Se vocé ¢ um vendedor, seu nivel de contato visual pode
influenciar a taxa de satisfacdo do cliente. Se vocé ¢ médico, o tom de sua voz pode ter



impacto ndao sé sobre a avaliacdo do seu paciente na consulta como também sobre a
propensao de ele processa-lo se algo der errado.

Nos seres humanos somos superiores aos chupins na nossa compreensao
consciente, Mas temos também uma profunda mente de chupim que reage a pistas nao
verbais, ndo censuradas por esses julgamentos lo6gicos da consciéncia. A expressao
“ser um verdadeiro homem” significa agir com compaixdo. Outros idiomas tém
expressoes semelhantes, como “ein Mensch sein”, em alemido. Um ser humano, por
natureza, s6 pode se espelhar nas emogdes ou intengdes dos outros. Essa capacidade
estd marcada no nosso cérebro, € ndo existe um botao que desligue isso.



7. Classificacdo de pessoas e coisas

Nos ficariamos ofuscados se tivéssemos de tratar tudo o que
vimos, toda a informacdo visual, como um elemento em
separado; e se tivéssemos de desvendar de novo as conexdes

todas as vezes que abrissemos os olhos.
GARY KLEIN

SE VOCE LER PARA ALGUEM uma lista de dez ou vinte itens que podem ser comprados
num supermercado, essa pessoa vai se lembrar s6 de alguns. Se vocé recitar a lista
repetidas vezes, a lembranga da pessoa vai melhorar. Mas, na verdade, o que mais
ajuda ¢ se os itens forem mencionados dentro das categorias a que pertencem — por
exemplo, legumes, frutas e cereais. Pesquisas indicam que temos neur6nios no nosso
cortex pré-frontal que respondem a categorias, e que o exercicio da lista ilustra a razdo
para isso: a classificagdo ¢ uma estratégia que nosso cérebro usa para processar
informagdes com mais eficiéncia.!

Lembra-se de Shereshevsky, o homem com a memoria impecavel que tinha grandes
problemas para reconhecer rostos? Na memoria dele, cada pessoa tinha muitas faces,
como que vistas de diferentes angulos, com luzes variaveis, uma para cada emocao ¢
para cada nuance de intensidade emocional. Em consequéncia, a enciclopédia de rostos
na prateleira do cérebro de Shereshevsky era excepcionalmente grossa e dificil de
folhear, e o processo de identificacdo de um novo rosto comparado a outro ja visto — a
esséncia da classificagdo — era muito complicado.

Cada objeto ou pessoa que encontramos no mundo ¢ Unico, mas nos nao
funcionariamos muito bem se os percebéssemos dessa maneira. Nao temos tempo nem
capacidade mental para observar e considerar cada detalhe de todos os itens do nosso
ambiente. Por isso utilizamos alguns tragos salientes que conseguimos observar para
situar o objeto em uma categoria; depois baseamos nossa avaliagdo do objeto na
categoria, € ndo no proprio objeto. Ao mantermos um conjunto de categorias,
conseguimos acelerar nossas reacoes. Se nio tivéssemos evoluido para funcionar dessa
maneira, se nosso cérebro tratasse tudo que encontramos como algo individual, nos
poderiamos ser comidos por um urso enquanto ainda decidiamos se aquela criatura
peluda especifica € tdo perigosa quanto a que comeu tio Bob.

O que acontece na verdade ¢ que, quando alguns ursos comem nossos parentes, a
espécie inteira fica com ma reputacao. Por isso, gragas ao pensamento classificatorio,



quando avistamos um animal enorme e felpudo com caninos grandes e agudos, nao
ficamos por perto para reunir informagdes; usamos nosso palpite automatico de que se
trata de um perigo ¢ saimos de perto. Da mesma forma, depois de vermos algumas
cadeiras, deduzimos que se trata de um objeto de quatro pés e encosto, feito para se
sentar; ou, se o motorista a nossa frente esta ziguezagueando de forma erratica,
achamos melhor manter a distancia.

Pensar em termos de categorias genéricas, como “ursos”, “cadeiras” e “motoristas
erraticos”, nos ajuda a navegar pelo nosso ambiente com mais velocidade e eficiéncia;
primeiro entendemos o significado bruto de um objeto, depois nos preocupamos com
sua individualidade. Classificar ¢ um dos atos mentais mais importantes que
desempenhamos, ¢ nods fazemos isso o tempo todo. Até nossa habilidade de ler este
livro depende de nossa capacidade de classificar; o dominio da leitura exige o
agrupamento de simbolos semelhantes, comob ed, em ao mesmo tempo que

reconhecemos simbolos disparatados como b, b, b, e, b categorias de letras diferentes
como representantes da mesma letra.

Nao ¢ facil classificar objetos, 8 @sSa ¢ a rAzaeo Por Que |Er es8as p«lavras ¢ Ae

diFicil. A parte a mistura de fontes, ¢ facil subestimar a complexidade do que esta

envolvido na classificagdo, porque em geral fazemos isso de maneira rapida e sem
esforco consciente. Quando pensamos em tipos de comida, por exemplo,
automaticamente consideramos uma ma¢d ou uma banana como partes da mesma
categoria — frutas —, embora paregam diferentes; mas consideramos uma mag¢a e uma
bola de bilhar vermelha categorias diferentes, embora parecam semelhantes. Um gato
de rua e um poodle podem ser ambos marrons € ter mais ou menos 0 mesmo tamanho e
forma, enquanto um pastor inglés ¢ bem diferente — grande, cinza e felpudo —, mas
qualquer crianga sabe que os gatos de rua estdo na categoria dos felinos, e que o
poodle e o pastor inglés sao caninos. Para ter uma ideia do quanto essa classificagdo ¢
sofisticada, considere o seguinte: s6 poucos anos atrds os cientistas da computacao
conseguiram afinal projetar um sistema de visao computadorizado capaz de realizar a
tarefa de distinguir caes de gatos.

Como ilustra o exemplo acima, uma das principais maneiras de classificar ¢
maximizar a importancia de certas diferengas (a orientagdo do d em comparacdo ao b
ou o focinho menor) e minimizar a relevancia de outras (a curvatura de b versus b ou a
cor do animal). Mas a seta do nosso raciocinio pode apontar para o outro lado. Se
concluirmos que um conjunto de objetos pertence a um grupo, € um segundo conjunto
de objetos pertence a outro, podemos perceber os que estdo dentro do mesmo grupo
como mais semelhantes do que na verdade sdo — e os que estdo em grupos diferentes
como menos semelhantes do que na verdade sdo. O mero posicionamento de objetos
em grupos pode afetar nosso julgamento desses objetos. Portanto, embora a
classificagdo seja um atalho crucial e natural, como outros truques de sobrevivéncia do



nosso cérebro, ela também tem suas desvantagens.

Um dos primeiros experimentos a estudar as distorcdoes causadas pela
categorizacdo foi uma pesquisa simples em que se pediu aos participantes que
estimassem os comprimentos de um conjunto de oito segmentos de linha. A linha maior
era 5% mais longa que a seguinte, que por sua vez era 5% mais longa que a terceira ¢
assim por diante. Os pesquisadores pediram a metade dos participantes que
estimassem os comprimentos de cada linha em centimetros. Mas, antes de pedir que os
outros fizessem o mesmo, eles agruparam artificialmente as linhas em dois conjuntos —
as quatro linhas mais longas foram rotuladas como “Grupo A”, e as quatro mais curtas
como “Grupo B”. Os pesquisadores descobriram que, quando se pensava que as linhas
pertenciam a um grupo, os voluntarios as percebiam de forma diferente. Julgavam as
linhas dentro de cada grupo como mais préoximas das outras em comprimento do que
realmente eram, e a diferenca de comprimento entre os dois grupos como maior do que
realmente era.2

Desde entdo, experimentos andlogos mostraram o mesmo efeito em muitos outros
contextos. Em um deles, a avaliacdo do comprimento foi substituida por um julgamento
sobre a cor: apresentaram-se aos voluntdrios letras e numeros que variavam em
tonalidade; eles deveriam julgar seu “grau de vermelho”. Os que receberam as
amostras de cores com os caracteres mais vermelhos agrupados consideraram-nas mais
proximas em cor que o outro grupo, avaliando as mesmas amostras sem estar
agrupadas.3 Em outro estudo, pesquisadores descobriram que, se vocé pedir a pessoas
em uma dada cidade para estimar a diferenga de temperatura entre 1° de junho e 30 de
junho, elas tendem a subestima-la; mas, se pedir que estimem a diferenga de
temperatura entre 15 de junho e 15 de julho, elas a superestimam.4 O agrupamento
artificial de dias em meses distorce nossa percep¢ao: vemos dois dias num més como
se fossem mais parecidos que dias em dois meses diferentes, mesmo que o intervalo
entre os dias seja idéntico.

Em todos esses exemplos, quando categorizamos, nos polarizamos. Coisas que por
uma ou outra razdo arbitraria sdo identificadas como pertencentes a mesma categoria
parecem mais semelhantes entre si do que realmente sdo, enquanto as catalogadas em
diferentes categorias parecem mais distintas do que sdo na verdade. A mente
inconsciente transforma diferencas difusas e nuances sutis em distin¢cdes nitidas. Seu
objetivo € apagar detalhes irrelevantes enquanto mantém a informag¢ao importante.
Quando isso ¢ feito de uma forma bem-sucedida, nés simplificamos nosso ambiente ¢
tornamos a navegagao mais facil e rdpida. Quando isso ndo ¢ feito da forma adequada,
distorcemos nossas percepgdes, as vezes com resultados prejudiciais para os outros ou
até para n6s mesmos.

Isso vale em especial quando nossa tendéncia a classificar afeta nossa visdo acerca
de outros seres humanos — quando vemos os médicos de uma dada especialidade, os
advogados de um escritorio de advocacia, os fis de certa equipe esportiva ou as



pessoas numa dada corrida ou grupo étnico como mais diferentes do que realmente sao.

UM ADVOGADO DA CALIFORNIA escreveu sobre o caso de um jovem salvadorenho que
era o unico empregado ndo branco numa fabrica de caixas de uma 4rea rural. Ele teve a
promogao negada, depois foi demitido por atrasos contumazes € por ser muito
“vagaroso”. O homem alegou que o mesmo poderia ser dito dos outros, que também
chegavam atrasados, mas ninguém percebia. Quando se tratava dos outros, alegava o
empregado, o patrdo parecia compreender que as vezes uma doenga na familia, um
problema com o filho ou com o automoével eram a causa do atraso. Com ele, qualquer
atraso era automaticamente atribuido a preguica. Suas deficiéncias eram amplificadas,
dizia ele, e seus bons servi¢os ndo eram reconhecidos.

Jamais saberemos se o empregador realmente ndo percebeu as caracteristicas
individuais do salvadorenho, se o segregou na categoria geral de “hispanico” e passou
a interpretar seu comportamento em termos de um estereotipo. O empregador com
certeza rejeitou essa acusacao e acrescentou: “O fato de Mateo ser mexicano nao fez
qualquer diferenca para mim. E como se eu nem tivesse notado.”s

O termo “esteredtipo” foi cunhado em 1794 pelo grafico francés Firmin Didot.6
Referia-se a um tipo de impressdao pelo qual moldes recortados podiam ser usados
para produzir duplicatas de chapas de metal usadas manualmente. Com essas chapas
duplicadas, jornais e livros podiam ser impressos em varios prelos ao mesmo tempo,
possibilitando a producdo em massa. A palavra foi usada em seu sentido atual pelo
jornalista e intelectual americano Walter Lippmann, em Opinido publica, livro de
1922, uma andlise critica da democracia moderna ¢ do papel do publico na
determinagao de seu curso. Lippmann estava preocupado com a complexidade cada vez
maior dos temas sobre os quais os votantes tinham de decidir e a maneira como
desenvolviam seus pontos de vista quanto a essas questdes. Preocupava-se em
particular com o papel da midia de massa. Utilizando uma linguagem que parece saida
de um artigo académico recente sobre a psicologia das categorias, Lippmann escreveu:
“O ambiente real ¢ na verdade grande, complexo e transitério demais para um
conhecimento direto. ... Embora tenhamos de agir nesse ambiente, precisamos
reconstrui-lo em um modelo mais simples antes de conseguir lidar com ele.”” Esse
modelo mais simples foi que ele chamou de estereotipo.

Lippmann reconheceu que os esteredtipos usados pelas pessoas vinham da
exposi¢ao cultural. Em sua época, os jornais e revistas de circulacio ampla, assim
como a nova midia do cinema, distribuiam ideias e informagdes para um publico cada
vez maior ¢ mais difundido do que até entdo. Tudo isso tornava disponivel para o
publico uma grande variedade de experiéncias de mundo, mas sem necessariamente
fornecer uma imagem precisa delas. O cinema, em particular, apresentava um retrato
vivido e realista da vida, mas em geral habitado por caricaturas comuns. Na época dos
primeiros filmes, os cineastas vasculhavam as ruas em busca de “atores-personagens”,



tipos sociais facilmente identificdveis, para trabalhar em seus filmes.

Como escreveu Hugo Miinsterberg, contemporaneo de Lippmann: “Se [o produtor]
precisar de um barman gordo com um sorrido convencido, de um humilde mascate
judeu ou de um afinador de pianos italiano, ndo precisa de perucas ou maquiagem; ele
os encontra prontos no East Side [de Nova York].” Tipos e personagens normais eram
(e ainda sdo) um resumo conveniente — nds os reconhecemos de pronto —, mas seu uso
amplifica e exagera os tragos de personalidade associados as categorias que
representam. De acordo com os historiadores Elizabeth Ewen e Stuart Ewen, ao notar a
analogia entre percepc¢ao social e um processo de impressao capaz de gerar um ntimero
ilimitado de exemplares idénticos, “Lippmann tinha identificado e denominado um dos
aspectos mais importantes da modernidade”.s

Embora classificagdes por raga, religido, género e nacionalidade ganhem mais
paginas na imprensa, nos classificamos pessoas de muitas outras maneiras também. E
provavel que todos possamos nos lembrar de casos em que juntamos atletas com atletas
ou banqueiros com banqueiros, quando noés e outros classificamos pessoas que
conhecemos de acordo com profissdo, aparéncia, etnia, educagao, idade, cor do cabelo
¢ até pelos automdveis que dirigem. Alguns estudiosos nos séculos XVI e XVII
chegaram a classificar pessoas de acordo com animais com que se pareciam, COmo as
imagens da Figura 14, extraidas de De humana physiognomonia, uma espécie de guia
de campo para personagens humanas escrito em 1568 pelo italiano Giambattista della
Porta™?



FIGURA 14. Pessoas categorizadas de acordo com animais com que se parecem.

Uma ilustracdo mais moderna de categorizagdo pela aparéncia aconteceu numa
tarde, na prateleira de uma grande loja de departamentos em lowa City. L4, um homem
com a barba por fazer, vestindo calga jeans manchada, remendada, ¢ uma camisa
surrada, enfiou um pequeno artigo no bolso da jaqueta. Um cliente perto do balcao
percebeu. Pouco depois, um homem alinhado, de calgas pretas bem-passadas, paletd
esportivo e gravata fez o mesmo, observado por outro cliente, que por acaso estava



comprando ali perto. Incidentes semelhantes aconteceram de novo naquele dia, mais de
cinquenta vezes, até a noite, € houve mais cem episddios do tipo em outras lojas nas
proximidades. Era como se uma brigada de furtadores de lojas tivesse sido despachada
para limpar a cidade de meias baratas e gravatas bregas. Mas ndo se tratava de uma
comemoracao do Dia Nacional dos Cleptomaniacos; era um experimento realizado por
dois psicologos sociais.!0 Com toda a cooperacao das lojas envolvidas, o objetivo dos
pesquisadores era estudar como a reagcdo dos frequentadores seria afetada pela
categoria social dos transgressores.

Os ladroes estavam todos acumpliciados com os pesquisadores. Logo depois de
cada episodio de furto, o ladrao saia do alcance auditivo do cliente, porém continuava
visivel. Em seguida, outro camplice do pesquisador, vestido como funcionario da loja,
andava até¢ as proximidades do cliente e comecava a reorganizar as mercadorias nas
prateleiras. Isso dava ao cliente oportunidade de denunciar o crime. Todos os clientes
observaram comportamentos idénticos, mas nem todos reagiram da mesma forma.

Sintomaticamente, foram poucos os compradores que viram o homem bem-vestido
cometer o crime ¢ o denunciaram, quando comparados aos que viram o individuo mal-
ajambrado. Ainda mais interessantes foram as diferencas de atitude dos compradores
quando eles alertaram o lojista sobre o crime. A andlise que fizeram dos eventos foi
além dos atos que observaram — eles pareciam formar uma imagem mental do ladrao,
baseada tanto em sua categoria social quanto em suas acdes. Em geral hesitavam em
denunciar o criminoso bem-vestido, mas se mostravam entusiasmados quando
denunciavam o elemento malvestido, temperando seus relatos com observagdes do tipo
“Aquele filho da mae enfiou alguma coisa no bolso do casaco”. Era como se a
aparéncia do homem malvestido fosse um sinal para os clientes de que roubar lojas era
o menor de seus pecados, indicando uma natureza interna tdo maculada quanto suas
roupas.

Gostamos de pensar que julgamos as pessoas como individuos, e as vezes tentamos
de forma consciente avaliar os outros com base em suas caracteristicas especificas. Em
geral conseguimos. Mas, se ndo conhecemos bem uma pessoa, nossa mente pode
procurar as respostas em sua categoria social. J& vimos como o cérebro preenche as
lacunas em dados visuais — por exemplo, compensando o ponto cego onde o nervo
optico se liga a retina. Vimos também como nossa audicdo preenche lacunas, como
quando uma tossida confunde uma ou duas silabas na sentenca “Os governadores de
estado se reuniram com suas respectivas legislaturas convocadas na capital”. E vimos
como nossa memoria acrescenta detalhes de uma cena de que nos lembramos em
pinceladas imprecisas e fornecem uma imagem vivida e completa de um rosto, mesmo
que nosso cérebro retenha apenas seus aspectos gerais.

Em cada um desses casos, nossa mente subliminar pega os dados incompletos, usa
o contexto ou outras pistas para completar a imagem, faz algumas deducdes e produz
um resultado algumas vezes exato, outras vezes nao, mas sempre convincente. Nossa



mente também preenche as lacunas quando julgamos as pessoas, € a categoria a que a
pessoa pertence ¢ parte dos dados que usamos para fazer isso.

A percepcao de que os vieses perceptivos de categorizagdo estdo na raiz do
preconceito deve-se em grande parte ao psicologo Henri Tajfel, o cérebro por tras do
estudo dos comprimentos das linhas. Filho de um homem de negdcios polonés, Tajfel
poderia ter se tornado um quimico normal, € ndo um pioneiro da psicologia social, ndo
fosse pela categoria especifica sob a qual fora classificado. Tajfel era judeu,
identificacdo categorica que o proibia de se matricular na faculdade, pelo menos na
Pol6nia. Por isso, ele se mudou para a Franga, onde estudou quimica, mas nio era
apaixonado pela matéria. Preferia frequentar festas — ou, como definiu um colega,
“saborear a cultura francesa e a vida em Paris”.11 Essa degustagdo acabou com o inicio
da Segunda Guerra Mundial, ¢ em novembro de 1939 ele se alistou no Exército
francés. Menos saboroso ainda era o local em que foi parar: um campo alemdo de
prisioneiros. L4, Tajfel foi apresentado aos extremos da categorizacao social que mais
tarde o levariam a carreira em psicologia social.

Os alemaes queriam saber a que grupo social Tajfel pertencia. Era francés? Judeu
francés? Judeu de algum outro lugar? Mesmo considerando os judeus menos que
humanos, os nazistas os distinguiam entre “pedigrees”, como vinhateiros que
estabelecessem a diferenca entre bons vinhos e vinagre. Ser franc€s significava ser
tratado como inimigo. Ser judeu franc€s significava ser tratado como animal. Admitir
ser um judeu polonés significava morte rapida e certa. Independentemente de suas
caracteristicas pessoais ou da qualidade de sua relacdo com os captores alemaes,
como cle mais tarde observaria, se sua identidade fosse descoberta, sua classificacao
como judeu polonés determinaria seu destino.!2 Mas havia também o perigo de mentir.

Entdo, no cardépio da estigmatizagdo, Tajfel escolheu o prato do meio: ele passou
os quatro anos seguintes fingindo ser judeu francés.!3 Foi libertado em 1945 e, em maio
do mesmo ano, como relatou, foi “vomitado com centenas de outros de um trem
especial, chegando a Gare d’Orsay, em Paris, ... [para logo descobrir] que quase
ninguém que eu conhecia em 1939, inclusive minha familia, tinha sobrevivido™.14 Tajfel
passou os seis anos seguintes trabalhando com refugiados de guerra, sobretudo
criancas ¢ adolescentes, conjecturando sobre as relagdes entre pensamento categorico,
estereotipagem e preconceito. De acordo com o psicologo William Peter Robinson, a
compreensdo tedrica atual desses temas “pode quase exclusivamente ser remetida a
teorizacdo de Tajfel e a sua intervengcdo em pesquisa direta”.1s

Infelizmente, como foi 0 caso com outros pioneiros, demorou muitos anos para que
esse campo da psicologia social entendesse as sacacdes de Tajfel. At¢ a segunda
metade dos anos 1980, muitos psicologos ainda viam a discriminagdo como um
comportamento consciente ¢ intencional, ndo como algo surgido naturalmente de
processos cognitivos normais e inevitaveis, relacionados a propensao vital do cérebro
para categorizar.16 Em 1998, no entanto, um trio de pesquisadores da Universidade de



Washington publicou um trabalho que muitos veem como prova irrefutavel de que a
estereotipagem inconsciente, ou “implicita”, ¢ a regra, ndo a excecdo.!” O trabalho
apresentava uma ferramenta computadorizada chamada “Teste de Associagdo
Implicita”, ou IAT, na sigla em inglés, que se tornou uma das ferramentas-padrdo da
psicologia social para medir o grau com que um individuo associa inconscientemente
tragos a categorias sociais. A IAT ajudou a revolucionar a maneira como 0s cientistas
veem a estereotipagem.

EM SEU ARTIGO, os pioneiros da IAT pediram que os leitores “considerassem um
experimento mental”. Imagine estar vendo uma série de termos que designam
parentescos do sexo masculino ¢ feminino, como “irmao” ou “tia”. Vocé tera de dizer
“ald” quando apresentado a um parente do sexo masculino e “adeus” quando vir um
parente do sexo feminino. (Na versao computadorizada, vocé vé€ as palavras numa tela
e responde digitando letras no teclado.) A ideia ¢ responder o mais rapido possivel
sem cometer muitos erros. A maioria das pessoas acha isso facil e conclui depressa.
Em seguida, os pesquisadores pedem para repetir o jogo, s6 que dessa vez com nomes
masculinos e femininos, como “Dick” ou “Jane”, em vez de parentescos. Os nomes
devem ser inconfundiveis em termos de gé€nero, € mais uma vez vocé€ conclui
rapidamente. Mas isso € apenas um aperitivo.

O verdadeiro experimento comega agora: na fase 1, voc€ vai ver uma série de
palavras que podem ser tanto um nome quanto um parente. Vai ter de dizer “al0” para
nomes e parentescos masculinos e “adeus” para nomes e parentescos femininos. Trata-
se de uma tarefa um pouco mais complexa que a anterior, mas nao chega a exigir
demais. O importante ¢ o tempo que vocé leva para fazer cada selecdo. Tente agora
com a seguinte lista de palavras, e pode dizer “ald” ou “adeus” para si mesmo se nao
quiser assustar os parentes que podem ouvi-lo (ald6 = nome ou parentesco masculino);
“adeus” = nome ou parentesco feminino):

John, Joan, irmio, neta, Beth, filha, Mike, sobrinha, Richard, Leonard, filho, tia,
av0, Brian, Donna, pai, mae, neto, Gary, Kathy.

Agora a fase 2. Nela vocé vé uma lista dos nomes e parentescos outra vez, mas
agora vocé tem de dizer “al6” quando v€ um nome masculino ou um parentesco
feminino e “adeus” quando v€ um nome feminino ou parentesco masculino. Mais uma
vez, o importante ¢ o tempo que voc€ leva para fazer as escolhas. Tente (alo = nome
masculino ou parentesco feminino; “adeus” = nome feminino ou parentesco masculino):

John, Joan, irmio, neta, Beth, filha, Mike, sobrinha, Richard, Leonard, filho, tia,
avo, Brian, Donna, pai, mae, neto, Gary, Kathy.



O tempo de resposta da fase 2 em geral ¢ bem maior que o da fase 1, talvez % de
segundo por palavra, comparado a apenas '2 segundo. Para entender por qué, vamos
observar isso como uma tarefa de separacdo. Vocé precisa considerar quatro
categorias de objetos: nomes masculinos, parentescos masculinos, nomes femininos e
parentescos femininos. Mas essas ndo sdo categorias independentes. As categorias de
nomes masculinos e parentescos masculinos estdo associadas — ambas se referem a
homens. Da mesma forma, as categorias de nomes femininos e parentescos femininos se
associam. Na fase 1, vocé precisa rotular as quatro categorias de um modo coerente
com essa associacdo — rotular todos os masculinos da mesma maneira, ¢ todos os
femininos da mesma maneira. Na fase 2, porém, vocé precisa ignorar sua associacao
para rotular os masculinos de um jeito se vocé vir um nome, mas de outro jeito se vir
um parentesco, € também rotular termos femininos de modo diferente, dependendo se o
termo for um nome ou um parentesco. E complicado, e essa complexidade exige
recursos mentais, o que retarda o processo.

Esse ¢ o ponto crucial da IAT: quando o rotulamento segue suas associagoes
mentais, o processo se acelera, mas, quando mistura as associagoes, o processo fica
mais lento. Em decorréncia, examinando a diferenca de velocidade entre as duas
maneiras de rotular, os pesquisadores conseguem sondar o quanto a pessoa associa
tragos a uma categoria social.

Por exemplo, vamos supor que, em vez de palavras denotando parentescos
masculinos e femininos, eu mostrasse termos relacionados a ciéncia ou as artes. Se
vocé nao tivesse associacOes mentais relacionando homens e ciéncia ou mulheres e
artes, nao faria diferenca ter de dizer “alé” para nomes masculinos e termos
cientificos, e “adeus” para nomes femininos e termos artisticos, ou “ald” para nomes
masculinos e termos artisticos e “adeus” para nomes femininos e termos cientificos.
Por isso, ndo haveria diferenca entre as fases 1 e 2. Mas, se vocé tivesse fortes
associagdes ligando mulheres a artes e homens a ciéncia — como acontece com a
maioria das pessoas —, 0 exercicio seria bem semelhante a tarefa original, com
parentescos masculinos e femininos e nomes masculinos e femininos, ¢ haveria uma
consideravel diferenca nos tempos de resposta nas fases 1 e 2.

Quando os pesquisadores administram testes analogos a esse, os resultados sao
surpreendentes. Por exemplo, eles constatam que metade do publico mostra um forte ou
moderado viés na associacdo de homens a ciéncia e de mulheres as artes, estejam os
pesquisados conscientes ou nao dessas ligacdes. Na verdade, ha pouca correlagao
entre os resultados da IAT e mensuragdes de vieses “explicitos” ou conscientes de
género, como relatorios ou questionarios sobre atitude. Da mesma forma, os
pesquisadores mostraram aos participantes imagens de rostos brancos, negros,
palavras hostis (horrivel, fracasso, maligno, desagradavel e assim por diante), e
palavras positivas (paz, alegria, amor, felicidade e assim por diante). Se vocé fizer
associacdes a favor de brancos ou contra negros, levard mais tempo para separar



palavras e imagens quando tiver de relacionar palavras positivas com a categoria
negra ¢ palavras hostis para a categoria branca do que quando rostos negros e palavras
hostis entrarem na mesma caixa. Cerca de 70% dos que passaram pelo teste mostraram
essa associagdo pro-branca, inclusive muitos que ficaram (conscientemente) surpresos
ao saber que mostraram tais atitudes. Alids, até muitos negros mostraram um viés
inconsciente pro-brancos na IAT. E dificil ndo fazer isso quando se vive numa cultura
que incorpora esteredtipos negativos envolvendo afro-americanos.

Ainda que sua avaliagdo de outra pessoa possa parecer racional e deliberada, ela ¢
informada por processos automaticos e inconscientes — o0s tipos de processo
reguladores da emocdo sediados no cortex pré-frontal ventromedial. Alids, lesdes no
VMPC costumam suprimir a estereotipagem inconsciente de género.'8 Como
reconheceu Walter Lippmann, ndo podemos evitar a absor¢cdo mental de categorias
definidas pela sociedade em que vivemos. Elas permeiam noticias, programaciao da
TV, filmes, todos os aspectos da nossa cultura. Pelo fato de nosso cérebro categorizar
naturalmente, somos vulneraveis a agir de acordo com atitudes que essas categorias
representam.

Porém, antes de recomendar a extin¢ao de categorizagdes localizadas no VMPC no
curso de treinamento gerencial de sua empresa, lembre-se de que a tendéncia a
classificar até as pessoas em geral ¢ uma béngao. Ela permite que compreendamos a
diferenca entre motorista de Onibus e passageiro, balconista e comprador,
recepcionista e médico, maitre e garcom, ¢ entre todos os estranhos com quem
interagimos, sem ter de parar para repensar mais uma vez sobre o papel de cada um
durante cada encontro. O desafio ndo ¢ deixar de categorizar, mas como se tornar
ciente de quando fazemos i1sso e conseguir ver as pessoas individualmente, como elas
sdo.

O PIONEIRO NA PSICOLOGIA Gordon Allport escreveu que categorias saturam tudo que
elas contétm com o mesmo “sabor ideal ou emocional”.’9 Como evidéncia, citou um
experimento de 1948, em que um cientista social canadense escreveu para cem
diferentes pousadas com anuncios em jornais perto do periodo de férias.20 O cientista
escreveu duas cartas para cada pousada requisitando acomodagdes para a mesma data.
Assinou uma das cartas como “sr. Lockwood” e a outra como “sr. Greenberg”. O sr.
Lockwood recebeu respostas com oferta de acomodagdes de 95 pousadas. O sr.
Greenberg recebeu respostas s6 de 36. As decisoes de rejeitar o sr. Greenberg decerto
ndo se deviam aos méritos, mas a categoria religiosa a qual ele supostamente
pertencia.a

Prejulgar pessoas de acordo com uma categoria social faz parte de uma longa
tradigdo, mesmo entre os que adotam a causa dos desprivilegiados. Considere a
seguinte citacdo de um famoso defensor da igualdade:



A nossa ¢ uma luta continua contra a degradacdo que nos querem infligir os
europeus, que desejam nos degradar até o nivel dos primitivos kaffir [africanos
negros], ... cuja unica ambicdo € colecionar certo nimero de gado para comprar
uma esposa e depois passar a vida na nudez e na indoléncia.2!

A frase ¢ de Mahatma Gandhi. Ou considere as palavras de Che Guevara,
revolucionario que, segundo a revista Time, deixou seu pais natal “para ir em busca da
emancipacdo dos pobres da terra” e ajudou a depor o ditador cubano Fulgéncio
Batista.22 O que esse marxista campedo dos pobres e oprimidos cubanos pensava dos
negros pobres dos Estados Unidos? Ele disse: “O negro ¢ indolente e preguigoso, ¢
gasta seu dinheiro em frivolidades, enquanto o europeu tem perspectivas, ¢ organizado
¢ inteligente.”23 E quanto a esse famoso advogado dos direitos civis:

Direi que ndo sou, nem nunca fui, a favor de fomentar de maneira alguma a
igualdade social e politica entre as racas branca e negra; ... ha uma diferenca fisica
entre as racas branca e negra, ¢ eu acredito que ela impedird para sempre que as
duas ragas vivam juntas em termos de igualdade politica e social; ... tanto quanto
qualquer um, sou a favor de conferir posi¢do superior a raca branca.

Esse era Abraham Lincoln falando num debate em Charlestown, Illinois, em 1858.
Ele era incrivelmente progressista para sua ¢época, mas ainda acreditava que a
categorizacdo legal, e ndo a social, perduraria para sempre. Nos fizemos progressos.
Hoje, em muitos paises, ¢ dificil imaginar candidate sério a um cargo politico nacional
declarando pontos de vista como o de Lincoln — se o fizesse, a0 menos ndo seria
considerado um candidato a favor dos direitos civis. A cultura agora evoluiu a ponto
de a maioria das pessoas considerar errado negar intencionalmente uma oportunidade a
alguém em decorréncia de tragos de carater inferidos a partir de sua identidade
classificatoria. Mas estamos apenas comeg¢ando a lidar com esses vieses
Inconscientes.

Infelizmente, se a ciéncia reconheceu a estereotipagem inconsciente, a lei ainda
ndo. Nos Estados Unidos, por exemplo, individuos que denunciam qualquer
discriminacdo baseada emraga, cor, religido, sexo ou origem nacional precisam nao sé
provar que foram tratados de forma diferente mas também que a discriminagdo foi
proposital. Sem duvida a discriminacdo contumaz ¢ proposital. Sempre havera gente
como o empregador de Utah, que, de modo consciente, discriminou mulheres e afirmou
no tribunal: “Malditas mulheres, odeio essas malditas mulheres trabalhando no
escritorio.”2+ E relativamente facil acusar de discriminagéio pessoas que pregam o que
praticam. O desafio apresentado pela ciéncia a comunidade legal ¢ ir além disso,
abordar o tema mais dificil da discrimina¢do inconsciente, do viés sutil e oculto até
para quem o exerce.



Podemos todos lutar pessoalmente contra os vieses inconscientes, pois as
pesquisas tém mostrado que nossa tendéncia a categorizar as pessoas pode ser
influenciada por nossos objetivos inconscientes. Se estivermos cOnscios de nossos
vieses € motivados para superd-los, conseguiremos fazer isso. Por exemplo, estudos de
julgamentos criminais revelam um conjunto de circunstancias nas quais os vieses das
pessoas em relacdo as aparéncias comegam a ser superados de forma rotineira. Em
particular, hd muito se sabe que a atribuicdo de culpa e as recomendagdes de puni¢ao
sao influenciadas de modo subliminar pela aparéncia do acusado.2s Porém, cada vez
mais réus atraentes recebem tratamento mais leniente apenas quando acusados de
crimes menores, como infracdoes de transito ou pequenos golpes, ndo em relagdo a
crimes mais S€rios, Como assassinato.

Nosso juizo inconsciente, amplamente apoiado em categorias que atribuimos as
pessoas, estd sempre em competicdo com nosso pensamento mais deliberativo e
analitico, que pode ver essas pessoas como individuos. A medida que os dois lados de
nossa mente travam essa batalha, o grau com que consideramos uma pessoa como
individuo versus membro de um grupo genérico varia em grande escala. E o que parece
vir acontecendo nos julgamentos criminais. Delitos graves em geral envolvem um
exame mais longo e detalhado do acusado, com mais fatores em jogo, € o foco
consciente acrescentado parece pesar mais que o viés de simpatia pelo réu.

A moral da historia ¢ que ¢ preciso esforco se quisermos superar os vieses
inconscientes. Uma boa maneira de comegar ¢ olhar com mais atengdo quem estamos
julgando, mesmo que ndo seja o caso de um julgamento por assassinato, mas apenas um
pedido de emprego ou de empréstimo — ou do nosso voto. Nosso conhecimento pessoal
de um membro especifico ou de uma categoria pode atropelar nosso viés categorico,
porém, mais importante ¢ que, com o tempo, o contato repetido com membros da
categoria pode agir como antidoto para os tragos negativos que a sociedade atribui as
pessoas dessa categoria.

Ha pouco tempo, meus olhos foram abertos para a forma como a experiéncia pode
atropelar os preconceitos. Aconteceu depois que minha mae se mudou para um centro
de convivéncia assistido. A maioria de suas companheiras ali tem em torno de noventa
anos. Como fui pouco exposto a grande nimero de pessoas dessa idade, no inicio via
todas elas da mesma maneira: cabelos brancos, postura curvada, apoiadas em suas
bengalas. Imaginei que, se alguma tivesse trabalhado um dia, teria sido na construgdo
das piramides. Eu ndo as via como individuos, mas como exemplares de seus
esteredtipos sociais, supondo que todas fossem (menos minha mae, claro) pouco
lucidas, caducas e avoadas.

Minha visao mudou de repente, quando um dia, no saldo de jantar, minha mae
observou que, de tarde, na hora em que o cabeleireiro ia ao centro de convivéncia, ela
sentia dores e tonturas se baixava a cabeca para lavar o cabelo. Uma das amigas disse-
lhe que isso era mau sinal. Meu pensamento inicial foi de desconsideragao: “O que ela



quer dizer com mau sinal? Serd uma previsdo astrologica?” Mas a amiga continuou
explicando que a queixa de minha mae era um dos sintomas classicos de oclusdo da
artéria cardtida, que poderia provocar um derrame, e recomendou que ela consultasse
um médico. A amiga de minha mae ndo era s6 uma mulher de noventa anos, era médica.
A proporgido que fui conhecendo outras mulheres no centro de convivéncia, comecei a
ver as senhoras de noventa anos como pessoas especificas, com muitos e diversos
talentos, nenhum deles relacionado as piramides.

Quanto mais interagimos com outros individuos € nos expomos as suas
caracteristicas particulares, mais muni¢do nossa mente tem para contra-atacar nossa
tendéncia a estereotipar, pois 0s tracos que atribuimos as categorias sao produto nao s
das suposicoes da sociedade como de nossa propria experi€ncia. Nao passei pelo IAT
antes e depois, mas imagino que meu preconceito implicito em relacao aos mais velhos
foi consideravelmente reduzido.

Nos aNos 1980, cientistas de Londres estudaram um lojista de 72 anos que havia
sofrido um derrame na parte inferior do lobo occipital.26 O sistema motor ¢ a memoria
ndo foram afetados, ele manteve uma boa capacidade de fala e de visdo. De modo
geral, parecia normal em termos cognitivos, mas tinha um problema. Se lhe mostrassem
dois objetos que tivessem as mesmas funcdes, mas ndo fossem idénticos — digamos,
dois trens diferentes, duas escovas ou dois jarros —, o lojista ndo conseguia reconhecer
a relacdo entre eles. Nao conseguia nem perceber que as letras @ € A eram a mesma
coisa. Em decorréncia disso, o paciente mostrava grande dificuldade no dia a dia,
mesmo ao tentar realizar tarefas simples, como servir a mesa.

Os cientistas dizem que nds ndo teriamos sobrevivido como espécie sem nossa
capacidade de categorizar, mas eu vou mais adiante: sem ela, mal se consegue
sobreviver como individuo. Nas paginas anteriores, vimos que a categorizacao, como
muitos de nossos processos mentais inconscientes, tem dois lados. No préximo
capitulo, vamos descobrir o que acontece quando categorizamos a nds mesmos, quando
nos definimos como seres relacionados, por algum traco, a outros individuos. Como
isso afeta a maneira como vemos e tratamos os que fazem parte do nosso grupo € os
que estao fora?

a Greenberg ¢ um nome de origem judaica. (N.T.)



8. In-groups e out-groups

Todos os grupos ... desenvolvem uma forma de viver, com

codigos e convicgdes caracteristicos.
GORDON ALLPORT

O ACAMPAMENTO ERA numa area arborizada no sudeste de Oklahoma, a cerca de 10km
da cidade mais préxima. Escondido por uma pesada folhagem e rodeado por uma
cerca, situava-se no meio de um parque estadual chamado Robbers Cave. O parque
recebeu esse nome (Gruta dos Ladrdes) por causa de Jesse James, que costumava usar
o local como esconderijo; se alguém ndo queria ser perturbado, ainda era o lugar ideal
para se ocultar. Havia duas grandes cabanas no interior do perimetro, separadas por
um terreno acidentado e fora do campo de visdo e audic¢do, tanto da estrada quanto de
uma cabana para a outra. Nos anos 1950, antes dos telefones celulares e da internet, a
disposi¢do do lugar era suficiente para assegurar o isolamento dos ocupantes. As
22h30 do raide, os habitantes de uma das cabanas escureceram o rosto € os bracos com
terra, percorreram em siléncio a floresta até a outra cabana e, enquanto seus ocupantes
dormiam, entraram pela porta destrancada. Os invasores estavam furiosos e queriam
vinganga. Eles tinham onze anos de idade.

Para aqueles garotos, vinganca significava arrancar os mosquiteiros das camas,
gritar insultos e pegar um bom par de calcas jeans. Em seguida, quando as vitimas
acordaram, os invasores correram de volta a propria cabana com a mesma rapidez com
que chegaram. A intencdo era de infligir insultos, ndo de machucar. Essa parece mais
uma histdria tipica de acampamento de verao mal-organizado, mas esse acampamento
era diferente. Enquanto os garotos brincavam, brigavam, comiam, conversavam,
planejavam e tramavam, um grupo de adultos os observava e escutava em segredo,
estudando todos os movimentos, sem que a molecada soubesse nem consentisse nisso.

Os garotos na Robbers Cave naquele verdo haviam sido alistados para um
experimento pioneiro e ambicioso — e, pelos padrdes atuais, nada ético — em
psicologia social.! De acordo com um relatério posterior sobre o estudo, os
participantes foram escolhidos meticulosamente pela uniformidade. Um pesquisador
examinou cada crianca antes do recrutamento, observando-a sub-repticiamente na
escola e analisando seus registros escolares. Os participantes eram todos de classe
média, protestantes, brancos e de intelig€ncia média. Nenhum sabia nada sobre os
outros. Depois de selecionar duzentos possiveis participantes, os pesquisadores



abordaram os pais oferecendo um bom negocio. Eles poderiam matricular os filhos em
um acampamento de verao durante trés semanas, por um preco simbodlico, desde que
concordassem em ndo ter contato com os filhos durante o periodo. Ainda foram
informados de que os pesquisadores estudariam os garotos em suas “atividades de
interagao em grupo’.

Vinte e dois pares de pais morderam a isca. Os pesquisadores dividiram os garotos
em dois grupos de onze, equilibrados por altura, peso, capacidade atlética,
popularidade e certas habilidades relacionadas com as atividades que desempenhariam
no acampamento. Os grupos foram reunidos em separado, um sem saber da existéncia
do outro, ¢ mantidos isolados durante a primeira semana. Naquele periodo, havia na
verdade dois acampamentos em Robbers Cave, mas os garotos de um ndo sabiam do
outro.

Enquanto se envolviam em jogos de beisebol, cantorias e outras atividades
normais, os garotos eram observados de perto por seus monitores, na verdade
pesquisadores estudando-os secretamente e fazendo anotagdes. Um dos pontos de
interesse dos pesquisadores era se, como e¢ por que cada fac¢do de garotos se
condensaria num grupo coerente. E eles se condensaram, cada grupo formando sua
propria identidade, escolhendo um nome (os Rattlers e os Eagles), criando uma
bandeira e partilhando “cangdes preferidas, praticas e normas peculiares” diferentes
das do outro grupo. Mas o verdadeiro objetivo da pesquisa era estudar como, assim
que se formassem, os grupos reagiriam a presenga de um novo grupo. Desse modo,
depois da primeira semana, Rattlers e Eagles foram apresentados uns aos outros.

Filmes e romances retratando o passado distante ou um futuro pds-apocaliptico
alertam para o fato de que grupos isolados de Homo sapiens devem ser sempre
abordados com cuidado, pois seus membros tendem mais a cortar o nariz do intruso
que a oferecer incenso de graca. O fisico Stephen Hawking ja fez um alerta famoso
nesse sentido, argumentando que seria melhor se manter na defensiva com alienigenas
que os convidar para tomar cha. A historia colonial da humanidade parece confirmar
1sso. Quando as pessoas de uma nagdo chegam até¢ a praia de outra com uma cultura
muito diferente, podem até dizer que vieram em paz, mas logo comecam a atirar.

Assim, no inicio da segunda semana, Rattlers e Eagles tiveram seu momento de
Cristovao Colombo. Foi quando um monitor-pesquisador contou em separado para
cada grupo sobre a existéncia do outro. Os grupos tiveram reagdo semelhante: vamos
desafiar o outro para um torneio esportivo. Depois de algumas negociagdes, foi
programada uma série de eventos para a semana seguinte, inclusive jogos de beisebol,
competicoes de cabo de guerra, armagao de tendas e caga ao tesouro. Os monitores
concordaram em providenciar troféus, medalhas e prémios para os vencedores.

Nao demorou muito para que Rattlers e Eagles estabelecessem uma dinamica
semelhante a de incontaveis fac¢des bélicas que os precederam. No primeiro dia da
competicao, depois de perder no cabo de guerra, enquanto voltavam para sua cabana,



os Eagles por acaso encontraram um campo aberto onde os Rattlers tinham icado sua
bandeira num mastro. Perturbados pela derrota, alguns membros dos Eagles subiram no
mastro, retiraram a bandeira e puseram fogo nela. Quando o fogo apagou, um deles
subiu outra vez ao mastro ¢ colocou a bandeira no lugar. O monitor ndo interveio na
queima da bandeira, apenas cumpriu seu dever e fez anotacdes sem que ninguém
percebesse. Depois, organizou-se o encontro seguinte dos membros dos grupos, que
foram informados de que agora competiriam no basquete e em outras atividades.

Na manha seguinte, depois do café, os Rattlers foram levados ao campo de futebol
onde, enquanto esperavam os Eagles chegarem, descobriram a bandeira queimada. Os
pesquisadores observaram enquanto eles planejavam sua vinganga, que resultou numa
briga quando os Eagles chegaram. Os pesquisadores estudaram por um tempo, depois
intervieram para acabar com o conflito. Mas a rixa continuou, com o ataque dos
Rattlers a cabana dos Eagles na noite seguinte e outros eventos nos dias subsequentes.
Os pesquisadores imaginaram que, ao estabelecer grupos com objetivos competitivos e
sem diferengas inerentes, eles poderiam observar a geracao e evolugdo de estereotipos
sociais derrogatorios, uma hostilidade genuina entre os grupos e todos os outros
sintomas de conflito intergrupal pelos quais os homens sdo conhecidos. Nao se
desapontaram. Hoje, os garotos de Robbers Cave ja estdo aposentados, mas a historia
daquele verdo, e das analises dos pesquisadores a respeito, continua citada na
bibliografia da area de psicologia.

Os seres humanos sempre viveram em bandos. Se uma competicdo num cabo de
guerra gerou hostilidade intertribal, imagine a rivalidade entre bandos de homens com
bocas demais para alimentar € poucas carcagas de elefante para comer. Hoje pensamos
na guerra como algo em parte baseado em ideologia, mas a necessidade de comida ou
agua ¢ a mais forte ideologia. Bem antes de se inventarem comunismo, democracia ou
teorias de superioridade racial, grupos de pessoas que viviam perto lutavam com
regularidade e até massacravam uns aos outros motivados pela competicdo por
recursos.2 Nesse contexto, um sentido altamente desenvolvido de “nods contra eles”
teria sido crucial para a sobrevivéncia.

Havia também um sentido de “nds contra eles” dentro dos bandos, pois os seres
humanos pré-histéricos formavam aliangas e coalizdes no interior de seus proprios
grupos, como aconteceu em outras espécies de hominideos.3 Embora hoje o talento
para a politica ocupacional seja util nos locais de trabalho, 20 mil anos atrds a
dindmica de grupo podia determinar quem comia, € o departamento de recursos
humanos s6 conseguiria disciplinar os preguigosos com uma langa nas costas. Assim,
se a capacidade de captar pistas que sinalizem aliangas politicas ¢ importante no
trabalho contemporaneo, na pré-historia isso era vital, pois ser demitido era
equivalente a ser morto.

Os cientistas chamam qualquer grupo de que as pessoas se sentem parte de um “in-
group”, e qualquer grupo que as exclui de “out-group”. Diferentemente do uso



coloquial, no sentido técnico, in-group e out-group se referem nao a popularidade dos
que pertencem a grupos, mas apenas a distingdo “nods-eles”. E uma diferenca
importante, porque pensamos de forma diversa sobre membros de grupos de que somos
parte e de grupos dos quais ndo participamos; como veremos, também apresentamos
comportamentos diferentes em relagdo a eles. Fazemos isso de forma automatica,
independentemente de estarmos ou ndo conscientes da intengdo de discriminar. No
Capitulo 7 falei sobre como a divisdo de pessoas em categorias afeta nossa avaliagao.
O fato de nos posicionarmos em categorias in-group € out-group também tem um
efeito na maneira como vemos nosso préprio lugar no mundo € como encaramos os
outros. Agora vamos descobrir o que acontece quando usamos a categoriza¢ao para nos
definir, para fazer a diferenca entre “nds” e “os outros”.

TODOS PERTENCEMOS A MUITOS GRUPOS. Por conseguinte, a maneira como nos
identificamos muda de situagdo para situagao. Em diferentes ocasides, a mesma pessoa
pode se ver como mulher, executiva, funciondria da Disney, brasileira ou mae,
dependendo do que for relevante — ou do que a fizer se sentir bem no momento. Alterar
a afiliacdo do grupo que adotamos em dado momento ¢ um truque que todos usamos, €
ajuda a manter uma aparéncia simpatica, pois os in-groups com que nos identificamos
sao um importante componente de nossa autoimagem.

Tanto estudos experimentais quanto pesquisas de campo constataram, na verdade,
que as pessoas estdo dispostas a fazer grandes sacrificios financeiros para ajudar a
estabelecer a sensacdo de pertencer a um in-group de que desejam participar.4 Ha uma
razdo, por exemplo, para as pessoas pagarem tanto para ser membros de clubes de
campo exclusivos, mesmo quando ndo utilizam suas instalagdes.

Um executivo da industria de jogos de computador certa vez me forneceu excelente
exemplo da disposicdo de abrir mdo de dinheiro em troca do prestigio de uma
identidade grupal cobicada. Uma de suas produtoras séniores adentrou seu escritorio
quando soube que ele tinha concedido promog¢ao e aumento salarial a outro produtor.
Meu amigo explicou que ainda ndo poderia promové-la por causa de restricdes
financeiras. Mas ela insistia em receber um aumento, agora que sabia que o colega
havia sido aumentado. Foi dificil para o executivo, pois seu negocio era muito
competitivo, € outras empresas estavam sempre pairando ao redor, prontas para roubar
os bons produtores, mas ele ndo tinha recursos para dar aumento a todos que mereciam.

Depois de debater o assunto por um tempo, ele percebeu que o que realmente
aborrecia sua funciondria ndo era o aumento, mas o fato de outro produtor, até entdo
jinior, agora ter o mesmo titulo que ela. Entdo os dois fizeram um acordo: ela seria
promovida a um novo cargo naquele momento, mas o aumento so viria depois. Assim
como o escritério de vendas de um clube de campo, em lugar de dinheiro, esse
executivo concedeu a funcionaria uma participacdo de mais status no grupo. Os
publicitarios sio muito atentos a essa dindmica. E por isso, por exemplo, que a Apple



gasta centenas de milhdes de ddlares em campanhas de marketing para associar os in-
groups do Mac a inteligéncia, elegancia e vanguarda, enquanto associam 0s in-groups
do PC ao fracasso.

Quando pensamos em nods mesmos como pertencentes a um clube de campo
exclusivo, ocupando um cargo executivo, ou inseridos numa classe de usuario de
computadores, os pontos de vista de outros no grupo infiltram-se nos nossos
pensamentos e ddo cores a maneira como percebemos o mundo. Os psicoélogos chamam
essa visao de “normas grupais”. Talvez o mais puro exemplo de sua influéncia venha
do homem que arquitetou o estudo do acampamento de Robbers Cave. Seu nome era
Muzafer Sherif. Nascido na Turquia, Sherif emigrou para os Estados Unidos a fim de
estudar e concluiu seu doutorado na Universidade Columbia, em 1935. Sua tese
concentrava-se na influéncia de normas grupais sobre a visao. Voc€ nao imaginaria que
a visdo surge por meio de um processo objetivo, mas o trabalho de Sherif demonstrou
que uma norma grupal pode afetar algo tdo basico quanto a maneira como percebemos
um ponto de luz.

Em um trabalho décadas a frente de seu tempo, Sherif levou voluntarios a um
quarto escuro € mostrou um pequeno ponto luminoso na parede. Depois de alguns
instantes, o ponto parecia se mover. Mas era apenas uma ilusdo. A sensacdo de
movimento resultava de mintisculos movimentos dos olhos que faziam a imagem saltitar
na retina. Como mencionei no Capitulo 2, sob condi¢des normais, ao detectar o saltitar
simultineo de todos os objetos numa cena, o cérebro corrige esse movimento, €
percebemos a cena imovel. Mas, quando um ponto de luz ¢ visto fora de contexto, o
cérebro ¢ enganado e percebe-o como se estivesse se movendo no espago. Além do
mais, como ndo ha outros objetos de referéncia, a magnitude do movimento fica sujeita
a amplo nivel de interpretacdo. Se vocé€ perguntar a pessoas diferentes o quanto o
ponto se movimentou, vai ter respostas muito variadas.

Sherif mostrou o ponto para trés pessoas de cada vez e pediu que relatassem o
quanto ele tinha se movido cada vez que o vissem se mexer. Aconteceu um fendmeno
interessante: pessoas de um dado grupo disseram numeros diferentes, alguns mais altos,
outros mais baixos, mas, no fim, as estimativas convergiram para uma margem mais
estreita, a “norma” daquele grupo de trés. Embora a norma variasse muito de grupo
para grupo, dentro de cada grupo os membros acabavam concordando com uma norma,
a que chegavam sem discussao ou estimulos. Ademais, quando membros individuais de
um grupo eram convidados a voltar uma semana depois para refazer o experimento,
agora sozinhos, eles repetiam as estimativas a que seu grupo havia chegado. A
percep¢ao dos membros do in-group tinha se tornado sua propria percepcao.

QUANDO NOS VEMOS como membro de um grupo, automaticamente todos ficam
marcados com um “nds” ou um “eles”. Alguns dos nossos in-groups, como nossa
familia, os colegas de trabalho ou os parceiros de bicicleta, incluem outras pessoas



que conhecemos. Outros, como mulheres, hispanicos ou cidadaos idosos, sdo grupos
mais amplos definidos pela sociedade, que a eles confere caracteristicas. Porém, seja
qual for o grupo a que pertencermos, por definicdo ele consiste em pessoas que
percebemos como tendo alguma coisa em comum conosco. Essa experiéncia partilhada,
ou identidade, faz com que vejamos nossa fé como algo interligado com a & do grupo,
e 0s sucessos e fracassos como também nossos. E natural, entdo, que tenhamos um
lugar especial em nossos coragdes para os membros do grupo a que pertencemos.

Podemos nao gostar muito das pessoas de maneira geral, mas nosso ser subliminar
tende a gostar mais dos companheiros do nosso in-group. Considere seu grupo de
profissdao. Em um estudo, pesquisadores perguntaram aos participantes qual era a taxa
de simpatia que sentiam por médicos, advogados, gar¢ons e cabeleireiros, numa escala
de um a cem.s A distor¢ao ¢ que todos os participantes do experimento eram médicos,
advogados, garcons ou cabeleireiros. Mas os resultados foram muito coerentes:
membros de trés entre as quatro profissdes classificaram os membros das outras
profissdes, em média, com uma taxa de simpatia de cinquenta. Mas classificaram os de
sua profissdo com uma taxa de setenta.

Houve s6 uma excecdo: os advogados, que classificaram os membros das outras
profissdes e os advogados com cinquenta. Isso sem duvida nos traz a cabega diversas
piadas de advogados; portanto, ndo ¢ preciso que eu faga outra piada. No entanto, os
advogados ndo favorecerem colegas advogados ndo se deve necessariamente ao fato de
que a unica diferenga entre um advogado e um peixe-gato ¢ que um vive nas
profundezas, se alimentando de lixo, e o outro ¢ um peixe. Dos quatro grupos avaliados
pelos pesquisadores, os advogados, como se pode ver, sdo parte do tinico grupo cujos
membros regularmente se opoem a outros membros do proprio grupo. Assim, mesmo
que outros advogados possam estar em dado in-group de advogados, eles também
estdo potencialmente em seu out-group. A despeito dessa anomalia, a pesquisa sugere
que, no que se refere a religido, raga, nacionalidade, uso de computadores ou a nossa
unidade operacional de trabalho, em geral, temos uma tendéncia inata de preferir os
membros do nosso in-group. Estudos mostram que pertencer a um grupo em comum
pode até superar atributos pessoais negativos.6 Como enunciou um pesquisador:
“Podemos gostar de pessoas como membros do grupo mesmo quando ndo gostamos
delas como individuos.”

Essa constatacdo — de que gostamos mais de pessoas apenas por estarmos
associados a elas de alguma forma — tem um coroldrio natural: também tendemos a
favorecer membros do nosso grupo nos relacionamentos sociais € nos negocios, € a
avaliarmos o trabalho e os produtos deles de maneira mais favoravel do que fariamos
em outras circunstancias, mesmo quando pensamos que estamos tratando todo mundo
de forma igualitiria.” Por exemplo, num estudo, os pesquisadores dividiram pessoas
em grupos de trés. Cada grupo foi pareado com outro, € depois se pediu a cada grupo
pareado que realizasse trés tarefas diferentes: usar um brinquedo de crianga para



produzir uma obra de arte, esbogar um plano para o projeto de uma casa e escrever
uma fabula simbolica que apresentasse uma moral ao leitor. Para cada tarefa, um
membro de cada grupo do par (o “ndo participante”) foi separado de seus parceiros ¢
ndo tomou parte na atividade. Depois que cada par de grupos terminou a tarefa, pediu-
se aos dois ndo participantes que julgassem os resultados dos trabalhos de ambos os
grupos.

Os ndo participantes ndo tinham interesses escusos nos produtos realizados por
seus grupos; nem os grupos tinham sido formados em relagdo a qualquer caracteristica
distinta partilhada. Como os ndo participantes tinham um objetivo, seria de esperar que
na média eles teriam preferido os produtos dos out-groups na mesma propor¢ao em
que preferiam os de seus in-groups. Mas nao foi o que aconteceu. Em dois casos entre
trés, quando os ndo participantes tinham preferéncia, era pelo trabalho produzido por
seus in-groups.

Outra maneira com que somos afetados pelas diferengas entre in-groups e out-
groups ¢ que tendemos a pensar nos membros do nosso grupo como mais
diversificados e complexos que os do out-group. Por exemplo, o pesquisador que
conduziu o estudo envolvendo médicos, advogados, garcons e cabeleireiros pediu a
todos os participantes que estimassem o quanto cada profissdo variava em relagdo a
criatividade, flexibilidade e diversas outras caracteristicas. Todos classificaram as
outras profissdes como bem mais homogéneas que as do proprio grupo. Outros estudos
chegaram a mesma conclusdo em relagdo a grupos que diferem segundo idade,
nacionalidade, género, raca e até faculdades que as pessoas cursavam e a irmandade
universitaria a que as mulheres pertenciams E por essa razio que, como alguns
pesquisadores sugeriram, jornais dirigidos pelo establishment branco imprimem
manchetes como “Negros discordam radicalmente sobre o Oriente Médio”, como se
fosse novidade os afro-americanos ndo pensarem a mesma coisa; mas nao estampam
manchetes como “Brancos discordam radicalmente sobre a reforma da Bolsa de
Valores™.9

Pode parecer natural observar mais diversificagdo nos grupos a que pertencemos,
pois em geral conhecemos melhor seus integrantes como individuos. Por exemplo,
conhego pessoalmente grande numero de fisicos tedricos e para mim eles parecem uma
turma bem diversificada. Alguns gostam de muisica para piano; outros preferem violino.
Alguns leem Nabokov; outros leem Nietzsche. Tudo bem, talvez eles ndo sejam tdo
diversificados. Mas vamos supor que eu pense em banqueiros de investimentos.
Conhego muito poucos, mas, na minha cabeca, eu os vejo menos diversificados ainda
que os fisicos teodricos: imagino que fodos sé leiam o Wall Street Journal, dirijam
carros de luxo e ndo oucam musica nenhuma, preferindo assistir ao noticidrio de
economia na televisdo (a ndo ser que as noticias sejam ruins, nesse caso eles mudam de
canal e abrem uma garrafa de vinho de US$ 500).

A surpresa € que a sensacao que temos de que o nosso grupo ¢ mais diversificado



que o out-group ndo depende de conhecer melhor nosso in-group. Na verdade, a
categorizacdo das pessoas em in-groups € out-groups ja € suficiente para acionar esse
julgamento. Alids, como veremos adiante, nossos sentimentos especiais em relacdo ao
grupo a que pertencemos persistemmesmo quando pesquisadores separam
artificialmente estranhos emin-groups e out-groups aleatdrios. Quando Marco
Antonio se dirigiu a multidao depois do assassinato de César e declarou, na versao de
Shakespeare, “Concidadaos, romanos, bons amigos, concedei-me atengdo”, ele estava
na verdade dizendo: “Membros in-group, membros in-group, membros in-groups...”
Um apelo inteligente.

ALGUNS ANOS ATRAS, trés pesquisadores de Harvard aplicaram um dificil teste de
matematica a dezenas de mulheres americanas de origem asiatica.!0 Mas, antes de
comegar, os pesquisadores pediram que elas preenchessem um questionario sobre si
mesmas. As mulheres eram membros de dois grupos diferentes, com normas
conflitantes: eram asidticas, grupo identificado como bom em matematica; e eram
mulheres, grupo identificado como fraco em matematica.

Uma parte das mulheres recebeu um questiondrio sobre idiomas que elas, os pais e
os avos falavam e hd quantas geragdes a familia vivia nos Estados Unidos. Essas
perguntas estavam destinadas a acionar a identidade das mulheres como americanas de
origem asiatica. Outras participantes responderam a questdes sobre politica de
alojamento coletivo, destinadas a acionar sua identidade de mulheres. Um terceiro
grupo, de controle, foi questionado sobre os servigos telefonico e de TV a cabo de que
dispunham.

Depois do teste, os pesquisadores aplicaram em todas as participantes um
questionario final. Mensurado em relagdo as respostas das pesquisadas nesse
questionario final, o questionario inicial ndo teve impacto numa avaliacdo consciente
de suas habilidades ou do teste. Mas certamente algo havia afetado as mulheres de
modo subliminar, pois aquelas que foram orientadas para se ver como americanas de
origem asiatica tinham se saido melhor no teste que o grupo de controle, que, por sua
vez, tinha se saido melhor que as mulheres remetidas ao in-group feminino. A
identidade in-group influencia a maneira como julgamos as pessoas, mas também a
forma como nos sentimos sobre n6s mesmos, cCOMo nos comportarmos € as vezes até
nosso proprio desempenho.

Nos todos pertencemos a multiplos in-groups; assim como o grupo de mulheres
americanas de origem asidtica, eles podem ter normas conflitantes. Descobri também
que podemos tirar vantagem disso, quando tomamos consciéncia do fato. Por exemplo,
eu as vezes fumo um charuto e, quando faco isso, sinto certa identificacdo in-group
com meu colega e melhor amigo, com meu orientador do doutorado € com Albert
Einstein, todos companheiros fisicos que gostavam de charuto. Mas quando penso que
meu habito tabagista esta fugindo ao controle, percebo que posso eliminar a fissura



rapidamente a0 me concentrar em outro in-group de fumantes, o que inclui meu pai,
que sofreu de problemas pulmonares, e do meu primo, que teve cancer na boca.

As normas conflitantes de nossos in-groups podem as vezes levar a curiosas
contradi¢cdes em nosso comportamento. De vez em quando a midia divulga antincios de
utilidade publica em campanhas para reduzir crimes menores, como sujar as ruas ou
furtar bens publicos de parques nacionais. Esses anuncios costumam apontar a
alarmante frequéncia com que esses crimes ocorrem. Num deles, um indio vestido de
forma tradicional atravessa de canoa um rio coberto de residuos. Quando desembarca
na margem oposta, cheia de sujeira, um motorista — um zé-ninguém — chega por uma
estrada adjacente e joga lixo do seu carro aos pés do indio. A cena corta para um close
mostrando uma lagrima solitdria rolando pelo rosto do aborigene. Para nossa mente
consciente, 0 anuncio apregoa uma mensagem explicita contra jogar lixo na natureza.
Mas também tem uma mensagem para nosso inconsciente: 0s que pertencem ao nosso
in-group, os que frequentam os parques, jogam lixo. Entdo, que mensagem sai
vencedora, o apelo ético ou a lembranca de uma norma grupal?

Ninguém observou os efeitos desse antincio especifico, mas, num estudo realizado
sobre divulgacdes de utilidade publica, uma propaganda que denunciava a falta de
cuidado com o lixo era bem-sucedida ao inibir essa pratica, enquanto outra semelhante,
que incluia a frase “Os americanos vao produzir cada vez mais lixo!”, levou ao
aumento da producdo de dejetos.!! Sem duvida ninguém interpretou conscientemente
“Os americanos vao produzir cada vez mais lixo!” como uma ordem, e ndo uma critica;
porém, ao identificar a produgdo de lixo como uma norma grupal, acabou gerando esse
resultado.

Em um estudo correlacionado ao tema, pesquisadores criaram um cartaz
condenando o fato de muitos visitantes roubarem pedacos de madeira do Parque
Nacional da Floresta Petrificada.i2 Eles afixaram o cartaz num caminho muito
transitado, junto a alguns pedacos de madeira marcados intencional e discretamente.
Depois observaram para ver qual tinha sido o efeito do cartaz. Descobriram que, sem o
cartaz, os cagadores de suvenires roubavam cerca de 3% de pedagos de madeira num
periodo de dez horas. Mas, com o cartaz de adverténcia, o nimero quase triplicou,
chegando a 8%. Mais uma vez, ndo se sabe se muitos dos que ndo costumam praticar
esses furtos disseram a si mesmos: “Se todo mundo faz, por que ndo eu?” Mas essa
parece ter sido a mensagem recebida pelo inconsciente dessas pessoas.

Os pesquisadores dizem que mensagens que condenam € a0 mesmo tempo ressaltam
normas sociais indesejadas sdo comuns, € que apresentam resultados
contraproducentes. Assim, mesmo que a administracdo de uma faculdade pense que
esta alertando os alunos quando diz “Lembre-se! E preciso acabar com as bebedeiras,
que sao comuns no campus!”, ela pode estar fazendo um chamado a agdo: “Lembre-se!
As bebedeiras sao comuns no campus!”’

Quando eu era crianca e tentava usar os hdbitos de meus amigos para justificar,



digamos, jogar beisebol aos sabados, em vez de ir a sinagoga, minha mae dizia algo
2
como: “Entdo, se Joey saltasse dentro de um vulcao, vocé faria o mesmo?” Agora,
décadas mais tarde, percebo que eu deveria ter dito: “Sim, mae. As pesquisas dizem
2
que eu faria 1ss0.”

JA DISSE QUE TRATAMOS NOSSOS in-groups € out-groups de forma diferente no nosso
pensamento, quer tenhamos ou ndo a intengdo de fazer essa distingdo. Ao longo dos
anos, psicologos curiosos t€m tentado determinar as exigéncias minimas necessarias
para uma pessoa sentir alguma afinidade com um in-group. Eles descobriram que nao
h4 uma exigéncia minima. Nao ¢ necessario partilhar qualquer atitude ou caracteristica
com os companheiros do grupo, nem ao menos conhecer outros membros do grupo. E o
simples ato de saber que vocé pertence a um grupo que aciona sua afinidade com ele.

Em um estudo, pesquisadores fizeram alguns voluntirios olharem imagens de
pinturas do artista suico Paul Klee e do pintor russo Wassily Kandinsky e perguntaram
qual eles preferiam.13 Os pesquisadores rotularam cada participante como admirador
de Kandinsky ou de Klee. Os dois pintores t€m estilos bem diferentes, mas so
estudantes de arte fanaticos, especializados em pintores europeus de vanguarda do
inicio do século XX, teriam razdo para se sentir especialmente atraidos pelos que
tivessem a mesma opinido. Afinal, para a grande maioria das pessoas, numa escala de
paixdo, Klee versus Kandinsky ndo ¢ exatamente uma partida entre Brasil e Argentina,
nem um casaco de pele versus um agasalho de pano.

Depois de rotular os participantes, os pesquisadores fizeram algo que pode parecer
estranho. Eles deram um pote de dinheiro para cada grupo e pediram que dividissem
entre os voluntarios da forma que achassem melhor. A divisao foi feita em particular.
Nenhum dos voluntarios conhecia os outros, nem pode vé-los no decorrer do
experimento. Mesmo assim, ao distribuir o dinheiro, eles favoreceram seu in-group, os
que tinham o mesmo rotulo do grupo.

Grande numero de pesquisas confirma a descoberta de que nossa identidade social
baseada no grupo ¢ tao forte que chegamos a discriminar entre eles e nds até quando a
regra que distingue eles de nés for equivalente a jogar uma moeda para o alto. E isso
ai: ndo apenas identificamos um grupo baseado na mais ténue distingdo como também
vemos os membros de um grupo de modo diferente — mesmo que o fato de ser membro
do grupo ndo esteja relacionado a qualquer caracteristica pessoal relevante ou
significativa. Isso ndo ¢ importante s6 em nossa vida pessoal; afeta também as
organizagoes.

As empresas, por exemplo, podem ganhar fomentando a identificagdo in-group de
seus funcionarios, algo que pode ser obtido criando-se e salientando-se uma cultura
corporativa distinta, como foi feito de maneira muito bem-sucedida por companhias
como Disney, Apple e Google. Por outro lado, pode ser perigoso quando divisdes ou
departamentos internos de uma empresa desenvolvem forte identificagdo de grupo,



pois isso talvez leve a favoritismos in-group ¢ a discriminagdo out-group. Pesquisas
sugerem que a hostilidade irrompe mais prontamente entre grupos que entre
individuos.!4 Mas, independentemente do tipo de identidade partilhada que exista ou
ndo dentro de uma empresa, muitas delas consideram eficiente usar o marketing para
fomentar uma identidade de grupo em seus clientes. E por essa razio que in-groups
baseados em Mac versus PC ou em Mercedes versus BMW versus Cadillac sdo mais
que apenas clubes de computadores ou automoveis. Nos damos mais significado a
essas categorizacoes, e num sentido bem mais amplo do que elas merecem.

Pessoas que gostam de caes versus pessoas que gostam de gatos. Carne malpassada
versus ao ponto. Detergente em po versus liquido. Serd que realmente fazemos grandes
inferéncias a partir de distingdes tdo pequenas assim? O estudo Klee versus Kandinsky,
bem como dezenas de outros semelhantes, seguiu o paradigma de um experimento
classico inventado por Henri Tajfel, o que realizou o estudo sobre o comprimento das
linhas.!5s Nesse paradigma, os participantes foram alocados em dois grupos. Foram
informados de que a escolha do grupo havia sido feita na base de algo que eles
partilhavam com outros membros do grupo, mas que, em termos objetivos, era
insignificante como motivo para a afiliacdo a um grupo — como a preferéncia entre
Klee e Kandinsky, ou os que superestimaram ou subestimaram o nimero de pontos
piscando depressa numa tela.

Como no estudo ja citado, Tajfel permitiu que seus voluntarios dessem prémios aos
companheiros. Para ser mais preciso, ele distribuiu pontos que poderiam depois ser
trocados por dinheiro. Os participantes nao conheciam a identidade das pessoas para
quem estavam dando os pontos. Contudo, em todos os casos, eles sabiam a que grupo
as pessoas pertenciam. No estudo original, a distribuicdo de pontos era um pouco
complicada, mas o crucial estd justamente na forma como foi feita, por isso vale a pena
descrever o experimento.

O estudo consistia em mais de uma dezena de estagios. A cada estagio, um
participante (“doador”) tinha de fazer uma escolha sobre como dar os pontos a outros
dois participantes (“receptores’”), que, como eu disse, eram andénimos. Algumas vezes,
os dois receptores podiam ser membros do proprio grupo do participante; ou os dois
membros do outro grupo; outras vezes, um era membro do grupo do participante e outro
era membro do outro grupo.

A pegadinha era que as escolhas oferecidas aos doadores ndo representavam um
jogo de soma zero, ou seja, nao envolviam apenas decidir como dividir um ntimero fixo
de pontos. As opg¢des oferecidas somavam totais de pontos varidveis, assim como
diferentes maneiras de dividir esses pontos entre os dois receptores. Em cada estagio,
o doador tinha de escolher entre mais de uma dezena de formas alternativas de dar os
pontos. Se os doadores ndo sentissem um favoritismo in-group, a atitude logica seria
escolher qualquer alternativa que concedesse aos dois receptores o maior nimero total
de pontos. Mas os doadores sé faziam isso em uma circunstdncia: quando estavam



dividindo os pontos entre dois membros de seuin-group. Quando distribuiam os
pontos para dois membros do out-group, eles escolhiam opgdes que resultavam em
doar muito menos pontos. E realmente extraordinario como, quando as op¢des exigiam
dos doadores que dividissem pontos entre membros do in-group e membros do out-
group, eles tendiam a fazer escolhas que maximizavam a diferenca entre as
recompensas que davam aos dois membros dos grupos, mesmo que essa atitude
resultasse numa recompensa menor para o membro de seu proprio grupo!

Isso mesmo: como tendéncia, em dezenas de decisdes individuais de recompensa,
os participantes procuravam ndo maximizar as recompensas para o proprio grupo, mas
sim a diferenga entre a recompensa que seu grupo receberia € a que o outro grupo
receberia. Lembre-se de que esse experimento foi repetido muitas vezes, com
amostragens de todas idades e de muitas nacionalidades diferentes, e todos chegaram a
mesma conclusao: nds investimos muito em nos sentir diferentes uns dos outros — ¢
superiores —, ndo importa quao ténue seja a base de nosso senso de superioridade e
independentemente do quanto de autossabotagem isso possa envolver.

Vocé pode achar desestimulante saber que, mesmo quando divisdes em grupos sao
anonimas e desimportantes, € mesmo em detrimento do custo pessoal do proprio grupo,
as pessoas sempre escolhem discriminar em favor de seu in-group, em lugar de agir
pelo bem maior. Mas i1sso ndo nos condena a um mundo de interminaveis
discriminagdes sociais. Assim como os esteredtipos inconscientes, a discriminagao
inconsciente pode ser superada. Alids, embora ndo seja muito custoso estabelecer as
bases para a discriminacdo de grupo, ¢ preciso menos do que imaginamos para
elimina-las.

No experimento de Robbers Cave, Sherif percebeu que o mero contato entre Eagles
¢ Rattlers ndo reduziu a atitude negativa de cada grupo em relacao ao outro. Mas outra
tatica funcionou: ele estabeleceu uma série de dificuldades que s6 seriam superadas se
os grupos trabalhassem juntos.

Em um desses cendrios, Sherif arranjou para que o suprimento de agua do
acampamento fosse cortado. Ele anunciou o problema, disse que a causa era um
mistério e convocou 25 voluntdrios para ajudar a verificar o sistema de agua. Na
verdade, os pesquisadores tinham fechado a vélvula principal e colocado duas pedras
em cima, ¢ também entupiram uma torneira. Os garotos trabalharam juntos durante
quase uma hora, encontraram o problema e o consertaram. Em outro cenario, Sherif fez
com que um caminhdo que deveria ir buscar comida para os garotos nao desse partida.
Os pesquisadores que dirigiam o caminhdo “batalharam e suaram”, produzindo todos
os tipos de ruidos, enquanto cada vez mais garotos se juntavam para observar. Afinal
os garotos perceberam que o motorista poderia dar partida se eles empurrassem o
caminhdo. Mas este estava numa ladeira de subida. Assim, vinte garotos dos dois
grupos amarraram a corda do cabo de guerra ao caminhdo e o puxaram até que desse
partida.



Esses e diversos outros cendrios que deram aos grupos objetivos comuns e
exigiram agdes em conjunto, como os pesquisadores notaram, reduziram muito os
conflitos intergrupais. Sherif escreveu: “A mudanga nos padrdes de comportamento de
interagdo entre os grupos foi surpreendente.”’1s Quanto mais as pessoas em grupos
considerados tradicionalmente diferentes, como os baseados em raca, etnia, classe,
género ou religido, julgarem vantajoso trabalhar juntas, menos elas discriminam umas
as outras.!?

Como alguém que morava perto do World Trade Center, na cidade de Nova York,
vivenciei isso pessoalmente no dia 11 de setembro de 2001 e nos meses que se
seguiram. Nova York ¢ considerada um caldeirao de mistura racial, mas os diferentes
elementos jogados no caldeirdo em geral ndo se misturam nem combinam muito bem
uns com os outros. Talvez a cidade seja mais um ensopado de diversos ingredientes —
banqueiros e padeiros, jovens e velhos, negros e brancos, ricos e pobres — que podem
ndo se misturar e as vezes até se chocam.

Enquanto eu estava debaixo da Torre Norte do World Trade Center, até as 8h45
daquele 11 de setembro, entre a multiddo de camelds migrantes, tipos de terno e
gravata de Wall Street e judeus ortodoxos em suas indumentarias habituais, as divisoes
étnicas e de classe da cidade eram bem aparentes. Mas as 8h45 da manha, quando o
primeiro avido se chocou com a Torre Norte € o caos irrompeu, quando os fragmentos
em chamas cairam em nossa direcdo e um horroroso suspiro de morte se desdobrou
diante de nés, algo de magico e sutil também transpareceu. Todas aquelas divisdes
pareceram evaporar, € as pessoas comecaram a ajudar umas as outras,
independentemente de quem fossem.

Durante alguns meses, pelo menos, nds éramos, antes de mais nada e acima de tudo,
nova-iorquinos. Com milhares de mortos, dezenas de milhares de pessoas de todas as
profissodes, racas e condicdo econdémica que de repente ficaram sem teto ou sem
emprego, porque seu local de trabalho havia sido fechado, e com milhdes de nds
chocados pelo que aqueles a nossa volta tinham sofrido, nds nova-iorquinos de todos
os tipos nos juntamos como nunca. Enquanto quarteirdes inteiros continuavam
esfumagados, enquanto o cheiro corrosivo da destrui¢do enchia o ar que respiradvamos,
enquanto as fotos dos desaparecidos nos olhavam de edificios, postes de iluminagao,
estagoes de metrd e dos corddes de isolamento, nds mostramos uma generosidade sem
precedentes uns com os outros, em grandes € pequenas atitudes. Foi a expressao do
melhor de nossa natureza social humana em funcionamento, uma vivida exposi¢ao do
poder positivo de cura do nosso instinto como grupo humano.



9. Sentimentos

Cada um de nos ¢ uma narrativa singular, construida de modo

continuo e inconsciente, por, através € em nos.
OLIVER SACKS

No INicIO DOS ANOS 1950, uma mulher de 25 anos chamada Chris Costner Sizemore
entrou no consultorio de um jovem psiquiatra queixando-se de fortes dores de cabega.!
Além do mais, continuou ela, as dores as vezes eram seguidas por desmaios. Chris
Sizemore parecia uma made jovem e normal, com um péssimo casamento, mas sem
grandes problemas psicologicos. Seu médico depois a descreveria como reservada e
contida, circunspecta e meticulosamente sincera. Os dois debateram varios temas
emocionais; contudo, nada do que aconteceu nos poucos meses de tratamento indicava
que ela tinha perdido o juizo ou que sofresse de algum problema mental sério. Nem sua
familia tinha ciéncia de qualquer episddio incomum.

Entdo, um dia, durante a terapia, Chris mencionou que parecia ter feito uma viagem
recentemente, mas nao se lembrava de nada. O médico hipnotizou-a, ¢ a amnésia
clareou a impressao. Alguns dias depois, o médico recebeu uma carta andénima. Pelo
carimbo postal e pela caligrafia conhecida, teve certeza de que a carta era de Chris. Na
missiva, a moga dizia que estava perturbada pela lembranga recuperada — como podia
ter certeza de se lembrar de tudo e como saberia que a perda de memoria nao
aconteceria outra vez? Havia também outra sentenga rabiscada no pé da péagina, numa
caligrafia diferente e muito dificil de decifrar.

Na sessdo seguinte, Chris Sizemore negou ter mandado a carta, embora se
lembrasse de ter comegado a escrevé-la, mas ndo de conclui-la. Em seguida comegou a
mostrar sinais de estresse e agitacdo. De repente, ela perguntou — com Obvio
constrangimento — se ouvir uma voz imagindria significaria que estava louca. Enquanto
o terapeuta pensava a respeito, Chris mudou de posi¢ao, cruzou as pernas € assumiu um
ar “ousado e infantil” que o terapeuta nunca a vira adotar até entdo. Como ele
descreveu depois: “Mil pequenas alteracdes de modos, gestos, expressao, atitude,
nuances das reacgoes reflexas ou instintivas no olhar, na posi¢ao das sobrancelhas ou no
movimento dos olhos, tudo mostrava que aquela s6 poderia ser outra mulher.” Entdo
aquela “outra mulher” comecou a falar sobre Chris Sizemore e seus problemas na
terceira pessoa, usando “ela” ou “dela” em todas as referéncias.

Quando indagada a respeito de sua identidade, Chris agora atendia por um nome



diferente. Segundo declarou, fora ela, essa pessoa que de repente tinha outro nome, que
havia encontrado a carta ndo concluida, acrescentara uma frase e a enviara pelo
correio. Nos meses seguintes, o médico de Chris aplicou testes psicologicos de
personalidade nas duas identidades da paciente. Apresentou os testes a pesquisadores
independentes, que ndo foram informados de que se tratava da mesma mulher.2 Os
analistas concluiram que as duas personalidades tinham autoimagens radicalmente
diferentes. A mulher que comecgara a terapia se via como passiva, fraca e ma. Nao
sabia nada de sua outra metade, uma mulher que se considerava ativa, forte e boa.
Chris Sizemore acabou se curando, mas 1sso demorou dezoito anos.3

Chris Sizemore era um caso extremo, mas todos nos temos muitas identidades. Nao
apenas somos pessoas diferentes aos trinta e aos cinquenta anos como também
mudamos no decorrer do dia, dependendo das circunstancias e do ambiente social — e
também dos nossos niveis hormonais. Nos agimos de um ou de outro modo quando
estamos de bom ou de mau humor. Nosso comportamento ¢ diferente quando
almogamos com o nosso chefe ou com subordinados. Estudos mostram que as pessoas
tomam decisdes morais diversas depois de assistir a um filme alegre,* e que as
mulheres, quando estdo ovulando, usam roupas mais provocantes, tornam-se mais
competitivas sexualmente e ampliam sua preferéncia por homens sexualmente
competitivos.5 Nossa personalidade ndo estd carimbada em nds de maneira indelével; é
dindmica e mutavel. Como revelam estudos sobre preconceitos implicitos, podemos
ser duas pessoas diversas ao mesmo tempo: um ‘“‘eu” inconsciente, que nutre
sentimentos negativos em relagdo a negros — ou a pessoas mais velhas, mais gordas,
gays, mugulmanos —, € um “eu” consciente, que abomina o preconceito.

Mesmo assim, os psicologos tradicionalmente consideram que a maneira como uma
pessoa se sente ¢ se comporta reflete tragos fixos formados no cerne da personalidade
desse individuo. Eles acreditam que as pessoas sabem quem sdo e agem de forma
coerente, como resultado de deliberacoes conscientes.s Esse modelo era sedutor, e, nos
anos 1960, um pesquisador sugeriu que, em vez de realizar experimentos tao
dispendiosos e demorados, os psicélogos poderiam reunir informacgdes confidveis
simplesmente pedindo as pessoas que previssem como se sentiriam € se comportariam
em certas circunstancias.” Por que nao? Boa parte da psicoterapia clinica baseia-se no
que ¢ essencialmente uma sé ideia: por uma reflexdo intensa, orientada pela terapia,
podemos conhecer nossos verdadeiros sentimentos, atitudes e motivagoes.

Mas vocé se lembra das estatisticas dos Brown que se casam com Brown? E dos
investidores que subestimam a OPA de empresas com nomes de dar nd6 na lingua?
Nenhum dos Brown tinha decidido conscientemente escolher um conjuge de mesmo
nome; nem os investidores profissionais pensaram que suas impressoes acerca de uma
nova empresa fossem influenciadas pela facilidade da pronincia de seu nome. Por
causa dos processos subliminares, a fonte de nossos sentimentos costuma ser um
mistério para nds, assim como os proprios sentimentos. Sentimos muitas coisas de que



ndo temos ciéncia. Pedir para falarmos de nossos sentimentos pode ter valor, mas
alguns deles, mais reconditos, ndo revelarao seus segredos sequer com a mais profunda
introspec¢ao. Por conseguinte, muitas das suposi¢oes da psicologia tradicional sobre
nossos sentimentos simplesmente ndo se mantém.

“JA FIZ ANOS DE PSICOTERAPIA para tentar descobrir por que me comporto de certas
maneiras”, disse-me um conhecido neurocientista.

Eu penso sobre meus sentimentos, minhas motivagdes. Falo com meu terapeuta
sobre eles, e finalmente saio com uma historia que parece fazer sentido, que me
satisfaz. Eu preciso de uma histéria para acreditar. Mas sera verdade?
Provavelmente ndo. A verdade real estd em estruturas como meu talamo,
hipotdlamo e amigdala, e a isso eu ndo tenho acesso consciente, ndo importa o
quanto sonde meu interior.

Se quisermos ter um entendimento valido de quem somos e, portanto, de como
reagiremos a certas situacdes, temos de entender os motivos de nossas decisdes e
comportamentos; e, ainda mais fundamental, precisamos entender nossos sentimentos ¢
suas origens. De onde eles vém?

Vamos comecgar com algo simples: a sensacdo de dor. A impressao sensorial e
emocional da dor se origina de sinais neurais distintos e tem um papel 6bvio e bem-
definido em nossa vida. A dor faz com que vocé largue aquela frigideira quente,
castiga-o por martelar o deddo e lembra-o de que, se voc€ quiser degustar seis marcas
de uisque single malte, ¢ melhor ndo tomar doses duplas. Um amigo poderia ter
esclarecido vocé sobre seus sentimentos em relacao a analise financeira que o levou a
ir a um bar ontem a noite, mas uma bela dor de cabega ¢ uma sensagdao com a qual vocé
consegue entrar em contato sem a ajuda de ninguém. Mas nem isso € assim tao simples,
como fica evidenciado com o famoso efeito placebo.

Quando pensamos no efeito placebo, podemos imaginar uma pilula de agtcar inerte
que alivia uma leve dor de cabeca assim como um Tylenol, desde que acreditemos que
tomamos o verdadeiro remédio. Mas o efeito pode ser radicalmente mais poderoso que
isso. Por exemplo, a angina de peito, moléstia cronica causada por um suprimento de
sangue inadequado no musculo da parede do coragdo, costuma gerar forte dor. Se vocé
sofre de angina e tenta se exercitar — o que pode significar simplesmente andar para
atender a porta —, os nervos do musculo de seu coragdo agem como um sensor para
“verificar o motor”; podem levar sinais, via medula espinhal, até o cérebro para alertar
que exigéncias improprias estdo sendo feitas no seu sistema circulatorio. O resultado
pode ser uma dor lancinante, uma luz de alerta dificil de ignorar.

Nos anos 1950, era pratica comum entre os cirurgioes amarrar certas artérias na
cavidade peitoral como tratamento para pacientes com fortes dores de angina. Eles



acreditavam que novos canais brotariam proximo ao musculo do coragao, melhorando
assim a circulacao do sangue. A cirurgia foi realizada em grande niimero de pacientes ¢
com aparente éxito. Mas faltava alguma coisa: patologistas que depois examinaram os
cadaveres desses pacientes jamais viram os esperados vasos sanguineos novos.

Aparentemente, a cirurgia era um sucesso no alivio dos sintomas dos pacientes,
mas um fracasso na abordagem de sua causa. Em 1958, alguns curiosos cirurgides
cardiacos realizaram um experimento que hoje ndo seria permitido por motivos éticos:
falsas operagdes. Em cinco pacientes, os cirurgioes cortaram a pele até expor as
artérias, mas depois fecharam os pacientes sem na verdade amarrd-las. Fizeram
também a cirurgia verdadeira num grupo de treze pacientes. Os cirurgidoes nao
contaram aos pacientes nem a seus cardiologistas quem tinha passado pela verdadeira
cirurgia.

Entre os pacientes que foram realmente operados, 76% sentiram uma melhora nas
dores de angina. Mas também melhoraram todos os cinco que fizeram a falsa operagao.
Os dois grupos, acreditando terem passado por um procedimento cirtrgico grave,
relataram dores bem mais suaves que as sentidas antes da operacdo. Como a cirurgia
ndo produziu qualquer mudanca fisica nos dois grupos (em termos do desenvolvimento
de novos vasos sanguineos para melhorar a circulagdo no coragao), os dois grupos
teriam continuado a sentir o mesmo nivel de informacao sensorial dos centros de dor
de seus cérebros. Mas ambos tiveram grande reducdao da consciéncia da dor. Parece
que o conhecimento de nossos sentimentos — até os sentimentos fisicos — ¢ tdo ténue
que ndo podemos saber ao certo quando estamos sentindo uma dor lancinante.s

A visdo dominante sobre a emog¢do, hoje, ndo deve ser atribuida a Freud — que
acreditava que o conteudo do inconsciente era bloqueado da consciéncia via
mecanismo de repressao —, mas a William James, cujo nome ja surgiu em varios outros
contextos. James era um personagem enigmatico. Nascido na cidade de Nova York, em
1842, e filho de um homem muito rico, que usou parte de sua vasta fortuna para
financiar grandes viagens para si mesmo e sua familia, ele frequentou pelo menos
quinze escolas diferentes na Europa e nos Estados Unidos até os dezoito anos — em
Nova York, Newport, Rhode Island; Londres, Paris, Boulogne-sur-Mer (no norte da
Franga), Genebra e Bonn. Seus interesses variaram na mesma proporg¢ao, saltando de
um assunto a outro, pousando por um tempo em arte, quimica, for¢as armadas, anatomia
¢ medicina. Esse adejar consumiu-lhe quinze anos.

Em algum momento, durante esse periodo, James aceitou um convite do famoso
biologo de Harvard, Louis Agassiz, para uma expedi¢cdo a bacia do rio Amazonas, no
Brasil, durante a qual James enjoou a maior parte do tempo, além de ter contraido
variola. No fim, a medicina foi o curso que James concluiu, formando-se em Harvard
em 1869, aos 27 anos. Mas nunca praticou nem ensinou medicina.
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FIGURA 15. Autorretrato de Wiliam James.

Foi uma visita as fontes minerais da Alemanha em 1867 — aonde fora recuperar sua
saude dos problemas resultantes da viagem a Amazonia — que levou James a
psicologia. Assim como Miinsterberg dezesseis anos antes, James assistiu a algumas
palestras de Wilhelm Wundt e ficou fascinado com o assunto, em especial com o



desafio de transformar a psicologia em ciéncia. Comegou a ler os trabalhos de
psicologia e filosofia alemas, mas voltou a Harvard para concluir seus estudos em
medicina. Depois de se formar em Harvard, passou por uma fase depressiva. Seu
diario daquela época revela pouco menos que infelicidade e baixa autoestima. O
sofrimento era tdo sério que ele mesmo se internou para tratamento numa clinica em
Somerville, Massachusetts; mas ndo creditou sua recuperagdo ao tratamento recebido,
e sim a descoberta de um ensaio sobre livre-arbitrio do filésofo francés Charles
Renouvier. Depois da leitura, ele resolveu usar o proprio livre-arbitrio para por fim a
depressao. Na verdade, ndo parece ter sido tdo simples, pois ele continuou
incapacitado por mais dezoito meses e sofreu de depressao cronica pelo resto da vida.

Ainda assim, em 1872 James estava bem o suficiente para aceitar um cargo de
professor de fisiologia, e em 1875 ministrava o curso de “Relacdes entre fisiologia e
psicologia”, fazendo de Harvard a primeira universidade nos Estados Unidos a ensinar
psicologia experimental. Demorou mais uma década até James apresentar ao publico
sua teoria das emocoes, tracando seu esbogo num artigo publicado em 1884, intitulado
“What is an emotion?”. O artigo apareceu numa publicacdo filosofica chamada Mind, e
ndo numa revista de psicologia, pois o primeiro periodico em inglés sobre pesquisa
psicologica so seria fundado em 1887.

Em seu artigo, James abordava emog¢des como ‘“‘surpresa, curiosidade, enlevo,
medo, raiva, luxtiria, ganancia etc.”, que sdo acompanhadas por alteragdes corporais
como aceleracdo da respira¢dao ou da pulsagdo, ou movimentos do corpo ou no rosto.9
Talvez pareca 0bvio que essas alteracdes corporais sejam causadas por tais emogdes,
mas James argumentou que a interpretagao estava invertida. Escreveu ele:

Minha tese, ao contrdrio, ¢ que as alteragdes corporais seguem diretamente a
percep¢do de [um] fato estimulante, € que nossa sensagao desse fato a medida que
ele ocorre é a emogdo. ... Sem o estado corporal seguinte a percepgao, o ato seria
puramente cognitivo em sua forma, palido, descorado, destituido de calor
emocional.

Em outras palavras, ndo trememos porque estamos zangados nem choramos porque
nos sentimos tristes; nds tomamos ciéncia de que estamos zangados porque trememos,
nos sentimos tristes porque choramos. James propunha uma base fisiologica para a
emocdo, ideia que tem ganhado corpo hoje, em parte gracas a tecnologia de
mapeamento do cérebro que nos permite observar 0os processos mentais no momento
em que ocorrem no cérebro.

As emocgoes, na perspectiva neojamesiana atual, sio como percepcdes € memorias
— reconstruidas a partir dos dados a mdo. Muito desses dados vém da mente
inconsciente, a medida que ela processa estimulos ambientais captados por seus
sentidos e cria uma resposta psicoldgica. O cérebro também emprega outros dados,



como convicgdes e expectativas preexistentes € informagdes sobre as circunstancias
correntes. Toda essa informagao ¢ processada, produzindo um sentimento consciente
de emocdo. Esse mecanismo pode explicar os estudos sobre a angina — e, de forma
mais geral, o efeito dos placebos sobre a dor. Se a experiéncia subjetiva de dor ¢é
construida tanto a partir de nosso estado psicologico quanto dos dados contextuais, nao
surpreende que nossa mente possa interpretar os mesmos dados psicoldgicos — os
impulsos nervosos que representam a dor — de maneiras diferentes. Em consequéncia,
quando as células nervosas enviam um sinal aos centros da dor em seu cérebro, a
experiéncia da dor pode variar mesmo que os sinais ndao variem.!0

James elaborou sua teoria da emogao, entre muitas outras publicacdes, em seu livro
Os principios da psicologia, que mencionei no Capitulo 4 em relagdo ao experimento
de Angelo Mosso nos cérebros de pacientes com lacunas no cranio em consequéncia de
cirurgias. James assinou um contrato para escrever o livro em 1878 e comegou o
trabalho, todo animado, em plena lua de mel. Mas, depois da lua de mel, levaria doze
anos para terminar. A obra tornou-se um cléssico, tdo revoluciondria e influente que,
numa pesquisa de historiadores da psicologia, de 1991, James ficou em segundo lugar
entre as figuras mais importantes da area, atrds apenas de Wundt, seu inspirador
original.!!

Ironicamente, nem Wundt nem James gostaram do livro. Wundt ficou insatisfeito
porque a revolugdo de James tinha se desviado de sua corrente de psicologia
experimental, na qual tudo devia ser mensurado. Como, por exemplo, se podem
quantificar e medir emocoes? Em 1890, James decidiu que ja ndo poderia fazer isso. A
psicologia devia ir além do puro experimento; e ironizou o trabalho de Wundt como
“psicologia de instrumentos de bronze”.12 Wundt, por outro lado, escreveu sobre o
livro de James: “E literatura, é bonito, mas ndo ¢ psicologia.”’3

James foi muito mais caustico em sua critica ao préoprio trabalho.

Ninguém poderia estar mais insatisfeito que eu com o livro. Nenhum assunto
merece ser tratado em mil paginas. Tivesse eu dez anos mais, poderia reescreveé-lo
em quinhentas; mas, afinal, ¢ isso ou nada — uma massa repugnante, extensa, densa,
inchada e hidropica que atesta nada além de dois fatos; primeiro, que ndo existe
algo como uma ciéncia da psicologia; segundo, que W.J. ¢ um incapaz.!4

Depois da publicagdo, James resolveu abandonar a psicologia em favor da
filosofia, o que o levou a trazer Miinsterberg da Alemanha para assumir o laboratorio.
James tinha 48 anos na época.

A TEORIA DA EMOGCAO DE JAMES dominou a psicologia por um tempo, mas acabou dando
lugar a outras abordagens. Nos anos 1960, quando a psicologia tomou o rumo
cognitivo, suas ideias — agora chamadas de teoria de James-Lange — ganharam nova



popularidade, pois a nog¢ao de que diferentes tipos de dados eram processados pelo
cérebro para criar emogoes se encaixava lindamente na estrutura de James. Mas uma
bela teoria nao quer dizer necessariamente que ela esteja correta, por isso os cientistas
buscaram evidéncias adicionais.

O mais famoso entre os primeiros estudos foi um experimento realizado por Stanley
Schachter, o famoso dr. Zilstein do experimento da Universidade de Minnesota, que
entdo lecionava em Columbia. Ele fez parceria na pesquisa com Jerome Singer, depois
definido como o “segundo melhor autor em psicologia”, por ocupar essa posi¢do em
inumeros estudos de caso famosos.!s Se as emocdes sao construidas a partir de dados
limitados, e ndo pela percepcao direta, semelhante a forma como visdo e memoria sao
construidas, entdo, assim como a percep¢ao € a memoria, deve haver circunstancias em
que a maneira pela qual a mente preenche as lacunas nos dados resulta em “entender
errado”. A consequéncia seriam “ilusdes emocionais”, andlogas a ilusdes de oOtica ou
de memoria.

Vamos supor, por exemplo, que vocé tenha os sintomas fisiologicos de agitacao
emocional sem qualquer razdo aparente. A resposta logica seria pensar: “Ué, meu
corpo esta sentindo alteragdes fisioldgicas inexplicaveis sem motivo aparente. O que
estd acontecendo?” Mas vamos além e imaginemos que, quando vocé€ vive essas
sensacoes, elas ocorrem num contexto que o estimula a interpretar sua reagdo como
resultado de alguma emocao — digamos, medo, raiva, felicidade ou atragdo sexual —,
mesmo que nao haja uma causa real para essa emocao. Nesse sentido, sua experiéncia
seria uma ilusao emocional.

Para demonstrar esse fendomeno, Schachter e Singer criaram dois contextos
emocionais artificiais diferentes — um “feliz’ e outro “raivoso” — e estudaram
voluntarios psicologicamente estimulados expostos a essas situagdes. O objetivo dos
pesquisadores era ver se esses cenarios poderiam ser usados para ‘“enganar” o0s
voluntdrios, a fim de que eles sentissem a emog¢ao que os psicélogos haviam escolhido.

O experimento funcionava da seguinte maneira. Schachter e Singer diziam a todos
0s seus sujeitos que o proposito do experimento de que participavam era determinar
como a inje¢ao de uma vitamina chamada “Suproxin” afetaria suas capacidades
visuais. Na verdade, a droga era adrenalina, que causa aumento dos batimentos
cardiacos e da pressdao sanguinea, provoca uma sensacao de enrubescimento e acelera
a respiracdo — todos esses sintomas de agitacdo emocional. Os sujeitos foram
divididos em trés grupos. Um grupo (o “informado”) sabia em detalhes que os
resultados da injecdo eram ‘“efeitos colaterais” da Suproxin. Outro grupo (o
“ignorante””) nao foi informado de nada. Seus integrantes sentiriam as mesmas
alteragdes psicologicas, mas ndo teriam explicagdes para elas. O terceiro grupo, que
funcionava como controle, foi injetado com uma solugdo salina inerte. Esse grupo nao
sentiria nenhum dos efeitos fisiologicos nem foi informado de que devia sentir qualquer
coisa.



Depois de aplicar a injecdo, o pesquisador pediu licenca e deixou os participantes
sozinhos por vinte minutos, com outro suposto participante, que na verdade era um
cimplice dos cientistas. No ambiente que foi chamado de cendrio de “felicidade”, essa
pessoa demonstrou uma estranha euforia pelo privilégio de participar do experimento,
fornecendo um contexto social artificial. Schachter e Singer também projetaram um
cenario “raivoso’”, em que a pessoa com quem os participantes ficaram a sos reclamou
incessantemente do experimento ¢ de como ele estava sendo conduzido.

A hipdtese dos pesquisadores era de que, dependendo do contexto social a que
fossem expostos, os sujeitos “ignorantes” interpretariam seu estado fisioldgico
estimulado como felicidade ou raiva, enquanto os sujeitos “informados” ndo teriam
experiéncia subjetiva de emogao, porque, embora tivessem sido expostos a0 mesmo
contexto social, ja tinham uma boa explicacdo para suas alteragdes fisiologicas;
portanto, ndo precisariam atribui-las a qualquer tipo de emocao. Schachter e Singer
esperavam que os integrantes do grupo de controle, que ndo vivenciaram nenhum
estimulo fisiologico, também nao sentissem emogao alguma.

As emocoOes dos voluntdrios foram julgadas de dois modos. Primeiro, foram
observados sub-repticiamente, através de um falso espelho, por espectadores
imparciais, que decodificaram seus comportamentos de acordo com rubricas
predeterminadas. Segundo, os sujeitos recebiam depois questionarios por escrito, nos
quais relatavam seus niveis de felicidade numa escala de zero a quatro. De acordo com
todas as mensuragdes, os trés grupos reagiram exatamente como Schachter e Singer
esperavam.

Tanto os integrantes do grupo informado quanto os do grupo de controle
observaram as emog¢des aparentes — euforia e raiva — do cimplice plantado em seu
meio, mas ndo sentiram eles proprios tais emogdes. Os ‘“ignorantes”, no entanto,
observaram o sujeito e, dependendo de se ele expressasse euforia ou raiva a respeito
do experimento, chegaram a conclusdao de que as sensacoes fisicas que eles proprios
estavam vivenciando consistiam em felicidade ou raiva. Em outras palavras, foram
vitimas de uma “ilusdo emocional”, acreditando erroneamente que reagiam a situagao
com as mesmas “emocoes” do falso participante.

O paradigma de Schachter e Singer foi repetido de muitas outras formas no
decorrer dos anos, utilizando maneiras mais delicadas que a adrenalina para estimular
a reacdo psicologica e examinar inimeros contextos emocionais diferentes, um dos
quais — a sensag¢ao de excitacao sexual — foi especialmente popular. Assim como a dor,
0 sexo estd na area em que pensamos saber o que estamos sentindo € por qué. Mas,
afinal, as sensagdes sexuais ndo se mostraram tao diretas assim.

Em um dos estudos, os pesquisadores recrutaram alunos universitdrios do sexo
masculino para participar de dois experimentos em sequéncia, um deles ostensivamente
relacionado aos efeitos de exercicios, e outro no qual eles classificariam uma série de
“pequenos trechos de um filme”.16 Na verdade, as duas fases eram parte do mesmo



experimento. (Os psicdlogos jamais contam aos sujeitos o0 motivo dos experimentos; se
o fizessem, a experiéncia estaria comprometida.)

Na primeira fase, o exercicio fez o papel da inje¢do de adrenalina para fornecer
uma fonte ndo reconhecivel de estimulo fisiologico. Seria razoavel ponderar que
espécie de imbecil ndo perceberia que a aceleragao do pulso e da respiragdo era efeito
da corrida de mais de um quilometro na esteira? Mas acontece que ha um intervalo de
varios minutos depois do exercicio, durante o qual o corpo ja se acalmou, mas ainda se
encontra em estado estimulado. Foi durante esse intervalo que os pesquisadores
mostraram ao grupo “desinformado” os trechos de um filme. O grupo “informado”, por
outro lado, viu o filme imediatamente depois dos exercicios; assim, sabia qual era a
fonte de seu estado fisiologico acelerado. Como no experimento de Schachter e Singer,
havia também um grupo de controle, que ndo fazia exercicios; portanto, ndo sentia
estimulo algum.

Agora, quanto ao sexo. Como vocé ja pode ter imaginado, na segunda fase, os
“pequenos trechos de um filme” ndo foram tirados de uma producdo da Disney. Era um
filme erdtico francés, 4 garota da motocicleta, que nos Estados Unidos se chamou
Naked Under Leather (“Nua debaixo do couro”). Os dois titulos descrevem bem a
producdo. O titulo francés esta relacionado ao enredo: trata-se de um road movie sobre
uma recém-casada que abandona o marido e sai de motocicleta para visitar seu amante
em Heidelberg.!” A sinopse pode soar atraente para os franceses, mas parece que o
distribuidor americano tinha uma ideia diferente de como codificar para a plateia a
natureza da pelicula. Foi na verdade o fator “nua debaixo do couro” que inspirou a
escolha dos trechos pelos pesquisadores.

Sob esse aspecto, porém, o filme deixou a desejar. Quando indagados sobre o grau
de estimulo sexual, os estudantes do grupo de controle deram ao filme nota 31, numa
escala de cem. O grupo informado concordou, ¢ seus integrantes classificaram o
estimulo sexual em apenas 28. Mas os participantes do grupo desinformado —
estimulados por seus recentes exercicios, mas que ndo o sabiam — parece que
classificaram o estimulo como de natureza sexual. E deram 52 ao filme.

Resultado semelhante foi obtido por outro grupo de pesquisadores que contratou
uma atraente entrevistadora para pedir a transeuntes do sexo masculino que
preenchessem um questiondrio para o projeto de uma escola. Alguns dos participantes
eram interceptados sobre uma solida ponte de madeira a apenas 3m de altura de um
riacho. Outros eram abordados numa oscilante ponte de tabuas de 1,5m de largura e
140m de comprimento, 70m acima de um solo rochoso. Depois da interacdo, as
entrevistadoras passaram um telefone de contato, caso os entrevistados “tivessem
alguma pergunta a fazer”.

Os entrevistados sobre a ponte assustadora devem ter sentido a pulsacao acelerada
¢ outros efeitos da adrenalina. Também devem ter tomado consciéncia, até certo ponto,
de suas reagdes corporais diante dos perigos da ponte. Mas sera que confundiram essas



reagdes com uma quimica sexual? Entre os entrevistados na ponte baixa e segura, o
apelo da mulher foi aparentemente limitado: s6 dois dos dezesseis telefonaram para
ela. Mas entre os que estavam sobre a ponte de alta ansiedade, oito dos dezoito
telefonaram para a mulher.18 Para um significativo nimero de homens entrevistados, a
perspectiva de cair dezenas de metros sobre um monte de rochas parece ter surtido o
mesmo efeito que o sorriso de um flerte ou uma camisolinha de seda.

Esses experimentos ilustram como nosso cérebro subliminar combina informacdes
sobre nosso estado fisico com outros dados originados de contextos sociais ¢
emocionais para determinar o que estamos sentindo. Acho que existe aqui uma li¢ao
para a vida cotidiana. H4, claro, uma analogia direta: o interessante corolario de que
subir alguns lances de escada antes de avaliar uma proposta de negdcio pode fazer
vocé dizer “Uau”, quando normalmente vocé diria “Hum”.

Mas vamos pensar também no estresse. Todos sabemos que o estresse mental leva
a efeitos fisicos indesejaveis; mas a outra metade do arco de retroalimentacdo ¢ menos
debatida: a tensdo fisica que causa ou perpetua o estresse mental. Vamos dizer que
vocé tenha um conflito com um amigo ou colega que resulta num estado fisico agitado.
Seus ombros e o pescoco ficam tensos, vocé€ sente dor de cabeca, o pulso acelera. Se
esse estado persiste, € vocé de repente esta conversando com alguém que ndo tem nada
a ver com o conflito na origem dessas sensagdes, isso pode fazer com que vocé
interprete mal seus sentimentos em relagdo a essa pessoa.

Uma amiga editora de livros, por exemplo, me contou um caso em que ela teve um
intercambio dspero com um agente € concluiu que se tratava de um tipo especialmente
beligerante, alguém com quem ela ndo gostaria de trabalhar no futuro. Mas, no decorrer
de nossa conversa, tornou-se claro que a raiva que ela sentira pelo agente nao havia
surgido de um tema presente, fora induzida por seu inconsciente, a partir de um
incidente desagradavel, porém sem relagao com o conflito com o agente.

Ha muito tempo os professores de ioga vém dizendo: “Acalme seu corpo, acalme
sua mente.” A neurociéncia social agora fornece evidéncias que apoiam essa receita.
De fato, alguns estudos vao além e sugerem que assumir ativamente o estado fisico de
uma pessoa feliz — digamos, forcar um sorriso — pode fazer vocé se sentir realmente
mais feliz.19 Meu filho mais novo, Nicolai, parece entender isso intuitivamente; depois
de quebrar a mao num acidente jogando basquete, de repente ele parou de chorar e
comecgou a rir. Mais tarde explicou que, quando comegou a dar risada, a dor melhorou.
A velha receita de “fingir até conseguir”, que Nicolai redescobriu, ¢ agora tema de
sérias pesquisas cientificas.

Os EXEMPLOS DE QUE FALEI até agora implicam que, com frequéncia, ndo
compreendemos nossos sentimentos. Mas, apesar disso tudo, em geral achamos que
entendemos. E ainda mais: quando nos pedem para justificar por que nos sentimos de
certa maneira, a maioria de nds, depois de pensar um pouco, ndo tem problema em



explicar as razdes. Mas onde encontramos essas razdes para sentimentos que podem
ndo ser o que pensamos? NOs as inventamos.

Numa interessante demonstracao desse fenomeno, um pesquisador apresentou fotos
do rosto de duas mulheres, cada uma do tamanho de uma carta de baralho, uma em cada
mao. Pediu aos participantes que escolhessem a mais atraente.20 Em seguida, pos as
fotos tapadas na mesa e empurrou a escolhida para o participante. Depois pediu que
ele a pegasse e justificasse sua escolha. Em seguida o pesquisador fez o mesmo com
duas outras fotos, chegando até uma duzia de pares ao todo.

O truque ¢ que, em alguns casos, o pesquisador fez uma troca: com um rapido golpe
de mao, empurrou para o sujeito a fotografia da mulher que ele tinha achado menos
atraente. SO em 1/4 das vezes os sujeitos perceberam a troca. Mas realmente
interessante foi o que aconteceu nas 75% das vezes em que eles ndo perceberam:
quando indagados por que preferiram o rosto que na verdade ndo tinham escolhido,
eles disseram coisas como “Ela ¢ radiante. Num bar, eu ia preferir me aproximar dela
que da outra”, ou “Eu gosto dos brincos dela”, ou “Ela parece uma tia minha”, ou
“Acho que ela parece mais simpatica que a outra”. Vezes seguidas, com a maior
confianga, eles descreveram suas razoes de preferir o rosto que na verdade ndo tinham
indicado.

Esse ndo foi um resultado casual. Cientistas aplicaram truque semelhante num
supermercado, agora em relagdo as preferéncias dos consumidores em testes de
degustacao de cha e geleia.2! No teste da geleia, perguntou-se aos consumidores qual
de dois tipos eles preferiam; depois os participantes receberam uma segunda colher de
prova, supostamente com a que disseram preferir, para que analisassem as razoes da
escolha. Mas os potes de geleia tinham uma divisoria interna € uma tampa de cada
lado, permitindo aos espertos pesquisadores mergulhar a colher na geleia ndo
preferida, na segunda degustacdo. Mais uma vez, s6 1/3 dos participantes percebeu a
troca, enquanto 2/3 ndo tiveram problema em explicar as razoes de suas
“preferéncias”. Enganacdo semelhante e com resultado igual aconteceu num
experimento envolvendo cha.

Parece o pesadelo de um pesquisador de mercado: perguntar a opinido das pessoas
sobre um produto ou embalagem para obter dados sobre seu apelo e receber
maravilhosas explicacodes, sinceras, detalhadas e enfaticas, mas que na verdade tém
pouca relacdo com a verdade. E também o problema das pesquisas politicas, que
costumam perguntar as pessoas por que votaram como votaram ou por que vao votar
como estao planejando. Uma coisa ¢ as pessoas afirmarem que ndo t€ém opinido, outra
bem diferente ¢ quando ndo se pode confiar sequer que elas sabem o que pensam. As
pesquisas sugerem que nao sabem.22

As melhores dicas a respeito do que acontece vém de pesquisas com pessoas com
anomalias cerebrais — por exemplo, uma série de estudos famosos sobre pacientes com
o cérebro seccionado.23 Lembre-se de que a informagdo apresentada a um lado do



cérebro de um desses pacientes ndo chega ao outro hemisfério. Quando o paciente vé
alguma coisa no lado esquerdo de seu campo visual, s6 o hemisfério direito do cérebro
fica ciente, e vice-versa. Da mesma forma, s6 o hemisfério direito controla o
movimento da mao esquerda, ¢ s6 o hemisfério esquerdo controla a mado direita. Uma
excecdo a essa simetria ¢ que (na maioria das pessoas) os centros da fala estdo
localizados no hemisfério esquerdo; assim, se o paciente fala, em geral ¢ o hemisfério
esquerdo que estd se expressando.

Aproveitando essa falta de comunicacdo entre os hemisférios cerebrais,
pesquisadores instruiram pacientes com o cérebro seccionado, via hemisfério direito, a
realizar uma tarefa; depois pediram ao hemisfério esquerdo que explicasse por que
tinham feito aquilo. Por exemplo, os pesquisadores pediram a um paciente para acenar,
via hemisfério direito. Depois perguntaram ao paciente por que ele tinha acenado. O
hemisfério esquerdo tinha observado o aceno, mas ndo sabia da instru¢cdo para acenar.
Mesmo assim, o hemisfério esquerdo ndo permitiu que o paciente admitisse sua
ignorancia, e ele disse que acenara porque julgou ter avistado um conhecido. Da
mesma forma, quando pesquisadores pediram para o paciente dar uma risada, via
hemisfério direito, e depois perguntaram por que estava rindo, o paciente disse que
tinha rido porque os pesquisadores eram engragados. Em todas as ocasides, o
hemisfério esquerdo respondeu como se soubesse a resposta.

Nesse estudo e em outros semelhantes, o cérebro esquerdo gerou muitos falsos
relatos, mas o cérebro direito ndo, levando os pesquisadores a especular se o
hemisfério esquerdo do cérebro tem um papel que vai além do simples registro e
identificacdo de nossas sensa¢des emocionais, para tentar entendé-las. E como se o
hemisfério esquerdo tivesse montado uma busca de sentido de ordem e razdo no mundo
como um todo.

Oliver Sacks escreveu sobre um paciente portador da sindrome de Korsakoff, um
tipo de amnésia em que as pessoas podem perder a capacidade de elaborar novas
memorias.24 Esses pacientes podem esquecer o que foi dito em segundos, ou o que
veem, em minutos. Ainda assim, eles costumam se iludir e pensar que sabem o que esta
acontecendo. Quando Sacks entrou para examinar o paciente chamado Thompson, este
ndo conseguiu se lembrar de seu encontro anterior. Mas Thompson ndo percebia que
ndo sabia, por isso sempre pegava alguma dica disponivel e se convencia de que se
lembrava de Sacks. Em uma ocasido, como Sacks estava usando um palet6 branco e
Thompson era merceeiro, o paciente lembrou-se dele como o agougueiro da mesma
rua. Instantes depois ele esqueceu aquela “lembranga” e mudou a histéria, lembrando-
se de Sacks como um cliente especial. A compreensao de mundo de Thompson, de sua
situacdo, de sua pessoa, estava em constante estado de mudanga. Mas ele acreditava
em cada uma das explicacdes que se alteravam depressa, ¢ as desenvolvia em busca de
um sentido do que estava vendo. Como observou Sacks, Thompson “precisa procurar
significado, produzir significado, de uma maneira desesperada, continuamente



inventando, langando pontes de significado sobre abismos de falta de significado”.

O termo ‘“confabulacdo” em geral significa a substituicdo de uma lacuna na
memoria de alguém pela falsificacdo do que se acredita ser verdade. Mas nds também
confabulamos para preencher lacunas no conhecimento dos nossos sentimentos. Todos
temos essas tendéncias. Perguntamos a n6s mesmos € aos nossos amigos coisas como
“Por que vocé dirige esse carro?”’, ou “Por que vocé gosta desse sujeito?”’, ou “Por que
vocé riu daquela piada?”. As pesquisas sugerem que achamos que sabemos as
respostas a essas perguntas, mas na verdade ndo sabemos.

Quando nos pedem uma explicacdo, nos envolvemos numa busca da verdade que
pode parecer uma espécie de introspeccdo. Mas, ainda que julguemos saber o que
estamos sentindo, em geral ndo conhecemos nem o conteido nem as origens
inconscientes desse contetido. Assim, nos saimos com explicagdes plausiveis, mas que
ndo sao verdadeiras, ou sdo apenas parcialmente precisas, ¢ acreditamos nelas.2s
Cientistas que estudam esses erros vém percebendo que eles ndo acontecem por
acaso.26 S3o regulares e sistematicos. E t€m suas bases num repositorio de informagdes
sociais, emocionais ¢ culturais de que todos partilhamos.

IMAGINE QUE VOCE estd voltando para casa, vindo de uma festa na cobertura de um hotel
de luxo. Vocé€ comenta que se divertiu muito, € quem esta dirigindo o carro pergunta do
que vocé gostou na festa. “Das pessoas”, vocé responde. Mas serd que sua alegria se
origina mesmo do fascinante coléquio com aquela mulher que escreveu o best-seller
sobre as virtudes de uma dieta vegana? Ou foi algo muito mais sutil, como a qualidade
da musica de harpa? Ou o aroma de rosas que enchia o recinto? Ou a champanhe cara
que vocé bebeu a noite toda? Se sua resposta ndo foi resultado de uma verdadeira e
precisa introspec¢do, com que bases vocé chegou a essa conclusao?

Quando tentamos dar uma explicacdo para nossos sentimentos € comportamentos, o
cérebro realiza uma ag¢ao que sem duvida o surpreenderia: faz uma busca no seu banco
de dados mental de normas culturais e escolhe algo plausivel. Por exemplo, nesse caso,
o cérebro pode ter procurado no registro “Por que alguém gosta de festas” e escolhido
“As pessoas” como a hipdtese mais provavel. Pode parecer o caminho mais
preguicoso, mas estudos sugerem que € o que percorremos. Quando nos perguntam
como estamos, ou como vamos nhos sentir, tendemos a responder com descri¢des ou
previsdes concordantes com um padrao de razdes, expectativas e explicagdes culturais
e sociais de um dado sentimento.

Se a imagem que acabei de montar estiver correta, existe uma consequéncia Obvia
que pode ser verificada por experimentos. Uma introspeccao acurada faz uso do nosso
conhecimento particular de n6s mesmos. A identificagdo de uma explicacdo genérica,
baseada em normas sociais e culturais, ndo faz isso. Em consequéncia, se estivermos
realmente em contato com nossos sentimentos, devemos ser capazes de fazer previsoes
sobre nds mesmos que sao mais precisas que as previsdes que os outros fazem a nosso



respeito; mas, se confiarmos apenas em normas sociais para explicar nossos
sentimentos, observadores externos deverdo ser tdo precisos quanto ndés mesmos ao
prever nossos sentimentos; € também devem cometer exatamente 0s mesmos enganos.

Um contexto usado pelos cientistas para examinar essa questdo ¢ conhecido por
qualquer um envolvido em fechar um contrato.2” Contratar ¢ dificil porque se trata de
uma decisdo importante, e ndo ¢ facil conhecer alguém a partir da limitada exposi¢ao
resultante de uma entrevista ¢ de um curriculo. Se vocé ja teve de contratar alguém,
deve ter se perguntado por que achou que um individuo especifico seria a escolha
certa. Sem duvida sempre ¢ possivel encontrar uma justificativa, porém, em
retrospecto, voc€ tem certeza de que selecionou aquela pessoa pelas razdes que
considerou para escolher? Talvez seu raciocinio tenha feito o percurso inverso — vocé
teve uma sensagdo a respeito de alguém, formou uma preferénciae depois,
retroativamente, seu inconsciente utilizou normas sociais para explicar seus
sentimentos em relacao aquela pessoa.

Um médico amigo me disse que teve a certeza de ter entrado na melhor faculdade
de medicina a que se candidatara por uma s6 razio: sua identificacdo com um dos
professores que o entrevistaram; os pais do homem, assim como os dele, tinham
imigrado de certa cidade da Grécia. Depois de se matricular na escola, ele conheceu
aquele professor, que lhe afirmou que as razdes de a entrevista ter ido tdo bem foram
os titulos, as notas e o carater de meu amigo — os critérios exigidos pelas normas
escolares. Mas os titulos e as notas do meu amigo estavam abaixo da média da escola,
e por isso ele continua a acreditar que foi a origem comum das familias que realmente
influenciou o professor.

Para analisar por que algumas pessoas conseguem uma vaga € outras nio, € s¢ 0s
responsaveis pelas contratagdes estdo conscientes do que motiva suas escolhas,
pesquisadores recrutaram 128 voluntarias. Cada recrutada — todas mulheres — teve de
estudar e avaliar em profundidade um portfolio que descrevia uma mulher se
candidatando ao emprego de conselheira num centro de geréncia de crises. Os
documentos incluiam uma carta de recomendacdo e¢ o detalhado relatério de uma
entrevista que a candidata tivera com o diretor do centro. Depois de estudar o
portfolio, foram feitas diversas perguntas as participantes sobre as qualificagdes da
candidata, inclusive se a achavam inteligente, flexivel, empatica em relagdo aos
problemas dos clientes, e o quanto tinham gostado dela.

A chave para o estudo ¢ que as informagdes fornecidas as diferentes voluntarias
diferiam em inumeros detalhes. Por exemplo, algumas participantes liam portfolios
mostrando que a candidata tinha se formado em segundo lugar na turma, no ensino
médio, e agora era estudante de destaque na faculdade, enquanto outras liam que ecla
ainda n3o havia decidido se iria ou ndo cursar faculdade; algumas viam meng¢ao ao fato
de a candidata ser bem atraente, outras ndo sabiam nada sobre sua aparéncia; algumas
liam no relatorio do centro que a candidata tinha derramado café¢ na mesa do diretor,



enquanto outras nao viam menc¢ao ao incidente; e alguns portfélios indicavam que a
candidata estivera envolvida num grave acidente de automodvel, enquanto outros nao
diziam nada disso. Algumas participantes eram informadas de que depois iriam
conhecer a candidata, outras ndo. Esses elementos variaveis foram embaralhados em
todas as combinagdes possiveis para criar dezenas de cenarios distintos. Ao estudar a
correlagdo dos fatos a que as participantes eram expostas com os julgamentos que
fariam, os pesquisadores poderiam computar matematicamente a influéncia de cada
parcela de informacdo na avaliagdao. O objetivo era comparar a influéncia real de cada
fator a percep¢do das voluntirias sobre a influéncia de cada fator, e também as
previsoes de observadores externos que nao conheciam as participantes.

A fim de entender o que as selecionadoras pensavam influencia-las, depois de
avaliar a candidata, as participantes eram pesquisadas a respeito de cada questdo.
“Vocé julgou a inteligéncia da candidata por suas credenciais académicas?” “Foi
influenciada em sua avaliagdo pela probabilidade de seus atrativos fisicos?” “O fato
de ter derramado uma xicara de café na mesa do diretor afetou sua avaliagdo de quanto
ela seria simpatica?” E assim por diante. Para descobrir ainda o que um observador
externo acharia da influéncia de cada fator, outro grupo de voluntarias (“externas”) foi
recrutado. Elas ndo leram nenhum portfélio, simplesmente responderam a pergunta de
quanto consideravam cada fator influente no julgamento de uma pessoa.

Os fatos revelados sobre a candidata foram escolhidos com muito critério. Alguns,
como as altas notas da candidata, eram aspectos que as normas sociais dizem exercer
influéncia positiva nos avaliadores de propostas. Os pesquisadores esperavam que
tanto as participantes quanto as observadoras externas indicassem esses fatores como
influentes. Outros aspectos, como o incidente do café derramado e a possibilidade de
uma reunido com a candidata, eram questoes ndo determinadas pelas normas sociais.
Por 1isso, os pesquisadores esperavam que as observadoras externas nao
reconhecessem sua influéncia.

Contudo, os pesquisadores tinham escolhido esses fatores porque estudos mostram
que, ao contrario das expectativas ditadas pelas normas, eles na verdade tém um efeito
sobre nosso julgamento acerca das pessoas; um equivoco isolado, como o incidente do
café¢ derramado, tende a aumentar a simpatia por uma pessoa competente, € a
possibilidade de um encontro tende a melhorar a avaliacdo da personalidade de um
individuo.28 A questdo crucial era se as selecionadoras, com todas as suas reflexoes, se
dariam melhor que as observadoras externas; e se reconheceriam que haviam sido
motivadas por esses fatores surpreendentemente influentes.

Quando examinaram as respostas das participantes ¢ das observadoras externas, os
pesquisadores descobriram uma impressionante concordancia; e também que os dois
grupos erravam o alvo. Aparentemente, os dois grupos tiraram suas conclusdes sobre
quais fatores eram influentes a partir de explicacdes baseadas em normas sociais,
ignorando as verdadeiras razdes. Por exemplo, tanto as participantes quanto as



observadoras externas disseram que o incidente do café derramado ndo afetaria a
simpatia pela candidata, mas teve o maior efeito entre todos os fatores. Os dois grupos
achavam que o fator académico seria importante na aprovacao da candidata, mas o
efeito foi nulo. E os dois grupos relataram que a expectativa de encontrar a candidata
ndo teria efeito nenhum, mas teve. Em todos os casos, os dois grupos estavam
enganados sobre quais fatores os afetariam e quais ndo os afetariam. Como a teoria
psicologica havia previsto, as participantes ndo mostraram maior consciéncia de si
proprias que as observadoras externas.

A EVOLUGAO NAO PROJETOU 0 cé€rebro humano para entender a si mesmo com precisao,
mas para nos ajudar a sobreviver. Observamos a nés mesmos ¢ ao mundo e entendemos
as coisas apenas o bastante para seguir em frente. Alguns de nos, interessados em nos
conhecer com mais profundidade — talvez para tomar decisdes melhores na vida, talvez
para ter uma vida mais rica, talvez por curiosidade —, procuram ultrapassar nossas
ideias intuitivas acerca de nos mesmos. E possivel. E possivel usar a mente consciente
para estudar, identificar e penetrar nossas ilusdes cognitivas. Ao ampliar nossa
perspectiva para levar em conta como nossa mente funciona, podemos chegar a uma
visdo mais esclarecida de quem somos. Todavia, mesmo enquanto ganhamos um maior
entendimento sobre nds mesmos, devemos manter nosso reconhecimento do fato de que,
se a visao natural do mundo da nossa mente ¢ distorcida, existe uma razao para isso.

Um dia, durante uma viagem que fiz a Sao Francisco, entrei numa loja de
antiguidades com a intencdo de comprar um lindo vaso que vi na vitrine ¢ estava em
oferta, com o prego reduzido de US$ 100 para US$ 50. Sai de 1a levando um tapete
persa de US$ 2.500. Para ser exato, ndo sei ao certo se era um tapete persa de US$
2.500; s6 sei que eu tinha pagado US$ 2.500 por ele. Eu ndo queria comprar um tapete,
ndo planejava gastar US$ 2.500 dolares numa lembranga de Sdo Francisco, nem
pretendia levar para casa nada maior que uma caixa de sapatos.

Nao sei por que fiz aquilo, e nenhuma das introspecgdes que realizei nos dias
subsequentes explicou alguma coisa. Mas existem normas sociais até a respeito de
comprar tapetes persas como um capricho de férias. O que sei ¢ que gosto do jeito
como o tapete combinou com minha sala de jantar. Gosto porque faz a sala parecer
mais aconchegante, e as cores combinam bem com a mesa ¢ as paredes. Ou serd que na
verdade faz a sala parecer um saldo de café da manhd num hotel barato? Talvez a
verdadeira razdo de eu gostar do tapete seja que ndo me sinto confortdvel pensando que
gastei US$ 2.500 doélares num tapete feio para estender sobre meu lindo assoalho de
madeira. Essa percep¢do nao me aborrece; ela me faz apreciar melhor meu parceiro
invisivel, meu inconsciente, sempre fornecendo o apoio de que preciso para ir levando
a vida aos trancos e barrancos.



10. O eu

O segredo da governanga ¢ combinar a convic¢do na propria

infalibilidade e o poder de aprender com erros do passado.
GEORGE ORWELL

EM 2005, O FURACAO KATRINA devastou a costa do golfo da Louisiana e o
Mississippi. Mais de mil pessoas perderam a vida e centenas de milhares foram
desalojadas. Nova Orleans foi inundada, algumas partes da cidade ficaram cobertas
por Sm de 4gua. A resposta do governo dos Estados Unidos foi desastrosa, sob todos
os aspectos. Bem, sob quase todos os aspectos.

Quando Michael Brown, chefe da Agéncia Federal de Administragao de
Emergéncia, foi acusado de md administracdo e falta de lideranca, ¢ o Congresso
instaurou uma comissao para investigar, serd que o inexperiente Brown admitiu suas
deficiéncias? Nao. Ele disse que a resposta insatisfatoria a situagdo fora “culpa da
falta de coordenacao e planejamento da governadora da Louisiana, Kathleen Blanco, ¢
do prefeito de Nova Orleans, Ray Nagin”. De fato, Brown parecia se ver como uma
espécie de figura tragica, ao estilo de Cassandra: “Eu ja estava prevendo ha muitos
anos”, declarou, “que nos chegariamos a esse ponto [de crise] pela falta de recursos ¢
de atengdo ao problema.”!

Talvez, no fundo, Brown aceitasse uma responsabilidade maior. Talvez suas
declaragdes fossem apenas uma tentativa desastrada de minimizar as acusagdes
publicas de negligéncia e inoperancia. A falsidade ¢ mais dificil de esconder no caso
de O.J. Simpson, o ex-heroi do esporte acusado de assassinar duas pessoas e que foi
inocentado pelo Tribunal de Justiga. Depois daquilo, ele ndo conseguiu mais se livrar
das encrencas. Em 2007, ele e alguns amigos invadiram o quarto de um hotel de Las
Vegas e roubaram, a mdo armada, raridades esportivas de colecionadores. Ao ser
sentenciado, O.J. Simpson teve oportunidade de se desculpar e pedir cleméncia ao juiz.
Com certeza ele tinha boas razdes para mostrar um pouco de honestidade ou praticar
falsa autocritica. Mas vocé€ acha que ele fez a coisa certa para si mesmo, tentando
reduzir alguns anos de sua pena e expressando algum arrependimento por se comportar
como um criminoso? Nao, ele continuou firme em sua posi¢do. Sua resposta foi
sincera. Ele lamentava suas agdes, declarou, mas ndo acreditava que fizera algo de
errado. Mesmo com anos de prisdo em jogo, Simpson ndo sentiu que precisava se
justificar.



Parece que quanto mais forte for a ameaca ao fato de alguém se sentir bem consigo
mesmo, maior a tendéncia a enxergar a realidade através de uma lente distorcida. No
classico Como fazer amigos e influenciar pessoas, Dale Carnegie descreveu como
alguns gangsteres famosos dos anos 1930 se enxergavam.2 Dutch Schultz, que
aterrorizava Nova York, ndo tinha nada contra assassinatos — e sem duvida nao teria se
diminuido aos olhos de seus colegas de crime ao se definir como o homem que
construiu um bem-sucedido império matando pessoas. Mas ele preferiu dizer ao
repérter de um jornal, durante uma entrevista, que se via como “benfeitor publico”.

Da mesma forma, Al Capone, comerciante de bebidas ilegais responsavel por
centenas de mortes, declarou: “Passei a maior parte da minha vida propiciando
pequenos prazeres as pessoas, ajudando-as a se divertir, e tudo que recebo sdo maus-
tratos, a existéncia de um homem cagado.” Quando um notdrio assassino chamado
“Two Gun” Crowley foi condenado a cadeira elétrica por matar um policial que pediu
para ver sua carteira de motorista, ele ndo expressou tristeza por ter tirado a vida de
um homem. Nio, ainda reclamou: “E isso que eu ganho por ter me defendido.”

Sera que acreditamos mesmo nas versdes melhoradas de ndés mesmos que
oferecemos as nossas plateias? Serd que conseguimos nos convencer de que seguimos
uma estratégia corporativa brilhante, mesmo quando os rendimentos cairam? Que
merecemos um beneficio de US$ 50 milhdes no desligamento da empresa quando ela
perdeu vinte vezes essa quantia nos trés anos em que a dirigimos? Que defendemos um
caso de forma brilhante, embora nosso cliente tenha sido condenado a morte? Ou que
somos apenas fumantes sociais quando continuamos a consumir um mago por dia, na
presenca ou ndo de outro ser humano? Com que exatidao percebemos a ndés mesmos?

Considere uma pesquisa com quase 1 milhdo de estudantes do ensino médio.3
Diante da pergunta de como avaliavam a propria capacidade de se relacionar com
outras pessoas, 100% se classificaram pelo menos na média, 60% se classificaram
entre os 10% melhores, ¢ 25% se consideraram entre o 1% superior. Quando
indagados sobre a capacidade de lideranga, apenas 2% se avaliaram abaixo da média.
Os professores nao sao muito mais realistas: 94% dos professores universitarios dizem
que fazem um trabalho acima da média.4

Os psicologos chamam essa tendéncia de autoavaliacdo inflacionada de “efeito
acima da média”, e tém documentado o fendmeno em contextos que variam de
habilidade para dirigir a capacidade gerencial.5 Em engenharia, quando os
profissionais classificaram o proprio desempenho, 30% a 40% se puseram entre os 5%
melhores.c Nas For¢gas Armadas, as avaliagdes dos oficiais acerca de suas qualidades
de lideranga (carisma, intelecto etc.) sdo bem mais cor-de-rosa que as avaliagdes
feitas por seus subordinados e superiores.” Na medicina, a avaliagdo feita pelos
médicos sobre suas proprias habilidades interpessoais estd muito acima da realizada
por seus pacientes e supervisores, € as estimativas que fazem dos proprios
conhecimentos s3o muito mais altas que as demonstradas em testes objetivos.s Em um



dos estudos, alias, médicos que diagnosticaram pneumonia em seus pacientes relataram
uma média de 88% de confianca no diagndstico, que na verdade s6 se provou correto
20% das vezes.?

Esse tipo de inflagdo também ¢ regra no mundo corporativo. A maioria dos
executivos acha que sua empresa tem mais probabilidade de dar certo que outras no
mesmo negdcio, s6 porque eles trabalham nela;lo e diretores executivos se mostram
superconfiantes quando entram em novos mercados ou embarcam em projetos de
risco.!! Um dos resultados disso ¢ que, quando adquirem outras firmas, em geral as
empresas pagam41% a mais que a cotagdo da companhia na Bolsa e que seu preco
corrente, achando que podem gerar mais lucro, enquanto o valor combinado de
empresas que se fundem em geral cai, indicando que observadores imparciais pensam
o contrario.!2

Especuladores das bolsas também se mostram otimistas demais com a prépria
capacidade de escolher vencedores. O excesso de confianca pode até levar
investidores sensatos e racionais a achar que podem prever uma alteragao no mercado
de agoes, apesar de, intelectualmente, acreditarem no contrario. Na verdade, numa
pesquisa conduzida pelo economista Robert Schiller depois do craque da Black
Monday de outubro de 1987, cerca de 1/3 dos investidores afirmou que tinha “uma boa
nocdo de quando aconteceria um ricochete”, embora poucos deles, quando indagados,
conseguissem oferecer uma teoria explicita para apoiar sua confianca na previsao do
futuro do mercado.!3

Ironicamente, as pessoas tendem a reconhecer que a autoavaliacio ¢ a
autoconfianca infladas podem ser um problema — mas s6 para os outros.!4 E verdade,
nds superestimamos até nossa capacidade de resistir & nossa capacidade de
superestimar nossa capacidade. O que esta acontecendo?

EM 1959, 0 PSICOLOGO sOCIAL Milton Rokeach reuniu trés pacientes de psiquiatria para
habitar o mesmo quarto no hospital Ypsilanti State, em Michigan. 15 Os trés pacientes
achavam que eram Jesus Cristo. Ja que pelo menos dois tinham de estar enganados,
Rokeach imaginou como eles processariam em conjunto essa ideia. Havia precedentes.
Num famoso caso do século XVIIL, um syjeito chamado Simon Morin foi mandado para
um manicomio por fazer a mesma alega¢do. La encontrou outro Jesus e “ficou tdo
chocado com a loucura de seu companheiro que reconheceu a prdpria sandice”.
Infelizmente, em seguida, ele voltou a convicgao original e, assim como Jesus, acabou
sendo morto — nesse caso, queimado numa fogueira por blasfémia.

Ninguém morreu queimado em Ypsilanti. Um dos pacientes, como Morin, renunciou
a sua convic¢ao; o segundo achou que os outros eram mentalmente insanos, mas nao ele
proprio; e o terceiro conseguiu se esquivar completamente do assunto. Entdo, nesse
caso, dois entre trés pacientes conseguiram manter a autoimagem contra a realidade. A
desconexdao pode ser menos radical, mas o mesmo pode ser considerado verdade,



ainda que muitos de nos ndo acreditem que podem andar sobre a dgua. Se fizermos uma
sondagem — ou, em muitos casos, se simplesmente prestarmos um pouco de aten¢do —, a
maioria de nds vai notar que nossa autoimagem e a imagem mais objetiva que os outros
tém de nds ndo estdo bem sincronizadas.

Com dois anos de idade, a maioria de nods tem um sentido de si mesmo como agente
social.’6 No tempo em que aprendemos que fraldas ndo estio mais exatamente na moda,
comecamos a nos engajar como adultos para elaborar visdes de nossas experiéncias
passadas. No jardim de infancia, conseguimos fazer isso sem ajuda dos adultos. Mas
também tivemos de aprender que o comportamento das pessoas ¢ motivado por seus
desejos e convicgdes. Desse tempo em diante, precisamos reconciliar a pessoa que
gostariamos de ser com a pessoa que tem 0s pensamentos € agdes com 0s quais
vivemos todos os momentos do dia.

Ja falei muito sobre como os psicologos experimentais rejeitam muito da teoria
freudiana, mas uma ideia com que terapeutas freudianos e psicologos experimentais
concordam hoje ¢ que o nosso ego luta ferozmente para defender sua honra. Esse ¢ um
consenso relativamente recente. Por muitas décadas, os psicologos experimentais viam
as pessoas como observadoras isentas que avaliavam eventos ¢ aplicavam a razao para
descobrir a verdade e decifrar a natureza do mundo social.l” Diziam-nos para reunir
dados sobre nds mesmos e construir nossa autoimagem baseados em inferéncias em
geral boas e precisas.

Nessa visao tradicional, uma pessoa bem-ajustada era vista como um cientista de si
mesma, enquanto um individuo cuja autoimagem era turvada pela ilusdo era
considerado vulneravel a doenga mental, se ndo ja vitima de enfermidade. Hoje
sabemos que o oposto estd mais proximo da verdade. Individuos normais e saudaveis —
estudantes, professores, engenheiros, coronéis, médicos, executivos — tendem a pensar
em si mesmos nao s6 como competentes, mas também como eficientes, mesmo que nao
0 sejam.

Serd que uma executiva de negocios, ao perceber que seu departamento continua a
ndo alcangar as metas, se pergunta sobre sua capacidade? Sera que um coronel, quando
ndo consegue conquistar aquele objetivo, se pergunta se estd apto a ser coronel? Como
nos convencemos de que temos talento, de que o sujeito ao lado s6 ganha a promogao
porque o chefe esta enganado?

Como enuncia o psicdlogo Johathan Haidt, hd duas maneiras de chegar a verdade: a
maneira do cientista e a do advogado. Os cientistas reunem evidéncias, buscam
regularidades, formam teorias que expliquem suas observagdes e as verificam. Os
advogados partem de uma conclusdo acerca da qual querem convencer os outros, ¢
depois buscam evidéncias que a apoiem, ao mesmo tempo que tentam desacreditar as
evidéncias em desacordo. A mente humana foi projetada para ser tanto cientista quanto
advogado, tanto um buscador consciente da verdade objetiva quanto um advogado
inconsciente e apaixonado por aquilo em que quer acreditar. Essas duas abordagens



juntas competem para criar nossa visao de mundo.

Acreditar no que voc€ quer que seja verdade e depois procurar provas para
justifica-la ndo parece ser a melhor abordagem para as decisdes do dia a dia. Por
exemplo, se vocé curte corridas, € racional apostar no cavalo que acredita ser o mais
seguro, mas ndo tem cabimento crer que um cavalo ¢ mais veloz s6 porque apostou
nele. Da mesma forma, faz sentido escolher um emprego que vocé acredita ser atraente,
mas ¢ irracional achar que o emprego ¢ atraente porque vocé aceitou a proposta.
Mesmo assim, embora, nesses dois casos, a segunda abordagem ndo faga sentido
racional, o mais provavel ¢ que a escolha irracional o torne mais feliz. E a mente em
geral parece optar pela felicidade. Nesses dois exemplos, segundo as pesquisas, o
mais provavel ¢ que as pessoas fagam a segunda escolha.'s A “seta causal” nos
processos de pensamento humano tende de forma consistente a partir da crenca para a
evidéncia, nao vice-versa.!9

Podemos dizer que o cérebro ¢ um bom cientista, mas ¢ um advogado
absolutamente brilhante. O resultado € que, na batalha para moldar uma visdo coerente
¢ convincente de nds mesmos ¢ do resto do mundo, ¢ o advogado apaixonado que
costuma vencer o verdadeiro buscador da verdade. Ja vimos em capitulos anteriores
como a mente inconsciente ¢ mestra em usar dados limitados para construir uma versao
do mundo que parece completa e realista para sua parceira, a mente consciente.
Percepcao visual, memoria e até as emogdes sdo construgdes feitas a partir de uma
mistura de dados brutos, incompletos e as vezes conflitantes. Usamos o mesmo tipo de
processo criativo para gerar nossa autoimagem. Quando fazemos uma pintura do nosso
eu, o lado advogado do nosso inconsciente mistura fato e ilusdo, exagerando nossas
forcas, minimizando nossas fraquezas, criando uma série de distor¢des picassianas em
que algumas partes foram ampliadas em proporgdes enormes (as partes de que
gostamos) e outras encolheram até quase se tornar invisiveis. Os cientistas racionais da
nossa mente consciente depois admiram o autorretrato com inocéncia, acreditando ser
um trabalho fotografico de precisao.

Os psicologos chamam a abordagem feita pelo nosso advogado interior de
“raciocinio motivado”. Ele nos ajuda a acreditarmos na nossa bondade e competéncia,
a nos sentirmos no controle € a nos vermos sob uma luz positiva. Também molda a
forma como entendemos e interpretamos nosso ambiente, em especial nosso ambiente
social, e nos auxilia a justificar nossas convic¢des preferidas. Ainda assim, ndo ¢
possivel que 40% estejam espremidos entre os 5% melhores, 60% apertados entre os
10% melhores, ou 94% estejam na metade superior. Por isso, nem sempre ¢ uma tarefa
facil nos convencer de nosso grande valor. Felizmente, para conseguir essa facanha,
nossa mente tem um grande aliado, um aspecto da vida cuja importancia ja vimos antes:
a ambiguidade. Esta cria uma gama de interpretacdes no que seria inequivocamente
verdade; nossa mente inconsciente usa essa gama de interpretagdes para elaborar uma
narrativa sobre nés mesmos, os outros € nosso ambiente que faz o melhor do nosso



destino, que nos impulsiona nos bons tempos € nos consola nos maus momentos.

O QUE VOCE VE quando olha para a Figura 16? Num primeiro momento, vocé€ pode ver
um cavalo; ou uma foca. Se continuar olhando, depois de algum tempo enxerga a outra
criatura. Quando ja a tiver visto dos dois modos, sua percepcao tende automaticamente
a alternar entre os dois animais. Na verdade, a figura ¢ as duas coisas e nenhuma delas.
E apenas uma sugestiva reunido de linhas, um esbogo que, assim como seu carater, sua
personalidade e seus talentos, pode ser interpretado de diferentes maneiras.

FIGURA 16

J& mencionei que a ambiguidade abriu a porta para o esteredtipo, para julgarmos
mal pessoas que ndo conhecemos muito bem. Também abre a porta para nos julgarmos
mal. Se nossos talentos e habilidades, nossa personalidade e nosso carater sao
definidos por mensuracdes cientificas escavadas em inalteraveis blocos de pedra, seria
dificil manter uma imagem parcial de quem somos. Contudo, nossas caracteristicas sao
mais como a imagem do cavalo/foca, abertas a diferentes interpretagdes.

O quanto ¢ facil para nds recortar a realidade para se encaixar em nossos desejos?
David Dunning passou anos ponderando questdes como essa. Psicdlogo social na
Universidade Cornell, dedicou boa parte de sua carreira profissional estudando como ¢
quando a percepcdo das pessoas em relacdo a realidade ¢ moldada por suas



preferéncias. Vamos considerar a imagem cavalo/foca. Dunning € um colega a
inseriram num computador, recrutaram dezenas de voluntirios e apresentaram uma
motivagdo para eles enxergarem a figura como cavalo ou foca.20

A coisa funcionava da seguinte maneira: os cientistas disseram aos participantes
que eles deveriam tomar um entre dois drinques. Um era um saboroso suco de laranja.
O outro era um “frappé saudavel” com aparéncia ¢ um cheiro tdo vil que alguns
preferiram desistir do experimento. Os participantes foram informados de que a
identidade da beberagem que iam tomar seria comunicada a eles por meio do
computador, que acenderia uma imagem — a Figura 16 — na tela por um segundo. Em
geral, um segundo ndo ¢ tempo suficiente para uma pessoa ver a imagem das duas
formas, por isso, cada participante veria s6 um cavalo ou s6 uma foca.2!

Isso € crucial para o experimento, pois metade dos participantes foi informada de
que, se a figura fosse um “animal de fazenda”, eles tomariam o suco; se fosse uma
“criatura marinha”, eles tomariam o frappé; para a outra metade foi dito o contrario.
Assim, depois que os participantes tinham visto a imagem, os pesquisadores pediam
para identificar o animal. Se as motivagdes dos estudantes conduzissem sua percepcao,
a mente inconsciente dos participantes para os quais um animal de fazenda era igual a
suco de laranja faria com que eles enxergassem um cavalo. Da mesma forma, a mente
inconsciente dos que achavam que o animal de fazendo era igual ao frappé nojento os
levaria a enxergar a foca. Foi exatamente o que aconteceu: entre 0s que queriam ver um
animal de fazenda, 67% relataram ter visto um cavalo, enquanto entre os que queriam
ver uma criatura marinha, 73% identificaram a foca.

Sem duvida o estudo de Dunning foi convincente quanto ao impacto da motivagao
sobre a percep¢ao, mas a ambiguidade disponivel era muito clara e simples. As
experiéncias da vida cotidiana, por outro lado, apresentam questdes muito mais
complexas do que decidir que animal vocé estd vendo. Talento para administrar um
negdcio ou uma unidade militar, capacidade de se dar bem com pessoas, desejo de agir
de forma ética e uma miriade de outros tracos que nos definem sdo caracteristicas
muito complicadas. Por essa razdo, nosso inconsciente pode escolher entre um niimero
enorme de interpretagdes para alimentar nossa mente consciente. No fim, sempre
vamos achar que estamos lidando com fatos, embora na verdade estejamos lidando
com a conclusao preferida.

Interpretacdes parciais de eventos ambiguos estdo no cerne de alguns dos nossos
mais acalorados argumentos. Nos anos 1950, dois professores de psicologia, um de
Princeton e outro de Dartmouth, resolveram ver se, um ano depois de determinado
evento, estudantes das duas universidades conseguiriam ser objetivos a respeito de
uma importante partida de futebol americano.22 O jogo em questdo foi um confronto
brutal em que o time de Dartmouth foi muito violento, mas Princeton saiu-se melhor.

Os cientistas mostraram o filme do jogo a um grupo de estudantes de cada
universidade e pediram que eles anotassem cada infracdo que percebessem,



especificando se eram “flagrantes” ou “leves”. Os estudantes de Princeton viram o time
de Dartmouth cometer duas vezes mais infragdes que seu proprio time, enquanto 0s
alunos de Dartmouth contaram mais ou menos um nimero igual nos dois times. Os
alunos de Princeton classificaram a maioria das faltas de Dartmouth como flagrantes,
mas poucas foram flagrantes em seu time; os alunos de Dartmouth classificaram umas
poucas de suas proprias infracdes como flagrantes, mas viram metade das de Princeton
como tal. Quando indagados se Dartmouth estava jogando de forma intencionalmente
violenta ou suja, a grande maioria dos fas de Princeton disse que “sim”, enquanto a
vasta maioria dos fas de Dartmouth com uma opinido definida disse que “nao”. Os
pesquisadores escreveram:

As mesmas experiéncias sensoriais emanando de um campo de futebol, transmitidas
pelo mecanismo visual do cérebro, ... deram origem a diferentes experiéncias em
pessoas diversas. ... Nao had algo como um jogo que tem existéncia independente
“la fora”, e que as pessoas simplesmente “observam”.

Gosto dessa tultima observacdo porque, embora seja sobre futebol, parece se
aplicar ao jogo da vida de maneira geral. Mesmo no meu campo, a ciéncia, em que se
venera a objetividade, ¢ comum que a maneira como as pessoas analisam uma
evidéncia esteja correlacionada com seus interesses velados. Por exemplo, nos anos
1950 e 1960, foi travado um fervoroso debate para saber se o Universo teve um inicio
ou sempre existiu. Um dos lados apoiava a teoria do big bang, dizendo que o cosmo
comec¢ou da maneira indicada pelo nome da teoria. O outro lado acreditava na teoria
do estado estaciondrio, a ideia de que o Universo sempre esteve aqui, mais ou menos
no mesmo estado em que se encontra hoje.

No fim, para qualquer imparcial dos dois lados, as provas apoiaram claramente a
teoria do big bang, em particular depois de 1964, quando o lampejo difuso do brilho
do big bang foi detectado por um acaso fortuito por dois pesquisadores de satélites de
comunicacao dos Laboratorios Bell. A descoberta ganhou a primeira pagina do New
York Times , que proclamou a vitoria do big bang. E o que proclamaram os defensores
do estado estacionario? Apods trés anos, um dos proponentes afinal aceitou o fato com
as seguintes palavras: “O Universo de fato ¢ um trabalho grosseiro, mas acho que
vamos ter de nos virar com isso.” Trinta anos depois, outro destacado tedrico do
estado estacionario, na época ja de cabelos brancos, ainda acreditava numa versao
modificada de sua teoria.23

As poucas pesquisas aplicadas por cientistas em si proprios mostram que nao ¢
incomum que eles funcionem como advogados, € ndo como juizes imparciais, em
especial nas ciéncias sociais. Por exemplo, em um estudo, alunos formados pela
Universidade de Chicago tiveram de avaliar relatérios de pesquisa relacionados a
temas sobre os quais ja tinham uma opinido.24 Sem que os pesquisados soubessem, 0s



relatorios eram todos falsos. Para cada tema, metade dos voluntarios viu um relatoério
apresentando dados que apoiavam um lado, enquanto outra metade viu um relatorio em
que os dados apoiavam o lado oposto. Mas apenas os numeros diferiam — a
metodologia da pesquisa e a apresentacao eram idénticas em ambos 0s casos.

Quando questionada, a maioria dos pesquisados negou que sua avaliacdo da
pesquisa fora influenciada pelos dados que comprovavam sua opinido prévia. Mas
estavam enganados. A analise dos pesquisadores mostrou que eles na verdade tinham
considerado os estudos que apoiavamsuas convicgdes mais coerentes em termos
metodoldgicos e mais bem-apresentados que estudos idénticos contrariando suas
convicgoes.2s

Nao estou dizendo que as afirmacdes cientificas sejam uma impostura — pois nao
sdo. A histéria vem mostrando repetidas vezes que a melhor teoria acaba vencendo.
Essa ¢ a razdo de o big bang ter triunfado, € ndo a teoria do Universo estacionario. E
ninguém sequer se lembra da fusdo a frio. Mas também ¢ verdade que cientistas que
investiram numa teoria estabelecida com frequéncia se apegam teimosamente as velhas
convicgdes. As vezes, como escreveu o economista Paul Samuelson, “a ciéncia avanca
um funeral de cada vez”.26

Como o raciocinio motivado ¢ inconsciente, as pessoas podem ser sinceras ao
afirmar que ndo sdo afetadas por vieses ou interesses proprios, mesmo quando tomam
decisdes que na verdade atendem a seus proprios interesses. Por exemplo, muitos
médicos acreditam ser imunes a influéncia monetaria, mas estudos recentes mostram
que aceitar hospitalidade e presentes da induastria tem um efeito subliminar importante
nas decisOes de atendimento ao paciente.2” Da mesma forma, estudos tém mostrado que
médicos pesquisadores que mantém ligacdes financeiras com laboratorios
farmac€uticos sdo bem mais propensos a relatar descobertas que apoiam os
medicamentos dos patrocinadores e tendem menos a relatar resultados desfavoraveis
que pesquisadores independentes; que as estimativas de administradores de
investimentos sobre as probabilidades de varios eventos estdo significativamente
relacionadas ao quanto esses eventos sdo desejaveis; que os julgamentos dos auditores
sao influenciados pelos incentivos oferecidos; e que, pelo menos na Gra-Bretanha,
metade da populagdo acredita no céu, mas apenas 1/4 acredita no inferno.2s

Estudos recentes de mapeamentos do cérebro comecam a langcar uma luz sobre
como o cérebro cria esses vieses inconscientes. Mostram que, ao acessar dados
emocionalmente relevantes, nosso cérebro, de modo automadtico, inclui nossos desejos,
sonhos e vontades.29 Nossas computagdes internas, que acreditamos ser objetivas, nao
sdo as operagdes que uma maquina isenta realizaria, pois estdo implicitamente
coloridas pelo que somos e pelo que estamos buscando. Na verdade, o raciocinio
motivado com que nos engajamos quando temos interesse pessoal em alguma questao ¢
um tema que acontece via um processo fisico diferente dentro do cérebro da analise
fria e objetiva que realizamos quando ndo estamos envolvidos. Em particular, o



raciocinio motivado envolve uma rede de regides do cérebro que ndo estd associada ao
raciocinio “frio”, que inclui coértex orbitofrontal e cortex cingulado anterior — partes do
sistema limbico —, e cortex cingulado posterior e pré-ciineo, partes ativadas quando
fazemos julgamentos morais carregados de emocao.30 Esse ¢ o mecanismo fisico com o
qual nosso cérebro consegue nos enganar. Mas qual € o mecanismo mental? Quais sao
as técnicas de raciocinio subliminar que empregamos para apoiar nossas visoes de
mundo preferidas?

A PARTE CONSCIENTE DA MENTE ndo ¢ trouxa. Por isso, quando a parte inconsciente
distorce a realidade de alguma forma canhestra e Obvia, ndés percebemos e nao
engolimos. O raciocinio motivado ndo funciona quando se leva a credibilidade longe
demais, pois nossa mente consciente come¢a a duvidar, e isso ¢ o fim do jogo da
autoilusdo. E de crucial importancia haver limites para o raciocinio motivado, pois
uma coisa ¢ ter uma visao inflada de nossa pericia ao preparar uma lasanha, outra bem
diferente ¢ acreditar que se pode passar de um prédio a outro com um salto. A fim de
que sua autoimagem inflada cumpra seu papel, para que isso resulte em beneficios na
sobrevivéncia, ela deve estar inflada na medida certa, ndo mais que isso. Psicélogos
definem esse equilibrio dizendo que a distorcao resultante deve manter a “ilusdo de
objetividade”. O talento com que fomos aquinhoados a esse respeito ¢ a capacidade de
justificar nossa imagem cor-de-rosa de noés mesmos lancando mio de argumentos
criveis, de uma forma que ndo va para o espaco diante de fatos Obvios. Quais
instrumentos nossa mente inconsciente usa para moldar a experiéncia enevoada e
ambigua numa visao distintamente positiva do eu que desejamos ver?

Um dos métodos remete a uma antiga piada sobre um catolico, um judeu — os dois
brancos — ¢ um negro, todos mortos e se aproximando dos portdes do céu. O catolico
diz: “Eu fui um homem bom a vida toda, mas sofri um bocado de discriminagdo. O que
devo fazer para ir para o céu?”

“Essa ¢ facil”, responde Deus. “Para entrar no céu vocé€ s precisa soletrar uma
palavra.”

“Que palavra?”, pergunta o catolico.

“Deus”, responde o Senhor.

O catdlico soletra d-e-u-s e entra no céu. Entdo o judeu se aproxima. Ele também
diz: “Eu fui um homem bom.” E acrescenta: “E ndo foi facil, pois tive de lidar com
discriminacao a vida toda. O que devo fazer para entrar no céu?”

Deus responde: “Essa ¢ facil. Vocé s6 precisa soletrar uma palavra.”

“Qual palavra?”, pergunta o judeu.

“Deus”, responde o Senhor.

O judeu diz d-e-u-s e também entra no céu. Depois o negro se aproxima ¢ diz que
foi legal com todo mundo, mesmo tendo enfrentado muita discriminagdo por causa da
cor da pele.



Deus diz: “Nao se preocupe, aqui ndo existe discriminac¢ao.”

“Obrigado”, diz o negro. “Entdo como eu fago para entrar no céu?”

“Essa ¢ facil”, responde Deus. “Vocé so precisa soletrar uma palavra!”

“Qual palavra?”, pergunta o negro.

“Tchecoslovaquia”, responde o Senhor.

O método de discriminagdao do Senhor ¢ classico, € nosso cérebro o emprega com
frequéncia: quando uma informacdo favordvel a nossa maneira de ver o mundo tenta
entrar pelo portdo da nossa mente, ndés pedimos para soletrar “Deus”; mas quando uma
informagao desfavoravel bate a porta, pedimos para soletrar “Tchecoslovaquia”.

Em um estudo, por exemplo, voluntirios receberam uma tira de papel a fim de fazer
um teste para grave deficiéncia de uma enzima chamada TAA, que indicaria propensao
a uma variedade de disfuncdo do pancreas.’! Os pesquisadores disseram que todos
deviam lamber a tira de papel e esperar dez segundos para ver se o papel ficava verde.
Metade dos pesquisados foi informada de que o papel verde significava que eles ndo
tinham a deficiéncia da enzima, enquanto a outra metade foi informada do contrario, da
propensdo a uma séria deficiéncia se a tira ficasse verde. Na verdade, ndo havia essa
enzima, ¢ a tira era um pedagco de papel normal; portanto, nenhum dos pesquisados
veria qualquer mudanga de cor.

Os pesquisadores ficaram observando enquanto os voluntarios realizavam o teste.
Os que foram levados a ndo ver mudanca nenhuma lambiam o papel e, quando nada
acontecia, aceitavam logo a resposta feliz e decidiam que o teste estava completo. Mas
os que foram levados a querer ver o papel esverdear olhavam a tira por cerca de trinta
segundos, na média, antes de aceitar o veredicto. Além disso, mais da metade dos
testados quis fazer outros testes. Um deles chegou a lamber o papel doze vezes, como
uma crianca insistindo com os pais. “Vamos ficar verde? Vamos? Por favor? Por
favor?”

Essas pessoas testadas podem parecer tolas, mas todos nés lambemos e tornamos a
lamber o papel tentando fomentar nossas visdes preferidas. As pessoas encontram
razdes para continuar apoiando os candidatos politicos de sua preferéncia mesmo
quando eles sdo acusados de graves e comprovados deslizes; mas acreditam em
comentarios de terceira mao sobre qualquer ilegalidade como prova de que o
candidato do outro partido deveria ser banido da politica de uma vez para sempre.

Da mesma maneira, quando querem acreditar numa conclusao cientifica, as pessoas
podem aceitar um novo e vago relatorio de um experimento realizado em algum lugar
como evidéncia convincente. Quando pessoas ndo querem aceitar alguma coisa, a
Academia Nacional de Ciéncia, a Associagdo Americana para o Progresso da Ciéncia,
a Unido Geofisica Americana, a Sociedade Meteorologica Americana ¢ mil outros
estudos unanimes podem convergir numa sé conclusdo; ainda assim as pessoas vao
continuar encontrando razdes para ndo acreditar.

Foi exatamente o que aconteceu no caso do inconveniente e custoso tema da



mudanga climatica global. As organizagdes que citei acima, com mais de mil artigos
académicos sobre o tema, foram undnimes em concluir que a atividade humana ¢
responsavel pelo aquecimento; porém, nos Estados Unidos, mais da metade das
pessoas conseguiu se convencer de que a ciéncia do aquecimento global ainda ndo esta
confirmada.32 Na verdade, seria dificil fazer com que todas essas organizagdes € seus
cientistas concordassem em algo que nao fosse uma declaragcdao de que Albert Einstein
era um sujeito inteligente. Portanto, esse consenso s6 demonstra que a ciéncia do
aquecimento global estd muito bem estabelecida. SO que ndo ¢ uma boa noticia. Para
muita gente, a ideia de que descendemos dos macacos também niao ¢ uma boa noticia.
Por essa razdo, eles arranjaram maneiras de ndao aceitar esse fato.

Quando alguém com alguma tendéncia politica ou com interesses velados vé uma
situacdo de forma diferente de como a encaramos, tendemos a pensar que a pessoa
deliberadamente deixa de ver o 6bvio para justificar sua politica ou obter algum ganho
pessoal. Mas o raciocinio motivado faz com que cada lado encontre formas de
justificar sua conclusao preferida e de desacreditar o outro, sempre se mantendo
convicto quanto a propria objetividade. Assim, os que estdo dos dois lados de questdes
importantes acreditam sinceramente que sua interpretagdo ¢ a unica racional.

Considere a seguinte pesquisa a respeito da pena de morte. Pessoas que defendiam
ou que se opunham a pena capital, baseadas na teoria de que esse tipo de puni¢ao reduz
(ou ndo) o crime, foram expostas a estudos falsos. Cada estudo empregou um método
estatistico diferente para demonstrar uma tese. Vamos chama-los de método A e
método B. Para metade dos sujeitos, o estudo que usou o método A concluiu que a pena
capital funciona como intimida¢do; o estudo que usava o método B concluiu que ndo.
Outro grupo de pesquisados viu estudos em que as conclusdes foram invertidas. Se as
pessoas fossem objetivas, os dois lados concordariam em que o mé¢todo A ou o método
B eram a melhor abordagem, independentemente de apoiar ou contrariar suas
arraigadas convicgdes (ou concordariam se tratar de um impasse).

Mas nao foi o que aconteceu. As pessoas logo fizeram criticas do tipo “Havia
variaveis demais”, “Acho que os dados coletados ndo sdo suficientes” e “As provas
apresentadas sao relativamente insignificantes”. Porém, os dois lados aprovaram fosse
qual fosse o método que apoiasse o que ja acreditavam, e descartaram o método que
ndo fazia isso. Nitidamente, foram as conclusdes do relatdrio, e ndo seus métodos, que
inspiraram essas analises.33

Expor pessoas a argumentos bem-fundamentados contra e a favor da pena de morte
ndo aumenta a compreensao do outro ponto de vista. Ao contrario, como costumamos
ver furos nas evidéncias que desaprovamos e tapamos os furos nas evidéncias que
aprovamos, o efeito claro desses estudos ¢ aumentar a intensidade do desacordo.
Pesquisa semelhante constatou que, depois de assistir a amostras idénticas da grande
cobertura de TV sobre o massacre de 1982 em Beirute, tanto os adeptos dos arabes
quanto os de Israel classificaram os programas e as redes de TV como preconceituosos



contra o lado com que simpatizam.34

Ha razdes criticas nessa pesquisa. Primeiro, devemos ter em mente que os que
discordam de n6s ndo sdo necessariamente falsos ou desonestos quando se recusam a
reconhecer o erro 0bvio de sua maneira de pensar. Mais importante, seria esclarecedor
para todos nos encarar o fato de que nosso proprio raciocinio com frequéncia também
ndo ¢ tao objetivo.

AJUSTAR NOSSOS PADROES para aceitar evidéncias em favor de nossas conclusdes
preferidas ¢ apenas um instrumento da caixa de ferramentas do raciocinio motivado
subliminar da mente. Outras formas que encontramos para apoiar nossa visao de mundo
(inclusive nossa visao de nds mesmos) incluem ajustar a importancia que atribuimos a
alguns segmentos de evidéncia e, as vezes, ignorar totalmente as evidéncias
desfavoraveis. Por exemplo, vocé€ ja percebeu como os fas de esporte, depois de uma
vitoria, se entusiasmam com a grande partida de seu time, mas depois de uma derrota
costumam ignorar a qualidade do jogo e se concentrar no fator sorte ou na
arbitragem?35 Da mesma maneira, executivos de empresas se cumprimentam com
tapinhas nas costas pelos bons resultados, mas estio prontos a reconhecer a
importancia de fatores aleatdrios ambientais quando o desempenho se mostra fraco.36
Pode ser dificil dizer se essas tentativas de justificar um mau resultado sdo sinceras ¢
produto do raciocinio motivado inconsciente, ou se sdo conscientes € em proveito
proprio.

Uma situagdo em que a ambiguidade ndo deveria ser levada em conta ¢ num
cronograma. Nao ha uma boa razdo para fazer promessas nao realistas em relacdo a
prazos, pois afinal voc€ vai ter de cumprir essas promessas € entregar o trabalho.
Porém, tanto contratantes quanto homens de negocio costumam perder prazos, mesmo
quando ha penalidades financeiras, e estudos mostram que o raciocinio motivado ¢ a
principal causa desses erros de calculo. Acontece que, quando calculamos uma data de
entrega, o método que planejamos seguir para chegar até ela ¢ dividir o projeto nos
passos necessarios, estimar o tempo exigido em cada passo e somar tudo no final. Ou
seja, a data prevista exerce uma grande e inconsciente influéncia em nossa estimativa
do tempo exigido para completar cada passo intermediario. Na verdade, estudos
mostram que nossas estimativas de quanto tempo levard para terminar um trabalho
dependem diretamente do quanto estamos comprometidos com a conclusdo do
projeto.37

Se ¢ importante para um fabricante produzir uma nova PlayStation nos proximos
dois meses, a mente dele vai encontrar razoes para acreditar que a programagao € os
testes de seguranga e controle de qualidade estardo mais livres de problemas do que
nunca. Da mesma forma, se precisamos de trezentos sacos de pipoca prontos para o
Dia das Bruxas, conseguimos nos convencer de que as criangas vao ajudar na linha de
montagem da cozinha sem sobressaltos pela primeira vez na historia da familia. E por



tomarmos essas decisoes, € por acreditarmos sinceramente que sao realistas, que todos
nos, estejamos organizando um jantar para dez pessoas ou construindo um novo caca a
jato, costumamos criar estimativas otimistas demais quanto a conclus@do de um
projeto.3s De fato, o Gabinete de Contabilidade Geral dos Estados Unidos estimava
que, quando os militares criavam um equipamento envolvendo nova tecnologia, a
entrega sO acontecia dentro do prazo e do orcamento em 1% das vezes.39

No Capitulo 9, mencionei como hd pesquisas mostrando que os empregadores
raramente estdo sintonizados com as verdadeiras razdes para contratar alguém. Um
entrevistador pode gostar ou ndo de um candidato por causa de fatores que tém pouco a
ver com as qualificagdes objetivas do pretendente. Os dois podem ter frequentado a
mesma escola ou gostar de observar passaros. Ou talvez o candidato desperte no
entrevistador alembranca de um tio querido. Seja qual for a razdo, quando o
entrevistador toma uma decisdo visceral, seu inconsciente costuma empregar o
raciocinio motivado para apoiar sua inclinacdo intuitiva. Se gostar do candidato, sem
perceber, sua motivagao vai atribuir grande importancia a areas em que o pretendente
for bem-qualificado e levar menos a sério aquelas em que ele deixa a desejar.

Em um estudo desse tipo, os participantes avaliaram curriculos de um homem e de
uma mulher para cargo de chefe de policia. Essa ¢ uma posi¢ao tipicamente masculina,
por isso, os pesquisadores imaginaram que os participantes favoreceriam o pretendente
de sexo masculino e restringiram os critérios pelos quais poderiam julgar os
candidatos levando esse fato em conta. Eis como o estudo funcionou. Havia dois tipos
de curriculo. Os pesquisadores projetaram o primeiro para retratar um individuo
tarimbado, com formagao académica limitada e falta de capacidade administrativa. O
segundo corresponderia a um tipo sofisticado, de boa formacdo e boas ligacdes
politicas, mas com pouca vivéncia nas ruas. Alguns dos participantes receberam um
par de curriculos em que o candidato homem tinha o curriculo de alguém tarimbado nas
ruas, € o feminino, de alguém sofisticado. Outros receberam o par de curriculos em que
os pontos fortes do homem e da mulher estavam invertidos. Os participantes nao
deveriam sé fazer a escolha, mas também justifica-la.

O resultado mostrou que, quando o candidato masculino tinha um curriculo de
experiéncia nas ruas, os participantes decidiam que era o critério importante para o
trabalho e o escolhiam; contudo, quando o candidato homem tinha o curriculo
sofisticado, eles decidiam que a experiéncia mundana era algo superestimado, e
também escolhiam o homem. Todos nitidamente tomavam suas decisdes baseados em
género, ¢ nao na diferenga entre experiéncia nas ruas e sofisticagdo; mas ndo estavam
conscientes de fazer isso. Alias, quando indagados, nenhum dos sujeitos mencionou o
género como motivo influente.4o

Nossa cultura gosta de retratar situacdes em preto e branco. Antagonistas sao
desonestos, insinceros, gananciosos € malignos. S3ao confrontados a herois que
ostentam caracteristicas opostas. A verdade ¢ que, de criminosos a executivos



gananciosos € ao vilao da rua, as pessoas que agem de uma forma que abominamos
estdo convencidas de que estdo certas.

O poder de interesses velados na determinacdao de como pesamos as evidéncias em
situacOoes sociais foi bem ilustrado numa série de experimentos em que oS
pesquisadores atribuiram a voluntarios o papel de queixoso ou réu num falso processo
legal baseado num julgamento real ocorrido no Texas.4! Num desses experimentos, 0s
pesquisadores entregaram aos dois lados documentos a respeito do caso, que envolvia
um motociclista ferido processando o motorista de um automédvel depois de uma
colisdo. Os participantes eram informados de que, no caso verdadeiro, o juiz tinha
concedido ao querelante uma quantia entre US$ 0 e US$ 100 mil. Depois eram
nomeados para representar um ou outro lado nas falsas negociagdes e tinham meia hora
para apresentar suas propostas de acordo. Os pesquisadores disseram aos sujeitos que
eles seriam pagos com base no sucesso dessas negociagdes. Porém, a parte mais
interessante do estudo veio a seguir: os participantes também eram informados de que
cada um receberia um bonus em dinheiro se conseguisse adivinhar — com uma margem
de US$ 5 mil, para mais ou para menos — a verdadeira quantia que o juiz havia
concedido ao queixoso.

Ao fazer essa adivinhacdo, era de interesse do participante ignorar se estava
fazendo o papel de advogado do queixoso ou de réu. Ele teria maior chance de ganhar
o bonus em dinheiro se avaliasse um pagamento justo, baseado apenas na lei e nas
provas. A questdo era se conseguiria manter a objetividade.

Na média, os voluntarios designados para representar o lado do queixoso
estimaram que o juiz teria estabelecido um acordo em torno de US$ 40 mil, enquanto
os voluntarios designados para representar o réu calcularam esse niumero em apenas
US$ 20 mil. Pense nisso: US$ 40 mil versus US$ 20 mil. Apesar da recompensa
financeira oferecida pelo calculo mais exato do montante de um acordo justo e
apropriado, os participantes designados artificialmente em lados opostos tiveram um
desacordo de 100%; imagine entdo a magnitude de um desacordo real entre
verdadeiros advogados representando os diferentes lados de um caso, ou negociadores
em oposi¢ao num encontro de negociagao. O fato de avaliarmos a informag¢ao de modo
tendencioso, € ndo de estarmos cientes de fazer isso, pode ser um grande empecilho nas
negociagoes, mesmo que os dois lados busquem, com sinceridade, um acordo justo.

Outra versao do experimento, criada em torno do mesmo processo legal, estudou o
mecanismo de raciocinio empregado pelos sujeitos para chegar as conclusdes
conflitantes. Nesse estudo, no final do encontro de negociagdo, os pesquisadores
pediram que os voluntarios comentassem explicitamente os argumentos de cada lado
para formular julgamentos concretos em temas como “Pedir uma pizza de cebola pelo
telefone celular afeta a capacidade de alguém dirigir?”, ou “Uma s6 cerveja uma hora
ou duas antes de subir na motocicleta diminui a seguranga?”’. Assim como no exemplo
dos curriculos para chefe de policia, os participantes de ambos os lados atribuiram



mais importancia aos fatores que favoreciam as conclusdes desejadas do que aos que
favoreciam o oponente. Esses experimentos sugerem que, ao lerem os dados do caso, o
fato de saber de que lado estariam na disputa afetou o julgamento dos participantes de
forma sutil e inconsciente, atropelando qualquer motivagao de analisar a situacdo de
modo justo.

Para sondar ainda mais essa ideia, em outra variante do experimento, 0s
pesquisadores pediram que voluntarios avaliassem as informagdes sobre o acidente
antes de saber que lado representariam. Quando os voluntarios recebiam seus papéis,
precisavam avaliar a compensacao apropriada, mais uma vez com a promessa de um
bonus em dinheiro caso chegassem perto. Os participantes ainda estavam imparciais
quando pesaram as evidéncias, mas formularam seus palpites sobre a compensagao
depois, quando seus vieses ja estavam estabelecidos. Nessa situacao, a discrepancia na
avaliagdo caiu de cerca de US$ 20 mil para apenas US$ 7 mil, com uma redugdo de
quase 2/3. Ademais, os resultados mostraram que, como o participante analisara os
dados antes de assumir um lado da disputa, a propor¢ao de vezes que os advogados do
queixoso e os do réu deixaram de chegar a um acordo na meia hora estabelecida caiu
de 28% para 6%. Trata-se de um cliché, mas a experiéncia de sentir onde o sapato do
outro lado aperta no pé parece ser a melhor forma de entender o ponto de vista alheio.

Como esses estudos indicam, a sutileza de nossos mecanismos de raciocinio nos
permite manter nossas ilusdes de objetividade mesmo quando enxergamos o mundo
através de lentes parciais. Nossos processos de tomada de decisdo vergam mas nao
quebram as regras habituais. Costumamos nos ver como formadores de julgamentos de
baixo para cima, langando mao de dados para chegar a uma conclusdo, quando na
verdade decidimos de cima para baixo, recorrendo a nossa conclusdo preferida para
moldar a andlise dos dados. Quando aplicamos o raciocinio motivado nas avaliagdes
acerca de nds mesmos, produzimos essa imagem positiva de um mundo em que estamos
todos acima da média. Se somos melhores em gramatica que em aritmética, damos ao
conhecimento linguistico mais peso e importancia; mas se formos bons em somar ¢
subtrair, e ruins em gramatica, pensamos que a aptidio na linguagem ndo ¢ tdo
crucial.#22 Se somos ambiciosos, determinados e persistentes, acreditamos que pessoas
objetivas sdo os lideres mais eficientes; contudo, se nos vemos como acessiveis,
amistosos e extrovertidos, sentimos que os melhores lideres sdo tipos mais
subjetivos.43

Chegamos inclusive a recrutar nossas memorias para iluminar nossa imagem de nds
mesmos. Vamos considerar as notas escolares, por exemplo. Um grupo de
pesquisadores pediu que 99 universitdrios voltassem no tempo alguns anos e
relembrassem as notas obtidas no colégio, nas aulas de matematica, ciéncias, historia,
linguas estrangeiras e inglés.44 Os estudantes ndo tiveram nenhum incentivo para mentir,
pois foram informados de que suas lembrancas seriam verificadas nos registros
escolares, e todos assinaram formuldrios dando permissdo para isso. Ao todo, os



pesquisadores verificaram lembrancas de 3.220 notas dos estudantes.

Aconteceu uma coisa engracada. Era de se imaginar que os anos transcorridos
teriam grande efeito sobre a lembranca dos estudantes acerca de suas notas, mas nio
foi o que ocorreu. Os anos pareciam ndo afetar muito as lembrangas dos estudantes —
eles se lembraram das notas dos anos anteriores com a mesma precisao, cerca de 70%.
Mas havia lacunas de memoria. O que produzia o esquecimento? Nao foi a névoa dos
anos, mas a névoa do fraco desempenho: a precisdo das lembrancas declinava
regularmente de 89% para notas A até 64% para notas B, 51% para notas C e 29%
para notas D. Entdo, se vocé€ se sentir deprimido por ter recebido uma nota baixa,
anime-se. A probabilidade € que as coisas melhorem com o passar do tempo.

MEU FILHO NICOLAI, agora no ensino médio, recebeu uma carta um dia desses. A
missiva era de uma pessoa que morava na minha casa, €, no entanto, ja nao existe. Isto
¢, a carta fo1 escrita pelo proprio Nicolai quatro anos antes. Apesar de ter viajado
muito pouco no espago, a carta tinha viajado muito no tempo, pelo menos no tempo de
vida de uma crianga. Ele escreveu a carta na sexta série, como parte de um trabalho
escolar. Era uma mensagem de um Nicolai de onze anos falando com o Nicolai de
quinze anos do futuro. As cartas dos alunos foram reunidas e guardadas durante esses
quatro anos por um maravilhoso professor de inglés, que afinal as mandou pelo correio
para os adolescentes que seus alunos da sexta série tinham se tornado.

O mais surpreendente na carta de Nicolai foi que dizia: “Caro Nicolai, ... vocé
quer jogar na NBA. Estou ansioso para jogar basquete nos times da sétima e da oitava
séries, e depois no ensino médio, onde agora vocé esta, no segundo ano.” Mas Nicolai
ndo jogou no time da sétima série; nem da oitava. O que aconteceu foi que o técnico
que o vetou nesses times também se tornou técnico do ensino médio, € mais uma vez
excluiu Nicolai do time. Naquele ano, apenas um punhado dos garotos que tentaram foi
recusado, o que tornou a rejeigdo ainda mais amarga para Nicolai.

O notavel aqui ndo ¢ que Nicolai ndo tenha sido inteligente o bastante para saber
quando desistir, mas o fato de ter mantido por todos esses anos seu sonho de jogar
basquete, a ponto de dedicar cinco horas por dia durante o verdo treinando sozinho
numa quadra vazia. Se vocé entende de garotos, vai compreender que, se um garoto
continua a insistir em que um dia vai jogar na NBA, mas ano ap6s ano ndo consegue
nem jogar no time da escola, isso ndo vai ser um fator positivo em sua vida social.
Garotos podem gostar de provocar um perdedor, mas adoram provocar um perdedor
para o qual vencer teria sido tudo de bom. Por isso, Nicolai s6 conseguiu manter sua
convicgao a um alto preco.

A historia da carreira de Nicolai no basquete ainda ndo acabou. No fim da primeira
série do ensino médio, o novo técnico universitario da escola o viu treinando dia apds
dia, as vezes até estar tdo escuro que ele mal conseguia enxergar a bola, e convidou
Nicolai a treinar com o time naquele verdo. Neste outono afinal ele entrou para o time.



Alias, ele € o capitdo da equipe.

Ja mencionei o sucesso dos computadores Apple algumas vezes neste livro, € muito
foi dito sobre a capacidade do cofundador da Apple, Steve Jobs, de criar o que veio a
se chamar de um “campo de distor¢do da realidade” que fez com que convencesse a si
mesmo e a outros de que podiam conseguir o que queriam. No entanto, esse campo de
distor¢ao da realidade ndo foi apenas sua criacao; foi também a de Nicolai, e — até
certo ponto — ¢ um presente para a mente consciente de qualquer um, uma ferramenta
construida sobre nossa propensao natural a se engajar em um raciocinio motivado.

Ha algumas realizagdes, grandes ou pequenas, que até certo ponto nao dependem de
o realizador acreditar em si mesmo, ¢ as maiores realizagcdes podem vir de pessoas
que ndo sao apenas otimistas, mas otimistas at¢ demais. Nao ¢ uma boa ideia acreditar
que vocé ¢ Jesus, mas acreditar que ¢ possivel se tornar um jogador da NBA — ou,
como Jobs, superar a humilhante derrota de ser expulso da propria empresa, ou ser um
grande cientista, escritor, ator ou cantor — pode ser muito bom. Mesmo que ndao acabe
sendo verdade nos detalhes daquilo que vocé realizar, acreditar em si mesmo ¢ uma
forca positiva na vida. Como disse Steve Jobs: “Vocé ndo pode ligar os pontos
olhando para frente; s6 pode ligar os pontos olhando para tras. Entdo, precisa confiar
em que os pontos de alguma forma se ligardo no futuro.”#s Se vocé acredita que os
pontos vao se ligar no caminho, tera confianga para seguir seu coragao, mesmo quando
1sso o afastar de um caminho muito percorrido.

Ao escrever este livro, tentei esclarecer as muitas maneiras com que a mente
inconsciente de uma pessoa funciona. Para mim, a extensdo em que 0 meu eu interior
desconhecido guia minha mente consciente foi uma grande surpresa. Surpresa ainda
maior foi a percepcdo do quanto eu estaria perdido sem isso. Porém, de todas as
vantagens que nosso inconsciente propicia, esta ¢ a que mais valorizo. Nosso
inconsciente estd em suas melhores condi¢des quando nos ajuda a criar um sentido
positivo e solido do nosso eu, uma sensacao de poder e de controle num mundo cheio
de poderes muito maiores que o meramente humano. O pintor Salvador Dali disse certa
vez: “Toda manha, quando acordo, vivencio um supremo prazer: o de ser Salvador
Dali. E pergunto a mim mesmo, maravilhado, que coisas prodigiosas ele vai fazer hoje,
esse Salvador Dali?’46 Dali pode ter sido um sujeito meigo ou pode ter sido um
irrecuperavel egomaniaco, mas existe algo de maravilhoso nessa irrestrita e
desavergonhada visao de seu futuro.

Os livros de psicologia estdo cheios de estudos ilustrando os beneficios — tanto
pessoais quanto sociais — de manter “ilusdes” positivas acerca de nds mesmos.4?
Pesquisadores percebem que, ao induzirem um estado de espirito positivo, seja quais
forem os meios, as pessoas tendem a interagir umas com as outras ¢ a ajudar mais umas
as outras. Pessoas que se sentem bem consigo mesmas sao mais cooperativas na
administragdo de situagdes e mais propensas a encontrar solugdes construtivas para
seus conflitos. Sao também melhores para resolver problemas, mais motivadas para se



dar bem, e tendem a persistir diante de um desafio.

O raciocinio motivado permite que nossa mente nos defenda contra a infelicidade.
Nesse processo, nos da for¢a para superar os muitos obstaculos que a vida nos impoe.
Quanto mais fazemos isso, mais chances temos de ser melhores, pois isso nos inspira a
lutar para nos tornarmos o que achamos que somos. De fato, estudos mostram que
pessoas com uma percepcao de si mesmas mais acurada tendem a ser um pouco mais
depressivas, a sofrer de baixa autoestima, ou as duas coisas.s8 Uma autoavaliagdo
abertamente positiva, por outro lado, ¢ normal e saudavel.4

Imagino que, 50 mil anos atras, qualquer um em seu juizo normal que olhasse para
os duros invernos do norte da Europa se encolheria numa caverna e desistiria.
Mulheres viam os filhos morrer de violentas infec¢coes, homens viam suas mulheres
morrer de parto, tribos humanas sofriam com secas, enchentes ¢ fome, e devem ter
achado dificil manter a coragem para seguir em frente. Mas, com tantas barreiras
aparentemente insuperaveis na vida, a natureza nos forneceu os meios para criar uma
atitude irrealista e cor-de-rosa a fim de supera-las — o que nos ajuda a fazer exatamente
1SS0.

Ao confrontar o mundo, o otimismo irrealista pode ser um colete salva-vidas que
nos mantém a tona. A vida moderna, como nosso passado primitivo, tem seus
obstaculos intimidantes. O fisico Joe Polchinski disse que, quando comegou a escrever
seu livro sobre teoria das cordas, esperava que o projeto levasse um ano. Levou dez.
Olhando para tras, se eu tivesse feito uma sobria avaliagdo do trabalho e do esforgo
exigidos para escrever este livro, ou para me tornar fisico tedrico, eu teria me
encolhido diante dos dois desafios. O raciocinio motivado, a memoria motivada e
todas as outras idiossincrasias de como pensamos em nds mesmos € no nosso mundo
podem ter seu lado negativo; contudo, quando estamos diante de grandes desafios —
seja perder um emprego, entrar num tratamento de quimioterapia, escrever um livro,
encarar uma década de faculdade de medicina, com internato e residéncia, passar as
milhares de horas de pratica necessarias para se tornar um bom violinista ou uma
bailarina, passar anos trabalhando oitenta horas por semana para estabelecer um novo
negdcio ou comecar de novo em outro pais, sem dinheiro ou recursos —, 0 otimismo
natural da mente humana ¢ um de nossos maiores dons.

Antes de meus irmdos € eu nascermos, meus pais viviam hum pequeno apartamento
na zona norte de Chicago. Meu pai trabalhava horas a fio costurando roupas numa
oficina, mas seu baixo saldrio ndo permitia que ele pagasse o aluguel. Entdo, um dia,
meu pai chegou em casa entusiasmado e contou @ minha mie que estavam procurando
uma costureira, € que ele tinha arranjado o emprego para ela. “Voc€ comega amanha”,
falou. Parecia uma boa perspectiva, pois isso quase dobraria o rendimento dos dois, os
tiraria da pobreza e ainda possibilitaria que passassem mais tempo juntos. Havia s6 um
problema: minha mae ndo sabia costurar. Antes de Hitler invadir a Polonia, antes de
perder tudo o que tinha, antes de se tornar uma refugiada numa terra estranha, minha



mae era uma crianga rica. Costurar ndo era algo que uma adolescente de sua familia
precisasse aprender.

Assim, meus futuros pais tiveram uma pequena discussao. Meu pai disse a minha
mae que poderia ensind-la a costurar. Eles treinariam juntos a noite toda, e na manha
seguinte pegariam o trem até a oficina, e ela faria um trabalho passavel. De qualquer
forma, ele costurava bem rapido e poderia compensar até¢ ela melhorar. Minha mae se
considerava desajeitada e, pior, timida demais para entrar num esquema daqueles. Mas
meu pai insistiu em que ela era capaz e corajosa. Era uma sobrevivente como ele,
insistiu. Os dois conversaram sobre as caracteristicas que realmente definiam minha
mae.

Nos escolhemos os fatos em que queremos acreditar. Escolhemos também nossos
amigos, namorados e conjuges ndo apenas por causa da forma como os percebemos,
mas pelo modo como eles nos percebem. Ao contrario dos fendmenos da fisica, na
vida, os eventos com frequéncia podem obedecer a uma teoria ou a outra; o que
acontece na verdade pode depender muito da teoria em que escolhemos acreditar. E um
dom da mente humana estar aberta para aceitar a teoria de ndés mesmos que nos
impulsiona em direcdo a sobrevivéncia e até¢ a felicidade. Assim, meus pais ndo
dormiram naquela noite, € meu pai ficou ensinando minha mae a costurar.
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