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Introducéo

Analise a imagem abaixo e responda: qual das mesas ¢ a mais comprida?

Figura 1 — Mesas de Shepard

A resposta é 8bvia, ndo ¢ mesmo? A mesa A é mais compridado que a mesa
B. Serd? Isso ¢ o que seus olhos te mostram. Se puder, pegue uma régua,
um pedago de papel ou até mesmo o seu smartphone, e mega 0 comprimento
e largura de cada uma das mesas — vocé vai se surpreender.

Sim, vocé pode medir quantas vezes quiser e o que encontrard é que tanto
a largura quanto o comprimento das mesas A e B sio idénticos, apesar
de seu cérebro te entregar uma informagio bem diferente. Essa ilusio, criada
pelo cientista da Stanford, Roger Shepard, traz o ensinamento de que nossos
julgamentos a "olho nu" nem sempre sio confidveis e, quando em dudvida,
devemos investigar mais profundamente para descobrir a verdade.

Perceba que mesmo que vocé tente ver as mesas de forma igual, vocé
nunca vai conseguir. Mesmo sabendo que as mesas sio iguais, seus olhos
continuam nio acreditando. Nem a consciéncia de que a imagem ¢é uma

ilusdo permite com que o seu cérebro a desligue. Da mesma forma, as ilusoes
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cognitivas que o seu cérebro fabrica sio impossiveis de se apagar — nés nao
conseguimos desligar os vieses que governam nossas decisoes. Para nio

sermos vitimas de maus julgamentos, ¢é aconselhdvel usarmos uma régua.

Essa régua se chama ciéncia!

A metodologia cientifica ¢ uma das maiores invengdes da humanidade,
funcionando como uma espécie de passo a passo que os pesquisadores sio
obrigados a utilizar para eliminar os bugs que assombram nosso cérebro
e descobrir como 0 mundo funciona de verdade. O influente cientista da
Harvard, Steven Pinker, reflete que em situagtes de risco, mesmo que um
piloto de avido tenha uma visio precisa de todos os detalhes do avido e
do terreno que estd sobrevoando, ele precisa se livrar de suas intuicoes e
seguir as instrugdes do sistema de seguranga da aeronave para escapar de
uma fatalidade. Em outros momentos, pilotos tém sua visio prejudicada pela
nebulosidade e precisam confiar nos instrumentos para guiar a acronave com
seguranga até o seu destino. Da mesma maneira, em nossos percursos do dia
a dia podemos ter bloqueios visuais e mentais causados por bugs em nosso
cérebro e assim, devemos deixar de lado nossas crencas e confiar na ciéncia
para nos guiar a decisoes seguras.

Entre a imensidio de vieses que distorcem nossas decisoes e crengas sobre
como o mundo funciona, destacam-se os que revelam que o ser humano luta
com todas as suas forgas para manter uma imagem positiva de si mesmo.
Todos nés queremos acreditar que somos individuos inteligentes, honestos,
racionais e bons decisores. Em nossas cabegas, somos espertos demais para
adotarmos estratégias perigosas em nossas empresas, defendermos politicos
desonestos, investirmos dinheiro em a¢des sem potencial, casarmos com
a pessoa errada, sermos vitimas de cultos destrutivos, acreditarmos em
teorias da conspiragio, ou até mesmo, para sermos enganados por charlatées
da autoajuda. Essa necessidade de manter o ego elevado faz com que
as pessoas tenham extremas dificuldades em assumir erros, atualizar
suas crengas ¢ mudar suas atitudes, levando-as a persistir em estratégias
corporativas comprovadamente ineficientes, teimar no investimento de seu
suado dinheiro em fundos que traro prejuizo, acabar com a sua satide mental
permanecendo em relacionamentos téxicos e pior, aumentar seu apoio a

politicos com histdrico de corrupgio e autoritarismo.
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Uma vasta literatura cientifica revela que quando
confrontadas com informagies que colocam suas crengas em
7isco, as pessoas tendem a assumir posigoes ainda mais radicais

naquilo que jd acreditam.

No decorrer desse livro, vocé descobrird que nosso cérebro apresenta vdrios
bugs que nos levam a cometer erros sistemdticos e previsiveis. A noticia boa
¢ que, como esses bugs sdo previsiveis, podemos antecipé-los e superi-los,
evitando com que eles arruinem nossas decisdes.

Olhando por uma perspectiva evoluciondria, muitas partes do nosso
cérebro que sio responsdveis pela tomada de decisoes sdo relativamente novas,
portanto, é esperado que existam alguns bugs nesse sistema. Um desses bugs é
o investimento demasiadono que os cientistas chamam de Positivo Falso, ou
seja, acreditar em algo que acaba nio se revelando verdadeiro. Para os nossos
ancestrais, era melhor acreditar que foi um ledo que fez um barulho atrés do
arbusto e sair logo correndo, do que permanecer parado no local imaginando
que poderia ser um antilope. Ao sair correndo e posteriormente descobrir
que se tratava de um antilope atrds do arbusto, o prejuizo causado por esse
Positivo Falso era minimo. Mas ao sair correndo edepois de alguns minutos
ver um ledo saltando de trds do arbusto, um Positivo Verdadeiro, o lucro
era enorme. Por outro lado, ficar parado e ser surpreendido por um ledo
saltando em sua diregio, um Negativo Falso, gera prejuizos gigantescos, por
isso, o ser humano sempre prefere acreditar primeiro, agir por segundo e
verificar por terceiro. Na savana, os individuos mais vigilantes & presenca
de potenciais predadores tinham chances maiores de sobreviver e passar seus
genes para as proximas geragdes, o que nos leva a conclusio de que nés
somos descendentes dessa classe de individuos. Perceba que hd dezenas
de milhares de anos, acreditar em algo que nio era verdadeiro gerava danos
pequenos para nds, mas atualmente, em um mundo recheado de fake news,
dicas empresariais furadas, politicos corruptos e lobos disfargados de gurus,
esse bug pode gerar perdas inestimdveis.

As renomadas cientistas Susan Fiske, da Princeton, e Shelley Taylor, da
Universidade da Califérnia Los Angeles definem o ser humano como um

Avarento Cognitivo.
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Da mesma forma que um avarento evita gastar dinbeiro, o

nosso cérebro evita gastar energia.

Intimeros estudos apontam que o cérebro humano ¢ limitado em tempo,
conhecimento, atengdo e recursos cognitivos, assim, as pessoas nao pensam
cautelosamente sobre determinados assuntos, utilizando atalhos cognitivos
para fazer previsdes e julgamentos. Estes atalhos do cérebro sio conhecidos
como vieses ou heuristicas, e eles nos ajudam a tomar decises rdpidas e
geralmente acertadas — como no caso do barulho atrds do arbusto — sem
a necessidade de termos de pensar cuidadosamente em todas as varidveis

envolvidas naquela decisio.

Por isso; 0 objetivo desse livro € apresentar uma lista
organizada das ocasides em que esses atalbos mentais
apresentam bugs — levando-nos a corver quando ndo existe ledo
algum atrds do arbusto - provocando decises equivocadas e

crengas p€7‘l:g05¢l.§.

Sio abundantes os exemplos apresentados sobre as a¢ées dos vieses
nos mundos corporativo, juridico, politico, financeiro, conjugal, religioso,
familiar, pessoal e muitos outros. Alerta de spoiler: poucos minutos de
leitura didria j4 fardo com que vocé detecte esses vieses nas situagdes mais
corriqueiras do dia a dia. Como diz um amigo meu, depois de ser picado
pelo “bichinho dos vieses” vocé passa a enxergd-los por toda parte. O
conhecimento que vocé vai adquirir nesse livro, porém, vem com um prego
alto: vocé nunca mais vai consumir informagc’)es de maneira ingénua, seu
poder de andlise critica vai te deixar surpreso e seu nivel de exigéncia para
aceitar qualquer tipo de contetido vai subir muito. Vocé estd pronto para
essa nova vida?

Entre as descobertas que vocé fard nessa obra, estio:

¢ Ao ler um artigo cientifico revelando que comissoes trazem piores
resultados em vendas, existem chances maiores ou menores de um

empresério mudar a estratégia de remuneragio nasua empresa?

¢ As pessoas passam a ter uma visio politica mais equilibrada quando

consomem informagdes dos dois lados?
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e Casais com baixa fertilidade tém mais chances de conceber um

filho ap6s adotar uma crianga?

¢ Cada ser humano é motivado por fatores diferentes, portanto, o

que me motiva nio necessariamente te motiva?

* Qual a probabilidade de as pessoas notarem uma mancha de

ketchup na sua gravata apés um acidente durante o almogo?

* Ao nio serem resgatadas por um disco voador que as salvaria de
umacalamidade, como prometido pelo lider de um culto religioso,

4§ pessoas tém mais ou menos chances de abandonar o culto?

* Juizes de direito inocentam criminosos perigosos com mais

frequéncia antes ou depois do almogo?

¢ Votar em um politico e posteriormente descobrir que ele estd
envolvido em um esquema de corrup¢io, faz com que um
individuo se torne um defensor ainda mais fervoroso desse

candidato?

* Apés ajudar uma senhora de idade a atravessar a rua, existem mais
ou menos chances de vocé contratar um candidato de uma raca

diferente da sua?

e Ao herdar uma farta carteira de investimentos.do seu tio avd,
sua tendéncia é mudar completamente a alocagdo dos recursos ou

deixar os investimentos da maneira que estio?

¢ Depois de confessar para seus colegas de trabalho que cometeu
uma falha e colocou os resultados da empresa em perigo, seus

colegas passam a gostar mais ou menos de vocé?

Sem usar a régua da ciéncia, dificilmente acertaremos as respostas para
essas perguntas e assim, nunca saberemos se elas nio passam de ilusoes
criadas por nossas mentes.

O leitor mais desconfiado pode estar indagando nesse momento: se o
ser humano ¢ tio idiota, como ¢é que ele inventou um foguete que
tem marcha ré? Essa pergunta ¢ excelente, assim como a resposta para ela.

Nés nio tomamos decisdes erradas por sermos estﬁpidos, e sim, por sermos
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humanos. Os vieses presentes em nosso cérebro nio sio frutos da nossa
irracionalidade, mas de bugs em nossa racionalidade.

Todos nds temos crengas enraizadas que influenciam nossa visio do
mundo, porém, durante essa leitura vocé vai entender que suas crengas
devem ser encaradas como hipéteses a serem testadas, nio como

verdades a serem preservadas.

REFERENCIAS

Shepard, R. N. (1990). Mind Sights: Original visual Illusions, Ambiguities, and other Anomalies, with
a Commentary on the play of mind in Perception and art. WH Freeman/Times Books/Henry Holt &
Co.

Shepard, R. N. (2001). Perceptual-cognitive universals as reflections of the world. Behavioral and
Brain Sciences, 24(4), 581-601.

Pinker, S. (2021). Rationality: What it is, why it seems scarce, why it matters. Penguin.

Gilovich, T., Griffin, D., & Kahneman, D. (Eds.). (2002). Heuristics and biases: The psychology of
intuitive judgment. Cambridge university press.

Williams, E. F., & Gilovich, T. (2008). Do people really believe they are above average?. Journal of
Experimental Social Psychology, 44(4), 1121-1128.

Rozin, P., & Royzman, E. B. (2001). Negativity bias, negativity dominance, and contagion.
Personality and Social Psychology Review, 5(4), 296-320.

Fiske, S. T., & Taylor, S. E. (1991). Social cognition. Mcgraw-Hill Book Company.

Bazerman, M. H., & Schoorman, F. D. (1983). A limited rationality model of interlocking

directorates. Academy of Management Review, 8(2), 206-217.



Dissonéncia Cognitiva

No dia 30 de janeiro de 1997, membros do culto Heaven’s Gate pagaram mais
de USD 3.600,00 por um sofisticado telescépio que os possibilitaria enxergar
algo que esperavam hd mais de 20 anos. Na época, o cometa Hale-Bopp
orbitava préximo ao sol e seu brilho podia ser visto a olho nu no mundo
inteiro. O lider do grupo, Marshall Applewhite, acreditava que a chegada do
cometa era.um sinal dos extraterrestres que, de acordo com a profecia,
salvariam os membros do Heaven’s Gate do plano terrestre e os guiariam a
um “nivel de existéncia superior ao. humano.” A crenga do grupo era a de
que uma nave espacial viajava colada 4 cauda do cometa Hale-Bopp, com o
intuito de coletar suas almas quando estivesse préxima a terra. Apds terem
suas almas coletadas, as pessoas do grupo seriam transformadas em seres
super evoluidos, muito superiores 20s humanos. No entanto, para que isto
acontecesse, os membros deveriam livrar-se de seus “recepticulos terrestres”
— seus corpos. O investimento feito no telescépio era de grande valia para
0 grupo, jd que o instrumento os permitiria acompanhar com precisao o
deslocamento do cometa e da nave espacial, auxiliando-os a decidir quando

SIS UL ORICED %%%%g%a}g%%bnteceu no dia 7 de fevereiro, quando

alguns membros retornaram i loja onde haviam comprado o telescépio para
devolvé-lo e pedir um reembolso. Ao serem questionados pela gerente do
estabelecimento sobre o motivo da devolugio, um dos membros afirmou: “o
telescépio estd com defeito, nds enxergamos o cometa perfeitamente, mas nio

conseguimos avistar a nave espacial que estd viajando atrds dele.”

Eu sei que vocé provavelmente deve estar esbogando um sorriso
neste momento, mas faz isto sem saber que também € vitima de
crengas similares a esta e que, frequentemente, comporta-se de

forma parecida aos membros deste culto.
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Tragicamente, no dia 26 de margo, trinta e nove membros do culto foram
encontrados mortos em uma mansio em San Diego, Califérnia, vitimas de
suicidio coletivo. Todos usavam roupas e ténis idénticos, tinham USD 5,75
em seus bolsos e jaziam em suas camas com as cabegas cobertas por um manto
roxo.

O fenémeno que levou os membros do Heaven’s Gate a descartarem as
evidéncias de que nio havia uma nave espacial atrds do cometa ¢ conhecido
pelos cientistas como Dissonidncia Cognitiva, que demonstra que o ser
humano tem enormes dificuldades em aceitar fatos contrarios as suas crengas.

A Dissonincia Cognitiva ¢ o desconforto causado quando uma pessoa é
exposta a duas cognigoes conflitantes.

Como um exemplo, a cognigao:

Eu acredito que uma nave espacial viajando junto ao cometa
Hale-Bopp coletard minha alma e me conduzivd a um nivel de

existéncia superior ao humano.

E conflitante com:

Eu procurei a nave espacial usando um poderoso telescopio, mas

enxerguez’ apendx 0 cometa.

Para reduzir este desconforto e passar a sentir-se bem novamente, o
individuo tem duas opg¢oes:

1. Deixa de acreditar no culto.

2. Tentar convencer a si mesmo que sua crenga é correta: “o telescépio

estd com defeito.”

Se vocé possui uma crenga tio enraizada que estd disposto, inclusive, a
morrer por ela, quando ¢ confrontado com informagées que colocam esta
crenga em risco, o caminho mais confortivel sempre ¢ reduzir a dissonincia,
colocando a culpa no telescépio e mantendo sua crenga viva. Milhares de
experimentos cientificos inspirados por Leon Festinger, o renomado cientista
que desenvolveu a Teoria da Dissonincia Cognitiva, evidenciam que o ser

humano encontra as mais bizarras justificativas para manter suas crengas
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intactas, principalmente quando o individuo sente que sua imagem como
inteligente, bom decisor, honesto e racional estd sendo ameagada.

Em 1954, Festinger e outros cientistas se infiltraram em um culto similar
20 Heaven’s Gate para estudar o comportamento de seus membros. A lider
do culto, Dorothy Martin, dizia receber mensagens de extraterrestres ¢,
em meados daquele ano, os alienigenas a “informaram” que uma grande
inundagio acabaria com a vida na terra no dia 21 de dezembro. No dia
17, Dorothy recebeu uma ligagio de um “habitante do planeta Clarion?,
informando-a que uma nave espacial pousaria em seu jardim as 16h para
salvar os membros de seu culto da catdstrofe que se aproximava. Como
vocé pode imaginar, o disco voador nio veio. As 17h30, sem sinais da nave,
os membros do culto chegaram a conclusio de que os extraterrestres nio
haviam pousado por uma razio: aquela havia sido apenas uma sessiao de
treinamento. Segundo Dorothy, para embarcar com seguranca no disco
voador, todos deveriam se livrar dos objetos de metal de suas roupas e
€orpos, como zfperes, anéis, botdes, colares e pulseiras. O treinamento teve
o intuito de certificar que os terrdqueos nio cometeriam falhas no momento
real do resgate. Cogni¢des como “foi s6 um treinamento” e “os alienigenas
abortaram o resgate porque alguém esqueceu de arrancar o suporte de seu
sutia”, certamente serviram para reduzir a dissonincia, trazer conforto e
manter viva a crenga do grupo, apés 0s membros terem pensamentos como:
“eu acreditei em uma mulher que me disse que alienigenas viriam me resgatar
de uma grande inundagio, fiquei aguardando uma nave espacial, mas ela
nunca chegou.”

Mais tarde naquele mesmo dia, Martin recebeu uma nova mensagem a
informando de que um disco voador os resgataria as 1h30do dia 18. O grupo
esperou até as 3h30 e, novamente, os extraterrestres os decepcionaram. No
dia 20 de dezembro, um dia antes da catdstrofe profetizada, boas noticias:
Dorothy Martin recebeu a mensagem de que um ser espacial os visitaria
pontualmente 4 meia-noite e os conduziria até um disco voador escondido
em um local secreto, onde os membros do grupo poderiam embarcar com
seguranca. O ser espacial nio chegou meia-noite, nem 1h, nem as 2h ou 3h. Os
membros ficaram atdnitos, em siléncio, por horas. Porém, as 4h45, Dorothy
Martin anunciou ao grupo que recebeu a surpreendente mensagem: “O Deus
da Terra poupou o planeta da destruicio, o cataclismo foi adiado. O pequeno
grupo que ficou sentado a noite toda espalhou tanta luz que Deus salvou o

mundo da destrui¢do.”
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Vocé acha que o grupo acreditou nesta mensagem? Apds tantas decepgdes
seguidas, a intui¢do de muitos € a de que o culto chegaria ao seu fim, de que
seus membros o abandonariam — mas néo foi isso que aconteceu. Festinger
e os demais cientistas reportaram que o grupo continuou firme em sua
posicio nos dias seguintes, acreditando com ainda mais fervor na promessa
de que um dia seriam resgatados por extraterrestres. Prova disso é que o
grupo, que era fechado e nio concedia entrevistas, mudou completamente
de comportamento apés ter sua crenga desconfirmada, passando a sair nas
ruas para recrutar novos membros ¢ comegando a dar entrevistas para
virios meios de comunicagio. “Ufa, ndo sou um maluco por acreditar que
uma nave espacial viria me salvar do fim do mundo, sou esperto e ainda
por cima, salvei o planeta da destrui¢io”, deve ter sido a cogni¢do dos
membros. Vocé percebe alguma similaridade aqui com radicais politicos,
que depois de descobrirem que o candidato em que votaram estd envolvido
em um escindalo de corrupgio, passam a fazer de tudo para se cegar ao
comportamento antiético do mesmo e tornam-se ainda mais fiéis a ele? Ou
a executivos que escolheram certa estratégia para uma empresa €, por mais
que os dados mostrem o fracasso, decidem investir ainda mais nela? E que tal
investidores da bolsa de valores que, apds perdas consecutivas de uma agio,
resolvem comprar ainda mais, enganando a si mesmos de que as agoes vio
estourar muito em breve?

Essas evidéncias revelam que ao inventar justiﬁcativas para manter uma
crenga perigosa, as pessoas voltam a ter um sentimento de conforto, o que
os cientistas chamam de Redugio de Dissonéincia. Em algumas ocasioes, a
inven¢do de uma justificativa atrds da outra para reduzir a dissondncia pode
chegar a um nivel em que voltar atrds é impossivel, gerando consequéncias
catastréficas como as que ocorreram com os membros do Heaven’s Gate.
Nesses casos, ¢ importante lembrarmos de uma das frases mais famosas do

lendério cientista Carl Sagan, da Cornell University:

Melhor a verdade dolorida, en digo, do que a ilusdo
confortante. E no final das contas, muitas vezes, os fatos sdo

mais reconfortantes do que a fantasia.

A Dissonincia Cognitiva também acontece com crencas menos radicais

do que as de resgates extraterrestres. Em 1965, um ano ap6s o Ministério
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da Satde dos Estados Unidos publicar um relatério sobre os perigos do
tabagismo, dois cientistas da Universidade da Califérnia em Los Angeles
realizaram uma pesquisa para saber como as pessoas avaliavam tais descobertas
sobre o cigarro. Sem surpresas: 80,4% dos nio fumantes diziam que o relatério
era confidvel, contra 77% dos fumantes leves, 58,3% dos fumantes moderados
e 52,2% dos fumantes inveterados. Quanto mais cigarros os participantes
fumavam, maior era o desejo de reduzir a dissonincia e consequentemente,
sua descrenca as informagdes do relatério do Ministério da Satde.

A neurociéncia também jid mergulhou fundo para analisar os efeitos
da dissonincia: Um dos estudos mais impactantes dessa 4rea, foi liderado
pelo cientista Drew Westen, da Emory University. Dessa vez, os cientistas se
reuniram para analisar o comportamento de um grupo curioso de pessoas:
radicais politicos. Os cientistas colocavam participantes de esquerda e
de direita em uma mdquina de ressonincia magnética (fMRI) em que
eles deveriam ler frases que mostravam que o seu candidato favorito
havia prometido algo e feito o contrdrio. J4 em outras condigdes, os
participantes liam uma contradicdo realizada pelo candidato do partido
oposto. Conhecendo um' pouco sobre dissonincia, vocé concluird com
precisio que os participantes nio percebiam contradi¢io nas declaragoes de
seu candidato preferido, mas conseguiam enxergi-la com clareza quando ela
havia sido cometida pelo candidato do partido oposto.

O candidato do meu partido foi contraditério?

(1 - discordo totalmente, 4 — concordo totalmente)

Direita: 2,16

Esquerda: 2,60

O candidato do partido oponente foi contraditério?

(1 - discordo totalmente, 4 — concordo totalmente)

Direita: 3,55

Esquerda: 3,79

Os cientistas também pediram para os participantes julgarem frases
contraditdrias ditas por pessoas neutras, como por exemplo, o ator Tom
Hanks. Como era de se esperar, esquerdistas e direitistas conseguiam
detectar facilmente a contradi¢io, demonstrando que sabiam separar o
que era certo do que era errado quando o alvo nio era um politico.

Em seguida, os radicais politicos liam uma justificativa de seu candidato
favorito, ou do candidato do partido oposto, € julgavam se o candidato havia

mesmo cometido uma contradigdo. Confirmando a hipétese do estudo,
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esquerdistas e direitistas avaliavam a justificativa de seu candidato como forte
e a do oponente como fraca.

Apés a justificativa, o candidato do meu partido mostrou que nao
foi contraditério?

(1 - discordo totalmente, 4 — concordo totalmente)

Direita: 3,50

Esquerda: 3,11

Ap6s a justificativa, o candidato do partido oponente mostrou que
nio foi contraditdrio?

(1 - discordo totalmente, 4 — concordo totalmente)

Direita: 1,82

Esquerda: 1,71

Pelo que parece, quando vocé estd comprometido com um politico,
engole qualquer justificativa esfarrapada que o seu candidato apresente
quando ele comete um erro, e demoniza as justificativas do candidato
a0 qual se opoe.

“Ufa, com certeza votei no candidato mais incrivel e honesto que existe,
sou muito esperto e tomei a decisio correta”, delira o cérebro do radical
politico na tentativa de reduzir a dissonancia.

Esse estudo ainda reservava uma bela surpresa: ao lerem informagdes
contraditérias sobre seu candidato, o cértex pré-frontal dorso lateral — regido
do cérebro geralmente envolvida no raciocinio — nio apresentou atividade.
Isso mostra que estes circuitos neurais literalmente permanecem desligados
quando temos contato com informagc’)es contrdrias aos nossos desejos.
Ativagoes de dreas cerebrais relacionadas com desconforto, punigio, dor e
sentimentos negativos foram detectadas enquanto os participantes estavam
em dissonéncia, sendo seguidas por atividades em dreas responsdveis por
lembrangas passadas, perdio, simpatia, cognicdes afetivas, julgamentos
morais, regulagio das emogoes, e corregio de respostas. Algumas destas
dreas, quando ativadas, causam redug¢io no funcionamento de uma das
regides cerebrais envolvidas no processamento de ameagas, a amidala, o que
revela que um cérebro em dissonéncia faz de tudo para desligar o oceano de
emogdes desprazerosas.

Complementando as descobertas, os cientistas registraram que apds
a redu¢io das emogdes negativas, o cérebro ativa dreas responsdveis
pela antecipagio de recompensas, como o estriado central e o ntcleo

accumbens. Essas dreas sio movidas pelo neurotransmissor dopamina,
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que traz sentimentos de embriagnez. Depois de chegar a uma conclusio
tendenciosa, o cérebro nio quer apenas o sentimento de alivio, ele quer
os sentimentos de prazer e de reforgo positivo. Estes circuitos fazem
parte das mesmas regides do cérebro ativadas quando viciados em drogas

alcancam a sensagio de barato.

Vocé fica “doiddo” depois de racionalizar o comportamento

antiético do seu politico favorito.

De acordo com Drew Westen, o cérebro politico ¢ um cérebro
emocional, nio uma calculadora que busca objetivamente por fatos
e dados para tomar uma decisio racional. Os caminhos neurais que
utilizamos para processar informag¢des partiddrias sio completamente
diferentes.dos que usamos para realizar julgamentos mais “frios”,
que apresentam’ baixo valor emocional. Em resumo: tomar uma
decisio politica neutra é uma tarefa impossivel para o ser humano.
Estudos anteriores nomearam esse fenémeno como Defesa Psicologica,
concluindo que o cérebro nega, racionaliza e distorce informagdes
contririas as nossas crengas, como se possuisse um sistema
imunoldgico que expele informagdes que as colocam em risco. Essas sdo
evidéncias sélidas de que quando realizamos julgamentos sobre assuntos
politicos, nosso cérebro busca por prazer e nio por precisio.

Jack Brehm da Universidade de Minnesota fez uma descobertainteressante
sobre o processo da dissonincia cognitiva. Em um experimento, mulheres
tinham que dar notas para oito eletrodomésticos ¢ em seguida, escolhiam
um deles como um brinde. Minutos depois, o cientista dizia que os
fabricantes dos eletrodomésticos estavam interessados em saber como
as clientes avaliavam seus produtos depois de terem deixado a loja e
assim, pediam para as participantes novamente atribufrem notas para
os eletrodomésticos. Como vocé pode esperar, quando avaliavam os
eletrodomésticos pela segunda vez as mulheres davam notas mais altas para
os que haviam escolhido e mais baixas para os itens que nio haviam
escolhido. Perceba que um pequeno comprometimento inicial, como a
escolha de um item ou um comentdrio nas midias sociais, jd ¢ suficiente
para produzir grande dissonincia. J4 os cientistas Dan Gilbert e Jane Ebert,

da Harvard e MIT, respectivamente, descobriram que a dissonincia ¢ ainda
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maijor quando a escolha das pessoas ¢ irrevogével, ou seja, quando ela nio
tem mais volta. Uma pergunta: vocé pode devolver seu voto?

Contribui¢io igualmente importante sobre esse viés foi realizada pelo
lenddrio cientista Elliot Aronson, da Universidade da Califérnia Santa Cruz,
que revelou em um estudo que as pessoas reduzem a dissonincia de um
fracasso com ainda mais for¢a apés terem feito um grande investimento
inicial. Em minhas conversas com executivos e executivas de empresas,
frequentemente escuto relatos de pessoas que passaram anos trabalhando em
companhias famosas por abusar dos funciondrios, aquelas com ambientes
pesados, onde os que nio atingem as metas sio ridicularizados na frente
dos colegas. Porém, quando eu pergunto a estas pessoas se valeu a pena
passar tanto anos em uma empresa abusiva, a maioria deles responde: “o
ambiente era pesado, mas foi uma escola!” Depois de passar por processos
de recrutamento e sele¢io extremamente concorridos, por uma bateria de
entrevistas com os diretores da empresa, coletar toda a documentagio para
a admissdo, realizar exames, investir anos trabalhando duro na empresa, ficar
constantemente até as 21h no escritério e levar diversas broncas desnecessarias
dos superiores, nio ¢ ficil admitir que passar por tudo isto foi um equivoco.
A pessoa precisa justificar de alguma maneira todo esse esfor¢o para manter
a sua reputa¢ao como inteligente e boa decisora. O mesmo processo ocorre
em cursos de coach, semindrios e imers6es em montanhas, em que as pessoas
pagam rios de dinheiro para participar, passam por processos seletivos
“rigorosos” para fazer parte do grupo, deslocam-se para outra cidade e
sacrificam seu sono adentrando na madrugada para fazer atividades. “Foi uma
experiéncia transformadora, mudou minha vida”, serd o tipo de depoimento
dos participantes apds o evento — quanto mais esforgo esta pessoa teve
que fazer para realizar o curso, mais forte se tornard a dissondncia para
justificar o investimento.

H4 mais de vinte anos, eu venho expondo em meus livros, palestras e
aulas, que existem evidéncias contundentes de que comissdes trazem piores
resultados em vendas. Apesar de mostrar estudos de Stanford, Universidade
de Michigan, Duke, Universidade de Rochester, Yale, Universidade de
Chicago e outras institui¢des de enorme prestigio, além dos resultados
incriveis das empresas para as quais prestei servigos de consultoria e eliminei
0 pagamento por comissionamento, a regra ¢ ver a dissonincia cognitiva
batendo sem piedade nas pessoas: “14 na minha empresa estd funcionando”,

“os estudos da Stanford nio se aplicam no Brasil, pois aqui a cultura ¢
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diferente”, “os cientistas nio entendem nada de vendas, aposto que eles
nunca safram a campo para vender um produto”, “esses estudos cientificos
nio refletem o mundo real”, sio algumas das racionaliza¢des que venho
escutando hd mais de duas décadas. No mundo corporativo, infelizmente
uma quantidade mintscula de empresas aplica evidéncias cientificas em suas
estratégias, assim como sio pouquissimos os lideres que gerenciam suas

equipes usando a ciéncia. J4 imaginou essa situagio em um hospital, onde os

médicos operam e tratam os pacientes do jeito que “acham” que vai dar certo?

Praticar medicina sem usar evidéncias cientificas € algo
inconcebivel para nds e assim deveria ser também para os

1egocios.

A verdade ¢ que ninguém gosta de se mostrar inconsistente ou de estar
errado. Nossa sociedade celebra aqueles que mantém suas posi¢oes firmes,
aqueles que nio mudam de opinido. Admitir estar errado ou mudar de
opinido, para nds, sio sinais de fraqueza. No entanto, reconhecer um erro
¢ uma enorme virtude, que mostra que a pessoa estd disposta a mudar de
opinido de acordo com as melhores evidéncias atuais, que estd disposta a

aprender.

Quando preferimos racionalizar nossas decisoes ao invés de
admitir e COVVIgLr um ervo, demonstramos arrogdncia, ndo

inteligéncia.

Elliot Aronson afirma que gostamos de definir o ser humano como
racional, quando na verdade, somos racionalizadores. O ser humano
racionaliza qualquer informagio para manter suas crengas intactas e preservar
uma imagem superior de si mesmo.

Como vocé vai se comportar se eu te disser que estudos revelam que
pensar positivo reduz suas chances de atingir objetivos? Que homeopatia nio
funciona? Que seu signo prevé a sua personalidade com a mesma precisio que
um secador de cabelos mede a fertilidade de um elefante? Que meritocracia
nio existe? Que dinheiro raramente compra felicidade? Vocé também vai agir

como um racionalizador?
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