Obrigatdrio
Even, ing Standard

Malcolm Gladwe]]

fin}



Malcolm Gladwell

BLINK!

4.* edi¢do

Tradugio de
José Couto Nogueira

DOM QUIXOTE



Publicagdes Dom Quixote
[Uma chancela do Grupo LeYa)
Rua Cidade de Cérdovan.o 2
2610-038 Alfragide - Portugal

Reservados todos os direitos
de acordo com a legislagio em vigor

© 2005, Malcolm Gladwell
© 2005, Publicagdes Dom Quixote

Fotografias do capitulo 3 por Brooke Williams
O autor e as Publicagdes Dom Quixote agradecem a autorizagio
para utilizar o seguinte material protegido pelo Direito de Autor:

Mark Sullivan, Our Times: The United States 1900-1925 vol. 6;
The Twentis, p. 16;
Dick Morris, Behind the Global Office, pp. 46-47;
David Klinger, Into the Kill Zone: A Cop’s Eye View of Deadly Force, Sao Francisco.

Titulo original: Blink
Capa: Atelier Henrique Cayatte

Este livro foi composto em Rongel,
fonte tipogrifica desenhada por Mario Feliciano

Revisio: E. Baptista Coelho
1. edigdo: Outubro de 2006
4. edigdo: Abril de 2009

Paginagcio: 4b atelier de design - quatrob@4b.mail.pt
Depésito legal n.° 201 237/09
Impressio e acabamento: Guide - Artes Gréficas
ISBN: 978-972-20-3063-2

www.dquixote.pt



1.

INDICE

Introdugio - a estdtua que nio pareciabem u

A teoria das fatias finas: como um pequeno conhe-
cimento chega tio longe 26

A porta trancada: a vida secreta das decisdes instan-
tineas g

O erro de Warren Harding: porque é que nos apai-
xonamos por homens altos, morenos e bonitos 79

A grande vitéria de Paul Van Riper: a criagio de
uma estrutura para a espontaneidade 105

O dilema de Kenna: a maneira certa — e errada — de
perguntar as pessoas o que é que elas querem 151

Sete segundos na Bronx: a delicada arte de ler a
mente 191

Conclusdo - ougamos com os nossos olhos: as
licoes de Blink! 246

Notas 256
Agradecimentos 264






INTRODUCAO
A estitua que nio parecia bem

Em Setembro de 1983, um negociante de arte que dava pelo
nome de Gianfranco Becchina entrou em contacto com o Museu
J. Paul Getty da Califérnia. Disse estar na posse de uma estitua
de mirmore datada do século vi a. C. Era aquilo a que se chama
um kouros — a escultura de um jovem de pé com a perna direita a
frente e os bragos caidos. S6 se conhece a existéncia de cerca de
duzentos kouroi, a maioria dos quais foi encontrado muito estra-
gado ou fragmentado em timulos e escavagdes arqueolégicas.
Mas este estava quase perfeito e tinha uma altura de cerca de
dois metros. Apresentava um brilho claro que o distinguia das
outras pegas antigas. Era uma descoberta extraordindria. O prego
pedido por Becchina chegava quase aos dez milhGes de délares.

Os responsiveis do museu agiram com cuidado. Pediram o
kouros emprestado e fizeram investigacdes meticulosas. Seria
uma pega em harmonia com os outros kouroi conhecidos? Tudo
indicava tratar-se de obra genuina. O estilo da escultura lembra-
va o kouros Anavyssos que se encontra no Museu Arqueoldgico
Nacional de Atenas, o que significava fazer parte de uma deter-
minada época e localizagdo. Quando e onde fora a estitua
encontrada? Ninguém sabia ao certo, mas Becchina deu ao
departamento juridico do Getty uma pilha de documentos rela-
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cionados com a sua histéria mais recente. Segundo os registos,
desde a década de 1930 que o kouros fazia parte da colecgio par-
ticular de um médico suigo chamado Lauffenberger, que o teria
comprado a um conhecido negociante de arte grego de nome
Roussos.

Stanley Margolis, ge6logo da Universidade da Califérnia, pas-
sou dois dias no museu a examinar a superficie da estitua com
um microscépio de alta definigdo. Depois removeu uma amostra
do miolo, mesmo abaixo do joelho direito, com um centimetro
de didmetro e dois de comprimento, e analisou-a com um
microscopio electrénico, uma sonda electrénica, espectréme-
tria de massa, raios X, e fluorescéncia dos raios X. Marcolis che-
gou 2 conclusio de que estitua era feita de dolomito, da antiga
pedreira do cabo Vathy, na ilha de Tasos. A superficie estava
coberta por uma fina camada de calcite - o que era importante,
segundo Margolis disse ao Getty, porque o dolomito s6 pode
transformar-se em calcite ao fim de centenas de anos, ou
mesmo milhares. Por outra palavras, era uma estitua antiga.
N3o se tratava de uma falsificagdo contemporinea.

Os responsaveis do Getty consideraram-se satisfeitos. Ao fim
de 14 meses a investigar o kouros, o museu concordou em
comprar a estitua. No Outono de 1986 foi exposta pela primei-
ra vez. O New York Times celebrou o acontecimento com um
artigo na primeira pigina. Alguns meses depois, a curadora de
antiguidades do Getty, Marion True, escreveu um relato longo e
fascinante acerca da aquisi¢do para a revista The Burlington
Magazine. «Estando agora de pé sem nenhum apoio, as mios
fechadas firmemente fixadas s coxas, o kouros exprime a vitali-
dade autoconfiante que caracteriza os melhores dos seus
irmdos.» True concluia triunfalmente que, «divindade ou
homenm, ele personifica toda a energia radiante da adolescéncia
da arte ocidental.»
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Contudo havia um problema com o kouros. Havia qualquer
coisa nele que nio parecia bem. O primeiro a reparar foi o histo-
riador de arte italiano Federico Zeri, que fazia parte do conselho
de directores do Getty. Quando, em Dezembro de 1983, Zeri foi
levado ao estidio de restauro do museu para ver o kouros, repa-
rou nas unhas da escultura. Pareciam-lhe erradas, mas nio sabia
muito bem porqué. Evelyn Harrison foi a pessoa que se lhe
seguiu. Era uma das maiores especialistas mundiais de escultura
grega, e foi visitar o Getty em Los Angeles mesmo antes do
museu fechar negécio com Becchina.

- Arthur Houghton, que era entdo o director, levou-nos 13
abaixo para o vermos - recorda Harrison. — «Bem, ainda nio é
nosso, mas sé-lo-4 dentro de poucas semanas.» E eu respondi-
-lhe: «<Lamento saber isso.»

O que é que Evelyn Harrison viu? Ela prépria nio sabia.
Naquele preciso momento em que Houghton retirou o pano
que cobria a pega, ela teve apenas uma intui¢do, uma sensagio
instintiva de que faltava qualquer coisa. Alguns meses mais
tarde, Houghton também levou ao estidio de conservagio
Thomas Hoving, o antigo director do Metropolitan Museum de
Nova Iorque. Hoving toma sempre nota da primeira palavra que
lhe vem 2 cabega quando vé uma pega pela primeira vez, e nunca
mais se esqueceu de qual foi a palavra suscitada pela primeira
visio do kouros. Era «fresco» — «fresco», lembra-se Hoving.
E «fresco» ndo era a reacgdo apropriada a ter perante uma esti-
tua com dois mil anos. Mais tarde, ao recordar aquele momento,
Hoving percebeu porque é que aquele pensamento lhe passara
pela cabega:

- Tinha participado em escavagbes na Sicilia, onde depard-
mos com fragmentos dispersos daquelas coisas. Simplesmente
nio tém aquela aparéncia. O kouros parecia ter sido mergulhado
no melhor caffé latte do Starbucks.

13
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Hoving virou-se para Houghton:

- Quanto é que deu por isto?

Hoving lembra-se de como Houghton pareceu surpreendido.

- Tem de tentar recuperar o dinheiro - disse Hoving.
- Se ainda nio pagou, ndo pague. ,

Os responsédveis do Getty comegaram a ficar preocupados,
pelo que organizaram na Grécia um simpésio especial sobre o
kouros. Embrulharam a estitua, mandaram-na para Atenas
e convidaram os especialistas em escultura mais importantes do
pais. Desta vez, o coro de desilusées ainda foi maior.

A certa altura, Evelyn Harrison ficou a0 lado de um homem
chamado George Despinis, o director do Museu da Acrépole de
Atenas. O especialista olhou para o kouros e ficou livido.

- Qualquer pessoa que j4 viu uma escultura a ser retirada da
terra pode dizer que esta coisa nunca esteve enterrada — disse-
-lhe ele.

Georgios Dontas, director da Sociedade Arqueoldgica de
Atenas, viu a estitua e desinteressou-se imediatamente.

- Quando vi o kouros pela primeira vez - disse ele -, senti
como se existisse um vidro entre mim e a pega.

No simpésio também estava Angelos Delivorrias, director do
Museu Benaki de Atenas. Falou longamente sobre a contradigio
entre o estilo da escultura e o facto de o dolomito de que era
feita ter vindo de Tasos. Depois chegou a0 4mago da questio.
Porque ¢ que considerava aquilo falso? Porque da primeira vez
que lhe pds a vista em cima sentiu uma onda de «repulsa instin-
tiva.» Quando o simpdsio acabou, o consenso entre muitos dos
presentes parecia ser de que o kouros ndo era nada do que se pen-
sava. O Getty, com todos os seus advogados, cientistas e meses
de investigages meticulosas, tinha chegado a uma conclusio,
enquanto alguns dos maiores especialistas mundiais em escul-
tura grega - apenas olhando para a estitua e sentindo a sua
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«repulsa intuitiva» — tinham chegado a uma conclusio diferente.
Quem ¢ que tinha razio?

Durante algum tempo n3o se soube. O kouros é o tipo de peca
que os especialistas gostam de discutir nos coléquios. Mas
depois, pouco a pouco, a posi¢io do Getty comegou a desmo-
ronar-se. Por exemplo, eram falsas as cartas que os advogados
do museu tinham usado para tragar o caminho do kouros até ao
médico suico Lauffenberger. Uma delas, datada de 1952, tinha
um cddigo postal que s6 existiu vinte anos depois. Outra carta,
datada de 1955, referia-se a uma conta bancdria que s6 foi aber-
ta em 1963. Primeiro, o resultado de longos meses de pesquisa
tinha mostrado que o kouros do Getty era no estilo do kouros de
Anavyssos. Mas isso também comecou a ser posto em duvida:
quanto mais os especialistas em escultura grega olhavam para
ele, mais o viam como uma intrigante recriagio de virios
estilos, oriundos de locais e periodos diferentes. As propor-
¢oes esbeltas do rapaz pareciam-se muito com as do kouros de
Tenea, que estd num museu de Munique, e o seu cabelo encara-
colado e estilizado ndo era muito diferente do kouros do
Metropolitan Museum de Nova Iorque. Entretanto, verificou-se
que os seus pés, se tinham algum estilo, era um estilo moderno.
Acabou por verificar-se que o kouros com que mais se parecia
era uma estitua fragmentada encontrada na Suiga por um his-
toriador de arte britinico, em 1990. As duas estituas tinham
sido talhadas no mesmo tipo de material e esculpidas de manei-
ra parecida. Mas o kouros suigo nio vinha da Grécia antiga.
Vinha do atelier de um falsificador em Roma, do principio da
década de 1980. Entio, e a anilise cientifica que dizia que a
superficie do kouros s6 podia ter sido criada no decurso de mui-
tas centenas ou milhares de anos? Bem, provou-se que as coisas
nio eram assim tao definitivas. Em andlises posteriores, outro
gedlogo concluiu que era possivel envelhecer a superficie
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de uma estitua de dolomito em alguns meses, usando bolor
da batata. No catilogo do Getty hd uma fotografia do kouros
com a legenda: «Cerca de 530 a. C., ou falsificagio contempo-
rinea.»

Quando Federico Zeri, Evelyn Harrison, Thomas Hoving e
Georgios Dontas - além de todos os outros — olharam para o
kouros e sentiram uma «repulsa instintiva», estavam inteiramen-
te certos. Nos primeiros dois segundos de observagio - num
simples piscar de olhos — tinham conseguido perceber mais
sobre a esséncia da estitua do que a equipa do Getty conseguira
avaliar em 14 meses. '

Blink! trata desses dois segundos iniciais.

1. Rapido e frugal

Imagine que eu lhe pedia para entrar num jogo de cartas
muito simples. Tem a sua frente quatro baralhos de cartas - dois
encarnados e dois azuis. Cada carta nesses quatro baralhos da-
-lhe a ganhar uma certa quantia, ou entio fi-lo perder uma outra
quantia, e o que tem a fazer ¢ virar as cartas de qualquer um dos
baralhos, uma de cada vez, de tal maneira que ganhe o mais pos-
sivel. No entanto, a0 principio, vocé ainda nio sabe que os bara-
lhos encarnados sdo auténticos campos de minas. Com as cartas
encarnadas, a recompensa ¢ alta, mas pode perder-se muito.
Na realidade, s6 consegue ganhar tirando cartas dos baralhos
azuis, que oferecem continuamente prémios muito apeteciveis
de 50 d6lares e s6 levam a perdas modestas. A questio é saber de
quanto tempo uma pessoa precisa para descobrir a diferenca
entre os baralhos encarnados e os azuis.

Ha4 alguns anos, um grupo de cientistas da Universidade de
Iowa fez esta experiéncia e concluiu que ao fim de virar 50
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cartas a maioria das pessoas comegava a perceber como € que a
coisa funcionava. Nio sabiam porque é que preferiam os bara-
lhos azuis, mas a certa altura estavam convencidas de que era
melhor apostar neles. Depois de virar cerca de 80 cartas, a maio-
ria percebia o jogo e conseguia explicar com precisio porque ¢
que os dois primeiros baralhos eram uma m4 aposta. Até ai, a
coisa é muito simples: fazemos algumas experiéncias; pensamos
nelas; elaboramos uma teoria; e depois, finalmente, somamos
dois mais dois. E assim que se aprende.

Mas os cientistas de Iowa fizeram outra coisa, € € ai que come-
¢a a parte estranha da experiéncia. Ligaram cada jogador a uma
méquina que media a actividade das glandulas sudoriparas loca-
lizadas na palma da mio. Tal como a maioria das nossas glindu-
las sudoriparas, as das palmas respondem tanto a tens3o como 2
temperatura — e é por isso que ficamos com as maos suadas
quando estamos nervosos. Os cientistas do Iowa descobriram
que os jogadores comegavam a dar respostas sob tensdo, em
relagio aos baralhos vermelhos a partir das 10 cartas, quarenta
cartas antes de serem capazes de dizer que havia algo de errado
com esses dois baralhos. Mais importante ainda, na altura em
que as m30s comegavam a suar, 0 seu comportamento também
mudava. Comegavam a preferir as cartas azuis e a retirar cada vez
menos cartas dos baralhos encarnados. Por outras palavras, os
jogadores apercebiam-se do sistema do jogo, antes de percebe-
rem que ji se tinham apercebido; comegavam a fazer os ajusta-
mentos necessirios, antes de estarem conscientes dos ajus-
tamentos que supostamente deveriam ter feito.

E 6bvio que a experiéncia do Iowa ndo passa disso, um sim-
ples jogo de cartas envolvendo algumas pessoas e um detector
de stress. Mas ilustra de um modo muito claro a maneira como
a nossa mente funciona. Eis uma situagio em que hd muito em
jogo, em que as coisas acontecem depressa € em que 0s partici-
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pantes tém de processar muita informagio nova e confusa num
periodo de tempo muito curto. E o que é que a experiéncia do
Iowa nos diz? Diz-nos que nestas alturas o nosso cérebro usa
duas estratégias muito diferentes para avaliar a situaggo. A pri-
meira € a que conhecemos melhor: a estratégia consciente.
Pensamos no que aprendemos, e acabamos por dar a resposta
certa. E uma estratégia logica e definitiva. Mas precisamos de
oitenta cartas para I4 chegar. E lenta e requer muita informacio.
No entanto, hi outra estratégia, que funciona muito mais
depressa. Comega a actuar ao fim de dez cartas e é realmente
uma esperteza, pois percebe o problema das cartas encarnadas
quase imediatamente. Contudo, tem uma desvantagem, que ¢
funcionar - pelo menos ao principio - completamente abaixo
do nivel da consciéncia. Envia as suas mensagens através de
canais estranhamente indirectos, tais como as glindulas sudori-
paras na palma da méo. E um sistema em que o nosso cérebro
chega a conclusGes, sem nos dizer imediatamente que esti a
chegar a conclusées.

A segunda estratégia foi o percurso feito por Evelyn Harrison,
Thomas Hoving e os académicos gregos. Nio levaram em consi-
derag3o todos os indicios possiveis. Detiveram-se apenas naqui-
lo que podia ser apreendido numa olhadela. O pensamento
deles ¢ aquilo a que o psicélogo do conhecimento Gerd Gige-
renzer chama «rdpido e frugal». Deram, apenas, uma olha-
dela 2 estitua, e uma seccdo do seu cérebro efectuou uma série
de cilculos instantineos e, antes de que um pensamento cons-
ciente ocor-resse, sentiram alguma coisa, precisamente o repen-
tino aparecimento de suor nas palmas da mio dos jogadores.
Para Thomas Hoving, foi a palavra «recente», totalmente inade-
quada, que de repente lhe veio 3 cabeca. No caso de Angelos
Delivorrias, foi uma onda de «repulsa intuitiva». Para Georgios
Dontas foi a sensagio de que havia um vidro entre ele e a peca.

18
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Ser4 que souberam porque é que sabiam? De maneira nenhuma.
Mas sabiam.

2. O computador interior

A parte do nosso cérebro que atinge conclusoes destas € cha-
mada «inconsciente adaptivel», e o estudo deste tipo de decisoes
¢ um dos novos dominios da psicologia considerados mais
importantes. O inconsciente adaptével ndo deve ser confundido
com o inconsciente descrito por Sigmund Freud, que era um sitio
esconso e obscuro, repleto de desejos, recordagbes e fantasias
demasiado perturbadoras para que pensissemos nelas conscien-
temente. Em vez disso, considera-se esta nova nogio de incons-
ciente adaptavel como sendo uma espécie de grande computador
que discreta e silenciosamente processa uma grande quantidade
dos dados de que precisamos para funcionar como seres huma-
nos. Quando uma pessoa atravessa a rua e de repente vé que vem
um camifo na sua direc¢do, serd que tem tempo de pensar em
todas as suas opgdes? Claro que ndo. A tinica maneira de o ser
humano ter sobrevivido como espécie durante tanto tempo foi
ter desenvolvido um outro sistema de decisio, capaz de fazer ava-
liagGes rapidas baseadas em poucas informagdes. Tal como escre-
ve o psicélogo Timothy D. Wilson no seu livro Strangers to Our-
selves («Desconhecemo-nos a nés proprios»): <A mente funciona
com mais eficiéncia se relegar para o inconsciente uma boa quan-
tidade de pensamentos sofisticados de alto nivel, tais como o
facto de um jacto poder voar com o piloto automdtico e pouca ou
nenhuma informagio do piloto humano consciente. O inconscien-
te adaptavel é excelente a avaliar o mundo, a avisar as pessoas do
perigo, a determinar objectivos e a iniciar acgdes, de um modo
complexo e eficiente.»
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Wilson afirma que alternamos o pensamento entre o estado
consciente e o estado inconsciente, dependendo da situacio.
A decisio de convidar um colega para jantar é consciente.
Pensa-se nela. Acha-se que poders ser divertido. E convida-se
a pessoa. A decisdo espontinea de conviver com este camarada
de trabalho faz-se inconscientemente - através de uma outra
parte do cérebro e motivada por uma outra parte da persona-
lidade.

Sempre que conhecemos uma pessoa, quando entrevistamos
alguém para um emprego, sempre que reagimos a uma ideia
nova ou sempre que temos de tomar uma decisao ripida e sob
pressao, usamos essa segunda parte do cérebro. Por exemplo,
de quanto tempo ¢ que precisou, quando estava na universi-
dade, para saber se o seu professor era bom a ensinar? Uma
aula? Duas aulas? Um semestre? Uma vez, o psicélogo Nalini
Ambady mostrou trés videos de dez segundos - com o som des-
ligado - de trés professores a um grupo de estudantes, e desco-
briu que eles nfo tinham nenhuma dificuldade em fazer uma
avaliagio da eficicia dos professores. Depois, Ambady fez
uma montagem com cinco segundos, e as avaliagses mantive-
ram-se iguais. E mantiveram a mesma consisténcia de uma
maneira impressionante, quando mostrou 20s alunos apenas
dois segundos de video. A seguir, Ambady comparou essas opi-
niGes instantineas acerca da eficiéncia dos professores com as
avaliagdes dos mesmos professores feitas pelos seus estudantes,
a0 fim de um semestre inteiro de aulas, e verificou que elas con-
tinuavam a ser essencialmente as mesmas. Uma pessoa que
observa um video mudo de dois segundos de um professor
que nunca viu, chegard a conclusGes sobre a qualidade do pro-
fessor muito parecidas com as do estudante que frequentou as
suas aulas durante um semestre inteiro. E esse o poder do nosso
inconsciente adaptivel.

20
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Pode ser que vocé tenha feito a mesma coisa, consciente
disso ou nio, quando pegou neste livro pela primeira vez. Teve-
-0 nas mios durante quanto tempo? Dois segundos? E contudo
nesse curto periodo de tempo o aspecto da capa, as associagdes
que possa ter feito com o meu nome e as primeiras frases sobre
o kouros, tudo isso gerou uma impressio — uma revoada de pensa-
mentos, imagens e preconceitos — que fundamentalmente
formou 0 modo como leu esta apresentagdo até aqui. Nao sente
curiosidade em saber o que aconteceu durante estes dois
segundos?

Penso que todos nds, inatamente, suspeitamos deste tipo de
conhecimento répido. Vivemos num mundo que assume que a
qualidade da decisio estd directamente relacionada com o
tempo e o esforgo necessdrios para a tomar. Quando um médico
se vé perante um diagnéstico dificil, pede mais exames, e quan-
do nio confiamos no que ele nos est4 a dizer, pedimos a opinido
de outro médico. E o que é que dizemos aos nossos filhos?
A pressa ¢ inimiga da perfei¢do. Pensa bem, antes de te arris-
cares. Pira para pensar. Ndo avalies um livro pela capa. Acredi-
tamos que é sempre melhor acumular a maior quantidade possi-
vel de informacio e despender a maior quantidade de tempo
possivel, a deliberar. Na realidade, s6 confiamos nas decisées
conscientes. Mas h4 alturas, particularmente nos momentos de
tensio, em que a rapidez no é m4, em que uma avaliagao instan-
tinea e uma primeira impressdo podem proporcionar a melhor
maneira de perceber o mundo. A primeira tarefa deste livro é
convencé-lo de um facto muito simples: as decisdes tomadas
rapidamente podem ser tio boas como as decisbes tomadas com
cautela e deliberagio. _ |

Contudo Blink! nio é apenas um panegirico do poder da
olhadela ripida. Também contempla as situagdes em que os
instintos nos atraigoam. Por exemplo, porque € que o Getty
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comprou o kouros, se ele era tio obviamente falso, ou, pelo
menos, problemdtico? Porque é que os especialistas do museu
ndo tiveram também um sentimento intuitivo de repulsa durante
0s 14 meses em que estudaram a pega? Esse ¢ o grande enigma do
que aconteceu no Getty, e a resposta é que essas sensagoes
foram contrariadas. Isso deve-se em parte 4 aparente probidade
dos dados cientificos (o gedlogo Stanley Margolis estava tio con-
vencido da sua prépria andlise que publicou uma longa
descrigio do método na revista Scientific American). Mas foi
sobretudo porque o pessoal do Getty queria muito que a estitua
fosse verdadeira. E um museu recente, desejoso de adquirir uma
colec¢io com qualidade mundial, e o kouros era uma descoberta
tdo extraordindria que os especialistas ndo prestaram atengio
a0s seus proprios instintos.

Ernst Langlotz, um dos maiores especialistas mundiais em
escultura arcaica, perguntou uma vez ao historiador de arte
George Ortiz se queria comprar determinada estatueta de bron-
ze. Ortiz viu a pega e ficou espantado; para ele, na sua mente, era
claramente uma falsificagdo, cheia de elementos contraditérios,
sobrepostos com um certo desleixo. Entdo como é que Langlotz,
um dos especialistas que, em todo o mundo, mais sabem de est3-
tuas gregas podia ter sido enganado? A explicagio do préprio
Ortiz € que Langlotz deve ter comprado a escultura quando era
ainda jovem, antes de ter adquirido os seus extensos conheci-
mentos.

- Penso que Langlotz se apaixonou por aquela peca - disse
Ortiz. - Para um jovem ¢ ficil apaixonar-se pela sua primeira
compra, e talvez aquele tenha sido o seu primeiro amor. Inde-
pendentemente dos seus inacreditiveis conhecimentos, era ébvio
que ele ndo conseguia por em duivida a sua primeira avaliagio.

Esta explicagio nio tem nada de superficial. Toca em
algo de fundamental da nossa maneira de pensar. O nosso
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inconsciente é uma for¢a poderosa, mas pode falhar. O nosso
computador interno nio se sai sempre bem, descodificando
instantaneamente a «verdade» de qualquer situagio. Pode estar
distraido ou desligado ou, entdo, inoperante. Muitas vezes, as
nossas reacgdes instintivas tém de competir com muitos outros
interesses, emogdes e sentimentos. Sendo assim, quando é que
podemos confiar nos nossos instintos, e quando é que temos de
ter cuidado com eles? A resposta a essa pergunta € a segunda
tarefa deste livro. Quando os nossos poderes de reconheci-
mento ripido se enganam, enganam-se devido a um conjunto de
razbes especificas e consistentes, razdes essas que podem ser
identificadas e compreendidas. E possivel saber quando é que se
deve ouvir o nosso poderoso computador interior € quando ¢
que se deve desconfiar dele.

A terceira e a mais importante tarefa deste livro € convencer
o leitor de que as nossas avaliagdes instantineas e as primeiras
impressoes podem ser educadas e controladas. Sei que € difi-
cil de acreditar em tal coisa. Harrison, Hoving € os outros espe-
cialistas de arte que viram o kouros do Getty reagiram com
respostas intensas e muito elaboradas, mas as suas reacgées
inconscientes ndo surgiram espontaneamente? Serd que uma
reacgdo tio misteriosa pode ser controlada? A verdade ¢ que
pode. Assim como podemos aprender a pensar légica e deli-
beradamente, também podemos aprender a fazer melhores
avaliagGes instantineas. Neste livro vamos encontrar médicos e
generais e treinadores, decoradores de interiores, musicos,
actores, vendedores de automdveis € muitas outras pessoas
que sio muito competentes naquilo que fazem e que devem
o seu sucesso, pelo menos parcialmente, aos passos que
deram para formar, controlar e educar as suas reacgdes incons-
cientes. O poder de saber, naqueles dois segundos iniciais, ndo
é um dom migico de algumas pessoas beneficiadas pela sorte.
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E uma capacidade que podemos desenvolver para o nosso
beneficio.

3. Um mundo diferente e muito melhor

O que nio falta s3o livros que tratam de temas gerais, que
analisam o mundo 3 distincia. N3o é o caso deste livro. Blink!
diz respeito aos componentes mais pequenos do nosso dia-a-
-dia - o contetido e a origem daquelas impressées e conclusées
instantineas que surgem espontaneamente, sempre que
conhecemos alguém, nos confrontamos com uma situagio
complexa, ou temos de tomar uma deciso sob tensio. Quando
se trata de nos compreendermos melhor a nés préprios e ao
mundo, creio que prestamos uma aten¢io excessiva aos grandes
temas, € mal reparamos nos pormenores desses momentos, que
passam tdo depressa. Mas como é que seria se levissemos a
sério 0s nossos instintos? Como seria se pardssemos de percor-
rer o horizonte com os bin6culos € comecissemos a examinar
as nossas decisbes e comportamentos através do microscépio
mais potente? Creio que tal atitude mudaria 0 modo como se
fazem as guerras, os produtos que vemos nas lojas, as propostas
do cinema, o treino das forgas policiais, o aconselhamento aos
casais, as entrevistas de emprego e muito mais situages por ai
fora. E, se conseguissemos combinar todas essas pequenas
mudangas, acabariamos por ter um mundo diferente e muito
melhor. Acredito - e espero que no final deste livro o leitor
também acredite — que a tarefa de nos percebermos a néds
proprios e de percebermos o nosso comportamento requer
que reconhegamos o facto de poder haver tanto valor no
tempo de uma piscadela de olho como em meses de anilises
racionais.
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— Sempre considerei mais objectiva a opinido cientifica do
que a avaliagdo estética - disse a conservadora do Departamento
de Antiguidades do Getty, Marion True, quando finalmente
emergiu a realidade sobre o kouros —, mas agora vejo que estava
enganada.
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1
A TEORIA DAS FATIAS FINAS*
Como um pequeno conhecimento chega tio longe

Ha alguns anos, um casal de jovens foi & Universidade de
Washington visitar o laboratério de um psicélogo chamado John
Gottman. Andavam pelos vinte e tal anos, eram louros, de olhos
azuis, cabelo cortado 3 moda e 6culos cheios de estilo. Posterior-
mente, algumas das pessoas que trabalhavam no laboratério
comentaram que eles eram o tipo de casal de quem facilmente
se gosta — inteligentes, atraentes e ainda por cima divertidos,
com um toque de ironia excéntrica -, e isso pdde ver-se logo no
video da visita feito por Gottman. O marido, a quem vou
chamar Bill, tinha um comportamento divertido, que atraia as
pessoas. A sua esposa, Susan, era de raciocinio rdpido e racional.

Foram levados para uma pequena sala no segundo andar do
discreto edificio de dois andares que albergava o departamento
de Gottman e sentaram-se a um metro e meio um do outro, em
duas cadeiras de escritério colocadas em cima de estrados.
Ligaram eléctrodos e sensores aos seus dedos e orelhas, para se
medirem coisas como o ritmo cardiaco, a transpiragio e a tem-
peratura da pele. Nos estrados sob as cadeiras havia aparelhos

' A expressao, thin slices - «fatias finas» - faz mais sentido em inglés, onde se usa frequente-
mente slice of life - «fatia de vida» - para designar um periodo de tempo da vida de uma pessoa.
Nio encontramos equivalente idiomético em portugués, pelo que o leitor terd de se habituar a
esta expressao, recorrente em todo o livro. (N. do T.)



A Teoria das Fatias Finas

para medir os seus movimentos. Cimaras de video separadas,
apontadas aos dois, gravavam tudo o que faziam e diziam. Foram
deixados sozinhos durante 15 minutos, com as cimaras ligadas,
com instrugdes para falarem de qualquer assunto relativo ao seu
casamento que se tivesse tornado motivo de atrito. Para Bill e
Sue, o problema era o cio do casal. Viviam num apartamento
muito pequeno e tinham acabado de receber um cachorro
muito grande. Bill ndo gostava do cdo; Sue gostava. Durante
15 minutos ficaram a conversar sobre o que é que deviam fazer.

O video da interacgio entre Bill e Sue parece, pelo menos
numa primeira impressio, uma amostra aleat6ria do tipo de
conversa habitual e frequente entre casais. Nenhum deles se irri-
ta realmente. Nio hd discussdo, nem zanga, nem se chega a con-
clusdes fundamentais. «Simplesmente, eu n3o gosto de cies», é
como Bill comega, num tom de voz perfeitamente razoavel.
Queixa-se um pouco - do cdo, ndo de Susan. Ela também se
queixa, mas hd igualmente momentos em que eles simplesmen-
te se esquecem de que deveriam estar a discutir. Quando, por
exemplo, comegam a falar do cheiro do cio, Bill e Sue trocam
comentdrios entre eles com uma certa boa disposigdo, ambos
com um meio sorriso nos labios.

Sue: Querido! Ela nio tem cheiro...

Bill: Cheiraste-a hoje?

Sue: Cheirei-a. Tinha um bom cheiro. Fiz-lhe festinhas e ndo
senti nenhum cheiro nem gordura nas maos. As tuas mios nunca
ficaram nem com cheiro nem pegajosas.

Bill: Sim senhor.

Sue: Nunca deixaria a minha cadela ficar gordurosa.

Bill: Sim senhor. Ela é uma cadela.

Sue: A minha cadela nunca est4 gordurosa. E melhor teres
cuidado com o que dizes!
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Bill: Tu € que tens de ter cuidado.
Sue: Nio, tu é que é melhor teres cuidado... E p4, ndo chames
gordurosa 3 minha cadela!

1. O laboratério do amor

O que € que acha que se pode aprender acerca do casamento
da Sue e do Bill, vendo aquele video de 15 minutos? Podemos ver
se a relagdo ¢ sauddvel ou se estd com problemas? Receio que
a maioria diria que a conversa sobre o cio do casal nio revela
grande coisa. E curta de mais. Os casamentos s3o postos em
causa por coisas mais importantes, tais como dinheiro, sexo,
criangas, empregos € sogros, em combinagdes que variam cons-
tantemente. As vezes os casais vivem muito felizes. Hi dias em
que discutem. As vezes sentem-se quase com vontade de se
matar um ao outro, mas depois vao de férias e voltam como se
fossem recém-casados. Para «conhecer» um casal, a impressio
que temos é de que precisamos de observa-los durante muitas
semanas ou mesmo meses € de vé-los em todas as situagdes
— felizes, cansados, zangados, irritados, deliciados, 4 beira de um
ataque de nervos e assim por diante — e ndo apenas na atitude
descontraida e dialogante que parecia ser a de Bill e Sue. Para
fazer uma previsdo precisa de uma coisa tio séria como o futuro
de um casamento - na realidade, para fazer qualquer tipo de
previsio — parece que teriamos de juntar uma grande quanti-
dade de informagio acerca do maior nimero possivel de situa-
¢oes.

Mas John Gottman provou que nio precisamos de fazer nada
disso. Desde a década de 1980 que Gottman levou mais de trés
mil casais - tais como Bill e Sue - 3 pequena sala do seu «labora-
torio do amor» ao lado da Universidade de Washington. Todos
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os casais foram gravados em video, e os resultados avaliados de
acordo com uma coisa a que Gottman chama SPAFF (uma abre-
viatura de «afecto especifico» em inglés), um sistema de codifi-
cagdo com vinte categorias distintas, correspondentes a todas as
emogdes concebiveis vividas por um casal durante uma conver-
sa. Por exemplo, aversio é 1, desprezo ¢ 2, raiva é 7, defesa € 10,
choro é 11, tristeza é 12, reserva é 13, neutralidade é 14 e assim
por diante. Gottman ensinou o seu pessoal a ler todas as varia-
¢bes emocionais contidas na expressio facial das pessoas e a
interpretar partes de didlogo aparentemente ambiguas. Quando
os especialistas véem o video de um casal, determinam um
coédigo SPAFF para cada segundo da interacgio dos dois, de
modo que uma discussdo conflituosa de 15 minutos acaba por
ser traduzida numa sequéncia de 1800 niimeros - 900 para o
marido e 900 para a mulher. Por exemplo, a anotagio «7, 7, 14,
10, 11, 11» quer dizer que num periodo de seis segundos um dos
membros do casal ficou zangado, depois neutro, teve um
momento na defensiva e depois comegou a choramingar.
Depois incluem-se os dados dos eléctrodos e dos sensores, de
modo que os codificadores sabem, por exemplo, quando é que o
cora¢io do marido ou da mulher comegou a bater com mais
forga, ou quando a temperatura de um deles subiu, ou quando
um deles, ou os dois, se agitou na cadeira - e todos estes dados
vio compor uma equagio muito complexa.

Usando estes cdlculos como base, Gottman conseguiu provar
uma coisa notavel. Se ele analisar uma hora de conversa entre
marido e mulher, pode prever com uma precisio de 95 por
cento se o casal ainda estard casado, 15 anos mais tarde. Se
observar os dois durante 15 minutos, o grau de acerto ronda os
90 por cento. Recentemente, uma professora que trabalha com
Gottman, chamada Sybil Carrére, ao observar os videos para ela-
borar uma nova pesquisa, descobriu que, se analisassem apenas
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trés minutos da conversa, conseguiam mesmo assim, com uma
precisio impressionante, saber quem é que ia divorciar-se e
quem ¢ que ia continuar junto. A verdade acerca de um casa-
mento pode ser percebida em muito menos tempo do que se
possa imaginar.

John Gottman é um homem de meia-idade com olhos de
coruja, cabelo grisalho € uma barba muito bem aparada. E baixo
e muito sedutor e quando fala de alguma coisa que o entusiasma
- 0 que acontece quase sempre — os olhos iluminam-se e abrem-
-se ainda mais. Durante a Guerra do Vietname foi objector de
consciéncia e ainda ha algo do hippie dos anos 60 na sua perso-
nalidade, como seja o boné 2 Mao que is vezes usa sobre o quip3,
0 pequeno barrete usado pelos judeus. Estudou Psicologia, mas
também aprendeu Matematica no MIT (Massachusetts Institute
of Technology) e o rigor e a precisio da matemdtica é niti-
damente uma influéncia tio forte como as outras. Quando
conheci Gottman, tinha acabado de publicar a sua obra mais
ambiciosa, um tratado denso de 500 paginas intitulado The
Mathematics of Divorce (A matemadtica do divércio) e tentou dar-
-me uma ideia do seu ponto de vista, escrevinhando equagdes e
grficos ao correr da pena num guardanapo de papel, até eu ter
a cabega a andar a roda.

Gottman pode parecer um exemplo estranho num livro sobre
os pensamentos € as decisoes que vém ao de cima vindos do
inconsciente. N3o hd nada de instintivo no seu método. Nio faz
julgamentos instantineos. Fica no computador a analisar incan-
savelmente os videos, segundo a segundo. O seu trabalho é um
exemplo cldssico do pensamento consciente e deliberado. Mas o
que acontece € que Gottman pode ensinar-nos muito sobre uma
parte critica da percepgio ripida, conhecida como «cortar em
fatias finas». «Fatiar fino» refere-se 4 capacidade do nosso
inconsciente de encontrar padrdes em situagdes e comporta-
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mentos tendo como base uma experiéncia de pequena duragio.
Quando Evelyn Harrison olhou para o kouros e lhe saiu um
«Lamento saber isso», estava a cortar uma fatia muito fina; e o
mesmo acontecia com os jogadores de Iowa quando tinham uma
reaccdo de stress em relagdo aos baralhos encarnados precisa-
mente a partir das 10 cartas.

O «fatiar fino» é uma parte daquilo que torna o inconsciente
tio impressionante. Mas também é aquilo que consideramos
mais problemitico na percepgio rapida. Como é possivel juntar
a informagio necessiria para uma avaliagio complexa em tio
pouco tempo? A resposta ¢ que, quando o nosso inconsciente
comega a fatiar fino, estamos a entrar numa versio automadtica,
acelerada e inconsciente daquilo que Gottman faz com os seus
videos e equagdes. Um casamento pode realmente ser avaliado
numa sessao? Pode sim senhor, assim como podem ser avaliadas
outras situagdes aparentemente to complexas. O que Gottman
tez foi mostrar-nos como.

2. Casamento e cédigo Morse

Tive ocasido de ver o video de Bill e Sue com Amber Tabares,
a qual fez a sua pds-graduagdo no laboratério de Gottman e é
uma descodificadora qualificada em SPAFF. Ficimos na sala uti-
lizada para gravar o casal, a ver a sua interac¢io num monitor.
A conversa comega com Bill. Ele afirma gostar do cdo que eles
tinham anteriormente, mas que nio gosta do novo cio. Nio fala
em tom zangado nem mostra qualquer tipo de hostilidade.
Parece que o que ele realmente quer é explicar os seus senti-
mentos.

Se ouvirmos com mais atengao, explicou Tabares, é evidente
que Bill estd numa posigdo defensiva. Segundo a linguagem do
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SPAFF, ele estd a queixar-se e a servir-se de uma tictica de «sim,
mas» — parece concordar, mas depois volta atras. Verifica-se que
o comportamento de Bill foi codificado como sendo defensivo
durante 40 dos primeiros 66 segundos da conversa. Quanto a
Sue, enquanto Bill fala, virias vezes ela rola os olhos muito
depressa, o que é um sinal claro de desprezo. Bill comega a por
objecgdes a0 local onde o cio fica. Sue responde fechando os
olhos e depois pondo um tom de voz paternalista e diddctico.
Bill continua, dizendo que nio quer uma cerca na sua sala de
estar. Sue diz: «Nio quero discutir isso», e rola os olhos, mais
uma indicac¢io de desprezo. «Olhem para aquilo», disse Tabares,
«mais um sinal de desprezo. Mal comegimos, vimo-lo na defen-
siva, continuando assim quase o tempo todo, e ela a rolar os
olhos varias vezes».

A conversa continua, e nenhum deles em qualquer momento
mostra sinais evidentes de hostilidade. S6 pequenas subtilezas
aparecem durante um ou dois segundos, o que levou Tabares a
parar a fita e chamar a minha atengio. Ha casais que, quando
discutem, discutem mesmo. Mas estes eram muito menos Obvios.
Bill queixa-se de que o cdo impede a vida social deles, uma vez
que tém sempre de voltar para casa mais cedo, com medo do que
possa fazer ao apartamento. Sue responde que isso nio é verda-
de, argumentando que «se ela roer alguma coisa, fi-lo-d nos
primeiros 15 minutos depois de nés sairmos». Bill parece
concordar. Anui levemente e diz: «Pois é, eu sei», e depois acres-
centa: «Nio estou a dizer que seja racional. Simplesmente nio
quero ter um cao.»

Tabares apontou para o ecra:

- Ele comega com um «Pois ¢, eu sei», mas é um «sim, porém».
Embora ele tenha comegado por concordar com ela, continua a
dizer que nio gosta do cio. Estd realmente a defesa. Nao posso
deixar de pensar como ele é simpatico. Concorda com tanta

32



A Teoria das Fatias Finas

coisa. Mas depois percebo que o que ele esti a fazer é o «sim,
porémy. E ficil deixar-se enganar por eles.

Bill continua: «J4 estou muito melhor. Tenho de admiti-lo.
Estou melhor esta semana do que na semana passada, e na sema-
na antes dessa, € na semana antes da outra.»

Tabares deu outro salto:

- Houve um estudo em que estivamos a observar uns recém-
-casados, € 0 que acontece frequentemente com casais que
acabam por se divorciar é que, quando um deles pede a0 outro
que lhe dé razio, o outro recusa-se a dar. E com os casais mais
felizes, a esposa ouve o marido e depois diz «tens razio». Isso
nota-se. Quando uma pessoa aquiesce com a cabeca e diz <hum!
hum!» ou «pois», est4 a fazé-lo como sinal de apoio e, neste caso,
ela nunca o fez, nem uma tinica vez durante toda a sessio, coisa
que nio tinhamos percebido até fazer a descodificagio.

- E estranho - continuou ela. - Nio se percebe que eles
sejam um casal infeliz na altura em que chegam. E depois de aca-
barem, é-lhes dito para verem a sua prépria conversa e acham
que foi tudo muito divertido. De certa maneira parecem bem.
Mas nio tenho a certeza. N3o estio casados assim hd tanto
tempo. Ainda estio na fase do entusiasmo. Mas o facto é que ela
é totalmente inflexivel. Estdo a falar de caes, mas a realidade é
que, sempre que tém um desacordo, ela é totalmente inflexivel.
E o tipo de coisa que pode dar mau resultado a longo prazo.
Nem sei se vio chegar 2 meta dos sete anos. Serd que hd emogdes
positivas que cheguem? Porque o que parece positivo, na reali-
dade, nio tem nada de positivo.

De que é que Tabares estava a procura naquele casal? A um
nivel técnico, ela media a quantidade de emogdes positivas e
negativas, porque uma das descobertas de Gottman ¢ que, para
um casamento durar, a relagio entre as emogGes positivas e
negativas num dado encontro tem de ser pelo menos de cinco
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para um. A um nivel mais basico, todavia, o que Tabares procu-
rava naquela conversa simples era um padrio para o casamento
de Bill e Sue, porque uma das afirmag¢6es mais importantes no
trabalho de Gottman é que todos os casamentos tém um padrio
proprio, uma espécie de ADN matrimonial, que vem ao de cima
em todas as interacgdes significativas. E por isso que Gottman
pede aos casais para contarem como é que se conheceram, pois
chegou a conclusdo de que quando o marido e a mulher contam
o episédio mais importante da sua relacio, esse padrio torna-se
imediatamente evidente.

~ E ficil de perceber - diz Gottman. — Acabei de ver um video
ontem. A mulher diz: «Conhecemo-nos num fim-de-semana a
esquiar; ele estava I4 com um grupo de amigos, e eu parece que
gostei dele, e marcimos um encontro para estarmos juntos. Mas
ele bebeu de mais e foi para o quarto dormir e eu fiquei 2 espera
durante trés horas. Acordei-o e disse-lhe que ndo gostava de ser
tratada daquela maneira e que ele realmente nio era nada sim-
patico. E ele respondeu: «Pois, olha, realmente bebi de mais.»
Havia um padrio de incomodidade nesta primeira interacgio, e
a triste verdade € que esse padrio persistiu durante toda a rela-
cio deles. - E Gottman continua: - Nio é assim tdo dificil de ava-
liar. Quando comecei a fazer as entrevistas, pensei que talvez
estivéssemos a apanhar as pessoas num dia mau. Mas os niveis de
previsio s3o muito altos e se repetirmos a experiéncia obtemos
os mesmos resultados, vezes sem conta.

Uma maneira de perceber o que Gottman nos diz dos casa-
mentos € usar como analogia aquilo a que as pessoas que lidam
com c6digo Morse chamam «pulso». O cédigo Morse é feito de
tragos € pontos, cada um dos quais tem uma duragio determi-
nada. Mas ndo ha ninguém que consiga copiar perfeitamente os
tempos prescritos. Quando o operador manda uma mensagem
- particularmente se utilizar as antigas miquinas manuais,
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conhecidas por cavilha directa ou bug - varia os espagos ou estica
0s tragos € pontos ou entio combina os espagos, tragos e pontos
segundo um ritmo que lhe é préprio. O cédigo Morse é como a
fala; cada um tem uma voz diferente.

Na Segunda Guerra Mundial, os ingleses treinaram milhares
de pessoas a que chamavam interceptoras — eram sobretudo
mulheres - cujo trabalho consistia em sintonizar noite e dia as
emissdes de rddio das diversas divisdes do exército alemio.
E claro que os alemies emitiam em cédigo, portanto - pelo
menos na primeira parte da guerra - os ingleses ndo conseguiam
perceber o que eles diziam. Mas isso nio era verdadeiramente
importante, porque em pouco tempo, ouvindo apenas a cadén-
cia da transmissdo, as interceptoras comegaram a reconhecer os
pulsos individuais dos operadores alemies, e ao fazé-lo ficavam
a saber algo igualmente importante, que era quem estava a enviar
a mensagem.

- Quem ouvisse os mesmos sinais durante algum tempo
comegava a reconhecer que havia, digamos, trés ou quatro ope-
radores diferentes nessa unidade, a trabalhar por turnos, cada
um com as suas caracteristicas proprias — diz Nigel West, histo-
riador militar britdnico. - E invariavelmente, independente do
texto, ouviam-se preimbulos e trocas proibidas. Como é que
estds hoje? Como é que vai a namorada? Como é que esti o
tempo em Munique? Entdo elas preenchiam umas pequenas
fichas onde escreviam aquelas informag6es todas e rapidamente
estabeleciam uma relagio com aquelas pessoas.

As interceptoras conseguiam descrever o pulso e o estilo dos
operadores que acompanhavam. Davam-lhes nomes e tragavam
um perfil elaborado das suas personalidades. Depois de identifi-
carem a pessoa que enviava a mensagem, as interceptoras locali-
zavam o sinal. E passavam a saber algo mais; quem estava onde.
West continua:
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- As interceptoras tinham uma tal sensibilidade em relacio as
caracteristicas de transmissdo dos operadores de ridio alemaes
que conseguiam literalmente segui-los por toda a Europa, onde
quer que estivessem. Essa informacio era extraordinariamente
importante para obter uma disposi¢io de combate, que é o dia-
grama do que est4 a fazer e onde se encontra cada uma das uni-
dades militares em campo. Se um determinado operador de
radio estivesse com uma certa unidade a transmitir de Florencga,
e trés semanas mais tarde o mesmo operador fosse reconhecido
em Linz, entdo podia considerar-se que aquela unidade se des-
locara do norte da Itilia para a frente oriental. Ou entio saber
que um operador especifico estava com uma unidade de repara-
¢do de tanques e entrava no ar diariamente ao meio-dia. Mas
nessa altura, depois de uma grande batalha, ele entrava no ar ao
meio-dia, quatro da tarde e sete da noite, portanto podia consi-
derar-se que a unidade tinha muito trabalho em mios. E, num
momento de crise, se alguém muito alto na hierarquia pergun-
tasse «<Podem ter a certeza absoluta de que determinado Flieger-
korps da Luftwaffe (esquadrio da forga aérea alem3) estd as
portas de Tobruk e ndo em Itdlia?», podiamos responder: «Sim,
aquele era o Oscar, temos a certeza absoluta».

O mais notével sobre os pulsos é que eles emergem natural-
mente. Os operadores de ridio nio tentam deliberadamente ter
um ritmo especial. Eles acabam simplesmente por soar de uma
maneira diferente, porque uma parte qualquer da sua personali-
dade parece que se exprime automética e inconsciente-
mente no modo como trabalham com a chave do c6digo Morse.
O outro aspecto do pulso é que se manifesta mesmo na mais
pequena amostra de c6digo Morse. Basta ouvir alguns caracteres
para perceber o padrio de um individuo. N3o desaparece em
certas partes para sé aparecer em certas palavras ou frases. Era
por isso que as interceptoras inglesas conseguiam ouvir
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apenas alguns toques e dizer, com uma certeza absoluta, <E o
Oscar, o que quer dizer que, sim senhor, a unidade dele agora
estd em definitivo as portas de Tobruk». O pulso de um operador
¢ estavel.

O que Gottman quer dizer é que a relacdo entre duas pessoas
também tem um pulso: uma assinatura prépria que aparece
natural e automaticamente. E por isso que um casamento pode
ser lido e descodificado com tanta facilidade, pois uma parte
fundamental da actividade humana - quer seja uma coisa tio
simples como os batimentos numa mensagem de Morse em
cédigo, ou tio complexa como estar casado com alguém - tem
um padrio identificével e estdvel. Prever um divércio, tal como
seguir um operador do cédigo Morse, é o reconhecimento de
um padrio.

- Numa relagdo, as pessoas estdo em um de dois estados -
continua Gottman. — O primeiro é aquilo a que eu chamo a
supremacia do sentimento positivo, em que as emogdes positi-
vas ultrapassam a irritabilidade. E como um escudo protector.
A esposa faz alguma coisa mal e ele diz: «Ora, ela estd apenas
num mau momento». Ou entdo pode ser a supremacia do senti-
mento negativo, em que Mesmo uma coisa neutra que o parcei-
ro diga pode ser vista como negativa. No estado de supremacia
do sentimento negativo, as pessoas tiram conclusoes duradouras
sobre as outras. Se a esposa faz algo positivo, ¢ uma pessoa egois-
ta a fazer uma coisa positiva. E realmente dificil mudar estes
estados, e sio estes estados que determinam que, quando um
dos parceiros tenta consertar as coisas, O OUtro parceiro veja essa
tentativa como uma manipulagio hostil. Por exemplo, estou a
falar com a minha mulher e ela diz: «Importas-te de te calar e de
me deixares acabar?» Se eu estiver numa situagio de supremacia
do sentimento positivo, respondo: «Desculpa 14, continua.»
Nio estou muito satisfeito, mas reconhego o reparo. Se a
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minha situagio for de supremacia do sentimento negativo, res-
pondo: «Vai pro Diabo, também no me deixas acabar de falar.
Es uma chata, igualzinha a tua mie!»

Enquanto falamos, Gottman desenha um gréfico num peda-
o de papel, que parece a curva das subidas e descidas da bolsa
de valores durante um dia tipico. Explica-nos que o que esti a
fazer é registar as subidas e descidas dos niveis de emogGes nega-
tivas e positivas do casal e descobriu que ndo é preciso muito
tempo para calcular qual a direcgio da linha no grafico.

- Hé umas que sobem, outras que descem - diz ele. — Mas
quando comegam a descer em direcgdo is emogdes negativas,
94 por cento continuam a descer. Comegam a ir pelo mau cami-
nho e ndo conseguem mudar de direcgdo. Nio penso que seja
apenas durante um certo periodo de tempo. E uma indicagio de
como véem toda a sua relagio.

3. A importéncia do desprezo

Vamos investigar um pouco mais o segredo dos bons resul-
tados de Gottman. Ele descobriu que os casamentos tém «assi-
naturas» especificas, e que podemos descobrir uma assinatura
juntando informagGes emocionais pormenorizadas da interac-
¢do do casal. Mas hd algo mais no sistema de Gottman que ¢
muito interessante: 0 modo como consegue simplificar o traba-
Iho de previso. Ndo tinha percebido como este aspecto era
importante até a0 momento em que tentei eu préprio cortar as
tais fatias finas dos casais. Deram-me um video que tinha grava-
¢oes de trés minutos com as conversas de dez casais diferentes.
Disseram-me que metade desses casais se tinha separado a certa
altura durante os quinze anos seguintes i gravacio.
Os outros cinco casais ainda estavam juntos. Serd que eu conse-
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guia adivinhar quais? Tinha quase a certeza de que conseguia.
Mas estava enganado. Correu-me pessimamente. Respondi
certo a metade, o que quer dizer que podia ter chegado 3 mesma
conclusio, atirando uma moeda ao ar.

A minha dificuldade derivou do facto de as gravagGes serem
extremamente ricas em pormenores. O marido dizia qualquer
coisa contida. A mulher respondia silenciosamente. Uma emogio
breve passava-lhe pelo rosto. Ele comegava a dizer alguma coisa e
depois parava. Ela punha um ar carrancudo. Ele ria-se. Um deles
murmurava qualquer coisa. O outro franzia o sobrolho. Eu rebo-
binava a fita e via outra vez e recebia ainda mais informagdes.
Apercebia-me de um leve vestigio de um sorriso ou notava uma
pequena mudanga de tom. Era tudo excessivo. Na minha cabeca,
tentava freneticamente determinar a propor¢io das emogdes
positivas e das negativas. Mas o que é que era negativo € 0 que €
que era positivo? Sabia através do caso da Susan e do Bill que
muito do que parecia positivo era na realidade negativo. E tam-
bém sabia que nio havia mais do que vinte estados emocionais
distintos na tabela SPAFFE. J4 alguma vez tentou avaliar simulta-
neamente vinte emogdes diferentes? Agora, o que ¢ garantido €
que nio sou um consultor matrimonial. Mas aquela fita j4 foi
vista por quase duzentos terapeutas matrimoniais, pesquisa-
dores, consultores espirituais e estagidrios de psicologia clinica,
assim como recém-casados, pessoas recentemente divorciadas e
pessoas que estdo bem casadas hd muito tempo - por outras
palavras, quase duzentas pessoas, que sabem muito mais sobre o
casamento do que eu — e nenhuma delas conseguiu resultados
melhores do que os meus. No total, o grupo acertou em 53,8 por
cento dos casos, o que fica ligeiramente acima da aleatoriedade.
O facto de haver um padrio ndo fez muita diferenca. Havia tan-
tas outras coisas a acontecer t3o depressa naqueles trés minutos
que nio conseguiamos encontrar o padrao.
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Contudo, Gottman n3o tem este problema. Ele é tio bom a
cortar um casamento em fatias finas que afirma que pode estar
num restaurante, ouvir o que diz o casal numa mesa préxima e
fazer uma ideia se eles precisam de comegar 3 procura de advo-
gado e a decidir a custédia das criangas. Como é que ele faz?
Descobriu que n3o precisa de prestar atengdo a tudo o que
acontece. Deixei-me levar totalmente pela tarefa de contar a
negatividade, pois em tudo via emog6es. Gottman é muito mais
selectivo. Percebeu que pode descobrir a maior parte das infor-
magdes de que precisa concentrando-se apenas naquilo a que
ele chama os quatro cavaleiros: postura defensiva, reserva, cen-
sura e desprezo. Mesmo entre os quatro cavaleiros, na realidade
hd uma emogio que ele considera a mais importante de todas:
o desprezo. Se Gottman observa um ou os dois parceiros de um
casamento a desprezarem-se, considera tal indicagio como o
sinal individual mais importante de que o casamento esti com
problemas.

- Podia pensar-se que a censura seria o pior, uma vez que a
censura € a condenagio global do caricter de uma pessoa - diz
Gottman. - Contudo o desprezo ¢ qualitativamente diferente da
censura. Com uma censura eu posso dizer 3 minha mulher:
«Nunca me ouves, realmente és egoista e insensivel.» Bem, a uma
coisa destas, ela vai responder a defesa. Isso no é muito bom
para resolvermos o problema e para interagirmos positivamente.
Mas se eu falo num tom superior, isso é muito pior, e o desprezo
aplica-se a qualquer afirmagdo feita de cima para baixo. Muitas
vezes sdo insultos: «Es uma ordiniria. Nio prestas para nada.»
E uma tentativa de colocar a pessoa num nivel mais baixo. Tem a
ver com hierarquia.

Na realidade, Gottman descobriu que o desprezo num casa-
mento pode levar a prever coisas, tais como o niimero de consti-
pagbes que o marido ou a mulher podem apanhar; por outras -
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palavras, o facto de alguém que amamos nos desprezar é tio
desgastante que comega a afectar o sistema imunoldgico.

- O desprezo estd intimamente relacionado com a aversio,
€ tanto a aversdo como o desprezo implicam a rejei¢io total de
uma pessoa pela comunidade. Nas emogdes negativas, a grande
diferenca entre os sexos é que a mulher é mais critica, e 0 homem,
mais reservado. Verificamos que, quando a mulher comega a falar
de um problema, o homem irrita-se e vira-lhe as costas, o que faz
a mulher ficar mais critica, e fecha-se um circulo vicioso. Mas
quando se trata de desprezo nio hd muita diferenga entre os dois.
Nio ha de todo.

O desprezo é especial. Se for possivel medi-lo, entdo jé ndo é pre-
ciso saber todos os pormenores da relagio do casal.

Penso que € assim que o nosso inconsciente funciona.
Quando tomamos uma decisio rapida ou temos uma intui¢do, o
nosso inconsciente faz o mesmo que John Gottman: passa a
situagio a nossa frente por uma peneira, eliminando tudo o que
¢ irrelevante, a0 mesmo tempo que se concentra no que real-
mente interessa. E a verdade é que o nosso inconsciente é de
facto eficiente a fazer isto, até ao ponto em que fatiar finamente
fornece uma resposta melhor do que o processo deliberado e
exaustivo de pensar.

4. Segredos de alcova

Imagine que trabalha numa empresa e estd a fazer a minha
avaliagdo para eu ser admitido. J4 viu o meu curriculo e acha que
tenho as credenciais necessarias. Mas também quer saber se eu
sou a pessoa certa para a empresa. Serei um trabalhador incansa-
vel? Honesto? O tipo de pessoa que aceita ideias novas? Para res-
ponder a estas perguntas acerca da minha personalidade, o seu
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patrio da-lhe duas opgdes. A primeira é encontrar-se comigo
duas vezes por semana durante um ano - almogar, jantar ou ir ao
cinema comigo — até ao ponto de se tornar um dos meus melho-
res amigos (o seu patrdo é muito exigente). A segunda opgio é ir
a minha casa quando eu nio estiver e passar mais ou menos meia
hora a ver tudo. Qual é que escolhe?

Aparentemente, a resposta obvia é escolher a primeira opgio:
a fatia grossa. Quanto mais tempo passar comigo e quanto mais
informagdes recolher, melhor pode decidir. Certo? Espero que a
esta altura jd esteja um pouco céptico quanto a este método.
Evidentemente que a avaliagio da personalidade das pessoas é
um bom exemplo de como o fatiar fino pode ser surpreendente-
mente eficiente, conforme mostrou o psicélogo Samuel
Gosling.

Gosling comegou a sua experiéncia fazendo um teste de per-
sonalidade a oito dos seus estudantes. Usou aquilo a que se
chama «O Inventirio dos Cinco Grandes», um questionédrio
muito prestigiado, com vérias perguntas, e que mede as pessoas
segundo cinco pardmetros.

1. Extroversdo. E comunicativo ou ensimesmado? Divertido
ou reservado?

2. Afabilidade. E confiante ou desconfiado? Prestivel ou
pouco cooperante?

3. Escrupulosidade. E organizado ou desorganizado? Tem
autodisciplina ou fraca vontade?

4. Estabilidade emocional. E preocupado ou descontraido?
Inseguro ou seguro?

5. Abertura a novas situagdes. E imaginativo ou tem os pés
bem assentes na terra? Independente ou conformado?
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A seguir, Gosling pediu a amigos intimos desses oito estudan-
tes que preenchessem o mesmo questiondrio.

Queria saber quio préximos da verdade ficam os nossos ami-
gos quando nos classificam de acordo com os Cinco Grandes.
A resposta, pouco surpreendente, é que 0s NnOssos amigos
conseguem descrever-nos com muita precisio. Tém uma gran-
de fatia de experiéncia connosco, o que se traduz numa per-
cepgio real daquilo que somos. Depois, Gosling repetiu o pro-
cedimento, mas desta vez nio usou amigos intimos. Utilizou
desconhecidos, que nunca tinham visto os estudantes antes da
avaliagio. Tudo o que viram foi os quartos deles. Deu
a estes avaliadores um questionério e disse-lhes que tinham 15
minutos para olhar para tudo e responder a uma série de per-
guntas bisicas sobre o ocupante do quarto: numa escalade 12
5, parece-lhe que o ocupante deste quarto é conversador?
Tende a encontrar defeitos nos outros? E um trabalhador meti-
culoso? E original? Reservado? Prestdvel e altruista com os
outros? E assim por diante.

- Estava a tentar registar impressdes do dia-a-dia - diz
Gosling. - Tive muito cuidado em n3o dizer aos participantes o
que deviam fazer. Disse-lhes simplesmente: «Aqui estd o ques-
tiondrio. Vao a0 quarto e absorvam o que virem.» Procurava ape-
nas o processo de avaliagio instintiva.

Como é que se sairam? Os observadores dos quartos nio
foram tdo eficientes como os amigos a medir a extroversao.
E claro que, se queremos saber até que ponto uma pessoa € con-
versadora e extrovertida, temos de falar com ela pessoalmente.
Os amigos também tiveram resultados ligeiramente melhores
aos dos visitantes dos quartos no que diz respeito 20 ser ou nio
ser afivel - ou ao ser prestével ou confiante. Acho que isso tam-
bém faz sentido. Mas nos outros trés indicadores dos Cinco
Grandes, os desconhecidos ficaram em primeiro lugar. Foram
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mais certeiros a medir a escrupulosidade e mais correctos ainda
a avaliar quer a estabilidade emocional quer a abertura a novas
situagdes. Portanto, no final, os desconhecidos acabaram por
sair-se melhor. O que este resultado sugere é que é muito possi-
vel que uma pessoa que nunca nos viu e que passou apenas vinte
minutos a pensar em nés tenha uma percepgio melhor do que
somos do que os nossos amigos de h4 muitos anos. Portanto
esquega-se dos intermindveis encontros e almogos organizados
para as pessoas se conhecerem melhor. Se vocé quiser fazer uma
boa ideia se eu serei ou n3o um bom funcionario, v4 um dia a
minha casa e olhe 2 sua volta.

Se vocé for como a maioria das pessoas, calculo que ache as
conclusdes de Gosling quase inacreditaveis. Mas a verdade é que
ndo deveriam sé-lo, pelo menos depois das ligoes de John
Gottman. Trata-se de outro exemplo de fatiar fino. Os obser-
vadores viam os pertences mais intimos dos estudantes, e os
nossos pertences pessoais contém uma grande quantidade de
informagdes reveladoras. Por exemplo, Gosling diz que o quarto
de uma pessoa di trés tipos de indicagdes acerca da personali-
dade do ocupante. Primeiro que tudo, hd as afirmacées de iden-
tidade, expressGes deliberadas de como gostariamos que o
mundo nos visse; um diploma emoldurado do doutoramento
numa boa universidade, por exemplo. Depois ha os residuos
comportamentais, definidos pelas pistas que inadvertidamente
se deixam para trds: roupa suja no chio, por exemplo, ou a colec-
¢30 de CDs arrumada por ordem alfabética. Finalmente, hi os
reguladores de pensamentos e sentimentos, as mudangas que
fazemos nos nossos espagos mais pessoais para influenciar o
modo como nos sentimos quando estamos dentro deles: a vela
perfumada a um canto, por exemplo, ou uma pilha de almofadas
artisticamente dispostas em cima da cama. Se vemos os CDs por
ordem alfabética, o diploma universitario, incenso na mesa-de-
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-cabeceira, a roupa suja cuidadosamente empilhada num cesto,
ficamos logo a conhecer certos aspectos da personalidade da pes-
soa em questio, de uma maneira que pode nio ser possivel de
perceber se tivermos um contacto mais intimo com ela. Qual-
quer pessoa que tenha dado uma olhadela as prateleiras
de livros do novo namorado ou namorada - ou espreitado para
dentro do armirio da casa de banho - percebe isto implicita-
mente: pode aprender-se tanto — ou mais — olhando rapidamen-
te para um espago privado do que estando horas a olhar para um
rosto visivel. ‘

Contudo, a informagio que ndo temos quando olhamos para
os pertences de alguém é igualmente importante. O que se con-
segue evitar, quando ndo se encontra a pessoa frente a frente,
sio todos os pedagos de informagio confusos, complicados e,
em ultima anilise, irrelevantes, que podem servir para estragar a
avaliacdo. A maioria das pessoas terd dificuldade em admitir que
um futebolista com 125 quilos possa ter um intelecto vivo e pers-
picaz. Simplesmente ndo conseguimos ultrapassar o esteredtipo
do matulio aparvalhado. Mas se apenas vissemos os livros na
estante dessa pessoa ou as paredes cheias de quadros, nio teria-
mos o0 mesmo problema.

Aquilo que as pessoas dizem de si préprias também pode ser
muito confuso, pela simples razio de que a maioria nio conse-
gue ser muito objectiva a seu respeito. E por isso que quando
medimos a personalidade nio nos limitamos a perguntar a uma
pessoa, 3 queima-roupa, o que é que ela acha de si mesma.
Damos-lhe um questiondrio, como o Inventario dos Cinco
Grandes, cuidadosamente concebido para dar respostas revela-
doras. E também por isso que Grossman nio perde tempo a per-
guntar 3 queima-roupa aos maridos e as mulheres o que € que
acham dos seus casamentos. Podem mentir ou sentir-se inibidos
ou, 0 mais importante, podem ndo saber a verdade. Podem estar
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tio profundamente iludidos - ou alegremente escudados - em
relagdo ao casamento, que n3o tém qualquer perspectiva de
como funciona.

= Os casais simplesmente nio fazem ideia da imagem que
transmitem a quem os ouve — diz Sybil Carrére. - Discutem
enquanto gravamos € depois passamos-lhes o video. Num dos
casos que estudimos recentemente, perguntdmos aos casais o
que € que tinham aprendido com a gravagdo, e uma quantidade
razodvel - eu diria que a maioria - disse que tinha ficado sur-
preendida ou pelo ar que tinham ou com o que transmitiam
durante a discussio. Houve uma mulher que achdmos extrema-
mente emotiva, mas ela disse-nos que nio fazia ideia de que era
assim t3o emotiva. Disse que se considerava uma mulher estoica,
nada deixando transparecer. H4 muitas pessoas assim. Acham
que s3o mais acessiveis, ou mais negativas, do que realmente s3o.
Foi s6 quando viram o video que perceberam como estavam
erradas quanto a0 que transmitiam a0s outros.

Mas se os casais ndo tém consciéncia de como se mostram aos
outros, de que servird fazer-lhes perguntas directas? Nio serve
de grande coisa, e é por isso que Gottman pede aos casais para
falarem de algo que esteja relacionado com o casamento deles
— como, por exemplo, os seus animais de estimag¢io — mas nio do
casamento propriamente dito. Observa pormenorizadamente as
indicagdes indirectas do estado do casal: os sinais reveladores de
emogdo que passam pelo rosto; a indicagdo de stress dada pelo
suor na palma da mio; a mudanga subita do ritmo cardiaco; as
subtis mudangas de tom que vém ao de cima durante uma troca
de palavras. Gottman faz uma abordagem indirecta, pois desco-
briu que, assim, se aproxima da verdade com mais rapidez e efi-
ciéncia do que se encarasse a situagio de frente.

O que os observadores dos quartos fizeram foi simplesmente
uma versdo ndo especializada da anilise de John Gottman.
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Foram a procura do «pulso» dos estudantes. Deram-lhes 15
minutos para absorver as coisas e ter uma impressao acerca da
pessoa. Abordaram a questio lateralmente, utilizando as provas
indirectas dos quartos, e assim o seu processo de decisdo ficou
simplificado: ndo se distrairam com a quantidade de informa-
¢oes confusas e irrelevantes que advém de um encontro frente a
frente. Fatiaram fino. E o que é que aconteceu? A mesma coisa
que acontece com Gottman: os observadores conseguiram fazer
avaliacGes realmente boas.

6. Ouvir os médicos

Vamos dar mais um passo no conceito das fatias finas.
Imagine que trabalha para uma companhia de seguros que
vende seguros contra erros médicos'. O seu chefe pede-lhe que
faca um célculo, com fins contabilisticos, de quais sdo os médi-
cos cobertos pelo seguro que muito provavelmente serdo pro-
cessados. Mais uma vez, ele da-lhe duas hipéteses. A primeira
consiste em examinar a experiéncia e as credenciais do médico e
depois analisar os registos para ver quantos erros é que ele
cometeu nos ultimos anos. A outra opgio é ouvir pequenos tre-
chos de conversas entre o médico e os pacientes.

Nesta altura, vocé espera que eu lhe diga que a segunda opgio
¢ a melhor. Tem razio e vou-lhe dizer porqué. Acredite ou nio,
o risco de ser processado por erro médico tem muito pouco a ver
com o nimero de erros que um clinico comete. Andlises dos
processos por erro médico mostram que hd médicos muitissimo
competentes que sio processados muitas vezes e médicos que

1Seguro que o médico faz, para cobrir as indemnizagses que possa ter de pagar judicialmen-
te pelos erros cometidos no tratamento dos pacientes. Nos Estados Unidos, em que tais proces-
sos sio frequentes, todos os médicos tém um seguro deste tipo. (N. do T.)
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erram muito e nunca apanham um processo. Simultaneamente,
a larga maioria das pessoas que ¢ prejudicada por erro médico
nunca chega a processar o clinico. Por outras palavras, os pacien-
tes ndo processam, sé porque sofreram um mau tratamento
médico; os pacientes processam porque sofreram um mau trata-
mento médico e algo mais lhes acontece.

E 0 que é esse algo mais? E 0 modo como foram tratados pelo
médico, ao nivel pessoal. O que se verifica repetidamente nos
casos de erro médico ¢ os pacientes afirmarem que foram despa-
chados ou ignorados ou tratados sem cuidado.

- As pessoas simplesmente ndo processam os médicos de
quem gostam. — E assim que Alice Burkin, uma destacada advo-
gada especialista em erros médicos, coloca a situagio. - Ao
longo de todos estes anos em que tenho tratado destes casos,
jamais me aconteceu um cliente potencial chegar e dizer:
«Gosto muito deste médico e sinto-me muito mal por fazer isto,
mas quero processi-lo.» O que me aconteceu foi as pessoas que-
rerem processar um especialista e nés dizermos-lhes: «<N3o acho
que o especialista tenha sido negligente. Acho que foi o seu
médico de familia que ndo agiu bem.» E o cliente responde:
«Nao me interessa como ¢ que ele agiu. Gosto dele e n3o vou
processa-lo.»

Uma vez, Burkin teve uma cliente que tinha um tumor na
mama que nio foi detectado até atingir metéstases e queria pro-
cessar a sua médica de clinica geral por nio ter feito o diagndsti-
co a tempo. Na realidade, a responsabilidade potencial era do
radiologista. Mas a cliente estava determinada. Era a médica que
tinha de ser processada.

—No nosso primeiro encontro, ela disse-me que detestava essa
médica porque nunca perdia tempo a falar com ela e nunca lhe
perguntava se tinha outros sintomas - contou-nos Burkin. - «Nunca
olhou para mim como uma pessoa», disse-nos a paciente...
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Quando um doente recebe um tratamento que nio funciona, o
médico precisa de lhe explicar o que é que aconteceu e
responder as suas perguntas — trati-lo como um ser humano.
Os médicos que nio se interessam s30 os que s3o processados.

Portanto, nio é necessario saber muito do modo de actuar
do médico para calcular a possibilidade de ele ser processado.
O que é preciso perceber ¢ a relagio entre esse médico e os seus
pacientes.

Recentemente, a investigadora clinica Wendy Levinson gra-
vou centenas de conversas entre um grupo de médicos e os seus
pacientes. Cerca de metade dos médicos nunca tinham sido pro-
cessados. A outra metade fora alvo de processos judiciais pelo
menos duas vezes, e Levinson, tendo como base apenas as con-
versas, verificou que havia diferencas claras entre os dois grupos.
Os médicos que nunca tinham sido processados passavam mais
trés minutos com cada paciente do que os que o tinham sido
(18,3 minutos em vez de 15). Eram mais passiveis de fazer
comentirios «de orientagio», tais como: «Primeiro fago-lhe um
exame, e depois falamos no assunto», ou entio: «A seguir tere-
mos tempo para responder as suas perguntas», o que ajudava os
pacientes a perceber o que é que se pretendia com a consulta e
quando é que podiam fazer perguntas. Esses médicos eram mais
susceptiveis de ouvir com atengio, dizendo coisas como: «V3i 14,
fale-me mais disso» e eram muito mais susceptiveis de rir e dizer
piadas durante a consulta. E interessante saber que ndo havia
diferenga na qualidade ou quantidade de informagio que davam
aos doentes; nio forneciam mais pormenores sobre os remédios
ou sobre a situagio do doente. A diferenga era exclusivamente a
maneira como falavam com os doentes.

Na realidade pode levar-se a andlise ainda mais longe. A psi-
c6loga Nalini Ambady ouviu as gravagoes de Levinson, concen-
trando-se nas conversas que tinham sido gravadas apenas entre
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os médicos e os seus doentes. Para cada cirurgido escolheu dois
doentes. A seguir, de cada uma das duas conversas, escolheu
dois fragmentos de dez segundos com o médico a falar, ficando,
portanto, com uma fatia de 40 segundos. Finalmente filtrou o
contetdo das fatias, o que quer dizer que removeu os sons de
alta frequéncia da fala que nos permitem distinguir as palavras
umas das outras. O que fica depois dessa filtragem é uma espé-
cie de algaraviada que preserva a entoagio, o timbre e o ritmo,
mas elimina o sentido. Usando essa «fatia fina» — e somente essa
fatia -, Ambady fez uma anilise do género das de Gottman.
Pediu a avaliadores que classificassem as fatias da algaraviada, 3
procura de parimetros, tais como calor, hostilidade, arrogincia
e nervosismo e descobriu que usando apenas esses valores era
possivel separar os médicos que tinham sido processados dos
outros.

Ambady diz que ela e os colegas ficaram «completamente
estupefactos com os resultados», e ndo é dificil perceber porqué.
Os avaliadores nada sabiam da qualidade dos médicos. Nio
sabiam que grau de experiéncia possuiam, que tipo de formagio
tinham tido, que tipo de tratamentos tencionavam fazer. Nem
sequer percebiam o que é que os médicos diziam aos pacientes.
Tudo o que usaram para as avaliagdes foi o tom de voz dos médi-
cos. Na realidade, era ainda mais bisico: se o tom da voz era
classificado como sendo dominador, era provavel que o médico
estivesse entre os processados. Se a voz era menos arrogante e
mais dedicada, o mais certo era o médico estar entre os nio pro-
cessados. Poder-se-ia cortar uma fatia ainda mais fina? O erro
médico parece ser um daqueles problemas infinitamente com-
plexos e multidimensionais. Mas no cémputo final reduz-se a
uma questio de consideragio e a maneira mais simples de mos-
trar consideragio ¢ através do tom da voz, € o tom de voz mais
corrosivo que um médico pode ter é o de arrogincia. Mas
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Ambady precisou de avaliar toda a histéria do paciente e do
médico para descobrir esse tom de voz? Nio, porque uma con-
sulta médica nio é como uma das discussdes gravadas por
Gottman nem como o quarto de um estudante. E uma daquelas
situagbes em que a «assinatura» se vé com intensidade e clareza.

Da préxima vez que falar com um médico, quando se sentar
no consultdrio a ouvi-lo falar, se achar que ele nio estd a prestar-
-lhe atengdo e que nio estd a fazer a consulta com toda a consi-
deragio, oiga esse sentimento. Cortou uma fatia fina da sua perso-
nalidade e descobriu-lhe o defeito.

6. O poder da olhadela rapida

Fatiar fino nio ¢ uma qualidade exdtica que certas pessoas
possuem. E uma parte central do que significa ser humano.
Cortamos uma fatia fina cada vez que conhecemos uma pessoa,
ou quando temos de perceber uma coisa rapidamente ou ainda
quando nos encontramos perante uma situagio nova. Cortamos
fino porque precisamos e acabamos por contar com essa capa-
cidade pois ha muitas ameacas escondidas por ai, muitas situa-
¢bes em que a observagio cuidadosa dos pormenores de uma
fatia muito fina, mesmo que néo seja durante mais de um segun-
do ou dois, nos pode dizer muito.

Por exemplo, é impressionante como tantas profissdes e
disciplinas diferentes tém uma palavra para descrever o talento
especial de chegar ao 4mago das mais pequenas parcelas de
experiéncia. No basquete, do jogador que consegue ver € perce-
ber tudo o que se estd a passar 3 sua volta, diz-se que tem o
«sentido do campo» (court sense). Entre os militares, diz-se que os
generais mais dotados tém coup d’eil - o que em francés significa
«golpe de vista»: a capacidade de ver imediatamente e perceber o
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campo de batalha. Napoledo tinha coup d’eil; Patton também.
O ornit6logo David Sibley diz que no cabo May, no estado de
Nova Jérsia, houve uma vez em que reparou num péssaro a voar
a duzentos metros de distincia e que percebeu instantaneamen-
te que era uma espécie rara de magarico-das-rochas. Nunca
tinha visto um passaro daqueles a voar; nem o instante foi sufi-
cientemente longo para fazer uma identificagio cuidadosa. Mas
foi capaz de captar aquilo a que os observadores de passaros cha-
mam giss — a esséncia do passaro -, e isso foi o suficiente.

- A maior parte da identificagio de passaros baseia-se numa
espécie de impressio subjectiva — a maneira como o passaro se
move, pequenas aparigdes instantineas sob diferentes 4ngulos e
sequéncias de apari¢bes diferentes e, quando o pissaro vira a
cabega, voa ou dd voltas, véem-se sequéncias de 4ngulos e formas
diferentes - diz Sibley. - Tudo isso se combina para dar uma
impressio tinica do passaro, que nio pode ser dividida em par-
tes ou descrita por palavras. Quando tudo se resume a ir para o
campo e observar os passaros, n3o se gasta tempo a analisd-los e
a dizer que apresentam isto e aquilo, e que portanto deve tratar-
-se de tal espécie. E uma coisa mais natural e instintiva. Quando
se tem muita pratica, olha-se para o passaro e liga-se um peque-
no interruptor no cérebro. Parece correcto. Sabe-se o que é s6
com uma olhadela.

O produtor de Hollywood Brian Grazer, que produziu grande
parte dos grandes éxitos dos tltimos vinte anos, usa quase as
mesmas expressdes para descrever o que se passou quando
conheceu o actor Tom Hanks em 1983, quando ele era pratica-
mente desconhecido. Tudo o que tinha feito até ai fora a série de
TV, agora (justificadamente) esquecida, Bosom Buddies.

- Ele veio fazer uma audigio para o filme Splash e logo ali,
naquele momento, posso dizer o que é que vi - conta Grazer.
Naquele mesmo instante percebeu que Hanks era especial.
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— Vimos centenas de pessoas para aquele papel e havia outras
mais divertidas do que ele. Mas nio eram t3o sedutoras. Senti
como se pudesse viver dentro dele. Senti como se pudesse
perceber os problemas dele. Estd a ver, para fazer alguém rir,
é preciso ser interessante, e para ser interessante é preciso fazer
coisas despreziveis. A comédia vem da furia, e o que ¢ interes-
sante vem da ira, sendo nio ha conflito. Mas ele conseguiu ser
desprezivel e nés perdoidmos-lhe, pois é preciso perdoar a um
tipo, porque no fim do dia temos de continuar com ele, mesmo
que ele tenha acabado com a rapariga e feito algumas opgbes
com que nio concordamos. Naquele momento n3o pensei em
nada disto. Foi uma conclusio intuitiva, que s6 mais tarde con-
segui desconstruir.

Calculo que muitos de vés devem ter a mesma opinido acerca
de Tom Hanks. Se Ihes perguntasse o que é que acham dele, pro-
vavelmente diriam que é uma pessoa decente em quem se pode
confiar, despretensioso e divertido. Mas nio o conhecemos. Nao
somos seus amigos. S6 o vemos nos filmes, a fazer uma grande
variedade de personagens. Mesmo assim, conseguimos extrair
algo de significativo da sua personalidade a partir dessas fatias
finas de experiéncia, e essa impressdo tem um grande efeito no
modo como vemos os filmes de Tom Hanks.

- Toda a gente dizia que nio conseguia ver Tom Hanks como
um astronauta — diz Grazer acerca da sua decisio de o ter esco-
lhido para o filme de sucesso Apollo 13. - Bem, eu nio sabia se
Tom Hanks podia ser um astronauta. Mas eu encarava o filme
como a histéria de uma nave espacial em perigo. E quem ¢é que
todo o mundo quer ver regressar a casa? Quem é que a América
quer salvar? Tom Hanks. N3o queremos vé-lo morrer. Gostamos
demasiadamente dele.

Se nio fosse possivel fatiar fino - se realmente fosse preciso
contactar com uma pessoa durante muito tempo para a conhecer
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verdadeiramente -, entio o filme Apollo 13 nio seria tdo impres-
sionante e o filme Splash ndo teria tanta graga. E se ndo conse-
guissemos apreender uma situagio complicada num instante, o
basquetebol seria caético e os observadores de pissaros nio
conseguiriam observar nada. H4 relativamente pouco tempo,
um grupo de psicélogos refez os testes de previsdo de divércio,
que eu tinha achado tdo impressionantes. Mostraram uma certa
quantidade de videos feitos por Gottman a pessoas nio especia-
lizadas - s6 que desta vez deram alguma ajuda aos avaliadores.
Dividiram as gravagGes em segmentos de 30 segundos e permi-
tiram que as vissem duas vezes, uma para se concentrarem no
homem, e outra, para observarem melhor a mulher. E o que é
que aconteceu? Desta vez, as avaliagGes dos observadores conse-
guiram prever, com mais de 80 por cento de eficiéncia, quais os
casamentos que seriam bem sucedidos. Nio sio resultados
t3o bons como os de Gottman, mas sdo impressionantes -
0 que ndo devia ser surpreendente. H4 muito tempo que fatia-
mos fino.
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A PORTA TRANCADA

A vida secreta das decisées instantineas

Recentemente, um dos maiores treinadores mundiais de
ténis, Vic Braden, comegou a reparar em algo de estranho, sem-
pre que via uma partida de ténis. Os jogadores tém duas hipéte-
ses de fazer bem o servigo; se falham a segunda, diz-se que come-
teram dupla falta, e Braden percebeu que sabia sempre quando
o jogador ia cometer dupla falta. O jogador atiravaabolaao are
levava a raquete atris e, mesmo antes de bater com a raquete na
bola, Braden gritava: «Oh, nio, dupla falta!» e, realmente, 2 bola
safa 20 lado ou era longa de mais ou batia na rede. Parecia nio
importar quem estivesse a jogar, homem ou mulher, ou se o jogo
era ao vivo ou transmitido pela televisdo ou ainda se conhecia
bem o jogador em causa.

- Eu conseguia prever a dupla falta em raparigas russas que
nunca tinha visto na minha vida - diz Braden. Nem era uma sim-
ples questdo de sorte. Sorte ¢ quando se adivinha correctamen-
te se uma moeda vai dar caras ou coroas. Mas a dupla falta é rara.
Numa partida inteira, um jogador profissional pode fazer cente-
nas de servios e nio cometer a dupla falta mais do que trés ou
quatro vezes. Num ano, no grande torneiro profissional de
Indian Wells, perto da casa de Braden no Sul da Califérnia,
ele decidiu tomar nota e descobriu que tinha previsto correcta-
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mente 16 das 17 duplas faltas ocorridas em todos os jogos a que
assistiu.

- Durante algum tempo era to exacto que fiquei assustado —
diz Braden. - Realmente assustado. Conseguia prever vinte
casos em vinte, € estamos a falar de tipos que quase nunca come-
tem um dupla falta.

Braden tem agora mais de setenta anos. Quando era jovem
foi um jogador de categoria mundial e, durante os tltimos
cinquenta anos, treinou, aconselhou e conheceu muitos dos
maiores jogadores de ténis da histéria. E um homem baixo e
impecdvel, com uma energia de quem tem metade da sua idade,
e se falarmos com alguém do mundo do ténis, dird que Vic
Braden ¢ quem mais sabe dos matizes e das subtilezas do jogo.
Portanto, n3o surpreende que ele seja realmente bom a avaliar
um servico num piscar de olhos. Realmente nio é muito dife-
rente da capacidade dos especialistas em olhar para o kouros do
Getty e saberem, instantaneamente, que se trata de uma falsi-
ficagdo. H4 qualquer coisa na maneira como os jogadores se
posicionam ou como langam a bola ou na fluidez dos seus movi-
mentos que dispara no inconsciente de Braden. Ele consegue
apanhar o jeito da dupla falta instintivamente. Fatia fino um
instante qualquer dos movimentos do servigo e — plim! - sabe
mesmo qual vai ser o resultado. Mas hd uma contrapartida:
para sua grande frustragio, ele nio consegue saber como ¢ que
sabe.

— O que € que terei visto? - interroga-se ele. - Costumava
ficar deitado na cama a pensar, como ¢ que eu fago aquilo?
N3o sei. Deixava-me maluco. Era uma tortura. Costumava vol-
tar atrds e lembrar-me do servigo, a ver se conseguia descobrir.
Serd que eles hesitavam? Faziam um movimento a mais? Davam
efeito a bola ou algo assim que alterasse os seus movimentos
programados?
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As indicagbes de que se servia para chegar 4 conclusio - se o
servigo ia ser bom ou nio - pareciam enterradas algures no seu
inconsciente e nio conseguia trazé-las i superficie.

Estamos aqui perante o segundo ponto crucial no caso dos
pensamentos e decisdes que sobem do inconsciente. As avalia-
¢Oes instantineas sio, primeiro que tudo, extremamente rapi-
das: apoiam-se nas mais finas fatias de experiéncia. Mas também
sdo inconscientes. No caso das experiéncias com as cartas no
Iowa, os jogadores comegavam a evitar os perigosos baralhos
encarnados muito antes de perceberem realmente que estavam
a evitd-los. Eram precisas mais 70 cartas para o consciente final-
mente perceber o que ¢ que se passava. Quando Harrison,
Hoving e os especialistas gregos viram o kouros pela primeira vez,
sentiram ondas de repulsa, vieram-lhes palavras & cabega, e
Harrison murmurou: «Lamento saber isso.» Mas nesse momen-
to em que surgiu a primeira divida estavam muito longe de con-
seguir especificar com precisdo porque é que sentiam daquela
maneira. Hoving tem falado com muitos especialistas a quem
chama «detectores de falsificagbes», e todos eles descrevem a
arte de descobrir a verdade acerca de uma peca de arte como um
processo extremamente vago. Hoving diz que sentem «uma
espécie de aceleragio dentro da cabega, uma quantidade de fac-
tos visuais que lhes enchem a mente quando olham para uma
obra de arte. Um dos detectores de falsificagdes descreveu que
era como se os seus olhos e sentidos fossem um bando de beija-
-flores a levantar voo de dezenas de poisos. Em minutos, talvez
em segundos, este detector registava uma quantidade de coisas
que pareciam avisi-lo para ter cuidado».

Sobre o historiador de arte Bernard Berenson, Hoving diz
que «por vezes deixava os colegas perturbados com a sua incapa-
cidade para explicar como é que conseguia ver claramente os
pequenos defeitos e inconsisténcias que o levavam a considerar
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uma dada pega como sendo uma imitagio pouco inteligente ou
uma falsificagdo. Até aconteceu um caso em tribunal em que
Berenson s6 conseguiu dizer que sentia a coisa no estdmago.
Ouvia um tilintar estranho nas orelhas. Acometia-o uma depres-
sao momentinea. Ou entdo sentia-se tonto e perdia o equilibrio.
Dificilmente poderiam ser consideradas explicagGes cientificas
de como conseguia saber se uma coisa era fabricagio ou falsifi-
cacio. Mas era o melhor que ele conseguia fazer».

As avaliagGes instantineas e o reconhecimento rapido ocor-
rem por tras de uma porta trancada. Vic Braden tentou espreitar
para esse compartimento fechado. Ficava acordado de noite,
a tentar perceber o que ¢ que hd num servigo de ténis que possa
preparar a sua avaliagio. Mas nio conseguiu descobrir.

Nio me parece que sejamos muito bons a lidar com o facto de
essa porta estar trancada. Uma coisa é reconhecer o enorme
poder das avaliagdes instantineas e das «fatias finas», outra é
confiar em algo aparentemente t3o misterioso.

- O meu pai € capaz de nos dar muitas teorias de como é que
faz isto ou aquilo - disse o filho do investidor multimilionirio
George Soros. — Mas lembro-me de quando era mitido o ouvir e
pensar que metade daquilo era mentira. Quer dizer, é sabido
que a razdo que o leva a mudar os seus investimentos no merca-
do ou o que quer que seja é sentir umas dores nas costas.
Comega a ter espasmos, literalmente, e € esse o seu sinal prévio
de aviso.

Claramente, isto é parte da razio por que George Soros é tio
bom naquilo que faz: trata-se de uma pessoa ciente do valor dos
resultados no seu raciocinio inconsciente. Mas se fossemos
investir o nosso dinheiro onde Soros investe, haviamos de nos
sentir nervosos se a Unica razio que ele nos desse para as suas
opgdes fosse uma dor nas costas. Um gestor de topo tio bem
sucedido como Jack Welch, que foi administrador delegado da
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General Electric durante mais de 20 anos, pode muito bem
chamar a sua biografia Jack: directo do fundo do estémago; mas
depois nio deixa de afirmar claramente que o que o distinguia
ndo era apenas o seu estdmago mas também teorias de gestio,
sistemas e principios muito bem amadurecidos. O nosso mundo
requer que as decisdes sejam apoiadas em fontes seguras e bem
explicadas e, se queremos dizer como € que sentimos, o melhor é
estarmos preparados para dizer também porque ¢ que sentimos
assim. E por isso que foi tdo dificil para o Getty, pelo menos ao
principio, aceitar a opinido de pessoas como Hoving, Harrison
ou Zeri: ¢ muito mais ficil ouvir os cientistas e os advogados,
porque cientistas e advogados podem fornecer paginas e pagi-
nas de documentagio a apoiar as suas conclusdes. Acho que essa
abordagem ¢ um erro, e se queremos aprender a melhorar a
qualidade das nossas decis6es, temos de aceitar a natureza mis-
teriosa das avaliagGes instantineas. Precisamos de respeitar o
facto de que é possivel saber sem sabermos porque é que sabe-
mos e aceitar que — s vezes — nos saimos melhor assim.

1. Preparado para agir

Imagine que eu sou professor e lhe peco para ir ter ao meu
escritdrio. Vocé segue um longo corredor, entra numa porta e
senta-se a frente da minha secretdria. Nela tem um papel com
conjuntos de cinco palavras. Quero que me faca o mais depressa
possivel uma frase com quatro palavras de cada conjunto. E o
que se chama um «teste das palavras baralhadas» (scrambled sen-
tence test). Estd pronto'?

! Na tradugdo para portugués nem sempre ¢ possivel usar o mesmo mimero de palavras.
(N.do T.)
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01 deixava-o preocupado ela sempre

02 resultado sdo da Florida laranjas temperatura as
03 bola faga da silenciosamente o langamento

04 sapatos substituem velhos os novos

05 ele as pessoas ocasionalmente observa

06 solitarios eles enquanto ficam suam

07 céu o uniforme cinzento é

08 devemos esquecer e retirar agora

09 bingo jogar vamos

10 luz faz a do uvas sol as enrugar

Parece muito simples, ndo ¢ verdade? Na realidade n3o teria
sido nada ficil. Depois de terminar o teste, acredite que teria
saido do meu escritério e percorrido o corredor muito mais
devagar do que quando veio. Com este teste eu consegui alterar
o seu comportamento. Como? Bem, volte a olhar para a lista.
Distribuidas pelas linhas ha certas palavras, tais como «preocu-
pado», «Florida», «velhos», «solitirios», «cinzento», «bingo» e
«enrugar». Vocé pensou que se tratava apenas de um teste de
redacgdo. Mas na realidade o que eu também fiz foi levar o gran-
de computador que ¢ o seu cérebro - o seu inconsciente adapté-
vel — a pensar no estadio da vida que ¢ a velhice'. Nao informou
o resto do seu cérebro desta obsessdo repentina. Mas levou a
sério de tal maneira esta conversa toda sobre a velhice que quan-
do vocé chegou ao fim do corredor estava a agir como um velho,
caminhando lentamente.

Este teste foi concebido por um psic6logo muito esperto cha-
mado John Bargh. E um exemplo daquilo a que se chama uma
«experiéncia preparatéria», sendo que Bargh e os seus colegas
fizeram intimeras variagdes ainda mais fascinantes, e todas elas

! Nos Estados Unidos, a Florida ¢ um estado para onde tradicionalmente vio viver os refor-
mados (devido ao clima quente) e o passatempo de muitos deles é jogar bingo. (N. do T.)
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mostram o que acontece atrds da porta trancada do nosso
inconsciente. Por exemplo, numa- certa ocasido Bargh e dois
colegas da New York Univertity, Mark Chen e Lara Burrows, fize-
ram uma experiéncia no corredor do escritério de Bargh.
Usaram um grupo de estudantes como cobaias e distribuiram
duas versdes do «teste das palavras baralhadas». O primeiro esta-
va temperado com palavras como «agressivamente», «directo»,
«rude», «preocupante», «perturbar», «penetrar » e «infringir».
O segundo tinha espalhadas palavras como «respeito», «conside-
ragio», «apreciar», «pacientemente», «suportar», «educado» e
«cortés». Em nenhum dos casos ocorriam palavras semelhantes
em quantidade suficiente que levasse os estudantes a perceber
do que se tratava (¢ claro que quando a pessoa percebe que estd
a ser preparada, a preparagio nio funciona). Depois de fazerem
o teste — o que leva cerca de cinco minutos — disseram a cada um
dos estudantes que fosse ao escritdrio do organizador da expe-
riéncia, ao fundo do corredor, para saber o teste que se seguiria.

Mas Bargh organizou as coisas de modo que, quando o estu-
dante chegava ao escritério, o organizador estava ocupado a
conversar com uma cumplice, posicionada no corredor de modo
a bloquear a porta da sala. Bargh queria saber se os estudantes
que tinham sido preparados com palavras educadas levavam
mais tempo a interromper a conversa entre o organizador e a
cumplice do que os que tinham sido preparados com palavras
desagradaveis. Ele sabia o suficiente sobre o estranho poder de
influéncia do inconsciente para achar que haveria uma diferen-
¢a, mas pensava que a influéncia seria relativamente ligeira.
Anteriormente, quando Bargh tinha ido a comissio de controle
das experiéncias com seres humanos da Universidade, compro-
metera-se a interromper as conversas no corredor ao fim de dez
minutos. Bargh lembra-se de que quando lhe disseram aquilo
achou que estavam a brincar.
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- Aideia que eu tinha era a de que irfamos ver a diferenga em
milésimos de segundo. Quer dizer, aqueles estudantes eram
nova-iorquinos. Nio iriam ficar simplesmente ali 4 espera.
Talvez aguentassem alguns segundos, um minuto no maximo.

Mas Bargh e os colegas estavam enganados. As pessoas prepa-
radas para ser mal-educadas acabaram por interromper - em
média ao fim de cinco minutos. Mas as pessoas preparadas para
ser educadas, a grande maioria - 82 por cento —, nunca interrom-
peram a conversa. Se cada experiéncia nio terminasse ao fim de
dez minutos, quem sabe quanto tempo teriam ficado no corre-
dor, com um sorriso paciente e educado estampado no rosto?

- A experiéncia foi feita no corredor do meu escritdrio - recor-
da Bargh. - Tive de ficar a ouvir a mesma conversa, vezes sem
conta. Uma vez por hora, sempre que aparecia um novo estudan-
te. Era aborrecido, muito aborrecido. As pessoas vinham pelo corre-
dor e viam a ctimplice parada na ombreira da porta a falar. E a
cumplice continuava a falar - nio se calava, a explicar que nio
percebia o que tinha de fazer. Continuava a perguntar durante
dez minutos: «Onde é que marco esta coisa? N3o estou a perce-
ber». — Bargh arrepiava-se ao recordar a estranheza da situagio.
— Isto durou um semestre inteiro. E as pessoas que tinham feito o
teste a sugerir boas maneiras limitavam-se a ficar ali 3 espera.

Deve dizer-se que tal preparagio nio ¢ a mesma coisa que
uma lavagem ao cérebro. Nio consegue que uma pessoa revele
pormenores profundos da sua infincia preparando-a apenas
com palavras como «06», «biberdo» ou «ursinho de peliicia».
Nem ¢ possivel programa-la para roubar um banco por enco-
menda. Mas, por outro lado, os efeitos da preparagio nio sio
normais. Dois pesquisadores holandeses fizeram um estudo em
que grupos de estudantes respondiam a 42 perguntas muito
dificeis do jogo Trivial Pursuit. A metade deles era pedido que,
primeiro, pensassem durante cinco minutos no que significa ser
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professor e escrevessem tudo o que lhes viesse a cabega. Esses
conseguiram acertar em 55,6 por cento das perguntas. A outra
metade foi pedido que pensassem nas violentas claques organi-
zadas do futebol, os hooligans. Acabaram por acertar em 42,6 por
cento das perguntas do Trivial Pursuit. O grupo dos «professores»
nio tinha maiores conhecimentos do que o dos hooligans. Nio
eram nem mais espertos, nem mais sérios, nem se concentravam
melhor. Estavam apenas mentalmente mais «espertos», € ¢ claro
que, a associagdo com uma ideia de uma actividade mais intelec-
tual, como a de professor, propiciava — no momento em que se
encontravam sob pressdo para responder a pergunta feita pelo
Trivial — que dessem a resposta certa. Deve salientar-se que a
diferenca entre 55,6 € 42,6 é enorme. Pode ser a diferenga entre
chumbar e passar.

Os psicologos Claude Steele e Joshua Aronson criaram uma
versio ainda mais extrema deste teste, usando estudantes do
liceu negros e vinte perguntas do Graduate Record Exami-
nation, o teste-padrio para admissio na Universidade. Quando
0 questiondrio pedia aos estudantes que identificassem a sua
raga, sob um pretexto qualquer, essa simples pergunta era sufi-
ciente para os preparar com todos os estere6tipos negativos
associados aos afro-americanos e aos maus resultados académi-
cos — e o nimero de respostas em que acertavam reduzia-se para
metade. Como grupo, acreditamos muito nos testes, porque
achamos que sio um indicador fidvel das capacidades e do
conhecimento. Mas sé-lo-30 realmente? Se um estudante bran-
co vindo de uma prestigiada escola secundaria particular obtiver
resultados no teste-padrdo mais altos do que um estudante
negro de uma zona urbana problemitica, serd porque ¢ real-
mente melhor estudante, ou serd porque o branco, aluno da boa
escola secunddria, é constantemente preparado com a ideia de
«SETr ESpErto»?
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Contudo, mais misterioso ainda é o modo como funciona
essa preparagdo. Quando se faz o teste de completar as frases,
nao se sabe que se estd a ser preparado para pensar «velho».
Como se poderia saber? Os indicios eram muito subtis. No
entanto, o que ¢ impressionante é que as pessoas, mesmo
depois de terem percorrido lentamente o corredor, ainda nio
tinham percebido como o seu comportamento fora afectado.
Uma vez Bargh pos virias pessoas a jogarem jogos de tabu-
leiro nos quais a inica maneira de ganhar era aprenderem a
cooperar uns com os outros. Portanto preparou os jogadores
com pensamentos de cooperagio e, como se previa, coopera-
ram muito mais uns com Os outros, € 0 jogo COrreu muito
melhor.

- A seguir - conta Bargh - perguntimos-lhes coisas como
«colaboraste muito?», «querias mesmo colaborar?» e depois
compardmos as respostas com o seu comportamento habitual
— € a comparagio deu zero. Trata-se de um jogo que demora 15
minutos € no final as pessoas ndo sabem o que é que fizeram.
Simplesmente nio sabem. As suas explicagdes sdo apenas aleaté-
rias, incoerentes. O que me surpreendeu bastante. Pensei que
pudessem pelo menos consultar as suas recordacdes. Mas nio
conseguiam.

Aronson e Steele chegaram as mesmas conclusdes com os
estudantes negros que tiveram resultados tdo maus depois de
lhes ser lembrado qual era a sua cor de pele.

- Seguidamente, falei com os estudantes negros e perguntei-
-lhes: «<Houve alguma coisa que baixasse o vosso nivel?» - conta
Aronson. - Ou ainda: «Ficou aborrecido por terem perguntado
qual era a sua cor de pele?», porque era evidente que tivera um
enorme efeito no desempenho. E eles respondiam sempre que
nao, e a seguir qualquer coisa do género: «Sabe, acho que nio
sou suficientemente esperto para estar aqui.»
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E 6bvio que os resultados destas experiéncias sio muito
perturbadores. Sugerem que aquilo que pensamos ser resultado
da livre vontade é largamente ilusério: na maior parte do tempo,
estamos simplesmente a funcionar com o piloto automitico, e a
maneira como pensamos e agimos - a qualidade do pensamento
e da acgdo na inspiragdo do momento - estd muito mais sujeita
a influéncias exteriores do que poderia pensar-se. Mas acho que
também hd uma vantagem significativa no secretismo do funcio-
namento inconsciente. No exemplo do teste em que era preciso
completar as frases com as palavras sobre a velhice, quanto
tempo € que foi preciso para fazer frases a partir dessas palavras?
O meu cilculo € que nio foi preciso mais do que alguns segun-
dos por frase. E um tempo muito curto e foi possivel responder
depressa pela concentragio na tarefa e pelo bloqueio de quais-
quer distracgbes. Se a pessoa estivesse & procura de padrdes
provéveis nas listas de palavras, nio seria possivel completar a
tarefa tdo depressa. Seria desviada do objectivo. E verdade, que
as referéncias a velhice alteraram a velocidade com que saiu da
sala, mas serd isso mau? O inconsciente estava apenas a dizer ao
corpo: colhi algumas referéncias de que estamos num ambiente
onde existe uma grande preocupagio com a velhice - e toca a
agir de acordo com essa situagio. Neste sentido, o inconsciente
age como uma espécie de mordomo intelectual. Estd a tomar
conta de todos os aspectos mentais menores da vida. Pde etique-
tas em tudo o que acontece 2 nossa volta e certifica-se de que
agimos como deve ser, deixando-nos livres para nos concentrar-
mos no principal problema que precisa de ser resolvido.

A equipa que fez as experiéncias com as cartas no Iowa era
dirigida pelo neurologista Ant6nio Damaisio, e o grupo dele tem
feito pesquisas fascinantes acerca do que acontece quando uma
excessiva parte do nosso pensamento ocorre do lado de fora da
porta trancada. Damdsio estudou pacientes com deficiéncias
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numa pequena parte, porém fundamental, do cérebro chamada
cortex ventromedial, que fica atrds do nariz. A drea ventromedial
desempenha um papel critico no poder de decisio. Resolve as
contingéncias e as associagoes e organiza a grande quantidade
de informagdes que recebemos do mundo exterior, atribuindo
prioridades e classificando as coisas que requerem atengio ime-
diata. As pessoas com a regido ventromedial danificada sio per-
feitamente racionais. Podem ser altamente inteligentes e fun-
cionais, mas falta-lhes a capacidade de avaliagdo. Mais exacta-
mente, ndo tém no seu inconsciente o tal mordomo que as deixa
concentrar no que é mesmo importante. No seu livro O Erro de
Descartes, Damdsio descreve a tentativa de marcar uma entrevista
com um paciente que tem esse tipo de dano cerebral:

Sugeri duas datas alternativas, ambas no més seguinte e apenas
com alguns dias de diferenga. O paciente pegou na sua agenda e
comegou a consultar o calenddrio. O comportamento que se
seguiu, testemunhado por vérios investigadores, é digno de nota.
Durante quase meia hora, o paciente enumerou razdes a favor e
contra cada uma das duas datas: compromissos anteriores, proxi-
midade de outros compromissos, possiveis condigoes meteorold-
gicas, virtualmente tudo o que se possa pensar a respeito de uma
simples data. Fez-nos passar por uma cansativa anilise de custo-
-beneficio, uma intermindvel lista de comparag6es inconclusivas
entre as opgoes € as possiveis consequéncias. Foi necessaria muita
disciplina para ouvir aquilo tudo sem dar um murro na mesa e
dizer-lhe para parar.
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A equipa de Damdsio também fez o teste das cartas de jogar
aos pacientes com problemas na regido ventromedial. A maioria
dos pacientes, tal como a maioria das pessoas, acabou por perce-
ber que os baralhos encarnados eram um problema. Mas nunca
suaram das mios, nunca sentiram que os baralhos azuis eram
preferiveis aos encarnados, e nunca — mesmo depois de terem
percebido como era o jogo — esses pacientes ajustaram a sua
estratégia, de modo a nio usarem o baralho problematico. Sabiam
intelectualmente qual era 0 bom baralho, mas esse conhecimento
nio era suficiente para mudarem o modo como jogavam.

— E como a toxicodependéncia - diz Antoine Vechara, um dos
pesquisadores de Iowa. — Os viciados sabem muito bem as con-
sequéncias da sua dependéncia. Mas nio conseguem agir de
acordo com o seu conhecimento. Trata-se de um problema do
cérebro. Era ai que queriamos chegar. Os danos na regiio ven-
tromedial provocam uma desconexio entre aquilo que se sabe e
o modo de agir.

O que os pacientes nio tinham era o mordomo a puxd-los
silenciosamente na direc¢io correcta, adicionando um pequeno
pormenor adicional — o suor nas mios — para garantir que toma-
vam a decisdo que deviam. Em situacdes ripidas com muita coisa
em jogo n3o queremos ser tio frios e puramente racionais como
os pacientes com deficiéncia ventromedial do Iowa. Nao quere-
mos ficar ali por tempo indeterminado a medir as nossas opgoes.
As vezes resolvemos as coisas melhor, se a parte da mente atras
da porta trancada tomar a decisdo por nos.

2. O problema de contar uma histéria

H4 pouco tempo, numa noite animada, duas dizias de ho-
mens e mulheres juntaram-se na sala privada de um bar de
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Manhattan para se dedicarem a um jogo comportamental
privado conhecido como «um namorado, j!». Eram todos jovens
profissionais na casa dos vinte anos, uma mistura de financeiros,
estudantes de Medicina e professores, além de quatro mulheres
vindas de um grupo da sede Anne Klein Jewelry. Traziam todas
camisolas encarnadas ou pretas, jeans ou calgas escuras. Os
homens, com uma ou duas excepgdes, vestiam todos o traje de
trabalho de Manhattan, camisa azul-escura e calgas pretas.
De inicio, misturaram-se pouco a vontade, de copo na mio, €
depois a coordenadora da noite, uma mulher impressionante
chamada Kailynn, chamou-os 3 ordem.

Kailynn disse-lhes que cada homem podia falar durante seis
minutos com cada uma das mulheres. Ao longo da noite, as
mulheres deviam sentar-se nos sofés baixos e compridos alinha-
dos contra a parede a volta da sala e os homens passavam de uma
para outra, trocando, sempre que Kailynn tocasse uma campai-
nha a assinalar o fim dos seis minutos. Os participantes recebe-
ram todos um crachd, um nimero e um questiondrio, com
instrugdes dizendo que, se gostassem de alguém ao fim dos seis
minutos, deviam marcar o quadrado referente ao nimero dessa
pessoa. Se a pessoa assinalada também marcasse o nimero do
outro, ambos seriam notificados por e-mail dentro de 24 horas.
Ouviu-se um murmirio geral antes de comegar a sessio.
Algumas pessoas foram a correr 4 casa de banho. Kailynn tocou
a campainha.

Os homens e mulheres foram para os seus lugares e imediata-
mente a sala se encheu com as conversas. As cadeiras dos ho-
mens estavam suficientemente longe dos sofis das mulheres
para que ambos tivessem de se inclinar para a frente, com os
cotovelos nos joelhos. Na realidade, uma ou duas mulheres balan-
cavam-se para a frente e para trds nas almofadas dos sofis.
O homem que falava com a mulher da mesa niimero trés entornou
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a cerveja no colo dela. Na mesa um, uma morena chamada
Melissa, desesperada para fazer o seu par falar, fazia-lhe pergun-
tas umas em cima das outras: «Se pudesses formular trés desejos,
quais seriam? Tens irmios? Vives sozinho? Noutra mesa, um
rapaz louro muito jovem, chamado David, perguntou ao seu par
porque ¢é que ela tinha vindo. «Tenho 26 anos», respondeu ela.
«Muitas das minhas amigas tém namorados desde o liceu € estao
noivas ou ja casaram e eu continuo solteira e... preocupada.»

Kailynn ficou de lado, sentada no bar, que ocupava uma das
paredes da sala.

- Para quem est4 a achar piada 4 outra pessoa, os seis minutos
passam depressa. Para quem ndo estd, s30 os seis minutos mais
longos da vida - disse ela enquanto via os casais a conversarem
nervosamente. — As vezes acontecem coisas estranhas. Nio me
esquego de que, em Novembro tltimo, houve um tipo de
Queens que apareceu com uma drizia de rosas encarnadas e deu
uma a cada rapariga com quem falou. Vinha de fato. - Sorriu dis-
cretamente: — Estava pronto a assumir um compromisso.

«Um namorado, ja!» tem-se espalhado por todo o mundo nos
tltimos anos e ndo ¢ dificil perceber porqué. E a concentragio
do namoro numa simples aprecia¢io rapida. Todas as pessoas
que estavam ali sentadas naquela noite tentavam responder a
uma tinica pergunta: «Ser que quero ver esta pessoa outra vez?»
E para responder a esta questio nio é preciso uma noite inteira.
Realmente, s6 sio precisos alguns minutos. Por exemplo, Velma,
uma das quatro mulheres da Anne Klein, disse que nio escolheu
nenhum dos homens e que tomou uma decisdo imediata em
relacio a cada um deles. «Eles falharam logo quando disseram
ol3», disse ela, rolando os olhos. Ron, que trabalha como analis-
ta financeiro num banco de investimento, decidiu positivamen-
te em relagdo a duas mulheres, uma das quais escolhida ao fim
de um minuto e meio de conversa, € a outra, Lillian, na mesa
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dois, escolhida no momento em que se sentou 2 sua frente.
«Tinha um piercing na lingua», disse ele, agradavelmente sur-
preendido. «Vem-se a um sitio destes e espera-se encontrar uma
data de advogados. Mas ela ndo era nada disso.» Lillian também
gostou de Ron. «Sabe porqué?», disse ela. «Ele é da Luisiana.
Adorei o sotaque. Deixei cair a caneta, s6 para ver o que é que ele
fazia, e ele apanhou-a imediatamente.» O que aconteceu foi que
muitas mulheres gostaram de Ron 3 primeira vista, € muitos
homens gostaram logo de Lillian. Tanto um como outro tinham
aquela chispa contagiante, triunfadora. «Sabe uma coisa, as
raparigas realmente s3o espertas», disse no fim da noite Jon, um
estudante de Medicina de fato azul. «Elas sabem logo no primei-
ro minuto se gostam de um tipo, se podem apresenti-lo 4 fami-
lia, ou se ndo passa de um parvalhio». Jon tem toda a razio,
excepto que ndo s3o so as raparigas que sio espertas. Quando se
trata de «fatiar fino» possiveis namorados, praticamente todos
$30 espertos.

Mas suponhamos que alterdvamos ligeiramente as regras de
«Um namorado, jil». Que tal se tentdssemos ver atrds da porta
trancada e pedissemos as pessoas que explicassem as suas esco-
Ihas? E claro que sabemos que isso ndo pode fazer-se; os meca-
nismos do nosso pensamento inconsciente estio escondidos
para sempre. Mas que tal se manddssemos passear a prudéncia e
mesmo assim obrigdssemos as pessoas a explicar as suas primeiras
impressdes e apreciagbes instantineas? Foi isso que fizeram dois
professores da Universidade de Columbia, Sheena Iyengar e
Raymond Fisman, e descobriram que, se se obrigam as pessoas a
explicar-se, acontece algo de estranho e perturbador. O que
comegou por parecer um exercicio puro e simples torna-se algo
de muito confuso.

Iyengar e Fisman formam um estranho par: Iyengar tem
ascendéncia indiana, e Fisman é judeu. Iyengar é psicéloga, e
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Fisman, economista. A Unica razio que os levou a meterem-se
em «Um namorado, ja!» foi que uma vez tiveram uma discussao
numa festa sobre as vantagens relativas dos casamentos arranja-
dos pela familia em relagdo aos casamentos por amor.

- Supostamente, nutrimos a ideia de um unico romance a
longo prazo - disse-nos Fisman. E um homem esbelto, que pare-
ce adolescente, com um senso de humor ir6nico. — Deixa-me
orgulhoso. Aparentemente, s s3o precisos trés para entrar no
paraiso judaico, portanto estou no bom caminho.

Os dois professores organizam as noites de «<Um namorado,
ja!» na sala privada do West End Bar, na Broadway, em frente do
campus da Universidade de Colimbia. Sao idénticas as outras
noites de «<Um namorado, ji!» de Nova Iorque, com uma excep-
¢io. Os participantes nio se limitam a encontrar-se € a preen-
cher as caixas do formuldrio. Em quatro alturas - antes do
comego da sessio, ao fim da noite, um més depois, e seis meses
depois da noite - tém de preencher um pequeno questiondrio
que lhes pede para avaliar o que € que estdo a procura num par-
ceiro potencial, numa escala de 1 a 10. As categorias sio atrac-
¢do fisica, interesses comuns, alegria/senso de humor, sinceri-
dade, inteligéncia e ambigdo. Além disso, no final de cada
encontro devem avaliar a pessoa que acabaram de conhecer,
com base nas mesmas categorias. Entao, no final de cada noite,
Fisman e Iyengar tém uma imagem incrivelmente pormenoriza-
da do que cada pessoa diz exactamente que sente durante o
encontro. E é quando se olha para essa imagem que comega a
estranheza.

Por exemplo, na sessio da Coltiimbia, prestei particular aten-
¢30 a uma rapariga de tez palida e cabelo louro encaracolado e a
um rapaz enérgico com olhos verdes e longos cabelos castanhos.
Nio sei os nomes deles, mas chamemos-lhes Mary e John. Fiquei
a observi-los durante todo o encontro e tornou-se logo evidente
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que Mary gostou mesmo de John e John gostou mesmo de Mary.’
Quando John se sentou na mesa de Mary, os olhos deles fixa-
ram-se uns nos outros. Ela baixou os olhos, envergonhada.
Parecia um pouco nervosa. Inclinou-se para a frente na cadeira.
Visto de fora, parecia um caso perfeitamente claro de atracgio
imediata. Mas vamos investigar mais profundamente e fazer
algumas perguntas simples. Primeiro, seri que a avaliacio de
Mary da personalidade de John correspondia 3 personalidade
que ela tinha dito que preferia, antes do comeco da noite? Por
outras palavras, até que ponto Mary soube prever aquilo de que
gosta num homem? Fisman e Iyengar podem responder facil-
mente a esta pergunta; a0 comparar entre o que os participan-
tes disseram que queriam e aqueles que realmente os atrairam,
descobriram que as duas situagées nio coincidiam. Por exem-
plo, se Mary tivesse dito, no principio da noite, que queria
alguém inteligente e sincero, isso nio significaria de maneira
nenhuma que s se sentisse atraida por homens inteligentes e
sinceros. E igualmente provavel que John, de quem ela gostou
mais do que dos outros, pudesse ser atraente e divertido, mas
ndo particularmente sincero ou inteligente. Segundo, se todos
os homens de que Mary acabar por gostar durante o encontro
forem mais atraentes e divertidos do que inteligentes e since-
ros, no dia seguinte, quando lhe for dito para descrever o
homem perfeito, Mary dird que gosta de homens atraentes e
divertidos. Mas isso serd s6 no dia seguinte. Se lhe for feita
3 mesma pergunta um més mais tarde, ela voltara a dizer que
prefere a inteligéncia e a sinceridade.

E compreensivel que o parigrafo anterior parega uma confu-
s30. E realmente confuso. Mary diz que quer um certo tipo de
Pessoa; mas depois ela estd perante uma sala cheia de hipéteses
e encontra alguém de quem realmente gosta, e nesse momento
muda completamente de ideias acerca do tipo de pessoa que
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quer. Mas depois passa-se um més, e ela volta a dizer o que anti-
gamente achava que queria. Ento, o que é que Mary realmente
deseja num homem?

- Nio sei - respondeu Iyengar quando lhe perguntei se o ver-
dadeiro «eu» seria aquele que foi expresso anteriormente.

Iyengar calou-se, e foi Fisman quem respondeu:

- Nio, o verdadeiro «eu» é o revelado pelas minhas acgGes.
E o que dird um economista.

Iyengar ficou surpreendida.

- Nio sei se isso é o que dird um psicélogo.

Nio conseguiam chegar a um acordo. Mas entdo é porque
nio h4 uma resposta certa. Mary tem uma determinada ideia do
que é que deseja num homem, e essa ideia nio estd errada, mas
apenas incompleta. A descri¢do que ela comega por fazer é o seu
ideal consciente; aquilo que ela acredita que quer quando pensa
no assunto. Mas o que ela nio pode saber de certeza é o critério
que utiliza para formar as suas preferéncias naquele primeiro
momento em que se vé frente a frente com alguém. Esse critério
estd atrds da porta trancada.

Braden teve resultados semelhantes ao trabalhar com atletas
profissionais. Durante anos, ele fez questao de falar com a maior
quantidade possivel dos melhores jogadores de ténis do mundo,
perguntando-lhes porqué e como jogam da maneira que jogam,
e acabou invariavelmente desiludido.

— A partir das pesquisas que fizemos com os melhores jogado-
res, nio encontrei um tinico que tenha consciéncia de saber ou
que possa explicar exactamente o que é que faz — diz Braden.
— Dio respostas diferentes, conforme a altura, ou entio ddo res-
postas que simplesmente nio tém significado.

Uma das coisas que ele faz, por exemplo, é gravar em video os
melhores jogadores e depois digitalizar os movimentos no com-
putador, separando-os imagem a imagem de modo a saber, com
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precisio, quantos graus Pete Sampras roda o ombro ao fazer
uma «backhand» atravessando o campo.

Uma das gravagdes digitalizadas de Braden mostra o grande
jogador Andre Agassi a bater uma «forehand». O movimento
estd simplificado. Agassi estd muitissimo magro, de maneira que
quando se move para bater a bola 0 movimento de todas as arti-
culagdes do seu corpo ¢ nitidamente visivel e mensuravel. A gra-
vagdo de Agassi € a perfeita ilustra¢do da nossa incapacidade de
descrever 0 nosso comportamento N0 momento em que esta-
mos a té-lo.

— Quase todos os profissionais do mundo dizem que na «fore-
hand» ele roda o pulso para bater a bola com a raquete - diz
Braden. - Porqué? O que é que vemos? Olhe! - e Braden aponta
para o ecrd. - Estd a ver quando ele atinge a bola? Com a imagem
digitalizada podemos ver quando o pulso roda um oitavo de grau.
Mas os jogadores nunca rodam com o pulso. Veja como perma-
nece direito. Ele s6 roda o pulso muito depois de ter batido a
bola. Ele pensa que o rodou na altura do impacto, mas na reali-
dade s6 faz o movimento muito depois. Como ¢é possivel tanta
gente enganar-se? As pessoas contratam treinadores e pagam
centenas de ddlares para aprender a rodar o pulso quando
batem a bola, € o resultado é que o nimero de luxagdes do braco
estd a aumentar explosivamente.

Braden descobriu 0 mesmo problema no jogador de basebol
Ted Williams. Williams talvez seja o maior rebatedor de todos os
tempos, um homem reverenciado pelo seu conhecimento e
vis3o na arte de bater a bola. Uma coisa que ele sempre afirmou
¢ que conseguia ver a bola a caminho do taco, que podia acom-
panhé-la até a0 momento de chegar ao taco. Mas Braden sabia
pela sua experiéncia de ténis que isso é impossivel. No tltimo
meio metro que a bola percorre até chegar ao tenista, esté perto
de mais e a uma velocidade tdo rapida que é impossivel vé-la.
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Naquele momento o tenista fica efectivamente cego. O mesmo
acontece no basebol. N3o hd ninguém que possa ver a bola a
chegar ao taco.

— Encontrei Ted Williams uma vez - conta Braden. - Ambos
trabalhdvamos para a Sears e estivemos os dois no mesmo even-
to. Disse-lhe: «Olha Ted, acabimos de fazer um estudo que
prova que o ser humano nio consegue acompanhar a bola até ao
taco. E um movimento que dura trés milésimos de segundo.»
E ele foi sincero. Disse-me: «Bem, acho que apenas parece que
consigo ver.»

Ted Williams era o melhor da histéria a bater na bola e con-
seguia explicar com toda a seguranga como é que o fazia. Mas a
sua explicag¢io ndo condizia com a actuagio, assim como a expli-
cagio de Mary sobre o que desejava num homem nio tinha de
condizer com o que a atraia numa certa altura. Como seres
humanos, temos um problema quando contamos como é. Preci-
pitamo-nos um pouco de mais a explicar coisas para as quais
realmente n3o temos explicacio.

H4 muitos anos, o psicélogo Norman R. F. Maier pendurou
duas cordas no tecto de uma sala cheia com todos os tipos de fer-
ramentas, objectos e méveis. As cordas estavam suficientemente
separadas para que fosse impossivel agarra-las a0 mesmo tempo.
Maijer fazia a mesma pergunta a todas as pessoas que entravam
na sala: quantas maneiras hi de amarrar as pontas das duas cor-
das? O problema tem quatro solugdes possiveis. Uma ¢ esticar
uma das cordas o mais possivel na direc¢io da outra, prendé-laa
um objecto, como uma cadeira, e depois agarrar a segunda
corda. Outra é arranjar outra corda, como se fosse uma extensao
e ati-la na ponta de uma das cordas, de modo a que fique sufi-
cientemente comprida para chegar 3 segunda. Uma terceira
estratégia é agarrar uma corda com a mio e usar um acessorio,
tal como um cabo comprido, para puxar a outra corda. Maier
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verificou que a maioria das pessoas descobria estas trés solucdes
com muita facilidade. Mas a quarta solugio - balangar uma das
cordas como se fosse um baloigo e depois agarrar a outra corda
— s6 ocorreu a muito poucas pessoas. A maioria ficou perplexa.
Maier deixava-os ficar a remoer durante dez minutos e depois,
sem dizer nada, dirigia-se 3 janela da sala e, distraidamente,
batia numa das cordas, provocando um movimento de vaivém.
Obviamente, depois de fazer isso, a maioria das pessoas dizia ah!
€ descobria a solugdo do péndulo. Mas quando Maier lhes per-
guntou como € que tinham descoberto, s6 um é que deu a res-
posta certa. Maier escreveu:

«Eles disseram coisas como: “Veio-me 2 cabe¢a”; “Era a tinica
hipétese que faltava”; “Percebi que a corda podia baloigar se lhe
atasse um peso na ponta”; “Talvez ter tirado um curso de fisica
tenha contribuido para encontrar a solugio”; “Pensei numa
maneira de fazer a corda chegar até ali, e a tinica maneira era
baloi¢é-la.” Um professor de Psicologia relatou da seguinte ma-
neira a situagdo: “Tendo esgotado todas as outras probabili-
dades, a hipétese seguinte era baloigé-la. Pensei na situagio do
baloigar por cima de um rio. Vi uma imagem dos macacos a
baloigar das drvores. Esta imagem apareceu-me juntamente com
a solugio. A ideia parecia completa.”»

Estariam estas pessoas a mentir? Teriam vergonha de admitir
que s6 conseguiam resolver o problema depois de receberem
uma sugestdo? De maneira nenhuma. Acontece apenas que a
sugestdo de Maier era tio subtil que s6 se tornava perceptivel
inconscientemente. Era processada atrds da porta trancada e,
portanto, ao ser pedida uma explicagio, o que as pessoas testa-
das por Maier conseguiam era sair-se com o que lhes parecia
mais plausivel.

E este o preco que pagamos pelos muitos beneficios da porta
trancada. Quando pedimos is pessoas para explicar o que pensam
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- particularmente, os pensamentos que vém do inconsciente -,
precisamos de ser cuidadosos na interpretagio das respostas.
Claro que, quando o tema é o amor, isso compreende-se.
Sabemos que nio é possivel descrever racionalmente o tipo de
pessoa por quem nos apaixonamos; € por isso que saimos com
varias pessoas — para experimentar na pritica as teorias que
temos acerca do tipo de pessoa que nos atrai. E toda a gente sabe
que é melhor ser um especialista a mostrar-nos — € ndo apenas a
dizer-nos — como se joga ténis ou golfe ou se toca um instrumen-
to musical. Aprendemos pelo exemplo e pela experiéncia direc-
ta, pois hé limites reais quanto a possibilidade de uma instrugio
verbal ser adequada. Mas noutros aspectos da nossa vida, nio
tenho a certeza se respeitamos sempre os mistérios da porta
trancada e os perigos do problema da narragio. Hi alturas em
que exigimos uma explicagio quando ni3o hd explicagio possi-
vel; além disso, e tal como iremos desenvolver nos préximos
capitulos deste livro, fazé-lo pode ter consequéncias muito gra-
ves. Diz o psicologo Joshua Aronson:

- Depois do veredicto do caso O. J. Simpson, um dos jurados
apareceu na TV a dizer, absolutamente convicto: «A raga nao
teve absolutamente nada a ver com a minha decisio.» Mas como
é que ele podia ter a certeza disso? O que as minhas investiga-
¢bes sobre a preponderéncia da raga nos resultados dos testes, as
pesquisas de Bargh com os interruptores e as experiéncias de
Maier com as cordas mostram é que as pessoas ignoram as coisas
que afectam as suas acgdes, contudo raramente sentem que estao
na ignorancia. Precisamos de aceitar a nossa ignorancia e dizer
«nio sei» com mais frequéncia.

E claro que hi uma segunda ligdo, igualmente valiosa, na
experiéncia de Maier. Os seus testados ficaram perplexos, frus-
trados. Ficaram a pensar durante dez minutos, e sem duvida que
muitos sentiram que estavam a falhar num teste importante, e
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que iam parecer estiipidos. Mas eles ndo foram nada esttipidos.
Porque n3o? Porque todos os que estiveram na sala no tinham
apenas uma mente mas sim duas, ¢ durante o tempo todo em
que as suas mentes conscientes ficaram bloqueadas, as incons-
cientes percorriam a sala, a avaliar as possibilidades, a processar
todos os indicios concebiveis. E o inconsciente guiou-os até 3
resposta, assim que a descobriu, com toda a precisio e silencio-
samente.
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O ERRO DE WARREN HARDING
Porque € que nos apaixonamos por
homens altos, morenos e bonitos

De manhai cedo, em 1899, no jardim atras do Globe Hotel em
Richwood, no estado de Ohio, dois homens ficaram lado a lado
enquanto lhes engraxavam os sapatos. Um deles era advogado e
uma pessoa muito influente na capital do estado, Colombus.
Chamava-se Harry Daugherty. Era um homem robusto, de rosto
corado e cabelo preto e liso, e uma pessoa brilhante — o Maquia-
vel da politica de Ohio, uma tipica eminéncia parda, avaliador
acutilante, muito bem relacionado. O segundo homem era o
director do jornal de uma pequena cidade do estado, Marion,
naquela altura a uma semana de ganhar as elei¢Ges para o
Senado de Ohio. Chamava-se Warren Harding. Daugherty
observou Harding e ficou imediatamente entusiasmado com ele.
Foi o que escreveu o jornalista Mark Sullivan sobre aquele
momento no jardim:

Valia a pena olhar para Harding. Na altura tinha cerca de
35 anos. A cabeca, rosto, os ombros e o tronco eram de uma
dimensio que atraia as atengdes; as suas proporgoes provo-
cavam um efeito tal que qualquer homem, em qualquer
parte do globo, usaria justificadamente a palavra «belo» para
o classificar — anos mais tarde, quando se tornou conhecido
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para 14 do seu mundo local, a palavra «<romano» seria usada
em vdrias ocasiGes para o descrever. Quando desceu do estra-
do do engraxador, as pernas puseram em evidéncia as
impressionantes e agradaveis proporg¢oes do corpo; e a leve-
za do andar, a postura erecta, o i-vontade dos movimentos,
tudo se juntava a sensagio de beleza fisica e virilidade. A sua
suavidade de movimentos, aliada ao tamanho do corpo, e os
olhos grandes, mais despertos do que radiosos, o cabelo
negro espesso € uma tez marcadamente bronzeada davam-
-lhe uma certa beleza de indio. Ao passar a cadeira ao clien-
te seguinte, a sua cortesia mostrava uma amizade genuina
para com toda a humanidade. A voz era de uma ressonincia
notdvel, masculina, calorosa. A satisfagio com o trabalho do
engraxador reflectia uma preocupagio com a aparéncia,
pouco habitual num homem da aldeia. Os seus modos ao dar
a gorjeta sugeriam uma natureza generosa, a vontade de pro-
porcionar alegria, baseada no bem-estar material e numa
sincera generosidade do coragio.

Nesse momento, ao avaliar Harding, Daugherty teve uma
ideia que iria alterar a Histéria dos Estados Unidos: nio daria
este homem um grande presidente?

Warren Harding nio era um homem particularmente inteli-
gente. Gostava de jogar péquer e golfe, de beber e, acima de
tudo, de andar atrds das mulheres: na realidade os seus apetites
sexuais eram lenddrios. Na subida dos degraus da carreira politi-
ca, nem uma unica vez fez algo de notével. Era vago e ambivalen-
te quanto 20s assuntos da politica. Uma vez os seus discursos
foram descritos como «um exército de frases pomposas moven-
do-se pela paisagem 4 procura de uma ideia». Depois de ter sido
eleito para o Senado dos Estados Unidos, em 1914, esteve ausen-
te durante os debates sobre o voto feminino e a Lei Seca — dois

8o



O Erro de Warren Harding

dos casos politicos da época. Subiu constantemente, a partir da
politica de Ohio, s6 porque foi empurrado pela mulher, Florence,
ensaiado pelo intriguista Harry Dougherty, e porque quanto mais
velho mais irresistivel e distinta se tornava a sua aparéncia. Uma
vez, durante um banquete, um apoiante gritou: «Bem, o filho da
mie parece mesmo um senador», e foi isso que aconteceu. Segundo
escreve o bidgrafo de Harding, Francis Russel, no comego da
idade madura «as sensuais sobrancelhas negras contrastavam
com o cabelo grisalho, cor de ago, para dar uma aparéncia de
forca; os ombros macigos e tez bronzeada davam ideia de saude».
Harding, de acordo com Russel, podia colocar uma toga e apare-
cer no palco como Julio César. Daugherty conseguiu que Harding
discursasse na Convengio Republicana de 1916, porque sabia
que bastava que as pessoas o vissem e ouvissem o troar da sua
magnifica voz para se convencerem de que ele merecia o posto
mais alto de todos. Em 1920, Daugherty convenceu Harding,
contra a opinido do préprio, a candidatar-se a Casa Branca. Nao
havia nada de brincadeira na atitude de Daugherty; ele acredi-
tava a sério na possibilidade. Escreve Sullivan:

«Desde que se conheceram que Daugherty tinha a ideia na
mente; Harding podia ser um “6ptimo presidente”; Daugherty
ainda estava mais certo quando as vezes dizia, de uma maneira
inconsciente, “um presidente com éptimo aspecto”. Nesse Verao,
Harding chegou 3 Convengio Republicana em sexto lugar,
numa lista de seis candidatos. Daugherty nio se preocupou.
A convengio ficou empatada entre os dois contendores princi-
pais e entio, tal como Daugherty previra, os delegados tiveram
de procurar uma alternativa. Naquele momento de impasse,
para quem mais poderiam voltar-se sendo para o homem que
irradiava bom senso e dignidade e que tinha o ar mais presiden-
cial? Nas primeiras horas da manhi, quando se reuniram nas
salas privadas cheias de fumo do Blackstone Hotel, em Chicago,
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os chefes do Partido Republicano levaram as mios a cabega e
interrogaram-se se nio haveria um candidato com que todos
pudessem concordar. E o nome de Harding veio-lhes imediata-
mente 2 ideia! Nio ¢ que ele parecia mesmo um candidato pre-
sidencial? Entio o senador Harding tornou-se o candidato
Harding e mais tarde, nesse Outono, ao fim de uma campanha
conduzida da varanda da sua casa em Marion, Ohio, o candida-
to Harding tornou-se o presidente Harding. Esteve no cargo
durante dois anos, morrendo inesperadamente de um ataque
do coragio. A maioria dos historiadores concorda que foi um
dos piores presidentes da Hist6ria dos Estados Unidos.»

1. O lado obscuro das fatias finas

Até aqui tenho falado das possibilidades extraordinariamen-
te poderosas das fatias finas e que o que torna o fatiar fino pos-
sivel € a nossa capacidade de ver rapidamente por baixo da
superficie de uma situagdo. Thomas Hoving, Evelyn Harrison e
os especialistas de arte puderam ver instantaneamente o que
fora escondido pelos artificios do falsificador. Susan e Bill pare-
ciam inicialmente a personificagdo do casal feliz e apaixonado.
Mas quando observimos mais de perto a sua interacgio e medi-
mos a propor¢ao entre as emogdes positivas e negativas, obtive-
mos uma histéria muito diferente. As pesquisas de Nalini
Ambady mostraram o que podemos saber sobre a possibilidade
de um médico ser processado, se ignorarmos os diplomas e a
bata branca e nos concentrarmos no seu tom de voz. Mas o que
€ que acontece se por qualquer motivo essa concatenagio de
pensamentos for interrompida? O que é que acontece que nos
faz chegar a uma apreciagdo instantinea sem nunca passarmos
para 14 do superficial?
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No capitulo anterior falei das experiéncias levadas a cabo por
John Bargh, em que ele demonstrou as poderosas associagoes
que fazemos com certas palavras (por exemplo, «Florida», «cin-
zento», «rugas» € «<bingo») de tal modo que a sua mera presenca
pode modificar o nosso comportamento. Acho que ha factos
referentes a aparéncia das pessoas —a altura, a constitui¢io, a cor
ou o sexo — que podem fazer disparar um conjunto semelhante
de associagbes muito fortes. Muitas pessoas que olhavam para
Warren Harding viam como ele era extraordinariamente belo e
distinto e chegavam imediatamente 4 conclusio - completa-
mente infundada - de que era um homem com coragem, inteli-
géncia e integridade. Ndo iam além da superficie. A aparéncia
dele tinha conotagdes tio fortes que interrompia imediata-
mente o processo racional normal.

O erro com Warren Harding é o lado obscuro do reconheci-
mento instantineo. Est4 na raiz de muitos preconceitos e dis-
criminagdes. E por isso que escolher o candidato certo para um
trabalho ¢é tio dificil e também a razdo por que, em mais oca-
sides do que gostarfamos de admitir, grandes mediocridades
acabam por aceder a posi¢bes de enorme responsabilidade.
Levar a sério o fatiar fino e as primeiras impressoes implica em
parte aceitar o facto de que podemos eventualmente conhecer
melhor uma pessoa ou uma coisa num piscar de olhos do
que em meses de estudo. Mas também temos de reconhecer e
compreender essas circunstincias em que o reconhecimento
rapido nos engana.

2. Intuicdo a preto e branco

Nos tltimos anos, um certo nimero de psic6logos tem obser-
vado mais de perto o modo como esses tipos de associagOes
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inconscientes - ou, como eles gostam de lhes chamar, implici-
tas — influenciam as nossas crengas e comportamentos, € uma
grande parte do seu trabalho concentrou-se numa ferramenta
fascinante chamada «Teste de Associagio Implicita» (Implicit
Association Test ou IAT). O IAT foi concebido por Anthony G.
Greenwald, Mahzarin Banaji e Brian Nosek e baseia-se numa
observagio aparentemente 6bvia, mas mesmo assim muito pro-
funda. Estabelecemos muito mais depressa associagdes entre
duas ideias se essas associagdes ja existirem na nossa cabeca, a0
contrario das que nos sio desconhecidas. O que é que isto quer
dizer? Vejamos um exemplo. Segue-se uma lista de palavras.
Pegue num lipis ou numa caneta e ligue cada um dos nomes 2
categoria a que pertence, fazendo uma cruz i esquerda ou i
direita. Também pode simplesmente bater com aponta do dedo
na coluna apropriada. Faga-o o mais depressa que puder. Nio
salte nenhum nome. E ndo se preocupe, se se enganar.

Masculino Feminino
Jo3o...
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Foi fécil, ndo foi? E o motivo por que foi ficil ¢ que quando
ouvimos o nome «Jodo» ou «Beto» ou «Helena» nio temos
sequer de pensar se é um nome masculino ou feminino. Temos
muito presente a associa¢io anteriormente feita entre um nome
proprio como «Jodo» e o género masculino, ou um nome como
Lisa e o que ¢ feminino.

Mas isto foi s6 para aquecer. Agora vamos fazer um verdadei-
ro IAT. Funciona como o exercicio de aquecimento, excepto que
agora vamos misturar duas categorias completamente diferen-
tes. Mais uma vez, coloque a cruzinha a esquerda ou a direita de
cada palavra, na categoria a que ela pertence.

Masculino Feminino
ou ou
Carreira Familia

L.
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Calculo que a maioria achou esta lista um pouco mais dificil,
mas mesmo assim conseguiu colocar as palavras nas categorias
certas muito depressa. Agora vamos experimentar este:

Masculino Feminino
ou ou
Familia Carreira
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Reparou na diferenga? Este teste foi um pouco mais dificil do
que o anterior, ndo foi? Se vocé for como a maioria das pessoas,
levou um bocadinho mais tempo a colocar a palavra
«Empreendedor» na coluna «Carreira» quando essa categoria
est4 junta a «Feminino» do que quando estava emparelhada com
«Masculino». Isso é porque a maioria das pessoas faz uma asso-
ciagio mental mais forte entre a masculinidade e a carreira do
que entre a feminilidade e as ideias relacionadas com progressao
no trabalho. «Masculino» e «Capitalista» estdo associados na
nossa mente de uma maneira muito parecida com «Jodo» e
«Masculino». Mas quando a categoria é «Masculino ou Familia»
temos de parar para pensar — mesmo que seja apenas durante
uns milésimos de segundo - antes de decidir o que fazer com a
palavra «Comerciante».

Quando os psicélogos administram o IAT, normalmente nio
usam testes feitos com lapis e papel como os que acabei de mos-
trar. A maior parte das vezes fazem-no no computador. As pala-
vras aparecem no ecri, uma de cada vez, e se uma determinada
palavra pertence 4 coluna da esquerda, a pessoa tem de apertar a
letra «e» e se a palavra pertence 2 coluna da direita ¢ preciso
apertar a letra «i». A vantagem de fazer o IAT num computador ¢
que as respostas sio mensuraveis até ao milésimo de segundo,
essas medigoes é que se utilizam na avaliagdo do teste. Assim,
por exemplo, se uma pessoa leva um bocadinho mais de tempo a
completar a segunda parte do IAT Trabalho/Familia do que
levou a terminar a primeira parte, diz-se que faz uma associagdo
moderada entre os homens e a forga de trabalho. Se levar muito
mais tempo a completar a segunda parte, pode dizer-se que faz
uma associagio masculina automdtica muito forte.

Uma das razées que tornaram o IAT tdo difundido como fer-
ramenta de pesquisa nos dltimos anos € que os efeitos que mede
ndo sio subtis; o facto de algumas pessoas serem mais lentas a
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completar a segunda parte do IAT Trabalho/Familia atesta bem
que ¢ o tipo de ferramenta cujas conclusdes s3o surpreendentes.

— Quando h4 uma forte associagao anterior, as pessoas levam
entre 400 e 600 milésimos de segundo a responder - diz
Greenwald. - Quando ndo h4, podem levar entre 200 e 300
milésimos de segundo a mais, o que é enorme neste tipo de uni-
verso. Um dos meus colegas, especialista em psicologia cogniti-
va, diz que é um efeito que se pode medir até com um relégio de
sol.

Quem quiser experimentar um IAT computorizado podeira
www.implicit.harvard.edu. L4 encontrarj vérios testes, incluin-
do o mais famoso de todos os IAT, referente 3 Raga. J4 fiz vérias
vezes o IAT Raga, e os resultados fazem com que me sinta um
pouco sinistro. No comego do teste pergunta-se quais as atitu-
des da pessoa em relagio a pretos e brancos. Respondi que acho
as ragas iguais, como tenho a certeza que a maioria das pessoas
responde. Depois faz-se o teste. A pessoa é encorajada a fazé-lo
0 mais depressa possivel. Primeiro vem o aquecimento. Uma
sucessdo de fotografias aparecem rapidamente no ecra. Quando
aparece o rosto de um preto, carrega-se no «e» para o colocar na
categoria da esquerda. Quando aparece um branco, carrega-se
no «i» para o colocar na categoria da direita. E intuir, intuir,
intuir. Nao hd tempo para pensar. Depois vem a primeira parte.
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Americano Europeu Americano Africano
ou ou
Mau Bom

veeeeeeeeneeessesssnnnssssessssssDOLOTOSO uueeeeeieneeneneeeeeeaaaannns
vrreereereeenseesesesseeneeeesssD1ADOlICO.uueeenennne.
eevenneannes eeeeeemeaeesesnans Glorioso.................

reeeteeeeeteeaeessesnesneeas MaravilhoSO....cooeeveeeeeeeeneeenn.

E assim por diante. Aconteceu-me logo uma coisa estranha.
A tarefa de colocar as palavras e rostos nas categorias da direita
tornou-se mais dificil. Vi que estava a ficar mais lento. Tinha de
pensar. As vezes colocava um atributo numa categoria quando
realmente queria coloca-lo noutra. Tentei o mais que podia € no
fundo da minha mente crescia um sentimento de mortificagio.
Porque é que era tio dificil colocar uma palavra como
«Glorioso» ou «<Maravilhoso» na categoria «Bom» quando «Bom»
estava a0 lado de «Americano Africano» ou quando tinha de
colocar a palavra «Diabdlico» na categoria «Mau», quando
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«Mau» estava a par com «Americano Europeu»? Depois veio a
segunda parte, com as categorias trocadas.

Americano Europeu Americano Africano
ou ou
Bom Mau
reerereens sererereee.DOIOTOSO. e
..................... vevreenene D1ADOLlICO e
SSRRRRRRPRPIRRRRIRN € (¢ 5 [0 1« SRR

.

vrerreeessenssseeeeneeeeesnsnMaravilhoso.................

E assim por diante. Agora a minha mortifica¢io era ainda
maior. Agora nio tinha problema nenhum.

Diabélico? Americano Africano ou Mau.

Doloroso? Americano Africano ou Mau.

Maravilhoso? Americano Europeu ou Bom.

Fiz o teste pela segunda vez e depois uma terceira e depois
uma quarta, com esperanga de que o terrivel sentimento de par-
cialidade desaparecesse. Nao fez nenhuma diferenga. Acontece
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que mais de 80 por cento das pessoas que fizeram o teste acaba-
ram por fazer associagSes favoriveis aos brancos, querendo isto
dizer que demoraram um tempo mais longo para responder
quando ¢ preciso colocar palavras positivas na categoria «dos
pretos» do que quando é necessario associd-las a coisas nega-
tivas. Os meus resultados ndo foram assim t3o maus. Fui classifi-
cado como tendo uma «preferéncia automdtica moderada por
brancos». Mas eu sou meio preto (a minha mée é jamaicana).

Entio, o que é que isto quer dizer? Quer dizer que sou racis-
ta, um preto que nio gosta de si préprio? Nio exactamente.
O que quer dizer é que as nossas atitudes em relagdo a factores
como raga ou sexo funcionam a dois niveis. Primeiro, temos a
nossa atitude consciente. E aquilo em que queremos acreditar.
S3o os nossos valores assumidos, que usamos deliberada-
mente para dirigir o nosso comportamento. A antiga politica do
apartheid na Africa do Sul ou as velhas leis do Sul dos Estados
Unidos, que dificultavam o voto dos pretos, sio manifestagoes
de discriminagio consciente, e quando falamos de racismo ou
das leis de direitos civis ¢ normalmente a estas politicas que nos
referimos. Mas o IAT mede uma coisa diferente. Mede o nosso
segundo nivel de atitude, a nossa atitude racial num nivel incons-
ciente — as associagbes imediatas e automadticas que vém ao de
cima antes de termos tempo de pensar. Nio escolhemos deli-
beradamente as atitudes inconscientes. E, tal como disse no
primeiro capitulo, podemos nem estar cientes delas. O compu-
tador gigantesco do nosso inconsciente digere silenciosamente
todos os dados que pode, a partir de experiéncias que tivemos,
das pessoas que conhecemos, das li¢bes que aprendemos, dos
livros que lemos, dos filmes que vimos, e por ai fora, e acaba por
formar uma opinido. E isso que o IAT revela.

O que é perturbador no teste ¢ mostrar que as nossas atitudes
inconscientes podem ser completamente incompativeis com os
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valores conscientes deliberados. Por exemplo, acontece que dos
50 mil afro-americanos que fizerem o IAT até agora, cerca de
metade, tal como eu, associa-se mais com os brancos do que com
os pretos. Como ¢ que poderia ser diferente? Vivemos na
América do Norte, onde diariamente estamos rodeados por
mensagens culturais a ligar os brancos com o que é bom.

- Nio escolhemos a associagio positiva com o grupo domi-
nante — diz Mahzarin Banaji, professor de Psicologia na Univer-
sidade de Harvard e um dos principais investigadores do IAT.
— Mas somos obrigados a escolher. A nossa volta, esse grupo é
associado com coisas boas. Abrimos o jornal ou ligamos a televi-
sd3o e nio podemos escapar.

O IAT ¢ mais do que uma medigdo abstracta de atitudes.
E também um poderoso instrumento de previsio sobre 0 modo
como agimos em certos tipos de situagdes espontdneas. Por
exemplo, se temos um padrio de associagdes fortemente pré-
-branco, hé provas de que isso ird afectar o modo como agimos
na presenga de um preto. Nio ird afectar o que escolhemos
dizer, sentir ou fazer. O mais provavel é que ndo tenhamos cons-
ciéncia de que estamos a agir de uma maneira diferente do que
fariamos na presenga de um branco. Mas ainda é provével que
Nos aproximemos um pouco menos, nos afastemos ligeiramente
da pessoa, nos fechemos um pouco, fiquemos um pouco mais
longe, sorriamos muito menos, hesitemos, ou nos engasguemos
um pouco mais com as palavras, riamos um pouco menos com as
piadas. Tem importancia? Claro que tem. Suponhamos que a
conversa ¢ uma entrevista de emprego. E suponhamos que o
candidato é um preto. Ele sente a nossa incerteza e distancia-
mento, € isso pode muito bem fazé-lo sentir-se menos seguro
de si, um pouco menos confiante, um pouco menos amistoso.
E entdo o que € que iremos pensar? Podemos ter uma sensag¢io
cd dentro de que o candidato ndo tem as qualidades necessarias
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ou que talvez seja um pouco agressivo ou que talvez ndo queira
realmente o emprego. O que esta primeira impressdo incons-
ciente vai fazer, por outras palavras, é desviar a entrevista dos
seus objectivos.

E entdo se a pessoa que estamos a entrevistar for alta? Tenho
a certeza de que a um nivel consciente nio achamos que trata-
mos as pessoas altas duma maneira diferente da que tratamos as
pessoas baixas. Mas hd muitas provas a sugerir que a altura - par-
ticularmente nos homens - esta ligada a um determinado con-
junto de associagdes inconscientes positivas. Estudei cerca de
metade das empresas na lista das 500 maiores empresas norte-
-americanas feita pela revista Fortune e fiz perguntas acerca dos
administradores-delegados. Na sua grande maioria, os chefes
das grandes empresas sio homens brancos, € isto nio ¢ surpresa
para ninguém, o que j4 reflecte um certo preconceito implicito.
Mas também sio altos, na maioria; na minha amostra, descobri
que em média os administradores-delegados do sexo masculino
chegam quase ao metro e oitenta e dois. Uma vez que o homem
norte-americano médio tem 1,75 metros, isso significa que os
administradores, como grupo, tém cerca de sete centimetros a
mais que o resto dos homens. Mas realmente esta estatistica
minimiza a questdo. Na populagio dos Estados Unidos, cerca de
14,5 por cento dos homens tém um metro e oitenta ou mais.
Entre os administradores das 500 empresas da Fortune, a média é
de 58 por cento. Ainda mais impressionante é que na populagio
norte-americana s6 3,9 por cento tém 1,85 m ou mais. Na minha
amostra de administradores, quase um tergo tem 1,85 m ou mais.

Pelo menos a falta de mulheres ou de minorias entre os ges-
tores de topo tem uma explicagdo plausivel. Durante anos, por
razdes que tém a ver com discriminagio e padrdes culturais, sim-
plesmente nio havia muitas mulheres nem minorias a entrar
para os niveis de gestio das empresas norte-americanas.
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Portanto, hoje em dia, quando o conselho de administragio
procura pessoas com experiéncia para se candidatarem a posi-
¢oes de topo, pode argumentar-se com alguma plausibilidade
que nio hd muitas mulheres nem minorias com uma carreira de
gestdo. Mas isto j4 ndo é verdade quanto a pessoas baixas. E pos-
sivel preencher todos os postos de trabalho de uma grande
empresa s6 com homens brancos, mas nio é possivel fazé-lo sem
incluir pessoas baixas porque simplesmente n3o hd pessoas altas
que cheguem. Contudo, muito poucos desses baixos conseguem
chegar a gestio de topo. Das dezenas de milhdes de homens
norte-americanos com menos de 1,68 m, na minha amostra sé
dez € que atingiram o nivel de administrador-delegado, o que
quer dizer que ser baixo é provavelmente um empecilho para o
sucesso profissional tio grande como ser mulher ou afro-ameri-
cano. (A grande excepgio a todas estas tendéncias é o adminis-
trador-delegado do American Express, Kenneth Chenault, que é
um tanto para o baixo - 1,75 m - e é preto. Deve ser um homem
notdvel para conseguir suplantar dois erros do tipo Warren
Harding.)

Trata-se de um preconceito deliberado? Claro que nio.
Ninguém fala negativamente de um potencial candidato a admi-
nistrador-delegado s6 por ele ser baixo de mais. E claramente o
tipo de preconceito inconsciente que o IAT apanha. A maior
parte de nds, de uma maneira que no temos perfeita conscién-
cia, associa automaticamente capacidade de chefia com uma
estatura fisicaimponente. Temos um sentido do aspecto que um
chefe deve ter, e esse estereétipo é tio forte que, quando alguém
o preenche, simplesmente nio levamos em conta as outras con-
sideragoes. E este preconceito ndo se limita ao nivel das chefias.
Ha pouco tempo, a0 analisarem os dados de quatro estudos que
tinham seguido milhares de pessoas desde o nascimento até i
idade adulta, os investigadores calcularam que, eliminando
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varidveis como idade, sexo e peso, 2,4 centimetros de altura
equivale a 789 ddlares por ano em saldrios. Isto significa que
uma pessoa com 1,82 m, absolutamente igual a outra com 1,67 m,
ganhard em média mais 5526 délares por ano. Tal como salien-
tou Timothy Judge, um dos autores do estudo altura/saldrio: «Se
se levar este factor em consideragio numa carreira de 30 anos,
estamos a falar de uma pessoa que beneficia literalmente de cen-
tenas de milhares de ddlares de vantagem nos seus rendimen-
tos.» Nunca pensou porque é que pessoas mediocres as vezes
conseguem chegar a posi¢ces de autoridade nas empresas e
organizagdes? E porque, quando se trata mesmo das posiges
mais importantes, as nossas decisdes selectivas sio muito menos
racionais do que pensamos. Vemos uma pessoa alta e dd-nos
uma coisa...

3. Atender o cliente

O director de vendas do representante dos carros Nissan em
Flemington, estado de Nova Jérsia, ¢ um homem chamado Bob
Golomb. Anda pelos cinquenta e usa o cabelo ji ralo muito curto
e 6culos com aros metalicos. Usa fatos escuros, discretos, por-
tanto parece um gerente de banco ou corretor da bolsa. Desde
que comegou no negécio dos automoéveis hd mais de dez anos,
Golomb vendeu uma média de vinte carros por més, o dobro de
um vendedor de carros médio. Em cima da secretiria, Golomb
tem cinco estrelas douradas, dadas pela empresa em honra do
seu desempenho. No mundo dos vendedores de automéveis,
Golomb ¢ um artista.

Ser um vendedor de carros como Golomb ¢ tarefa que exige
muito da capacidade de fatiar fino. Uma pessoa que nunca vimos
entra no stand, talvez para fazer a compra mais cara da sua vida.
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H4 pessoas inseguras. Umas ficam nervosas. Outras sabem exac-
tamente o que € que querem. Outras, ainda, n3o fazem ideia.
Ha os que sabem muito de automéveis e podem ficar ofendidos
se o vendedor adoptar uma atitude arrogante. H os que estio
desejosos de que alguém os leve pela mio e explique o que lhes
parece ser uma coisa complicadissima. Um vendedor, se quiser
ser bem sucedido, tem de juntar todas essas informagées — adi-
vinhando, digamos, a dinimica que existe entre 0o marido e a
mulher, ou entre o pai e a filha -, processi-las e ajustar o seu
comportamento de acordo com elas e, ainda, fazer tudo isso nos
primeiros momentos do encontro.

Bob Golomb ¢ claramente o tipo de pessoa que parece fazer
sem esforgo este tipo de fatiado fino. E bom observador, tem
uma inteligéncia discreta e um charme de aristocrata. E calmo e
atento. Ouve as pessoas com todo o interesse. Segundo diz, tem
trés regras que guiam todos os seus actos: «Atenda bem o clien-
te. Atenda bem o cliente. Atenda bem o cliente.» Se comprar um
carro a Bob Golomb, ele telefona-lhe no dia seguinte a pergun-
tar se estd tudo em ordem. Se for ao stand mas acabar por nio
comprar nada, também lhe telefona no dia seguinte, a agradecer
por ter 14 ido.

- Fago sempre a melhor cara, mesmo que esteja num dia mau.
Deixo as tristezas para trés - diz ele. - Mesmo que as coisas em
casa estejam péssimas, dou o meu melhor ao cliente.

Quando conheci Golomb, mostrou-me uma pasta cheia com
montes de cartas enviadas durante anos pelos clientes satisfei-
tos.

- Cada uma destas cartas conta uma histéria - disse ele.
Parecia lembrar-se de todos. Folheando o livro, mostrou-me
uma carta a0 acaso, curta € escrita 3 maquina.

- Foi num sidbado i tarde, no final de Novembro de 1992. Era
um casal. Chegaram com a cara tipica de quem estd atrapalhado.
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Perguntei-lhes: «Tém andado a ver carros o dia todo?» Disseram
que sim. Ninguém os tinha levado a sério. Acabei por lhes ven-
der um carro e devo salientar que tivemos de trazé-lo de Rhode
Island. Mandémos um motorista buscé-lo, a 640 quilémetros de
distincia. Ficaram t3o satisfeitos!

Mostra outra carta:

— Este senhor aqui. Desde 1993 ja lhe vendemos seis carros,
e sempre que fazemos uma venda ele manda-nos outra carta.
H4 muitos assim. Aqui estd um tipo que vive em Keyport, Nova
Jérsia, a mais de 40 quilémetros daqui. Ofereceu-me uma traves-
sa de améijoas.

Contudo, hi outra importante razio para o sucesso de
Golomb. Segundo ele, segue outra regra muito simples. Pode ser
que tenha uma impressio instantinea acerca das necessidades e
do estado de espirito do cliente, mas tenta nunca julgar nin-
guém pela aparéncia. Parte do principio que qualquer pessoa
que entra pela porta dentro tem exactamente a mesma oportu-
nidade de comprar um carro.

— Neste negdcio nio se podem ter preconceitos — repetiu-me
ele, vezes sem conta, e sempre que o disse o rosto assumiu uma
expressdo de convicgio total.

- O preconceito é o beijo da morte. Temos de dar o nosso
melhor a toda a gente. Um vendedor sem experiéncia olha para
uma pessoa e diz: «Este parece que nio tem dinheiro para com-
prar um carro», o que é a pior coisa que se pode fazer, porque as
vezes a pessoa que menos parece é a que tem mais dinheiro - diz
Golomb. — Tenho um lavrador a quem j4 vendi todo o tipo de
carros a0 longo dos anos. Fechamos o negécio com um aperto
de mio, ele d4-me uma nota de cem dolares e diz-me: «Leve-o
para a minha quinta.» Nem sequer temos de assinar o contrato.
Agora, quem veja este homem, de fato-de-macaco e coberto de
bosta de vaca, hi-de pensar que nio é cliente que valha a pena.
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Mas a verdade é que é um tipo cheio de massa. Ou as vezes o ven-
dedor vé um adolescente e manda-o passear. Bem, mais tarde o
adolescente vem com o pap4 e a mami, compram um carro, € é
outro vendedor que fica com a comissio.

O que Golomb quer dizer é que a maioria dos vendedores
tem tendéncia para cometer o cldssico erro 2 Warren Harding.
Véem uma pessoa e deixam que a primeira impressdo dada pela
aparéncia ofusque qualquer outra informagio que possam obter
no primeiro momento. Golomb, pelo contririo, tenta ser mais
selectivo. PGe as antenas cd para fora para ver se a pessoa é mais
segura ou insegura, conhecedora ou ingénua, confidvel ou sus-
peita — mas dessa série de fatias finas tenta excluir as que se
baseiam exclusivamente na aparéncia fisica. O segredo do suces-
so de Golomb é que ele decidiu eliminar o erro 3 Warren
Harding.

4. Detectar o parvo

Porque € que a estratégia de Bob Golomb funciona tio bem?
Porque afinal os erros 2 Warren Harding tém um papel enorme,
largamente ignorado, no negécio da venda de automéveis.
Considere-se, por exemplo, um teste social notivel conduzido
na década de 1990 por um professor de Direito de Chicago cha-
mado Ian Ayres. Ayres arranjou uma equipa de 38 pessoas
- 18 homens brancos, sete mulheres brancas, oito mulheres pre-
tas e cinco homens pretos. Fez tudo o que pdde para torni-los o
mais parecidos possivel. Todos tinham vinte e tal anos e eram
medianamente bem parecidos. Todos receberam instrugoes
para se vestirem de uma maneira cldssica e informal: as mulheres
com blusas, saias lisas e sapatos baixos; os homens com polos, ou
camisolas, cal¢cas descontraidas e mocassins. A todos foi dito
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para contarem a mesma histdria ficticia. Disse-lhes para irem a
um total de 242 stands de automoéveis na regido de Chicago e
apresentarem-se como jovens profissionais com curso universi-
trio (exemplo de trabalho: analista de sistemas num banco), a
viver no bairro «betinho» de Streeterville. As instrugdes quanto
ao que fazer eram ainda mais especificas. Deviam chegar a pé.
Deviam esperar que um vendedor viesse falar com eles. «Estou
interessado/a em comprar este carro», era o que deveriam dizer,
apontando para o carro mais barato do stand. Depois de ouvirem
a oferta inicial do vendedor, tinham instrug6es para negociar o
preco, até que o vendedor aceitasse a oferta ou se recusasse a
baixar mais — processo que na maioria dos casos levou cerca de
quarenta minutos. O que Ayres queria era concentrar-se numa
questdo especifica: sendo tudo o mais igual, até que ponto a
cor da pele ou o sexo afectam o prego negociado num stand de
automoveis?

Os resultados sdo impressionantes. Os homens brancos
receberam propostas iniciais 725 dolares acima do prego da
factura (isto é, o prego que o stand pagou ao fabricante).
As mulheres brancas receberam propostas iniciais 935 ddlares
acima do prego da factura. As mulheres pretas receberam um
preco inicial em média 1195 délares acima do custo. E os
homens pretos? A proposta inicial foi 1687 délares acima do
custo. Mesmo ao fim de quarenta minutos de discussdo, os
homens pretos nio conseguiram um prego melhor do que 1551
délares acima do custo. Ao fim de negociagbes prolongadas, os
homens pretos ainda ficaram com um prego quase 800 délares
acima da proposta que os homens brancos receberam sem
terem de abrir a boca.

Que conclusées podemos tirar? Serdo os vendedores de auto-
méveis de Chicago uns sexistas e racistas incriveis? Certamente
que essa é a explicagio mais radical para o que aconteceu.
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No negdcio de venda de automoveis, se conseguirmos fazer com
que alguém pague o preco de tabela (o preco afixado na janela
do carro) e se convencermos o cliente a levar todos os extras,
como os bancos de couro, som estéreo e jantes especiais, pode-
mos tirar tanto de comissio dum simplério como de meia diizia
de clientes preparados para discutir a sério. Por outras palavras,
para o vendedor a tentagio de descobrir um pateta é muito
forte. Os vendedores americanos até tém um termo especial
para descrever o cliente que paga o prego de tabela; é um lay-
down, que poderia ser traduzido por «presa facil». Uma interpre-
tagdo possivel para o estudo de Ayres é que os vendedores sim-
plesmente assumiram que em geral as mulheres e os pretos sio
«presas ficeis». Viram uma pessoa que nio era um homem bran-
co € pensaram: «Ah! Ah! Com este parvo (ou esta ingénua) posso
fazer uma data de massa.»

Contudo esta explicagio nio faz muito sentido. Afinal de
contas, as compradoras e os compradores pretos deram todos os
sinais de que nio eram nem parvos nem ingénuos. Eram profis-
sionais com cursos universitirios. Tinham bons empregos.
Viviam num bairro de gente com dinheiro. Estavam bem vesti-
dos. Eram suficientemente espertos para negociar durante
quarenta minutos. Algum destes factos pode sugerir um parvo?
Se o estudo de Ayres pode servir como prova de discriminagio
consciente, entio os vendedores de automéveis de Chicago ou
s30 uns preconceituosos inacreditaveis (0 que ndo parece ser
provavel) ou entio sio tio burros que nio perceberam nenhum
dos sinais (0 que parece ser igualmente improvével). Penso que,
em vez destas duas hipdteses, aconteceu algo mais subtil. E
entao se, por uma raziao qualquer - experiéncia, mitos de vende-
dor, conversas com outros vendedores —, eles associarem auto-
maticamente presas ficeis com mulheres e minorias étnicas?
Entdo e se eles ligarem estes dois conceitos inconscientemente,
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da mesma maneira que milhdes de americanos ligam as palavras
«diabélico» e «criminoso» com «afro-americano» no IAT sobre
raga, de modo que quando véem uma mulher ou um preto a che-
gar, pensam instintivamente em «parvo»?

Aqueles vendedores podem muito bem ter uma postura
social muito forte no que respeita a igualdade dos sexos ou das
ragas e provavelmente insistiriam sem cessar que estavam a fazer
o preo baseados numa leitura muito sofisticada da personali-
dade do cliente. Mas as decisdes que tomaram no calor do
momento, quando o cliente entrou pela porta, essas foram de
outro tipo. Foram reacgdes inconscientes. O que eles fizeram foi
apanhar inconscientemente o aspecto mais imediato e evidente
dos compradores de Ayres — o sexo e a cor de pele - e manter
essa opinido mesmo perante todo o tipo de novas provas contra-
ditérias das primeiras. Comportaram-se exactamente como os
eleitores fizeram na eleigdo presidencial de 1920, quando viram
Warren Harding: chegaram a uma conclusio precipitada e dei-
xaram de pensar. No caso dos eleitores, o erro deu-lhes um dos
piores presidentes dos Estados Unidos. No caso dos vendedores
de automéoveis, a decisio de dar um prego insultuosamente alto
as mulheres e aos pretos alienou pessoas que, de outro modo,
poderiam ter comprado um carro.

Golomb tenta tratar todos os clientes da mesma maneira,
porque tem consciéncia de que as apreciagdes instantineas
podem ser perigosas, quando se trata de sexo, raga ou aparéncia.
As vezes, o lavrador discreto com o seu fato-macaco sujo € na
realidade um homem rico com quarenta hectares de boa terra e
3s vezes o adolescente vai voltar com o papa e a mama. As vezes
0 jovem preto tem um curso de Harvard. As vezes a rapariguinha
loira é quem toma as decisdes automobilisticas para toda a fami-
lia. As vezes 0 homem com o cabelo branco, ombros largos e per-
fil aquilino nio tem onde cair morto. Portanto, Golomb nio
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tenta adivinhar a presa ficil. D4 o mesmo prego a toda a gente,
sacrificando uma comiss3o alta pela vantagem da quantidade, e
a fama da sua decéncia espalhou-se a tal ponto que um terco das
suas vendas vem das referéncias dos clientes satisfeitos.

- Serd que posso simplesmente olhar para uma pessoa e dizer
«este vai comprar um carro?» - pergunta Golomb. - Era preciso
ser muito bom para fazer isso, e eu nio posso. As vezes fico
muito surpreendido. As vezes chega um tipo com o livro de che-
ques na mdo a dizer: «Venho cd porque hoje vou comprar um
carro. Se o prego for bom, hoje compro-o0.» E sabem que mais?
Nove em cada dez ndo compram. ‘

5. Pense no Dr. King

O que ¢ que podemos fazer com os erros 3 Warren Harding?
Os tipos de preconceitos de que estamos a falar nio sio tio evi-
dentes que seja ficil identificar uma solugio. Se houver uma lei
escrita que diga que as pessoas pretas nio podem beber nas mes-
mas fontes que as pessoas brancas, entio a solugdo ébvia é modi-
ficar a lei. Mas a discriminagio inconsciente é um pouco mais
dificil de alterar. Os eleitores de 1920 n3o pensavam que esta-
vam a ser enganados pela boa aparéncia de Warren Harding,
assim como os vendedores de Chicago nio perceberam como
estavam a enganar as mulheres e as minorias nem os conselhos
de administragio se aperceberam como eram absurdamente
parciais a favor dos homens altos. Se uma coisa ocorre fora da
nossa consciéncia, como é que vamos dar conta dela?

A resposta é que ndo estamos completamente desprotegidos
em relagdo s nossas primeiras impressoes. Elas podem vir do
inconsciente - de tris da porta fechada no nosso cérebro —, mas
s6 porque uma coisa estd fora da consciéncia nio quer dizer que
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esteja fora de controle. Por exemplo, é verdade que podemos
fazer o IAT da raga ou o IAT da carreira quantas vezes quisermos
e, quanto mais tentarmos responder depressa as categorias pro-
blematicas, menos fara qualquer diferenca. Mas, acredite-se ou
nio, se antes de fazermos o IAT olhdssemos para uma série de
fotografias ou artigos sobre pessoas como Martin Luther King,
Nelson Mandela ou Colin Powell, o nosso tempo de reacgio
mudaria. De repente é menos dificil associar coisas positivas
com pessoas pretas.

- Tive um aluno que costumava fazer o IAT todos os dias -
conta Banaji. - Era a primeira coisa que fazia, e a sua ideia era
deixar as coisas correr naturalmente. De repente, houve um
dia em que conseguiu uma associagio positiva com os pretos.
E disse: «é estranho, nunca tinha conseguido isto antes», porque
tentivamos todos mudar a nossa pontuagio no IAT e ndo conse-
guiamos. Mas ele gosta muito de atletismo e lembrou-se que
tinha passado a manhi inteira a ver os Jogos Olimpicos.

Geralmente, as nossas primeiras impressoes sio geradas por
experiéncias anteriores e pelo ambiente, o que quer dizer que
podemos mudar as primeiras impressées — podemos modificar a
maneira como fatiamos — mudando as experiéncias que formam
as primeiras impressoes. Se somos brancos e queremos tratar
diariamente os pretos como nossos iguais — ou seja, gostariamos
de fazer um conjunto de associagGes t3o positivas com os pretos
como fazemos com os brancos —, é necessirio mais do que um
simples compromisso com a igualdade. O que se requer € que
mudemos a nossa vida, de modo a estarmos expostos as minorias
de uma maneira regular, a ficarmos 4 vontade com elas e a
conhecermos a sua cultura, para que, quando quisermos conhe-
cer, negociar, namorar ou conversar com um membro dessa
minoria, nio sejamos traidos pela nossa hesitagdo e estra-
nheza. Levar o reconhecimento rapido a sério — reconhecendo o
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incrivel poder, para 0 bem e para o mal, que as primeiras impres-
soes tém na nossa vida - requer que tomemos medidas activas
para gerir e controlar essas impressGes. Na secgio seguinte deste
livro vou contar trés histérias de pessoas que tiveram de con-
frontar-se com as consequéncias das suas primeiras impressoes
¢ avaliagbes instantineas. Algumas foram bem sucedidas, outras
ndo. Mas acho que todas elas nos fornecem licses fundamentais
do modo como podemos ter uma melhor compreensio do
extraordindrio poder de «fatiar fino» e resolver melhor essas
situagGes.
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. 4
A GRANDE VITORIA DE PAUL VAN RIPER
A criagdo de uma estrutura para a espontaneidade

Paul Van Riper é alto e magro, com uma careca brilhante e usa
4culos de aros metélicos. Fala todo empertigado, com uma voz
rouca e dominadora. Os amigos chamam-lhe Rip. Uma vez,
quando ele e o irm3o gémeo tinham doze anos, estavam senta-
dos num carro enquanto o pai lia uma histéria no jornal sobre a
Guerra da Coreia.

- Bem, rapazes — disse ele -, a guerra estd prestes a acabar.
Truman vai mandar os marines.

Foi entio que Van Riper decidiu que quando crescesse se iria
alistar nos marines. Na sua primeira comissdo no Vietname quase
foi desfeito a tiro ao atacar um ninho de metralhadora norte-
-vietnamita, num campo de arroz nos arredores de Saigdo. Em
1968 voltou ao Vietname, dessa vez como comandante da
Companhia Mike (Terceiro Batalhdo, Sétimo Regimento, Pri-
meira Divisio dos Fuzileiros) nos terrenos montanhosos e plan-
tagdes de arroz do Vietname do Sul, no meio de duas dreas peri-
gosas a que os marines chamavam Dodge City e Arizona Territory.
A sua missdo era impedir os norte-vietnamitas de dispararem
morteiros contra Danang. Antes de ele 14 chegar, os ataques com
morteiros na sua irea de patrulha aconteciam uma ou mesmo
duas vezes por semana. Nos trés meses em que ficou no mato s6
houve um ataque.
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- Lembro-me de quando o conheci como se fosse ontem - diz
Richard Gregory, que foi sargento de armas pesadas de Van
Riper na Companhia Mike. - Foi entre a Colina 55 e a Colina 10,
mesmo a sudeste de Danang. Apertdmos as maos. Tinha uma voz
muito nitida, com tons baixos e médios. Muito directo.
Conciso. Autoconfiante, com muito verniz. Era assim queeleera
€ assim se mantinha todos os dias do ano. Tinha um escritério na
nossa zona de combate, um «ber¢o», mas nunca o vi 4. Estava
sempre no terreno ou c fora ao lado do abrigo, a pensar no que
ia fazer a seguir. Se lhe vinha uma ideia e tivesse um bocado de
papel no bolso, escrevia no papel e depois, quando houvesse
uma reuniio, tirava do bolso sete ou oito bocadinhos de papel.
Uma vez, ele e eu estivamos no mato a poucos metros de um rio
e ele queria fazer o reconhecimento de certas ireas, mas nio
conseguia vé-las dali. Havia mato i frente. Entdo nio é que ele
tirou as botas, se meteu no rio, nadou até meio e ai ficou de pé
até conseguir ver na direc¢io da corrente!

Na primeira semana de Novembro de 1968, a Companhia
Mike envolveu-se numa luta pesada com uma regimento norte-
-vietnamita muito maior.

- A certa altura pedimos evacuagio aérea de alguns feridos.
O helicdptero a aterrar e o exército norte-vietnamita a mandar
morteiradas e a matar toda a gente no posto de comando - lem-
bra John Mason, que era um dos comandantes de pelotio da
companhia. - De repente ji tinhamos doze marines mortos.
A situagio era muito md. Conseguimos sair dali, trés ou quatro
dias mais tarde, e tivemos muitas baixas, talvez quarenta e cinco
ao todo. Mas atingimos o nosso objectivo. Voltimos para a
Colina 55 e logo no dia seguinte estdvamos a trabalhar na técti-
ca dos pelotdes e a fazer inspecgdes e, acreditem ou nio, prepa-
ragdo fisica. Nunca me tinha passado pela cabeca - na altura era
um jovem alferes — que pudéssemos fazer preparagio fisica
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no meio do mato. Mas fizemos. E faziamo-lo rotineiramente.
Depois de uma batalha havia um pequeno descanso e voltiva-
mos. logo para os treinos. Era assim que o Rip comandava a
companhia dele.

Van Riper era exigente. Mas também era justo. Era um estu-
dioso da guerra, com ideias claras de como os seus homens
deviam conduzir-se em combate.

- Era um soldado profissional - recorda outro soldado da
Companhia Mike. - Uma pessoa que nio fica sentada atrds da
secretiria, mas que vai 4 frente da tropa. Era sempre muito
agressivo, mas de uma maneira que no nos importivamos de
fazer o que ele pedia. Lembro-me que uma noite estava com o
pelotio a fazer uma emboscada nocturna. Recebi uma mensa-
gem por rédio do comandante da companhia. Disse-me que
havia cento e vinte e um homenzinhos, querendo dizer vietna-
mitas, a avangar para 2 minha posi¢do, e a minha missdo era
resistir-lhes. Respondi-lhe: «<Meu capitio, tenho nove homens.»
Ele disse que mandava uma forga auxiliar, caso eu precisasse. Era
assim que ele era. O inimigo estava a nossa frente e ainda que
fossemos apenas nove, e eles, cento e vinte, ndo tinha qualquer
divida de que conseguiriamos enfrenti-los. Onde quer que o
comandante operasse, o inimigo ndo conseguia perceber a sua
tactica. Nio era do género «vive e deixa os outros viver».

Na Primavera de 2000, Van Riper foi contactado por oficiais
superiores do Pentdgono. Nessa altura estava reformado, a0 fim
de uma carreira longa e distinta. O Pentigono planeava os esti-
gios preliminares de um jogo de guerra chamado «Desafio do
Milénio 02». Era o jogo de guerra maior e mais caro da histdria.
Na altura em que o exercicio foi finalmente executado - em
Julho ou no principio de Agosto de 2002, dois anos € meio mais
tarde - verificou-se que custava uns 250 milhGes de délares,
mais do que muitos paises gastam em despesas militares.
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Segundo o argumento do «Desafio do Milénio», um chefe mili-
tar brutal tinha-se revoltado contra o seu governo, algures no
Golfo Pérsico, e ameagava envolver a regido inteira numa guerra.
Tinha um consideravel apoio militar baseado em lealdades étni-
cas e religiosas, e estava a abrigar e a patrocinar quatro organiza-
¢Oes terroristas. Era violentamente anti-americano. No «Desafio
do Milénio» - no que poderia considerar-se uma escolha inspi-
rada (ou, dependendo da perspectiva, desastrosa) - foi pedido a
Paul Van Riper que fizesse o papel do chefe brutal.

1. Uma manha no Golfo

O grupo que dirige os jogos de guerra para o exército norte-
-americano é chamado Joint Forces Command (Comando
Unificado das Forgas) ou, como é conhecido, JECOM. O JECOM
ocupa dois edificios baixos e discretos na saida de uma estrada
cheia de curvas em Suffolk, na Virginia, a algumas horas de via-
gem a sudeste de Washington. Mesmo antes da entrada para o
estacionamento, escondida da estrada, h4 uma guarita da guar-
da. Uma corrente fecha a entrada. Hi uma loja Wal-Mart do
outro lado da rua. L4 dentro, o JFCOM parece um edificio de
escritorios normal, com salas de conferéncias, filas de cubiculos
e corredores sem alcatifas fortemente iluminados. Contudo,
a actividade do JFCOM nio tem nada de normal. O JECOM é
onde o Pentdgono ensaia novas ideias sobre organizagdo militar
e experimenta novas estratégias de combate.

O planeamento para o jogo de guerra comegou a ser feito a
sério no Verdo de 2000. O JFCOM juntou centenas de analistas
militares, especialistas e peritos em soffware. Na giria dos jogos
de guerra, os Estados Unidos e os seus aliados sio sempre cha-
mados de For¢a Azul, e o inimigo é sempre a For¢a Vermelha.
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O JECOM forneceu documentagio abundante a ambas as equi-
pas, cobrindo tudo o que se esperava que elas devessem saber
sobre as suas proprias forgas e as forgas do adversdrio. Durante
varias semanas até ao comego do jogo, as For¢as Azul e Vermelha
participaram numa série de «exercicios em espiral» que prepa-
ram o palco para o desenlace final. O chefe brutal estava a ficar
cada vez mais beligerante, os Estados Unidos cada vez mais
preocupados.

No final de Julho, os dois lados foram para Suffolk e instala-
ram-se numas salas enormes sem janelas conhecidas como bar-
racoes de ensaio, no primeiro andar do edificio principal do
JECOM. As unidades dos marines, forca aérea, exército € marinha
e as varias bases militares espalhadas pelo pais ficaram alerta
para executar os comandos dos chefes da Forga Azul e da Forga
Vermelha. As vezes, quando a Forga Vermelha disparava um mis-
sil ou largava um avido, era realmente disparado um missil ou um
avido descolava realmente, e sempre que isso ndo acontecesse,
um dos quarenta e dois computadores independentes simulava
essas acgOes com tanta precisio que as pessoas na sala de opera-
¢oes frequentemente ndo sabiam se era real ou nio. O jogo
durou duas semanas e meia. Para anilise futura, uma equipa de
especialistas do JECOM monitorizou e gravou todas as conver-
sas, e um computador registou todas as balas disparadas, misseis
enviados e tanques movimentados. Foi mais do que uma expe-
riéncia. Tal como ficou claro em menos de um ano - quando os
Estados Unidos invadiram um pais do Médio Oriente contra um
chefe brutal que tinha apoio étnico muito forte e acreditava-se
que dava abrigo a terroristas — 0 jogo foi um ensaio geral para a
guerra.

O propésito declarado do «Desafio do Milénio» era o Pentd-
gono experimentar um conjunto de ideias novas e muito radicais
sobre como conduzir uma batalha. Em 1991, na operagio
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«Tempestade no Deserto», os Estados Unidos tinham empurra-
do as forgas de Saddam Hussein para fora do Kuwait. Mas essa
foi uma guerra completamente convencional: duas forgas orga-
nizadas e bem armadas encontraram-se e lutaram em campo
aberto. Como resultado da «Tempestade no Deserto», o
Pentigono convenceu-se de que esse tipo de guerra depressa se
tornaria num anacronismo: ninguém seria suficientemente
louco para desafiar os Estados Unidos num combate frente a
frente exclusivamente militar. O conflito do futuro seria difuso.
Ocorreria em cidades tio frequentemente como nos campos de
batalha, seria abastecido por ideias tanto como por armas e
envolveria culturas e economias tanto como exércitos. Tal como
coloca um analista do JECOM:

— A préxima guerra nio serd apenas de militares contra mili-
tares. O factor decisivo ndo vai ser quantos tanques destrui-
remos, quantos navios afundaremos, ou quantos avides deita-
remos abaixo. O factor decisivo é como desmantelaremos a
organizagdo do adversirio. Em vez de ir atris da capacidade de
lutar na guerra, temos de ir atris da capacidade de fazer a
guerra. As forgas armadas estao ligadas ao sistema econémico, o
qual estd ligado a0 modelo cultural e as relagses pessoais. Temos
de perceber as ligagbes entre todas estes sistemas.

Entdo, com o «Desafio do Milénio», 2 For¢a Azul foram dados
maiores recursos intelectuais do que talvez a qualquer outro
exército da histéria. O JFCOM concebeu um programa informé-
tico chamado «Operational Net Assessment» («Avaliagdo
Directa Operacional», aproximadamente), uma ferramenta de
decisdo formal que compartimentava o inimigo numa série de
sistemas — militar, econémico, social e politico - e criava uma
matriz 2 mostrar como é que todos esses sistemas se relaciona-
vam, € que elos da cadeia eram mais vulneriveis. Os comandan-
tes da Forga Azul também receberam outra ferramenta chamada
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«Effects-Based Operations» («OperagGes Baseadas em Resul-
tados»), que fazia pensar para além do método militar conven-
cional de localizar e destruir os recursos militares do adversario.
Entregaram-lhes um mapa pormenorizado e em tempo real
da situagio no terreno, chamado «Common Relevant
Op.er.ation.al Picture», CROP («Imagem Operacional Comum
Relevante»). Deram-lhes ainda outra ferramenta para poderem
planear interactivamente em conjunto. Tinham uma quantidade
nunca vista de informacio e espionagem de todos os departa-
mentos do Governo dos Estados Unidos e uma metodologia
l6gica e sistematica, racional e rigorosa. Estavam providos com
todos os brinquedos do arsenal do Pentigono.

- Verificimos todo o leque de possibilidades que tinhamos
para afectar o ambiente do adversario - politico, militar, econé-
mico, social, cultural, institucional. Verificimos completamente
todos os parimetros — disse aos jornalistas o comandante do
JFCOM, general William F. Kernan, numa conferéncia de
imprensa apds o final do jogo de guerra. - Neste momento as
agéncias governamentais tém coisas que podem interromper as
capacidades das pessoas. H4 coisas que podem fazer-se para per-
turbar a sua capacidade de comunicar, de fornecer energia ao
povo, de influenciar a determinagio nacional... para dominar as
redes de poder.

H4 dois séculos, Napoledo escreveu que «um general nunca
sabe nada com toda a certeza, nunca vé claramente o inimigo e
nunca sabe positivamente onde é que estd». Uma guerra estd
sempre envolvida em bruma. O objectivo do «Desafio do
Milénio» era mostrar que, gragas ao beneficio dos satélites todo-
-poderosos, dos detectores e dos supercomputadores, essa
bruma podia ser levantada.

E por isso que a escolha de Paul Van Riper para chefiar a
Forga Vermelha foi tdo boa sob virios aspectos, porque Van
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Riper estava disposto a tudo e era a antitese desse ponto de
vista. Van Riper nio acreditava que se pudesse eliminar o
nevoeiro da guerra. A biblioteca no segundo andar da sua casa
na Virginia estd coberta com prateleiras e mais prateleiras de
livros sobre teorias complexas e estratégias militares. Pela sua
propria experiéncia no Vietname e pela leitura do teérico mili-
tar alemdo Carl von Clausewitz, Van Riper convenceu-se de que
a guerra € eminentemente imprevisivel, confusa e nio-linear.
Na década de 1980, Van Riper costumava participar frequente-
mente em exercicios e, de acordo com a doutrina militar,
exigiam-lhe que desenvolvesse versdes do tipo de decisées ana-
liticas e sistemdaticas que o JFCOM ensaiou no «Desafio do
Milénio». E ele nio gostava nada disso. Demorava tempo de
mais.

- Lembro-me de uma vez - diz ele - em que, no meio do exer-
cicio, o comandante de divisao disse: <Parem. Vamos ver onde é
que estd o inimigo.» Estdvamos naquilo h4 oito ou nove horas e
eles ji estavam atris de nés. Aquilo que tinhamos planeado
mudara completamente.

Nio € que Van Riper detestasse todas as anilises racionais.
Mas achava que nio vinham a propésito no meio da batalha,
quando as incertezas da guerra e a pressio do tempo tornavam
impossivel uma avaliagio cuidadosa e calma das opgoes.

No comego da década de 1990, quando Van Riper foi o direc-
tor da Escola do Corpo de Marines em Quantico, na Virginia, tor-
nou-se amigo dum homem chamado Gary Klein. Klein tinha
uma firma de consultores em Ohio e escreveu um livro chamado
Sources of Power («Fontes de Poder»), que era uma das obras cl4s-
sicas sobre como tomar decisées. Klein estudou enfermeiras,
pessoal das unidades de cuidados intensivos, bombeiros e outras
pessoas que tomam decisdes sob pressio, e uma das suas conclu-
sbes foi que, quando os especialistas tomam decisdes, nio
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comparam sistematicamente todas as opgdes disponiveis.
E assim que se ensinam as pessoas a tomar decisoes, mas na vida
real o processo é lento de mais. As enfermeiras e os bombeiros
de Klein avaliavam a situagdo quase instantaneamente e agiam,
apoiados na experiéncia, na intui¢io e numa espécie de simula-
¢io mental bésica. Para Van Riple, essa atitude parecia descrever
com mais precis3o a maneira como se tomam decisGes no campo
de batalha.

Uma vez, s6 por curiosidade, Van Riper, Klein e um grupo de
cerca de doze generais dos marines foram visitar a Bolsa de
Mercadorias de Nova Iorque. Van Riper pensou que nunca tinha
visto aquele tipo de pandeménio, excepto num posto de coman-
do durante a guerra e que podia aprender alguma coisa com
aquilo. Depois de tocar a sineta do final do dia, os generais
entraram na sala e fizeram um jogo de compra e venda. Depois
atravessaram o porto de Nova Iorque com um grupo de traders da
Bolsa e foram para a ilha do Governador jogar jogos de guerra
nos computadores. Os traders sairam-se maravilhosamente bem.
Os jogos de guerra obrigavam-nos a tomar decisoes definitivas e
ripidas sob condi¢oes de alta tensdo e com informagdes limita-
das - que era, evidentemente, o que faziam no seu trabalho did-
rio. Entdo Van Riper levou os traders a Quantico e meteu-os em
tanques num exercicio de fogo real. Para Van Riple parecia cada
vez mais claro que aqueles «tipos gordos, mal-arranjados e de
cabelo comprido» € o Corpo dos marines estavam envolvidos no
mesmo tipo de trabalho - sendo a tinica diferenca que um grupo
apostava com dinheiro, € o outro, com vidas humanas.

- Lembro-me da primeira vez em que os ¢raders se encontra-
ram com os generais — diz Gary Klein. - Foi num cockail e vi uma
coisa que realmente me surpreendeu. Estavam 14 aqueles marines
todos, aqueles generais de duas e trés estrelas, e vocés sabem
como ¢ um general do Corpo de Marines. Alguns deles nunca
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tinham ida a Nova Iorque. E depois estavam aqueles traders
todos, aqueles nova-iorquinos jovens e agressivos na casa dos
vinte e dos trinta e olhei para a sala e havia grupos de dois e trés
e no havia um tnico grupo que nio incluisse membros dos dois
lados. Nio estavam apenas a ser bem-educados. Comparavam
apontamentos € comunicavam entre eles. Disse para mim, estes
tipos s3o almas gémeas. Tratam-se uns aos outros com um res-
peito total.

Por outras palavras, o «Desafio do Milénio» nio era apenas
uma batalha entre dois exércitos. Era uma batalha entre duas
filosofias militares completamente opostas. A Forca Azul tinha
as suas bases de dados, matrizes e metodologias para compreen-
der sistematicamente a capacidade e as intenges do inimigo.
A Forga Vermelha era comandada por um homem que se parecia
com um daqueles traders, de cabelo comprido, desmazelado e
com as calgas amarrotadas, a gritar € a esbracejar e a tomar
milhares de decisGes instantineas por hora e viu nele uma alma
gémea.

No primeiro dia da guerra, a Forga Azul despejou dezenas de
milhares de tropas no Golfo Pérsico. Estacionaram um grupo de
combate com porta-aviGes, mesmo nas margens do pais da Forca
Vermelha. Entio, com o peso total do seu poder militar em evi-
déncia, a Forga Azul enviou a Van Riper um ultimato com oito
alineas, sendo a oitava um pedido de rendigio. Agiram com toda
a confianga, porque as suas matrizes de «Operagio de Avaliagio
Directa» lhes diziam onde estavam os pontos vulnerdveis da
Forga Vermelha, qual seria o mais provavel movimento seguinte
da For¢a Vermelha e qual era o leque de opgdes dessa forca.
Mas Paul Van Riper nio agiu como tinha sido previsto pelos
computadores.

A Forga Azul deitou-lhe abaixo as torres de microondas e cor-
tou-lhe as linhas de fibra dptica, admitindo que a Forca
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Vermelha teria de comunicar por satélite e teleméveis e que
assim poderiam ouvir as suas comunicagdes.

~ Eles disseram que a For¢a Vermelha seria surpreendida
— lembra-se Van Riper. - Surpreendida? Qualquer pessoa mode-
radamente informada saberia que n3o pode contar com aquelas
tecnologias. Essa é a maneira de pensar da Forga Azul. Mas quem
é que usaria telemdveis e satélites depois do que aconteceu a
Osama bin Laden no Afeganistio? Comunicimos com estafetas
de moto e com mensagens escondidas dentro de oragbes. Eles
perguntaram como é que nés tinhamos feito descolar os avides
dos aerédromos sem as comunicagdes habituais entre a torre e
os pilotos. E eu respondi: «Ainda alguém se lembra da Segunda
Guerra Mundial? Usdmos sistemas de luzes.»

De repente, o inimigo que a Forga Azul achava que ia poder
ler como um livro aberto tornou-se um pouco mais misterioso.
O que é que a Forga Vermelha andava a fazer? Era suposto que
Van Riper se sentisse intimidado, completamente esmagado
perante um inimigo muito maior. Mas ele era répido de mais no
gatilho para agir assim. No segundo dia de guerra colocou uma
flotilha de pequenos barcos no Golfo Pérsico, para seguir a
marinha invasora da Forga Azul. Depois, sem aviso, bombar-
deou-os durante uma hora com rajadas de misseis de cruzeiro.
Quando o ataque de surpresa da Forga Vermelha acabou, dezas-
seis navios americanos jaziam no fundo do Golfo Pérsico. Se o
«Desafio do Milénio» fosse guerra a sério em vez de um exerci-
cio, vinte mil marinheiros americanos teriam morrido antes de
as suas forgas terem dado um tiro.

— Como comandante da Forca Vermelha, fiquei a pensar que
a Forca Azul tinha dito que ia usar uma estratégia de acgio
preventiva — diz Van Riper. — Portanto ataquei primeiro.
Calculdmos quantos misseis de cruzeiro ¢ que os navios deles
conseguiam aguentar, portanto largdmos simplesmente uma
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quantidade maior, de muitas direcgdes, de terra e do mar, do ar
e do mar. Provavelmente, afundimos metade dos barcos deles.
Escolhemos os que queriamos. O porta-avides. Os cruzadores
maiores. Havia seis barcos anfibios. Afunddmos cinco.

Nas semanas e meses que se seguiram, houve numerosas expli-
cagdes dos analistas do JFCOM sobre o que acontecera exacta-
mente nesse dia de Julho. Alguns consideraram que foi o resulta-
do do modo especifico como se fazem os jogos de guerra. Qutros
disseram que, na vida real, os barcos nunca estariam tio vulners-
veis como estavam no jogo. Mas nenhuma das explicagdes pode
mudar o facto de que a Forga Azul sofreu um desaire catastré-
fico. O chefe brutal fez o que os chefes brutais fazem. Ripostou e
conseguiu apanhar a For¢a Azul de surpresa. De certo modo, foi
muito parecido com o desaire sofrido pelo Getty quando avaliou
0 kouros: fizeram uma andlise completa e rigorosa, por alguma
razio ndo viram uma realidade que podia ter sido percebida
instintivamente. Naquele momento no Golfo, os poderes de
reconhecimento ripido da Forga Vermelha estavam intactos - e
os da Forga Azul ndo estavam. Como é que pode ter acontecido?

2. A estrutura da espontaneidade

Num sibado 2 noite, nio faz muito tempo, um grupo de
improvisadores c6micos chamado Mother subiu ao palco num
pequeno teatro localizado na cave de um supermercado no West
Side de Manhattan. Era uma noite nevosa, logo depois do Dia de
Acgdo de Gragas, mas a sala estava cheia. Havia oito pessoas no
Mother, trés mulheres e cinco homens, todos com vinte ou trin-
ta e tal anos. O palco estava vazio, com meia duzia de cadeiras
brancas articuladas. Mother ia apresentar aquilo que no mundo
do improviso se chama um Harold. Iam subir ao palco, sem
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terem a minima ideia dos personagens a interpretar, aceitar
sugestOes aleatérias do publico e, depois, sem sequer um
momento para consultas, fabricar uma pega de trinta minutos a
partir do nada.

Uma pessoa do grupo pediu uma sugestio ao publico.
«Robds», gritou alguém. Na improvisagio ¢ raro aceitar-se lite-
ralmente uma ideia e, neste caso, a actriz que comegou, Jessica,
disse depois que o que he veio 4 cabega quando ouviu a palavra
«robos» foi um distanciamento emocional e 0 modo como a tec-
nologia afecta os relacionamentos. Portanto, logo ali, andou
pelo palco a fingir que lia uma factura da televisdo por cabo.
Havia outra pessoa no palco, um homem sentado de costas para
ela. Comecaram a falar. Saberia ele que personagem estava a
desempenhar naquele momento? Nio fazia ideia, como ndo
faziam nem Jessica nem o publico. Mas acabou por sair uma
situacdo de marido e mulher. Ela tinha descoberto na factura
valores respeitantes a filmes pornogréficos e estava perturbada.
Ele, por sua vez, respondeu culpando o filho adolescente e,
depois de uma divertida conversa, mais dois actores entraram no
palco, a representar mais dois personagens da mesma historia.
Um deles era um psiquiatra a ajudar a crise familiar. Numa outra
cena, um dos actores afundou-se na cadeira, muito zangado.
«Estou a cumprir uma pena por um crime que nio cometi», disse
ele. Era o filho do casal. A medida que a narrativa se desenro-
lava, nio houve nenhum momento em que algum deles se engas-
gasse, ficasse imobilizado ou parecesse perdido. A acgdo prosse-
guiu paulatinamente, como se os actores tivessem ensaiado
durante dias. As vezes o que se dizia ou fazia nio funcionava
muito bem. Mas muitas vezes era profundamente hilariante, e o
publico gritava de satisfagdo. E foi sempre interessante; aqui
estava um grupo de oito pessoas numa arena sem rede, a criar
uma pega 2 frente dos nossos olhos.
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A comédia improvisada é um maravilhoso exemplo do tipo de
pensamento que tratamos em Blink!. Refere-se a pessoas que
tomam decisGes sofisticadas ao sabor do momento, sem a vanta-
gem de qualquer tipo de guido ou de enredo. E isso que a torna
tao atraente e, para ser franco, to aterradora. Se eu pedisse aos
leitores para representarem perante o piblico uma pega escrita
por mim, ao fim de apenas um més de ensaios, suspeito que a
maioria diria que n3o. Entio e se tivessem medo do palco? Ou se
se esquecessem de algumas frases? E se o publico vaiasse? Mas
pelo menos uma pega convencional tem estrutura. Todas as
palavras estdo escritas, e os movimentos foram ensaiados. Hd um
director responsavel a dizer a todos o que é que tém de fazer.
Agora suponham que eu vos pedia para representarem perante
um publico — mas desta vez sem guiio, sem nenhuma referéncia
quanto ao papel que lhes caberia ou sobre o que deveriam dizer
e ainda por cima com a exigéncia de que fosse engracado. Tenho
a certeza de que preferiam andar sobre brasas. O que é aterrador
na improvisagio ¢ o facto de parecer extremamente aleatéria e
cadtica. Parece que as pessoas tém de chegar ao palco ¢ inventar
tudo ali mesmo.

Mas a verdade é que a improvisagio nio é nada aleatdria
nem cadtica. Se pudesse sentar-se com o elenco do Mother, por
exemplo, e conversasse com eles, descobriria rapidamente que
n3o s3o nada comediantes do tipo amalucado, impulsivo e sem
peias que se podia pensar que fossem. Alguns s3o muito sérios,
mesmo chatos. Encontram-se todas as semanas para ensaiar
durante horas. Depois de cada especticulo retinem-se e criti-
cam o desempenho de cada um com toda a seriedade. Porque
¢ que praticam tanto? Porque a improvisagio é uma forma
de arte definida por uma série de regras, e eles querem ter a cer-
teza de que todos obedecem a essas regras quando estio no
palco.
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— Achamos que o que estamos a fazer se parece muito com
basquetebol - disse-nos um dos actores do Mother, € ¢ uma boa
analogia. O basquetebol é um jogo intrincado de alta velocida-
de, cheio de decisbes espontianeas e instantineas. Mas essa
espontaneidade s6 é possivel quando todos comegam por dedi-
car horas a treinos altamente repetitivos e estruturados — aper-
feicoando vezes sem conta os langamentos, as fintas, as passa-
gens e as jogadas — e concordam em desempenhar em campo um
papel cuidadosamente definido. Esta também ¢ a ligdo funda-
mental da improvisagio, assim como a chave para compreender
o enigma do «Desafio do Milénio»: a espontancidade ndo ¢ aleatdria.
A Forca Vermelha de Paul Van Riper ndo se saiu melhor naquele
momento no Golfo Pérsico por serem mais espertos ou terem
mais sorte do que os seus adversérios da Forga Azul. A qualidade
das decisoes das pessoas sob condigdes de reconhecimento ins-
tantineo, rapidamente mutiveis e sob alta pressio, é o resultado
de treino, regras e ensaios.

Uma das regras mais importantes que tornam a improvisagao
possivel, por exemplo, é o principio da concordéncia, a nogio de
que uma maneira muito simples de criar uma histéria — ou uma
piada - é que os personagens aceitem tudo o que lhes acontece.
Tal como escreveu Keith Johnstone, um dos fundadores do tea-
tro improvisado: «Se parar de ler por um momento € pensar em
alguma coisa que ndo quer que lhe acontega, a si ou a alguém
que ama, ent3o pensou em algo que vale a pena levar a cena ou
filmar. Ndo queremos entrar num restaurante € levar com uma
torta de natas na cara, como também nio queremos de repente
ver a cadeira de rodas da avozinha a rolar para um precipicio,
mas estamos Prontos a pagar para ver representagdes de tais
eventos. Na vida, a maioria das pessoas ¢ altamente competente
a suprimir acgdes. Tudo o que o professor de improvisag3o tem
de fazer é reverter essa competéncia para criar improvisadores
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muito »talentosos». Os maus improvisadores bloqueiam a acgio,
muitas vezes com um alto grau de competéncia. Os bons impro-
visadores desenvolvem a acgion.

Aqui estd, por exemplo, um didlogo improvisado entre dois
actores, numa aula de Johnstone:

A - Estou com problemas numa perna.

B - Receio que vé ter de a amputar.

A - O doutor nio pode fazer isso.

B - Porqué?

A - Porque estou muito ligado a ela.

B - (Perdendo a coragem) V4 13, homem!

A - Doutor, também tenho este inchago no brago.

Os dois actores envolvidos nesta cena comegaram rapida-
mente a sentir-se frustrados. Ndo conseguiam andar com a his-
toria. O primeiro actor tinha dito uma piada - e uma piada
muito engragada («Porque estou muito ligado a ela») -, mas a
cena em si ndo tinha piada. Portanto Johnstone interrompeu-os
¢ disse qual era o problema. O primeiro actor tinha violado a
regra de concordancia. O seu parceiro fizera uma sugestio e ele
tinha-se recusado. Tinha dito: «O doutor nio pode fazer isso.»

Assim, os dois recomecaram, mas desta vez com um maior
compromisso em concordar:

A-Ai!

B - O que é que foi, homem?

A - E a minha perna, doutor.

B - Isto parece muito mau. Vou ter de amputi-la.

A - Mas é a perna que amputou da outra vez, doutor.
B - Quer dizer que tem dores na sua perna de pau?
A-E, doutor.
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B - Sabe o que ¢ que isso quer dizer?

A - Niao me diga que é caruncho, doutor!

B - Pois €. Tenho de a remover antes que se espalhe pelo seu
corpo.

(A cadeira do paciente desaba)

A - Meu Deus, estd a contagiar os méveis!

Aqui temos as mesmas duas pessoas, com o mesmo nivel de
competéncia, a desempenhar exactamente os mesmos papéis e a
comegar quase da mesma maneira. Contudo, no primeiro caso,
a cena acaba prematuramente, e no segundo caso continua cheia
de possibilidades. Seguindo uma regra simples, os dois tornam-
-se engragados. «Os bons improvisadores parecem telepatas; pare-
ce que foi tudo preparado», escreve Johnstone. «Isso é porque
eles aceitam todas as propostas - coisa que uma pessoa normal
ndo faria.»

Aqui vai mais um exemplo, obtido numa sessio de trabalho
dirigida por Del Close, outro dos pais da improvisagio. Um dos
actores est4 a fazer de policia, 0 outro € o ladrio que ele perse-

gue.

Policia (a arquejar) - E pa! Tenho 50 anos e um pouco de peso
a mais. Podemos parar um bocadinho para descansar?

Ladrao (a arquejar) - Vais agarrar-me se pararmos para des-
cansar?

Policia - Juro que n3o. E s6 um bocadinho, até contar até trés.
Unm, dois, trés.

E preciso ser particularmente rapido a pensar ou esperto ou
despachado para representar esta cena? Claro que nio. E uma
conversa perfeitamente directa. O humor provém da rapidez
com que os participantes aderem a regra de que nenhuma
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proposta pode ser contrariada. Se conseguirmos criar o enqua-
dramento certo, de repente é muito mais ficil entrar no didlo-
go fluido, sem esforgo e improvisado que faz o bom teatro de
improvisagdo. Foi o que Paul Van Riper percebeu no «Desafio
do Milénio». Ndo se limitou a colocar a sua equipa no palco e
depois esperar e rezar para que o didlogo engracado lhes viesse
3 cabega. Criou as condi¢des para uma espontaneidade bem
sucedida.

3. Os perigos da introspecgao

Na primeira comissdo de Paul Van Riper no Sudeste Asiético,
quando estava no mato como conselheiro dos sul-vietnamitas,
era frequente ouvir tiros ao longe. Nessa altura era um jovem
alferes sem experiéncia de combate e a primeira coisa de que se
lembrava era de falar por radio com as tropas no terreno e per-
guntar-lhes o que € que estava a acontecer. Contudo, ao fim de
varias semanas, percebeu que aqueles que ele chamava pelo
radio n3o faziam a minima ideia, tal como ele, do que € que os
tiros queriam dizer. Eram apenas tiros. Seria o comego de algo
- mas algo que ndo era muito claro. E assim Van Riper deixou de
chamar pela rddio. Na sua segunda comissao no Vietname, sem-
pre que ouvia tiros, esperava.

— Olhava para o reldgio — diz Van Riper -, porque nio ia fazer
nada durante cinco minutos. Se precisassem de ajuda, pediam.
E ao fim de cinco minutos, se as coisas se acalmassem, continua-
va a nio fazer nada. E preciso deixar as pessoas resolver as situa-
¢oes e perceber o que é que se passa. O perigo de chamar é que
eles vio dizer qualquer coisa para se livrarem de nds, e se acredi-
tarmos neles e levarmos o que disseram a sério, podemos come-
ter um erro. Além disso estamos a desviar a atengio deles. Agora
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estdo a olhar para cima em vez de olhar para baixo. Estamos a
impedi-los de resolver a situagio.

Van Riper tinha aprendido a li¢io quando tomou as rédeas da
Forc¢a Vermelha.

— A primeira coisa que disse a0 meu pessoal foi que estaria-
mos a comandar a situacio, mas sem a controlar - diz Van Riper,
citando as palavras do guru da gestio, Kevin Kelly. - Com isso
queria dizer que eu fornecia a direc¢io geral, os objectivos e os
comandos principais, mas que as forgas no terreno nio depen-
deriam de ordens complicadas vindas de cima. Deviam usar a
sua propria iniciativa e inovar, a3 medida que progrediam. Quase
todos os dias o comandante da Forga Aérea Vermelha vinha com
ideias diferentes sobre como ia fazer as coisas, usando estas téc-
nicas gerais e tentando dominar a For¢a Azul por todos os lados.
Mas nunca lhe dei orientages especificas de como fazé-lo. S6 a
intencio.

Uma vez comegada a luta, Van Riper ndo queria introspecgio.
Nio queria reunides longas. Nao queria explicagdes.

— Disse a0 nosso pessoal que nao queria nenhuma das termi-
nologias usadas pela Forca Azul. N3o queria ouvir nunca a pala-
vra «efeitos», excepto numa conversa normal. Nio queria ouvir
falar de «Avaliagio Directa Operacional». Nao famos ser apanha-
dos em nenhum desses processos mecanicistas. Usariamos os
nossos conhecimentos, a nossa experiéncia e as boas avaliagoes
das pessoas que tinhamos.

Esta forma de gestio tinha claramente os seus riscos. Queria
dizer que Van Riper nem sempre teria uma ideia clara do que é
que as suas tropas estavam a fazer. Queria dizer que ele tinha de
confiar muito nos subordinados. Era, como ele préprio admitiu,
uma maneira «atabalhoada» de tomar decisGes. Mas tinha uma
vantagem avassaladora: permitir as pessoas actuar, sem terem de
dar explicacdes constantes, acaba por ser como a regra da
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concordincia no teatro improvisado. Permite o reconheci-
mento rapido.

Deixe-me dar um exemplo simples. Tente lembrar-se do
rosto do empregado ou empregada que o serviu da ultima vez
que esteve num restaurante, ou da pessoa que hoje se sentou ao
seu lado no autocarro. Serve qualquer desconhecido que tenha
visto recentemente. Agora, se lhe pedisse para reconhecer essa
pessoa num alinhamento de suspeitos na esquadra da policia,
acha que conseguia? Calculo que sim. Lembrarmo-nos do rosto
de uma pessoa ¢ um exemplo clissico de reconhecimento
inconsciente. Nio € preciso pensar. Os rostos vém-nos simples-
mente a cabeca. Mas suponha que eu lhe pedia para pegar numa
caneta € num papel e escrever com o miximo de pormenores
possivel qual era o aspecto da pessoa. Descrever o rosto. De que cor
era o cabelo? O que é que tinha vestido? Tinha jéias? Quer acre-
dite quer nio, agora seria muito mais dificil reconhecer o rosto
no alinhamento da policia. Isto é porque o acto de descrever um
rosto tem o efeito de impossibilitar a sua capacidade, normalmen-
te intacta e ficil, de reconhecer esse rosto subsequentemente.

O psicélogo Jonathan W. Schooler, que foi um pioneiro deste
tipo de pesquisa, chama a isto ofuscamento verbal. O nosso cére-
bro tem um lado (o hemisfério esquerdo) que pensa por palavras,
e outro lado (o hemisfério direito) que pensa por imagens, € o
que acontece quando descrevemos um rosto com palavras é que
a nossa memoria visual real se desloca. O nosso pensamento
passa do hemisfério direito para o esquerdo. Quando vocé estd
perante o segundo alinhamento, o que vai buscar 2 memoria é
como disse que a empregada se parecia e nio como a sua memoé-
ria viu que ela se parecia. E isto é um problema, porque, quando
se trata de um rosto, somos muito melhores no reconhecimento
visual do que na descri¢do verbal. Se Ihe mostrasse uma fotogra-
fia de Marilyn Monroe ou Albert Einstein, reconheceria os dois
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rostos numa fracgio de segundo. Calculo que neste momento
possa vé-los quase perfeitamente na sua cabega. Mas com que
precisio ¢ que consegue descrevé-los? Se escrevesse uma frase
sobre o rosto de Marilyn, sem me dizer acerca de quem é que
estava a escrever, serd que eu ia adivinhar quem era? Todos nés
temos uma memdria instintiva para rostos. Mas ao forgé-lo a ver-
balizar a sua recordagio - a explicar-se —, afasto-o desse instinto.

Reconhecer um rosto parece ser um processo muito especifi-
co, mas Schooler mostrou que as implicagées do ofuscamento
verbal vio até a0 modo como resolvemos problemas mais abran-
gentes. Considere a seguinte adivinha:

Um homem e o filho tém um acidente de automével muito
grave. O pai morre e o filho é levado para a Sala de Urgéncias.
Ao chegar, 0o médico olha para a crianga e grita: «Esta crianga
¢ o meu filho!» Quem é o médico?

Esta adivinha baseia-se na intuigio. Ndo é como um proble-
ma de matematica ou de l6gica, que pode ser analisado sistema-
ticamente com lpis e papel. A tinica maneira de obter a respos-
ta ¢ se ela sair espontaneamente. E preciso passar por cima da
suposi¢do automdtica de que os médicos sdo sempre homens.
Claro que podem nio ser. O médico é a mie do rapaz! E eis aqui
mais uma adivinha intuitiva:

Uma gigantesca pirimide de aco invertida estd perfeita-
mente equilibrada no vértice. Qualquer movimento da piri-
mide fi-la-4 cair. Debaixo da ponta estd uma nota de cem
ddlares. Como ¢ que se pode retirar a nota sem fazer a piré-
mide cair?

! Em inglés «doctor», «médico», é um substantivo comum de dois géneros, o que dé sentido
3 adivinha. (N. do T.) -
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Pense neste problema durante alguns instantes. Depois, ao
fim de mais ou menos um minuto, escreva, com todos os porme-
nores que puder, tudo o que conseguir lembrar-se do modo
como tentou resolver o problema — a estratégia, a maneira de
encarar o problema, ou as solugdes que achou. Quando Schooler
fez esta experiéncia com uma pégina inteira de adivinhas intuiti-
vas, descobriu que as pessoas a quem eram pedidas explicagdes
acabavam por resolver 30 por cento menos adivinhas do que aque-
las a quem nio era pedido nada. Resumindo, quando escrevemos
0s N0sS0s pensamentos, as nossas probabilidades de usar a intui-
¢io ficam significativamente limitadas — tal como descrever o
rosto da empregada fez com que vocé ndo conseguisse indicd-la
no alinhamento da policia. (A propdsito, a solugio para o proble-
ma da pirdmide é destruir a nota, rasgando-a ou queimando-a.)

Com os problemas 16gicos, pedir as pessoas que se expliquem
nio lhes limita a capacidade de encontrar as respostas. De facto,
ha casos em que até ajuda. Mas os problemas que requerem um
momento de intui¢io funcionam com regras diferentes.

- E o tipo de paralisia provocada pela andlise que se encontra
nos contextos desportivos — diz Schooler. - Quando comegamos
a reflectir sobre o processo, enfraquecemos as nossas possibili-
dades. Perde-se o fluxo. H4 certos tipos de experiéncias fluidas,
intuitivas e nio verbais que sio vulnerdveis a este processo.

Como seres humanos, somos capazes de saltos extraordina-
rios de discernimento e instinto. Podemos lembrar-nos de um
rosto, podemos resolver uma adivinha num instante. Mas o que
Schooler diz é que todas essas capacidades sao incrivelmente fra-
geis. O discernimento nio é uma limpada que se acende dentro
da mente. E uma vela trémula que pode ser facilmente apagada.

Gary Klein, o especialista em decisio, entrevistou uma vez um
comandante de bombeiros em Cleveland, como parte de um
projecto em que os profissionais falavam das alturas em que
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tiveram de tomar decisdes dificeis instantaneamente. A histéria
contada pelo bombeiro era acerca de uma ocorréncia aparente-
mente rotineira, acontecida anos antes, quando ainda era
comandante da forca. O fogo foi nas traseiras de uma casa térrea
num bairro residencial, na cozinha. O comandante e os seus
homens deitaram abaixo a porta da frente, trouxeram a man-
gueira e depois, como se diz nos bombeiros, «carregaram a
linha», dirigindo o jacto de dgua para as chamas na cozinha.
Nessa altura o fogo devia ter comegado a extinguir-se. Mas tal
ndo aconteceu. Os homens fizeram jorrar mais d4gua, mas mesmo
assim nio se notou nenhuma diferenca. Os bombeiros recua-
ram, passando pelo arco que dava para a sala. Uma vez ali, o
comandante, de repente, percebeu que havia algo de etrado.
Virou-se para os homens:

- Vamos sair daqui jd! - disse, e momentos depois de sairem
o chio onde tinham estado desabou. Afinal o fogo era na cave.

- Ele nio sabia porque é que tinha mandado todos para fora
da casa - recorda Klein. — Achava que era uma espécie de
Percepgio Extra-Sensorial. E disse-o a sério. Pensava que tinha
tido um episddio de PES, e achava que essa PES o tinha protegi-
do em toda a sua carreira.

Klein é um investigador do fenémeno da decisio, doutorado
em Filosofia, um homem profundamente inteligente e pondera-
do, e ndo podia aceitar a PES como resposta. Em vez disso,
durante duas horas fez o bombeiro recordar repetidamente os
acontecimentos daquele dia, numa tentativa de documentar
com precisio o que ele sabia e nio sabia.

— A primeira coisa foi que o fogo nio se comportou como
seria de esperar - diz Klein. Os fogos em cozinhas devem reagir
3 4gua. Nio foi o que aconteceu com aquele. — Depois foram
para a sala — continuou Klein. - Ele disse-me que mantém sem-
pre as palas do capacete que protegem as orelhas recolhidas,
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porque quer ter a nogio da temperatura do fogo, e que naquele
caso ficou surpreendido com a elevada temperatura. Um fogo na
cozinha nio devia ser tio quente. Perguntei-lhe que mais.
Frequentemente a pericia consiste em notar o que é que nio
acontece, € a outra coisa que o surpreendeu foi o fogo nio ser
barulhento. Era um fogo silencioso, o que nio fazia sentido com
aquela temperatura elevada.

Em retrospectiva, todas aquelas anomalias faziam perfeita-
mente sentido. O fogo na cozinha nio reagiu a 4gua, porque nio
estava localizado na cozinha. Era silencioso, porque o chdo aba-
fava o ruido. A sala estava quente, porque o fogo ficava por baixo
dela e o calor sobe. Contudo, naquela altura o comandante nio
relacionou conscientemente nenhum daqueles indicadores.
Todos os seus pensamentos ocorriam atrés da porta fechada do
inconsciente. Trata-se de um belo exemplo do «fatiar fino» em
acgdo. O computador interno do bombeiro descobriu um
padrio no caos, instantaneamente e sem esforco. Mas certa-
mente que o facto mais impressionante do dia foi o terem esta-
do a beira do desastre. Tivesse o comandante parado e discutido
a situagdo com os seus homens, tivesse ele comegado a falar com
eles para descobrir o que é que estava a acontecer - tivesse ele
feito, por outras palavras, aquilo que costumamos pensar que os
chefes devem fazer para resolver problemas dificeis, e podia ter
destruido a possibilidade de ter o discernimento que salvou a
vida de todos.

No «Desafio do Milénio», foi exactamente este o erro cometi-
do pela Forga Azul. Tinham montado um sistema que forgava os
comandantes a parar e discutir as coisas, para perceber o que é
que se estava a passar. Seria uma boa ideia se o problema reque-
resse légica para ser resolvido. Mas, pelo contririo, Van Riper
presenteou-os com algo de diferente. A For¢a Azul achava que
podia ouvir as comunicagoes de Van Riper, mas ele comegou a
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mandar as mensagens por estafetas de moto. Pensavam que ele
ndo conseguia fazer descolar os seus avides, mas ele foi buscar
uma técnica esquecida da Segunda Guerra Mundial e usou sinais
de luzes. Pensavam que ele ndo conseguia localizar-lhes os
navios, mas ele inundou o Golfo com pequenas lanchas. E de-
pois, ao sabor do momento, os comandantes operacionais de
Van Riper atacaram, e de repente o que a Forga Azul pensava ser
um «fogo na cozinha» era algo que nio podiam incluir nas suas
equagdes. Precisavam de resolver um problema de discernimen-
to, mas o seu poder de discernir fora extinto.

- O que eu ouvi dizer ¢ que os tipos da For¢a Azul tinham
longas discussGes — diz Van Riper. — Tentavam decidir qual seria
a situagdo politica. Tinham mapas com setas para baixo e para
cima. Lembro-me de ter pensado, espera ai: estavam a discutir
enquanto /utavam? Tinham iniciais para tudo. Por exemplo, os
elementos do poder nacional eram a diplomacia, a informagio,
as forgas armadas e a economia. As iniciais para esses elementos
s30 DIME. E eles estavam sempre a falar nos DIME azuis. Depois
havia os instrumentos politicos, militares, econémicos, sociais,
infra-estruturais e informativos, os PMESI. Entio eles tinham
aquelas conversas terriveis sobre onde estariam os nossos DIME
em relagio aos PMESI deles. Era de partir o coco a rir. Do que
estavam eles a falar? As pessoas sio apanhadas pelos formula-
rios, matrizes e programas de computador e deixam-se simples-
mente levar. Ficam tdo concentradas na mecénica e no proces-
so que nunca olham holisticamente para o problema. No acto
de dissecar uma coisa, perde-se o significado dessa coisa.

- A Avaliagio Directa Operacional era uma ferramenta que
devia permitir-nos ver tudo, saber tudo — admitiu depois o briga-
deiro Dean Cash, um dos oficiais generais do JECOM envolvidos
no jogo de guerra. — Bem, ¢ 6bvio que falhou.
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4. Uma crise no Servigo de Urgéncias

Na Rua West Harrison, em Chicago, a pouco mais de trés
quilémetros da Baixa da cidade, hd um edificio muito ornamen-
tado, do tamanho de um quarteirio, desenhado e construido no
principio do século passado. Durante quase cem anos, esteve 14
o Hospital do Condado de Cook. Foi onde abriu o primeiro
banco de sangue do mundo, onde se comegou a terapia com
irradiagdo de cobalto, onde os cirurgides ligaram quatro dedos
cortados, e cujo centro de traumatologia era tdo famoso - e tio
ocupado a tratar de vitimas dos tiros e da violéncia dos gangs dos
subtrbios — que inspirou a série de televisio Servigo de Urgéncias.
Contudo, no final da década de 1990, o Hospital do Condado de
Cook comegou um projecto que um dia lhe poderd valer tanta
fama como os seus feitos anteriores. O hospital mudou a manei-
ra como os médicos fazem o diagndstico dos pacientes que se
queixam de dores no peito, e as razdes € 0 modo como o fizeram
representam outro modo de perceber o triunfo inesperado de
Paul Van Riper no «Desafio do Milénio».

A grande experiéncia do hospital comegou em 1996, um ano
depois de um homem notivel chamado Brendan Reilly ter ido
para Chicago chefiar o Departamento de Medicina. A institui-
¢ao herdada por Reilly estava numa confusdo. Sendo o hospital
principal da cidade, a unidade era o ultimo recurso para cente-
nas de milhares de habitantes de Chicago sem seguro de saide'.
Os recursos estavam no limite. As cavernosas enfermarias

! Nos Estados Unidos ndo h4 sistema nacional de seguranga social, como nos paises euro-
peus, e € habitual as pessoas terem seguros de satide particulares. Embora existam inimeros pro-
gramas pontuais de saude para grupos ou comunidades especificas e muitos hospitais tenham
subsidios para cobrir as despesas de quem nio pode pagar, uma parte da populagio mais pobre
ndo tem acesso a cuidados médicos gratuitos. Contudo, as urgéncias sio obrigadas a tratar todas
as pessoas que precisem de atengdo imediata. (N. do T.)
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tinham sido construidas para as necessidades do século anterior.
Nio havia quartos particulares e os pacientes estavam separados
por finos tabiques de contraplacado. Nio havia cantina ou tele-
fones privados - apenas um telefone ptiblico para toda a gente
ao fundo do corredor. Conta-se uma histéria, provavelmente
inventada, em que os préprios médicos tiveram de treinar um
sem-abrigo para fazer os testes de rotina de laboratério, porque
nio havia mais ninguém disponivel.

— Antigamente - diz um médico do hospital -, se queria exa-
minar um paciente a meio da noite, s6 havia um interruptor na
enfermaria, portanto, se acendia a luz, iluminava-se a enfermaria
inteira. Foi s6, em meados da década de 1970, que instalaram
lampadas individuais para cada cama. Como n3o tinha ar condi-
cionado, arranjaram umas ventoinhas enormes, e pode imagi-
nar-se o barulho que faziam. Havia toda a espécie de policias,
porque era para aquele hospital que traziam os pacientes das
cadeias, e viam-se prisioneiros algemados as camas. Os pacien-
tes costumavam trazer aparelhos de televisdo e radios que fica-
vam ligados com o som alto, e viam-se pessoas sentadas nos cor-
redores como se estivessem nos alpendres das suas casas numa
noite de Verdo. Havia apenas uma casa de banho para esses cor-
redores cheios de pacientes, portanto viam-se as pessoas a andar
de um lado para o outro, a arrastar os tripés com as solugdes
intravenosas. Depois havia as campainhas para chamar as enfer-
meiras. E claro que nio havia enfermeiras suficientes, portanto
as campainhas tocavam constantemente. Tentem auscultar o
coragio ou os pulmdes duma pessoa nesse ambiente. Aquele
sitio era uma loucura.

Reilly comegou a carreira médica no centro médico do
Colégio de Dartmouth, um hospital lindo, com as mais recentes
inovag6es técnicas, aninhado nas colinas onduladas e arejadas
de New Hampshire. A Rua West Harrison era outro mundo.
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- O primeiro Verdo em que vim para cd foi em 95, quando
Chicago passou por uma onda de calor que matou centenas de
pessoas, € ¢ claro que o hospital ndo tinha ar condicionado -
recorda Reilly. -~ A temperatura ci dentro era de 49 graus.
Tinhamos pacientes, pessoas doentes, a tentar sobreviver nesse
clima. Uma das minhas primeiras atitudes foi agarrar pelo brago
uma das administradoras, levi-la pelo corredor e fazé-la ficar no
meio duma das enfermarias. Aguentou cerca de oito segundos.

A lista de problemas que Reilly teve de enfrentar era intermi-
ndvel. Mas as Urgéncias pareciam ser onde a necessidade de
atenc¢do era mais gritante. Uma vez que muito poucos pacientes
do hospital tinham seguro de satide, a maioria entrava pelas
Urgéncias, e os espertos apareciam logo de manhi para ter
almocgo e jantar. Havia longas bichas no corredor. As salas esta-
vam superlotadas. Um ndmero impressionante de 250 mil
pacientes passava anualmente pelo Servigo de Urgéncias.

- Muitas vezes - diz Reilly -, ndo conseguia nem andar pelo
Servigo de Urgéncias. Era uma maca em cima da outra. Havia
uma pressao constante no que respeita ao tratamento daquelas
pessoas. Os que estavam doentes tinham de ser admitidos e ai é
que as coisas se tornavam interessantes. O sistema tem recursos
limitados. Como € que se percebe quem precisa do qué?2 Como
€ que se descobre como levar os recursos 20s que mais precisam?

Muitas daquelas pessoas sofriam de asma, pois Chicago ¢
uma das cidades dos Estados Unidos com mais casos de asma.
Entdo Reilly pos-se a trabalhar com a sua equipa para elaborar
protocolos especificos para tratar eficientemente os asméticos e
outro conjunto de programas para tratar os sem-abrigo.

Mas desde o principio que a questdo principal era como lidar
com os ataques de coragio. Uma quantidade significativa das
pessoas que iam ao Servigo de Urgéncias — em média, cerca de
trinta por dia - chegava aflita porque pensavam que estavam a
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ter um ataque de coragio. E esses trinta ocupavam uma
parcela maior do que deviam de camas, enfermeiras e médicos e
ficavam muito mais tempo do que os outros pacientes. Um
paciente com dores do peito consome muitos recursos. Os pro-
tocolos de tratamento eram demorados e complicados, mas o
pior € que, ainda por cima, ndo davam resultados conclusivos
- uma situagio de endoidecer.

Chega um paciente agarrado ao peito. Uma enfermeira
mede a tensio arterial. Um médico coloca-lhe o estetoscépio
no peito e tenta ouvir o som tipico que lhe diz se o paciente tem
liquido nos pulmées - sinal certo de que o coragdo estd com
dificuldade em manter a sua fun¢io de bomba. A enfermeira faz
uma série de perguntas: Hi quanto tempo ¢ que sente as dores
no peito? Onde é que déi? Sente dores especificas quando faz
exercicio? J4 teve problemas de coragio? Qual é o seu indice de
colesterol? Estd a tomar alguma medicagio? Tem diabetes (que
estio fortemente associados as doengas de coragio)? Depois
vem uma técnica com um aparelho do tamanho de uma impres-
sora de computador num carrinho. Coloca pequenos autoco-
lantes de plastico com ganchos em pontos exactos dos bragos e
do peito do paciente. Liga-se um eléctrodo a cada autocolante,
para que leia a actividade eléctrica do coragdo, e o aparelho
imprime um grifico numa tira de papel cor-de-rosa; ¢ o electro-
cardiograma. Teoricamente, o coragio de um paciente saudavel
forma um padrio especifico e consistente nessa folha, parecido
com uma cordilheira de montanhas. Se o paciente estiver com
problemas de coragio, esse padrio sai distorcido. As linhas que
deviam subir podem estar a descer. Linhas que eram curvas
agora parecem rectas ou alongadas ou aos picos e, se o pacien-
te estiver com um ataque de coragio, a leitura do ECG deve
formar dois padrdes especificos e reconheciveis. Contudo aqui
a palavra-chave é «deve». O ECG estd longe de ser perfeito.
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As vezes, uma pessoa com um ECG absolutamente normal
pode estar em perigo sério, € outras vezes uma pessoa com um
ECG aterrador pode estar perfeitamente saudavel. H4 maneiras
de verificar com certeza absoluta se a pessoa estd a ter um ata-
que de coragio, mas envolvem andlises de certas enzimas, que
podem levar horas até se saber o resultado. E o médico nas
Urgéncias, que tem de lidar com um paciente a sofrer e mais
cem pacientes na bicha, nio pode esperar horas. Portanto,
quando se trata de dores no peito, os médicos recolhem o maxi-
mo de informag6es que podem e depois fazem um diagnéstico.

Contudo, o problema com esse diagnéstico é que nio é
muito preciso. Uma das coisas que Reilly fez logo no principio
da sua gestdo no hospital, por exemplo, foi juntar vinte casos
tipicos de pessoas com dores no peito e mostri-los a um grupo
de médicos - cardiologistas, internos, especialistas em Urgén-
cias, clinicos gerais —, por outras palavras, pessoas com muita
experiéncia no diagndstico de dores no peito. A questdo era ver
se havia concordéncia quanto ao0s vinte casos que tinham tido
ataques de coragio. O que Reilly des-cobriu é que de facto nio
havia concordéincia nenhuma. As respostas foram as mais diver-
sas. O mesmo paciente teria sido mandado para casa por um
médico e colocado nos cuidados intensivos por outro.

- Pedimos aos médicos para indicar a probabilidade de o
paciente estar com um enfarte agudo do miocérdio (ataque de
coragio) numa escala de zero a cem e a possibilidade de ter uma
complicagdo que o colocasse em perigo de vida nos trés dias
seguintes — conta Reilly. - Em todos os casos, as respostas iam de
zero a cem. Era extraordinario.

Os médicos pensavam estar a fazer diagnésticos 16gicos. Mas
na realidade o que faziam era mais uma conjectura e, é claro, as
conjecturas levam a erros. Nos hospitais americanos, em cerca
de 2 a 8 por cento dos casos, um paciente com um ataque de
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coragio genuino é mandado para casa - porque o médico que
fez o exame acha que o paciente estd de boa satide. Contudo,
0 mais comum é que os médicos compensem a sua incerteza
diagnosticando erradamente no sentido contririo. Se hd uma
probabilidade de que a pessoa esteja a ter um ataque de coragio,
porqué correr 0 menor risco que seja, ignorando o problema?

- Digamos que aparece um paciente no Servigo de Urgéncias
a queixar-se de fortes dores no peito - diz Reilly. - E idoso, fuma
e tem tensdo alta. H4 uma data de coisas que nos fazem pensar,
olha, é um ataque de coragdo. Mas depois de diagnosticarmos o
paciente, o ECG parece normal. O que é que fazemos? Bem,
provavelmente pensamos: este tipo é idoso com uma data de fac-
tores de risco e esti com dores no peito. N3o vou confiar no ECG.

Nos dltimos anos, o problema ficou pior, porque a comuni-
dade médica ensinou tio bem as pessoas acerca de ataques de
coragio que os pacientes vém a correr ao hospital ao primeiro
sinal de dores no peito. Ao mesmo tempo, a ameaga de cometer
um erro médico faz com que os clinicos tenham muito menos
vontade de arriscar com um paciente. O resultado é que hoje em
dia cerca de 10 por cento das pessoas que entram no hospital com
a suspeita de ataque cardiaco realmente estio com um ataque
cardiaco.

Portanto, era esse o problema de Reilly. Ja ndo estava em
Dartmouth nem num daqueles luxuosos hospitais da zona norte
de Chicago onde o dinheiro ndo é problema. Estava no Hospital
do Condado de Cook, a dirigir o Servico de Medicina com um
orcamento minimo. Todos os anos o hospital descobria que
estava a gastar cada vez mais tempo e dinheiro com pessoas que
realmente nio estavam a ter um ataque de coragdo. Uma cama
na Unidade de Cardiologia do hospital, por exemplo, custa
cerca de dois mil délares por dia — e um paciente tipico com
dores de peito fica trés dias —, contudo o paciente tipico pode

135



Blink!

n3o ter nada naquele momento. E os médicos interrogavam-se
se seria aquela a maneira de gerir o hospital.

- A sequéncia completa comegou em 1996 - conta Reilly.
- Simplesmente nio tinhamos o ntimero de camas de que preci-
sivamos para acomodar os pacientes com dores no peito.
Estdvamos constantemente a discutir de que é que cada pacien-
te precisava.

Nessa altura, o hospital tinha oito camas na Unidade de
Cardiologia e mais doze camas na chamada Unidade de
Cuidados Intermedidrios, uma unidade um bocadinho menos
intensiva, mais barata (cerca de mil délares em vez dos dois mil
dos cuidados intensivos) e com pessoal de enfermagem em vez
de médicos. Mas as camas n3o eram suficientes, Portanto, abri-
ram outra sec¢o, a Unidade de Observagio, onde podiam colo-
car um paciente durante mais ou menos meio dia com os cui-
dados mais bésicos.

— Criémos uma terceira opgio de mais baixo nivel e ficimos a
ver se ajudava alguma coisa. Mas o que aconteceu muito rapida-
mente foi que passimos a discutir acerca de quem € que ia para
a unidade de observagio - continua Reilly. - Telefonavam-me
durante a noite toda. Era bvio que ndo havia uma maneira nor-
malizada e racional de tomar uma decisdo dessas.

Reilly ¢ um homem alto com a aparéncia esbelta de um corre-
dor. Cresceu em Nova lorque com uma educagio cléssica nos
Jesuitas, Liceu Regis, onde estudou Latim e Grego durante qua-
tro anos, € depois na Universidade Fordham, onde leu tudo,
desde os cléssicos a Wittgenstein e Heidegger, e pensou numa
carreira académica em Filosofia antes de se decidir por Medi-
cina. Numa altura, como professor assistente em Dartmouth,
Reilly comegou a ficar cada vez mais frustrado com a falta de um
livro didictico que referisse sistematicamente os problemas
didrios encontrados pelos médicos nas consultas externas —
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coisas como tonturas, dores de cabega e dores abdominais.
Portanto, nas noites livres e nos fins-de-semana escreveu um
livro did4ctico de oitocentas pdginas sobre o assunto, analisan-
do diligentemente as opges possiveis para os problemas mais
comuns que um médico generalista pode encontrar.

— Ele estd sempre a estudar assuntos diferentes, quer seja filo-
sofia, poesia escocesa ou histéria da medicina - diz o amigo e
colega Arthur Evans, que trabalhou com Reilly no projecto da
dor de peito. - Normalmente est4 a ler cinco livros a0 mesmo
tempo e quando tirou uma licen¢a sem vencimento, em
Dartmouth, gastou o tempo a escrever um romance.

Sem duvida que Reilly podia ter ficado na Costa Leste, a fazer
investigagdes, umas a seguir as outras, sobre este ou aquele
assunto, no conforto do ar condicionado. Mas sentiu-se atraido
pelo Hospital do Condado de Cook. Uma coisa que acontece
com um hospital que s6 recebe os mais pobres e mais necessi-
tados € que atrai o tipo de enfermeiras e médicos que querem
trabalhar com os mais pobres e mais necessitados - e Reilly era
um deles. A outra coisa a dizer daquele hospital é que, por causa
da sua relativa falta de meios, era um sitio onde se podiam fazer
experiéncias radicais — que sitio poderia ser melhor para alguém
interessado em mudangas?

A primeira actividade de Reilly foi interessar-se pelo trabalho
de um cardiologista chamado Lee Goldman. Na década de 1970,
Goldman envolveu-se com um grupo de matematicos que esta-
vam interessados em estabelecer leis estatisticas para separar
coisas como particulas subatémicas. Goldman nio se interessa-
va muito por fisica, mas impressionou-o o facto de que muitos
dos principios matematicos que o grupo usava podiam ajudar a
diagnosticar um ataque de corago. Portanto, meteu no compu-
tador centenas de casos, a procura do tipo de coisas que real-
mente podiam antever um ataque de cora¢do, e obteve um
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algoritmo - uma equagio — que lhe pareceu que podia eliminar
uma grande parte da adivinhagdo no tratamento das dores de
peito. Concluiu que os médicos deviam combinar os resultados
do ECG com trés ocorréncias a que chamou factores urgentes
de risco: (1) Ser4 que a dor sentida pelo paciente pode ser uma
angina de peito instével? (2) Ha fluido nos pulm&es do paciente?
e (3) A tensdo arterial sistdlica do paciente estd abaixo de
1002

Para cada combinagio de factores de risco, Goldman elabo-
rou um quadro de defini¢Ges que levavam a opgoes de tratamen-
to. Por exemplo, um paciente que tivesse 0 ECG normal, mas
respondesse positivamente aos trés factores de risco, ia para a
Unidade de Cuidados Intermedidrios; um paciente cujo ECG
mostrasse uma isquemia aguda (quer dizer, o musculo cardiaco
ndo estava a receber sangue suficiente), mas apresentasse apenas
um ou nenhum dos factores de risco, era considerado de baixo
risco e ia para a Unidade de Permanéncia Temporaria; uma pes-
soa com um ECG positivo na isquemia e dois ou trés factores de
risco ia directamente para a Unidade de Cuidados Intensivos — e
assim por diante.

Goldman trabalhou durante trés anos no quadro de opgées,
refinando-o e aperfeigoando-o continuamente. Mas no final dos
seus artigos cientificos havia sempre uma frase a lamentar que
ainda era preciso fazer muitos ensaios praticos, no mundo real,
antes de usar o quadro na pratica clinica. Contudo, 3 medida
que os anos passavam, ninguém se oferecia para fazer essas expe-
riéncias — nem mesmo a Escola Médica de Harvard, onde Gold-
man comegara o trabalho, ou a igualmente prestigiada
Universidade da Califérnia, em Sao Francisco, onde o termina-
ra. Apesar do rigor dos seus cilculos, parecia que ninguém que-
ria acreditar no que ele dizia, que uma equagio podia funcionar
melhor do que um médico com pratica.
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Ironicamente, a maior parte do financiamento das pesquisas
iniciais de Goldman nio tinha sido feita pela comunidade médi-
ca, mas sim pela Marinha. Aqui estava um homem a tentar des-
cobrir uma maneira de salvar vidas e melhorar a qualidade dos
cuidados hospitalares do pais, que podia ajudar a poupar milha-
res de milhGes de délares em custos de satde, e o tinico grupo
que se entusiasmou foi o Pentdgono. Porqué? Pela razio mais
antiga de todas: se estamos num submarino no fundo do oceano,
a espiar silenciosamente em dguas inimigas, € um dos marinhei-
ros comega a sentir dores no peito, realmente temos de saber se
¢ preciso vir a superficie (e revelar a nossa posi¢ao) para o levar
rapidamente para o hospital, ou se podemos continuar subme-
sos e limitar-nos a manda-lo para a sua tarimba com dois com-
primidos para a azia.

Mas Reilly ndo partilhava nenhum dos receios da comunida-
de médica acerca das descobertas de Goldman. Estava no meio
de uma situagio critica. Pegou no algoritmo de Goldman, apre-
sentou-o aos médicos das Urgéncias e do Departamento de
Medicina, e anunciou-lhes que ia fazer um concurso. Durante
alguns meses, o pessoal continuaria a fazer os diagndsticos para
as dores de peito, como sempre tinham feito. Depois usariam o
algoritmo de Goldman e far-se-ia uma comparagio entre o diag-
néstico e a situagio real de todos os avaliados tratados pelos dois
sistemas. Durante dois anos acumularam-se os dados, € no final
o resultado nem sequer era aproximado. A regra de Goldman
venceu completamente em duas vertentes: era uns extraordina-
rios 70 por cento melhor do que o mérodo antigo a reconhecer os
pacientes que nio estavam a ter mesmo um ataque de coragio.
Simultaneamente, era mais seguro. A questdo fundamental no
diagnoéstico da dor de peito € ter a certeza de que os pacientes
que acabam por ter complicag6es maiores sio mandados imedia-
tamente para as Unidades de Cardiologia e Intermediaria. Pelos
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seus proprios meios, os médicos acertavam nos pacientes mais
graves entre 75 e 89 por cento dos casos. O algoritmo acertava
em 95 por cento dos casos. Reilly tinha todas as provas de que
precisava. Mudou as regras das Urgéncias. Em 2001, o Hospital
do Condado de Cook tornou-se a primeira unidade médica do
pais a dedicar-se a tempo inteiro ao algoritmo de Goldman para
as dores de peito, € quem for as Urgéncias vé um grifico em
forma de drvore dos sucessivos passos do ataque cardiaco afixa-
do na parede.

5. Quanto menos, melhor

Porque € que a experiéncia do Hospital do Condado de Cook
¢ tdo importante? Porque aceitamos, como um dado adquirido,
que, quanto mais informagio o decisor tiver, melhor decide. Se
o especialista que nos observa disser que precisa de mais exames
ou uma observagio mais pormenorizada, nio h4 ninguém que
ache mal. No «Desafio do Milénio», a For¢a Azul considerou um
facto consumado que, por ter mais informagées 4 disposi¢io,
estava numa posi¢do de vantagem consideravel. Era o segundo
pilar da aura de invencibilidade da For¢a Azul. Eram mais 16gi-
cos e sistemdticos do que Van Riper, e além disso sabiam mais.
Mas o que € que nos diz o algoritmo de Goldman? Exactamente
0 oposto: toda a informagio a mais n3o ¢ realmente uma vanta-
gem de todo; na realidade é preciso saber muito pouco de um
fenémeno complexo para descobrir o padrio subjacente. Tudo
© que precisamos s3o os resultados do ECG, tensio sanguinea,
fluido nos pulmées e angina de peito instavel.

E uma afirmagio radical. Veja-se, por exemplo, o caso hipoté-
tico de um homem que chega a0 Servigo de Urgéncias a queixar-
-s¢ de dores intermitentes no lado esquerdo do peito, que
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surgem ocasionalmente quando sobe escadas e que duram entre
cinco minutos e trés horas. O ECG e os exames a0 peito € a0
coragio s3o normais e a tensdo sistolica é de 165, o que quer
dizer que ele n3o se pode considerar uma urgéncia. Mas estd na
casa dos sessenta anos. E um gestor muito ocupado. Estd sob
pressdo constante. Fuma. Nio faz exercicio. H4 anos que tem a
tensdo alta. Tem peso em excesso. Foi operado ao coragio hd
dois anos. Sua profusamente. Certamente que parece que devia
dar entrada imediata na Unidade de Cardiologia. Mas o algo-
ritmo diz que ndo devia. Com certeza que todos estes factores a
mais fazem diferenca a longo prazo. O estado, dieta e estilo de
vida do paciente colocam-no em sério risco de desenvolver uma
doenga de coragio nos préximos anos. Pode até ser que esses
factores desempenhem um papel muito subtil e complexo no
aumento das possibilidades de que algo lhe acontega nas proxi-
mas setenta e duas horas. Contudo, o que o algoritmo de
Goldman indica é que o papel desses factores é tio pequeno a
determinar o que est4 a acontecer a0 homem neste momento, que
pode fazer-se um diagndstico preciso sem os levar em considera-
¢30. Na realidade - e este ponto é critico na explicagio do colapso
da Forga Azul, naquele dia no Golfo -, aquelas informagdes a mais
sio praticamente intiteis. Nocivas. Tornam a situagio confusa.
O que prejudica os médicos quando tentam prognosticar ataques
de coragio é levarem em conta demasiadas informagdes.

O problema do excesso de informagio também aparece em
estudos sobre as razdes que levam os médicos a eventualmente
nio prognosticarem um ataque de coragio — a nio conseguirem
reconhecer quando uma pessoa estd prestes a sofrer um ataque,
ou a passar por uma complicagio cardiaca séria. Acontece tam-
bém que é mais provavel que os médicos cometam este erro com
mulheres e minorias étnicas. Porque sera? O sexo € a raga néo
sio consideragdes irrelevantes quando se trata de problemas de
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coragdo; os pretos tém um perfil genérico de risco diferente dos
brancos, e as mulheres tendem a ter ataques cardiacos muito
mais tarde do que os homens. O problema surge quando inclui-
mos as informagbes adicionais do sexo e da raga na decisdo acer-
ca de um paciente em particular. S6 serve para sobrecarregar o
médico ainda mais. Nestes casos, os médicos fariam melhor se
soubessem menos acerca dos pacientes — quer dizer, se nio fizes-
sem ideia se as pessoas que estdo a diagnosticar sio pretos,
homens ou mulheres.

Nio surpreende que tenha sido tdo dificil para Goldman
fazer aceitar as suas ideias. Aparentemente, nio faz sentido que
possamos sair-nos melhor, ignorando o que parecem ser infor-
magGes relevantes.

- E 0 que torna a regra da informagio passivel de criticas - diz
Reilly. - E precisamente aquilo em que os médicos n3o tém con-
fianga. Dizem que o processo tem de ser mais complicado do
que olhar apenas para o ECG e fazer s6 aquelas perguntas.
Porque é que nio se pergunta também se o paciente ¢ diabético?
Que idade tem? Se j4 teve um ataque de coragio? Sdo as pergun-
tas Obvias. Olham para o quadro e dizem que nio faz sentido,
que n3o ¢ assim que se tomam decisées.

Arthur Evans diz que hd uma espécie de tendéncia automati-
ca nos médicos para acreditar que uma decisio de vida ou de
morte tem de ser uma decisdo dificil.

- Os médicos pensam que ¢ vdo seguir certas regras — diz
ele. - E muito mais gratificante chegar a uma conclusio sozi-
nho. Qualquer pessoa pode seguir uma férmula. H4 uma ten-
déncia para dizer que se pode com certeza fazer melhor do que
isso. N3o pode ser tdo simples e a0 mesmo tempo eficiente; se
ndo for assim, porque é que um médico hi-de ser tio bem
pago?

O algoritmo nio parece ser a coisa certa.
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H4 muitos anos, um investigador chamado Stuart Oskamp
levou a cabo um estudo famoso em que juntou um grupo de psi-
cologos e pediu a cada um deles que estudasse o caso de um
veterano de guerra de 29 anos, Joseph Kidd. Na primeira fase da
experiéncia limitou-se a dar-lhes informagées basicas sobre
Kidd. Depois deu-lhes uma pdgina e meia de texto compacto
acerca da sua infincia. Na terceira fase, deu a cada um mais duas
paginas sobre a situa¢io de Kidd nos anos do liceu e da faculda-
de. Finalmente, forneceu-lhes um relato pormenorizado da
época de Kidd nas forgas armadas e das suas ultimas actividades.
Em cada fase, os psicologos tinham de responder a vinte e cinco
perguntas de escolha muiltipla. Oskamp descobriu que, a medi-
da que dava aos psic6logos mais e mais informagoes sobre Kidd,
a confianga deles na precisdo dos diagnésticos aumentava de
uma maneira impressionante. Mas estavam realmente a ser mais
precisos? Provou-se que ndo estavam. A cada nova série de infor-
magdes, eles voltavam ao teste e mudavam as respostas a oito,
nove ou dez das perguntas, mas a sua precisio global permane-
cia numa constante de cerca de 30 por cento.

- Ao receberem mais informagdes — concluiu Oskamp -, a
certeza deles sobre as suas decisdes ficou completamente fora
de proporgio com o acerto real dessas decisoes.

E 0 mesmo que acontece com os médicos no Servigo de Ur-
géncias. Recolhem e levam em consideragio muito mais infor-
magdes do que é realmente necessirio, porque os faz sentirem-
-se mais confiantes — e com a vida de uma pessoa na balanga, tém
necessidade de se sentirem mais confiantes. Contudo, a ironia é
que o préprio desejo de sentir confianga é precisamente o que
acaba por minar a precisio da decisdo deles. Incluem informa-
¢bes a mais na equagio ji sobrecarregada que tém na cabega €
ficam ainda mais atolados.

Resumidamente, o que Reilly e a sua equipa estavam a tentar
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no Hospital do Condado de Cook era dar alguma estrutura 3
espontaneidade do Servigo de Urgéncias. O algoritmo é uma
regra que protege os médicos contra o atoleiro do excesso de
informagio ~ da mesma maneira que a regra da concordéncia
protege os actores-improvisadores quando sobem ao palco.
O algoritmo liberta os médicos para tomarem todas as outras
decisdes que precisam de ser tomadas no calor do momento: se
0 paciente ndo estd a ter um ataque de coragdo, entdo qual é o
problema dele? Preciso de passar mais tempo com este paciente
ou devo prestar atengio a alguém com um problema mais sério?
Como ¢ que devo falar e interagir com ele? O que é que posso
fazer para que esta pessoa se sinta melhor?

- Uma das coisas que o Brendan tenta incutir no pessoal é
que seja meticuloso a falar com os pacientes e a ouvi-los e que
faa avaliagGes fisicas cuidadosas e completas, qualidades negli-
genciadas por muitos programas de treino - diz Evans. — Ele
acha mesmo que esses actos tem um valor intrinseco em termos
de relacionar o médico com a pessoa. Acha que é impossivel cui-
dar de alguém sem conhecer as circunstincias particulares da
vida dessa pessoa, o lar, o bairro, a vida em geral. Pensa que h4
muitos aspectos sociais e psicolégicos, na medicina, a que os
médicos n3o prestam atengio suficiente.

Reilly acredita que o médico tem de compreender o paciente
COmo uma pessoa ¢, se acreditarmos na importéincia da empatia e
respeito no relacionamento médico-paciente, temos de criar as
condigbes para isso. Torna-se necessario aliviar noutras ireas a
pressdo de decidir.

Aqui hd duas importantes ligGes a ter em conta, penso eu.
A primeira ¢ que uma decisio realmente tomada sob pressio
apoia-se num equilibrio entre o pensamento deliberado e o
pensamento instintivo. Bob Golomb é um excelente vendedor
de automéveis porque ¢ muito bom a intuir rapidamente as
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intengdes, necessidades e emogoes dos seus clientes. Mas tam-
bém é um excelente vendedor porque percebe quando é que
deve travar o processo; quando é que deve resistir consciente-
mente a uma apreciagio instantinea. Da mesma maneira, os
médicos do Hospital do Condado de Cook agem tio bem na
azifama didria das Urgéncias porque Lee Goldman se sentou a
frente do computador e passou meses a avaliar incansavelmente
todas as informagdes que podia. O pensamento deliberado é
uma ferramenta maravilhosa quando se tem o luxo do tempo, a
ajuda do computador e uma tarefa claramente delineada, e os
frutos deste tipo de anélise podem preparar o cendrio para o
reconhecimento imediato.

A segunda ligdo é que nas boas decisdes a frugalidade faz dife-
renga. John Gottman pegou num problema complexo e reduziu-
-0 20s elementos mais simples: mostrou que mesmo as relagdes
e os problemas mais complicados tém um padrio subjacente.
A pesquisa de Lee Goldman prova que, na descoberta desses
padrdes, quanto menos, melhor. Segundo ele demonstrou,
sobrecarregar os decisores com informagdes torna a descoberta
do padrio muito mais dificil, em vez de mais ficil. Para sermos
bem sucedidos a decidir, temos de cortar e escolher.

Quando fatiamos fino, quando reconhecemos os padrdes e
fazemos avaliagbes instantineas, fazemos esses cortes e escolhas
inconscientemente. Quando Thomas Hoving viu o kouros pela
primeira vez, a coisa que Ihe chamou a atengio foi como parecia
tio fresco. Frederico Zeri concentrou-se instintivamente nas
unhas. Em ambos os casos, tanto Hoving como Zeri afastaram
milhares de outras considerages acerca do aspecto da escultura
e destacaram uma qualidade especifica que continha tudo o que
precisavam de saber. Acho que temos problemas quando este
processo de selecgdo e corte sofre perturbagdes — quando ndo
podemos seleccionar e cortar ou quando nio sabemos o que
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seleccionar e cortar ou o ambiente em que estamos nio nos
permite fazé-lo.

Lembram-se de Sheena Iyengar, que fez a pesquisa sobre
namoro rapido? Houve uma altura em que ela fez outra expe-
riéncia em que instalou uma banca de provas com uma varieda-
de de compotas exéticas de grande qualidade na mercearia fina
Draeger’s, em Menlo Park, na Califérnia. As vezes a banca tinha
seis compotas, noutras, Iyengar chegou a expor 24 compotas,
sempre diferentes. Queria verificar se o nimero de compotas
apresentadas influfa na quantidade que se vendia. E claro que
os conhecimentos comerciais convencionais dizem que, quan-
to mais escolha os consumidores tém, mais provavel é que com-
prem, porque € mais ficil encontrar o tipo de compota que os
satisfaz. Mas Iyengar descobriu que € ao contririo. Trinta por
cento das pessoas que foram 4 banca com seis compotas acaba-
ram por comprar alguma, enquanto s6 3 por cento dos que
encontraram a banca com mais variedade compraram alguma
compota. Porque serd? Porque comprar compota é uma decisio
instantinea. Dizemos a nés préprios, instintivamente, que que-
remos uma delas. E se nos derem demasiadas opgées, se formos
obrigados a levar em conta muito mais do que a quantidade
que deixa o nosso inconsciente escolher A vontade, ficamos
paralisados. As avaliacGes instantineas podem ser feitas instan-
taneamente, porque sio frugais, e se queremos garantir essas
avaliages temos de tomar medidas que garantam a frugali-
dade.

Foi precisamente o que Van Riper percebeu quando dirigiu a
Forga Vermelha. Tanto ele como a sua equipa fizeram avaliagGes;
mas fizeram-no em primeiro lugar, antes de comegar a batalha.
Assim que comegaram as hostilidades, Van Riper teve o cuidado
de ndo sobrecarregar a sua equipa com informagées irrelevantes.
As reunides eram ripidas. A comunicagdo entre o quartel-gene-
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ral e os comandantes operacionais era limitada. Queria criar um
ambiente onde o reconhecimento ripido fosse possivel.
Entretanto, a For¢a Azul entupia-se com informagdes. Gaba-
vam-se de ter uma base de dados com quarenta mil itens inclui-
dos. Tinham i frente o CROP - um ecrd gigantesco com 0
campo de batalha representado em tempo real. Especialistas de
todos os departamentos imaginaveis do Governo estavam a sua
disposigio. Estavam ligados directamente aos comandantes dos
quatro ramos das forgas armadas com dispositivos do dltimo
modelo. Beneficiavam de uma série de andlises continuas e rigo-
rosas sobre os possiveis movimentos do inimigo.

Mas uma vez comegado o tiroteio, toda aquela informag3o se
tornou um problema.

- Posso perceber como é que todos os conceitos usados
pelos Azuis se traduziam em planos para o confronto -, diz Van
Riper. — Mas ser4 que isso tudo faz diferenga no momento em
que ele acontece? Nio acredito. Quando falamos de decisdo
analitica ou decisdo intuitiva, nenhuma delas é boa ou ma. O que
¢ mau é usar alguma delas na altura errada. Imaginemos uma
companhia de atiradores imobilizada por fogo de metralhadora.
O comandante chama a tropa e diz: «<Temos de seguir a hierar-
quia de comando para decidir.» E uma auténtica loucura. Devia
tomar uma decisdo ali mesmo, executar a acgio € prosseguir.
Utilizando a metodologia da Forga Azul, tudo o que se fizesse
levaria o dobro do tempo, talvez quatro vezes mais tempo. O ata-
que podia acontecer, seis ou oito dias mais tarde. O processo ¢
absorvente. Desagrega-se tudo e separam-se as partes, mas
nunca se consegue sintetizar a totalidade. E como com o tempo.
Um comandante nio precisa de saber a pressdo atmosférica, a
direccio do vento ou mesmo a temperatura. Precisa de saber a
previsdo. Se somos apanhados na produgio de informagdes, afo-
gamo-nos nos dados.
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O irmio gémeo de Paul Van Riper, James, também entrou
para o Corpo de marines, e quando se reformou tinha chegado a
coronel. Tal como a maioria das pessoas que conhecem bem
Paul Van Riper, nio ficou nada surpreendido com o que aconte-
ceu no «Desafio do Milénio».

- Alguns destes tedricos novos dizem que, se tivermos melho-
res informagdes, se conseguirmos ver tudo, nio podemos perder
- disse o coronel Van Riper. - O que 0 meu irmo diz sempre é:
«Digamos que estamos a olhar para um tabuleiro de xadrez.
Ha alguma peca fora da nossa visio? Nio. Mas temos a garantia
de ganhar? Nem por sombras, porque nio podemos ver o que é
que o outro tipo estd a pensar.» Cada vez hi mais comandantes
que querem saber tudo e ficam prisioneiros do conceito. Ficam
bloqueados. Mas nunca se pode saber tudo. Fez alguma diferen-
¢a que a Forga Azul fosse muito maior do que a For¢a Vermelha?
E como nas Viagens de Gulliver: 0 enorme gigante estd amarrado
com aquelas regrazinhas, regulamentos e procedimentos. E os
Pequeninos? Andam por toda a parte e fazem o que querem.

6. «Desafio do Milénio», segunda parte

No dia e meio seguintes ao ataque de surpresa da Forca
Vermelha contra a Forga Azul no Golfo Pérsico, um siléncio
incémodo caiu sobre as instalagoes do JECOM. Depois o pessoal
do JECOM entrou em acgio. Atrasaram o relégio. Os dezasseis
navios perdidos pela Forga Azul, que estavam no fundo do Golfo
Pérsico, foram postos outra vez a flutuar. Na primeira onda do
ataque, Van Riper tinha disparado doze misseis balisticos hipo-
téticos contra varios portos da regiio do Golfo onde as tropas da
For¢a Azul estavam a desembarcar. Agora, o JFCOM disse-lhe
que todos os misseis tinham sido abatidos, milagrosa e misterio-
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samente, com—um novo tipo de defesa antimissil. Van Riper
tinha assassinado os dirigentes dos paises pré-ocidentais da
regiio. Foi-lhe dito que agora esses assassinios nio faziam dife-
renga.

- No dia a seguir ao ataque fui 4 sala de comando e vi o cava-
lheiro que era o meu segundo comandante a dar instrugdes com-
pletamente diferentes a0 meu pessoal - disse Van Riper.
- Coisas como desligar o radar para nio interferir com a For¢a
Azul. Mover as forgas terrestres para nio interferir com o desem-
barque dos marines. Perguntei se podia abater um V-22' e ele
disse-me que, nio senhor, nio podia abater nenhum V-22.
Perguntei-lhe que diabo é que estava a acontecer, e ele respon-
deu-me: «<Meu comandante, recebi instru¢des do director do
programa para dar ordens completamente diferentes.» A segun-
da volta tinha sido toda preparada e se n3o conseguissem o que
queriam, limitar-se-iam a repeti-la.

A continuagio do «Desafio do Milénio» foi ganha pela Forga
Azul, com a derrota completa do inimigo. Desta vez nio houve
surpresas, enigmas escondidos, nem oportunidades ou confu-
sées do mundo real que se intrometessem no ensaio do
Pentigono. E quando a continuagio terminou, os analistas do
JECOM e do Pentigono estavam exultantes. A bruma da guerra
tinha-se levantado. Os militares tinham-se transformado, e
assim o Pentdgono virou as suas atengbes para o verdadeiro
Golfo Pérsico. Um ditador brutal estava a ameagar a estabilida-
de da regido. Era violentamente antiamericano. Tinha uma base
de apoio consideravel a partir de fidelidades religiosas e étnicas
e acreditava-se que dava abrigo a organizagbes terroristas. Era

1 O V-22 Osprey é uma aeronave construida por um consércio entre a Bell ¢ a Boeing, que
pode voar como aviio ou como helicéptero, rodando a posigio das asas e dos dois motores loca-
lizados nos seus extremos, entre a horizontal e a vertical. (N. do T.)
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preciso substitui-lo e restaurar a estabilidade do pais, e se isso
fosse feito como devia ser - se eles tinham 0 CROP e o PMESI e
0 DIME - qual seria a dificuldade?
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5
O DILEMA DE KENNA
A maneira certa — e errada — de perguntar s pessoas
o que é que elas querem

O musico de rock conhecido como Kenna, filho de emigrantes
etiopes, passou a infincia em Virginia Beach. O pai formou-se
na Universidade de Cambridge e era professor de Economia.
A familia costumava ver Peter Jennings na CNN e quando se
ouvia musica era Kenny Rogers.

- O meu pai gosta muito de Kenny Rogers, porque ele tem
uma mensagem na sua cangio The Gambler (<O Jogador») - expli-
ca Kenna. - Trata-se da aprendizagem do dinheiro e do modo
como o mundo funciona. Os meus pais queriam que eu me sais-
se melhor do que eles.

De vez em quando, o tio de Kenna costumava visita-los e mos-
trar-lhe coisas diferentes, tais como disco, musica de danga, ou
Michael Jackson. E Kenna olhava para ele e dizia que n3o perce-
bia. O seu principal interesse era o skate. Construiu uma rampa
no quintal e costumava praticar com um mitdo que vivia em
frente. Até que um dia o vizinho lhe mostrou o seu quarto, €
Kenna viu nas paredes cartazes de bandas de que nunca tinha
ouvido falar. O amigo deu-lhe uma cassete com The Joshua Tree,
dos U2.

— Gastei a cassete, de tanto a por a tocar — diz Kenna. - Eu
simplesmente nio sabia nada. Nunca me tinha passado pela
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cabega que a misica pudesse ser assim. Acho que tinha onze ou
doze anos, e aquilo foi definitivo. A musica abriu-me a porta.

Kenna ¢ muito alto, de uma beleza impressionante. Tem o
cabelo rapado e usa péra. Parece uma estrela de rock, mas no tem
0 arrojo, a arrogincia e a teatralidade de uma estrela de rock. Tem
uma espécie de gentileza. E bem-educado, pensativo e incrivel-
mente modesto e fala com a seriedade sébria de um estudante
universitirio. Quando Kenna teve uma das suas primeiras gran-
des oportunidades e tocou antes da banda No Doubt num gran-
de concerto de rock, esqueceu-se de dizer ao publico como é que
se chamava (¢ o que diz o seu manager), ou decidiu nio se identi-
ficar (que ¢ o que ele diz). No final, os fis gritavam «Quem és tu?»
Kenna ¢ o tipo de pessoa que contraria sempre as nossas expecta-
tivas, uma coisa que simultaneamente o torna tio interessante e
Ihe tem dado uma carreira tio problematica.

A meio caminho da adolescéncia, Kenna aprendeu sozinho a
tocar piano. Queria aprender a cantar, e para isso ouvia Stevie
Wonder e Marvin Gaye. Entrou num especticulo de caloiros.
Havia um piano nas provas de selec¢do, mas nio no especticulo,
entdo subiu ao palco e cantou uma cangio de Brian McKnight a
cappella. Comegou a compor. Juntou dinheiro para alugar um
estidio. Gravou uma demo tape (gravacio musical demonstrativa
amadora). As suas musicas eram diferentes — nio que fossem
exactamente estranhas, mas eram diferentes. Dificeis de classi-
ficar. As vezes, as pessoas colocam Kenna na 4rea dos rhythm-
-and-blues, o que o irrita, porque acha que é s6 por ele ser preto.
Se formos aos servidores de musica na Internet, as vezes encon-
tramo-lo na sec¢io de misica alternativa, outras vezes na musica
~ electrénica, outras, ainda, na musica nio classificada. Um critico
de rock mais empenhado tentou resolver o problema classifican-
do a sua miisica como um cruzamento entre a new wave inglesa da
década de 1980 e o hip-hop.
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E dificil classificar Kenna, mas, pelo menos ao principio, nio
era coisa que o preocupasse muito. Através de um amigo do
liceu, teve a sorte de conhecer alguém na industria musical.

- Na minha vida, tudo parece conjugar-se na altura certa - diz
Kenna. As suas cangdes foram parar 3 m3o de um cacador de
talentos de uma editora e através desse contacto a cassete de
demonstragio aterrou na secretdria de Craig Kallman, co-presi-
dente da Atlantic Records. Foi uma sorte. Kallman considera-se
viciado em musica, com uma colecgio pessoal de 200 mil CDs e
discos de vinil. Numa semana pode receber entre cem e duzentas
musicas de artistas desconhecidos, e todas as semanas se senta
em casa a ouvi-las todas. A avassaladora maioria, como ele vé logo,
nio ¢é boa; em cinco ou dez segundos ji pode elimind-las do seu
gravador de CDs. Mas durante um fim-de-semana normal hé pelo
menos uma meia duzia que lhe chama a atengdo, e uma vez por
outra 14 Ihe aparece um cantor ou uma cangio que o fazem dar
um pulo no sofa. Foi o que aconteceu com Kenna.

- Fiquei muito impressionado - recorda Kallman. - Pensei
que tinha de conhecer o tipo. Trouxe-o a Nova Iorque imediata-
mente. Cantou para mim, exactamente assim — e nesta altura
Kallman faz um gesto com a mo a indicar uma distincia de ses-
senta centimetros —, frente a frente.

Mais tarde, por acaso, Kenna estava a gravar em estidio com
um dos seus amigos, que é produtor. Foi 14 um homem chamado
Danny Wimmer que trabalhava com Fred Durst, o vocalista de
uma banda chamada Limpbizkit, que na altura era uma das mais
famosas do pais. Danny ouviu a miisica de Kenna. Ficou encan-
tado. Ligou para Durst e fé-lo ouvir ao telefone uma das cangdes
de Kenna, Freetime. Durst disse: «Contrata-o!» A seguir Paul Mc-
Guinness, o manager dos U2, a maior banda de rock do mundo,
ouviu o CD de Kenna e mandou-lhe um bilhete de avido para ir &
Irlanda falar com ele. Depois Kenna fez um videoclipe de uma das
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suas musicas, quase sem gastar dinheiro, e apresentou-o na MTV2,
o canal da MTV para apreciadores de muisica mais séria. As edito-
ras gastam centenas de milhares de délares em promogio, a tentar
que os videos cheguem a4 MTV, e se conseguirem que esses videos
passem cem ou duzentas vezes, jd se consideram com sorte. Kenna
levou ele préprio o video 4 MTV, e o canal acabou por passi-lo
475 vezes nos meses seguintes. Kenna fez um disco completo.
Levou-o novamente a Kallman e Kallman deu-o a todos os exe-
cutivos da Atlantic.

- Toda a gente o queria — lembra-se Kallman. - O que € incri-
velmente raro.

Logo depois do sucesso de Kenna na primeira parte do espec-
ticulo dos No Doubt, o seu manager recebeu um telefonema do
Roxy, o clube nocturno de Los Angeles mais conhecido na cena
da musica rock. Sera que Kenna queria apresentar-se na noite
seguinte? O manager concordou e a seguir colocou uma mensa-
gem na sua pagina na Internet, a anunciar o especticulo. Eram
quatro e trinta da tarde anterior a apresentagao.

—Na tarde do dia seguinte recebemos um telefonema do Roxy.
Estavam esgotados. Eu tinha pensado que iamos ter no maximo
cem pessoas — diz Kenna. - Estava 4 pinha e as pessoas a frente do
palco cantavam comigo todas as letras. Foi uma viagem.

Por outras palavras, as pessoas que realmente sabem de musica
(o tipo de pessoas que dirige as casas editoras, vai aos especticulos
e conhece bem o sector) adoram Kenna. Ouvem uma das suas
cangGes e, num abrir e fechar de olhos, acham éptima. Mais preci-
samente, ouvem Kenna, e o instinto diz-lhes que ¢ o tipo de artis-
ta que vai ser apreciado por outras pessoas — a massa de publico
que compra musica. Mas é aqui que Kenna tem um problema,
porque sempre que fazem tentativas para verificar se é verdade
que o instinto de ser apreciado por outras pessoas estd certo, isso
nio se verifica - essas outras pessoas nio tém gostado dele.
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Quando o disco de Kenna andava a circular por Nova Iorque,
a consideragdo dos executivos da industria musical, houve trés
ocasiGes em que foi entregue a uma empresa de pesquisa de
mercado. Trata-se de uma pritica comum no sector. Para ter
€xito, um artista tem de passar na ridio. E as esta¢des de radio s6
passam um pequeno nimero de cangbes que tenham agradado
aos seus ouvintes, de imediato e irresistivelmente, nas pesquisas
de mercado. Portanto, antes de investirem milhées de délares a
contratar um artista, as editoras gastam alguns milhares de dé6la-
res a testar a musica desse artista, usando as mesmas técnicas
que as estagoes de radio.

Por exemplo, hd empresas que colocam as cangdes novas na
Internet e depois recebem e analisam as classificagoes dadas por
quem vai a0 sitio da Internet e ouve a musica. Outras empresas
transmitem as canges por telefone ou enviam CDs de amostra
a um grupo de avaliadores. Centenas de ouvintes acabam por
votar em certas cangbes, € ao longo dos anos os sistemas de ava-
liacio tém-se tornado cada vez mais sofisticados. Pick the Hits
(Escolha os Sucessos), por exemplo, um servico de avaliagio
localizado perto de Washington, tem uma base de dados de
duzentas mil pessoas que de vez em quando avaliam musica, e
chegaram a conclusio de que uma cangéo destinada, por exem-
plo, as radios Top 40 (para ouvintes entre 18 e 24 anos) que
tenha uma média de 3, numa escala entre 1 € 4 (em que 1 é «nio
gosto da musica») tem cerca de 85 por cento de hipdteses de que
seja um sucesso.

Foi a esse tipo de servigos que entregaram o disco de Kenna,
e os resultados foram desoladores. Music Research, uma empre-
sa da Califérnia, enviou o disco de Kenna a 1200 pessoas selec-
cionadas por idade, sexo e grupo étnico. Telefonaram-lhes trés
dias mais tarde e perguntaram-lhes o que achavam da musica de
Kenna, numa escala de 0 a 4. A resposta, conforme se indica com
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uma certa elegincia na conclusdo do relatério de 25 péginas, foi
«discreta». Uma das suas cangbes mais promissoras, Freetime,
obteve 1,3 entre os ouvintes de estagdes de rock, e 0,8 entre os
ouvintes de estagbes de rhythm & blues. Pick the Hits avaliou
todas as cangdes do disco; duas obtiveram avaliagoes médias, e
oito, abaixo da média. Desta vez a conclusio foi mais abrupta:
«Como artista, Kenna e as suas cangdes nio contam com um
publico minimo e n3o tem potencial significativo para passar na
radio.»

Uma vez, Kenna encontrou nos camarins de um especticulo
Paul McGuinness, o manager dos U2.

- Este homem que estd aqui - disse McGuinness, a apontar
para Kenna - vai mudar o mundo.

Era uma sensagio instintiva, e o manager de uma banda como
os U2 é uma pessoa que sabe de musica. Mas parecia que os
habitantes do mundo que Kenna devia mudar discordavam
completamente e quando se compararam os resultados de todas
as pesquisas de mercado, a promissora carreira de Kenna parou
de repente. Para passar na ridio eram necessarias provas concre-
tas de que o publico gostava dele - e simplesmente nio havia
provas nenhumas.

1. Uma segunda olhadela as primeiras impressoes

No livro Behind the Oval Office (Atras da Sala Oval), memdrias
dos seus anos como analista politico, Dick Morris conta que foi
ao Arcansas, em 1977, para se encontrar com o procurador-
-geral do Estado, um jovem ambicioso de 31 anos chamado Bill
Clinton:
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Expliquei-lhe que tinha uma ideia baseada nas sondagens que o
meu amigo Dick Dresner tinha feito para a industria cinematogra-
fica. Antes de sair um filme de James Bond ou a continuag¢io de um
filme como Tubardo, a produtora cinematogrifica costumava
contratar Dresner para fazer um resumo do guido e perguntar as
pessoas se queriam ver tal filme. Depois, Dresner mostrava as pes-
soas escolhidas as recensées feitas pelos especialistas em relagoes
publicas e os slogans sobre o filme e seleccionava os melhores.
As vezes até lhes apresentava finais alternativos ou descrevia sitios
diferentes onde as mesmas cenas podiam ser filmadas, para ver
quais as preferéncias.

— E vocé aplica essas técnicas a politica? — perguntou Clinton.

Disse-lhe como é que se podia fazer:

- Porque n3o fazer o mesmo com a propaganda politica? Ou
com os discursos? Ou com as propostas sobre certas questdes?
E depois de cada proposta, perguntar-lhes outra vez em quem ¢é
que vao votar. Assim é possivel ver quantos eleitores concordam
com as propostas e quais as propostas que interessam aos eleitores.

Conversimos durante quase quatro horas e almo¢dmos na
secretéria dele. Mostrei ao procurador-geral algumas sondagens
bésicas que tinha feito.

Ficou agradavelmente surpreendido com o processo. Aqui esta-
va um instrumento que ele podia usar, um processo que podia limi-
tar os mistérios da pesquisa cientifica e das avaliagdes.

Morris havia de prosseguir até se tornar um assistente de tal

maneira fundamental para Clinton, quando este chegou a presi-
dente, que muita gente acabou por ver a sua obsessio com as
sondagens como profundamente problemitica - como uma
corrupgio do dever dos politicos eleitos de tomar decisGes
baseadas em principios. Mas na verdade esta critica ¢ um pouco
dura de mais. Morris levou simplesmente para o mundo da
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politica os mesmos principios que orientam o mundo dos negé-
cios. Toda a gente quer conhecer as reacgbes intensas e misterio-
sas que as pessoas tém em relagio a0 mundo que as rodeia.
Quem produz filmes, detergentes, automéveis ou musica quer
saber o que pensamos dos seus produtos. Por isso é que para os
executivos do mundo da musica que gostavam de Kenna nio era
suficiente agir de acordo com a sua intuigdo. A intuigio sobre
aquilo que o publico gosta é demasiado misteriosa e aleatdria.
Kenna foi enviado para os pesquisadores de mercado porque
parece que a maneira mais adequada de saber o que é que os
consumidores sentem acerca de uma coisa é perguntar-lhes
directamente.

Mas serd isso verdade? Se perguntdssemos aos estudantes que
participaram na experiéncia de John Bargh porque é que fica-
vam 2 espera no corredor com tanta paciéncia depois de terem
sido preparados para ser educados, eles nio conseguiriam dizer-
-nos. Se perguntdssemos aos jogadores do Iowa porque é que
preferiam as cartas dos baralhos azuis, também nio nos sabe-
riam dizer porqué — pelo menos antes de tirarem oitenta cartas.
Sam Gosling e John Gottman descobriram que podemos apren-
der muito mais acerca daquilo que as pessoas pensam observan-
do a linguagem do corpo ou as expressdes do rosto ou entdo
olhando para as suas estantes e imagens na parede do que per-
guntando-lhes directamente. E Vic Braden descobriu que,
embora as pessoas tenham boa vontade e sejam competentes
quanto a dar voluntariamente explicagbes sobre o seu compor-
tamento, essas explicagGes, em particular quando toca ao tipo de
decisdes e opinibes espontineas que vém do inconsciente, nio
sd0 necessariamente correctas. De facto, o que parece por vezes
€ que vieram do nada. Portanto, quando os especialistas em
estudos de mercado pedem aos consumidores para contarem as
suas reacgdes a respeito de uma coisa — para explicar porque é
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que gostaram de uma cangio ou um filme que viram, ou de um
politico que ouviram -, que grau de confianga é que podemos
ter nas respostas? Descobrir o que é que as pessoas acham de
uma cangio de rock parece coisa ficil. Mas a verdade é que nio é,
e quem dirige grupos especificos de avaliagdo e sondagens nem
sempre tem levado este facto em consideragio. Ir até ao fundo
da questio de saber até que ponto Kenna é bom, na realidade
requer uma exploragio mais complexa sobre as complexidades
dos nossos julgamentos instantineos.

2. O Desafio da Pepsi

No principio da década de 1980, a empresa Coca-Cola estava
profundamente nervosa sobre o seu futuro. A Coca-Cola ji tinha
sido de longe a bebida gasosa ndo alcodlica dominante no
mundo. Mas a Pepsi tinha vindo continuamente a reduzir o
dominio da Coca-Cola. Em 1972, 18 por cento dos bebedores de
gasosas afirmavam beber exclusivamente Coca-Cola, compara-
do com os 4 por cento que se afirmavam bebedores exclusivos de
Pepsi. No comego da década de 1980, a Coca-Cola tinha caido
para 12 por cento e a Pepsi subido para 11 por cento - e isto ape-
sar do facto de a Coca-Cola estar muito mais disponivel do que
a Pepsi e gastar pelo menos mais 100 milhdes de délares anuais
em publicidade.

No meio desta agitagdo, a empresa Pepsi comegou a passar
anuncios de televisio por todo o pais em que colocava a sua
marca frente a frente com a Coca-Cola numa campanha chama-
da Pepsi Challenge (O Desafio da Pepsi). Aos bebedores habituais
de Coca-Cola pedia-se que tomassem goles de dois copos, mar-
cados Q € M. Qual é que preferiam? Invariavelmente todos
diziam M e, ora vejam s6, o M revelava ser o copo de Pepsi.
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A reacgdo inicial da Coca-Cola ao Pepsi Challenge foi questionar os
resultados. Mas quando fizeram blind tests (com as marcas tapa-
das) para comparagio, descobriram a mesma coisa: quando lhes
pediam para escolher entre a Coca-Cola e a Pepsi, a maioria dos
consumidores - 57 por cento - preferia a Pepsi. Uma diferenca
entre 57 e 43 ¢ muito, particularmente num mercado em que
um décimo de ponto percentual representa milhdes de ddlares,
e nio ¢ dificil imaginar como estes resultados foram arrasado-
res para os gestores da Coca-Cola. A mistica da Coca-Cola sem-
pre se baseara na sua famosa férmula secreta, imutivel desde os
primeiros tempos da empresa. Mas desta vez aqui estavam pro-
vas aparentemente incontroversas de que o tempo tinha ultra-
passado a Coca-Cola.

A seguir, a Coca-Cola fez uma série de pesquisas de mercado
adicionais. Os resultados pareciam cada vez piores.

- Talvez seja porque as principais caracteristicas que faziam a
diferenga da Coca-Cola, como um certo picante, fossem agora
definidas pelos consumidores como desagradiveis — disse na
altura o director das operagoes americanas da empresa, Brian
Dyson. - E quando as pessoas usam palavras como «suave» e
«macia», estdo a falar da Pepsi. Talvez tenha mudado a maneira
como matamos a sede.

Nessa altura, o director do departamento de pesquisa de mer-
cado de consumo era um homem chamado Roy Stout, que se
tornou um dos principais defensores da ideia de que a empresa
precisava de levar a sério os resultados do Pepsi Challenge.

— Se temos o dobro das mdquinas de vendas, mais espago
nas prateleiras, gastamos mais em publicidade e mantemos um
prego competitivo, porque serd que estamos a perder quota
de mercado? - perguntou aos gestores de topo da Coca-Cola.
- Olha-se para o Pepsi Challenge e tem de se comegar a pensar em
sabor.
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Foi esta a génese do que havia de ser conhecido como a New
Coke. Os cientistas da Coca-Cola voltaram ao laboratério e
comegaram a mexer na fabulosa férmula secreta para a tornar
um pouco mais leve e mais doce — mais parecida com a Pepsi.
Os pesquisadores de mercado da Coca-Cola notaram imediata-
mente uma melhoria. Em blind tests com alguns dos primeiros
prototipos, a Coca-Cola saia-se ainda melhor do que a Pepsi.
Mexeram ainda mais. Em Setembro de 1984, voltaram a rua e
testaram o que acabaria por ser a versio final da New Coke.
Abordaram ni3o apenas milhares, mas centenas de milhares de
consumidores de uma ponta 3 outra dos Estados Unidos, e nos
blind tests a New Coke venceu a Pepsi por seis a oito pontos per-
centuais. Os gestores da Coca-Cola ficaram entusiasmados.
A nova bebida recebeu luz verde. Na conferéncia de imprensa a
anunciar a New Coke, o presidente da companhia, Roberto
C. Goizueta, chamou ao novo produto «o passo mais seguro que
a companhia deu até hoje» e parecia nao haver razdes para duvi-
dar do que ele dizia. Fora pedida a reac¢io dos consumidores,
do modo mais simples e directo que se possa imaginar e eles dis-
seram que nio gostavam muito da velha Coca-Cola, mas que
gostavam muito da New Coke. Como poderia a New Coke falhar?

Mas falhou. Foi um desastre. Os bebedores de Coca-Cola
sublevaram-se, indignados com a New Coke. Houve protestos em
todo o pais. A Coca-Cola mergulhou numa crise, € apenas pou-
cos meses depois foi obrigada a trazer de volta a férmula origi-
nal, como Classic Coke — altura em que as vendas da New Coke pra-
ticamente se extinguiram. O sucesso previsto para a New Coke
nunca se materializou. Mas houve uma surpresa ainda maior. A
aparentemente inexoravel subida da Pepsi - tio claramente assi-
nalada pela pesquisa de mercado — também nunca se materiali-
zou. Durante os tltimos vinte anos, a Coca-Cola tem enfrentado
a Pepsi com um produto que os testes de sabor dizem ser infe-
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rior, € a Coca-Cola ainda ¢ a bebida gasosa nio alcodlica niime-
ro um do mundo. Por outras palavras, a histdria da New Coke é
uma boa ilustragio de como é complicado descobrir o que é que
as pessoas realmente acham.

3. Os cegos a reinar no meio dos cegos

A dificuldade em interpretar as descobertas da Pepsi Challenge
comega com o facto de se basearem naquilo a que a industria
chama um teste de gole, ou CLT (central location test — teste de
localizagdo central). Os provadores ndo bebem a lata inteira.
Tomam um gole de um copo de cada uma das marcas e depois
fazem a sua escolha. Suponha agora que vamos testar uma bebi-
da gasosa de maneira ligeiramente diferente. Que tal se tivesse
de levar uma caixa para casa e me dissesse o que é que acha ao
fim de algumas semanas? Serd que isso mudava a sua opinido?
Acontece que mudava. Carol Dollard, que trabalhou durante
muitos anos para a Pepsi no desenvolvimento de novos produ-
tos, diz o seguinte:

- Vi muitas vezes que o CLT dava um resultado € o consumo
em casa dava exactamente o oposto. Por exemplo, num CLT
os consumidores podem testar trés ou quatro diferentes pro-
dutos a seguir uns aos outros, bebendo um gole ou dois de
cada um. Um gole é muito diferente de uma pessoa se sentar
e beber sozinha uma embalagem inteira. As vezes o gole
sabe bem, mas a garrafa toda nio sabe. E por isso que os tes-
tes em casa dio a melhor informagdo. O utilizador nio estd
num ambiente artificial. Estd em casa, sentado 4 frente da tele-
visio, € 0 modo como se sente nessa situagio reflecte mais
0 modo como vai comportar-se quando o produto estd no mer-
cado.
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Dollard diz que, por exemplo, um dos desvios no teste do
gole é no que respeita a dogura:

— Se o teste é s6 um gole, o consumidor prefere o produto
mais doce. Mas quando tem de beber uma garrafa ou uma lata
inteiras, a dogura pode ser dominante ou excessiva.

A Pepsi é mais doce do que a Coca-Cola, portanto, logo a par-
tida, tinha uma grande vantagem no teste do gole. A Pepsi tam-
bém se caracteriza por uma dominante inicial citrica, diferente
do sabor mais frutado e baunilhado da Coca-Cola. Mas essa
dominante inicial tende a dissipar-se durante o consumo da lata
inteira, o que também ¢ uma razio em desfavor da Coca-Cola.
Resumindo, a Pepsi é uma bebida feita para sobressair num teste
de gole. Quer isto dizer que o Pepsi Challenge era uma fraude?
De maneira nenhuma. Quer dizer apenas que reagimos de
duas maneiras diferentes as colas. Temos uma reacg¢io ao
tomar um gole, e temos outra reacgio ao beber uma lata intei-
ra. Para perceber as avaliagdes das pessoas em relagio as colas,
precisamos de decidir qual dessas reacgdes € que nos interessa
mais.

Depois hd a questdo daquilo a que se chama a transferéncia de
sensagdes. Este conceito foi caracterizado por uma das grandes
figuras do marketing do século XX, um homem chamado Louis
Cheskin, que nasceu na Ucrinia no comego do século e imigrou
para os Estados Unidos em crianga. Cheskin estava convencido
de que, quando as pessoas avaliam qualquer coisa que podem
comprar num supermercado ou numa loja, transferem, sem se
aperceberem disso, para o préprio produto as sensagdes ou
impressdes que tém acerca da embalagem. Pondo a coisa de
outra maneira, Cheskin acreditava que a maioria nio distingue
- num nivel inconsciente — entre a embalagem e o produto.
O produto é uma combinagio da embalagem com o produto em
si.
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Um dos produtos com que Cheskin trabalhou foi uma marga-
rina. No final da década de 1940, a margarina n3o era muito
popular. Os consumidores ndo se mostravam interessados nem
em consumi-la nem em compri-la. Mas Cheskin estava intriga-
do. Porque ¢ que as pessoas nio gostavam de margarina? Seria o
problema da margarina intrinseco ao préprio produto? Ou o
problema seriam as associagoes que se faziam com a margarina?
Resolveu descobrir. Nessa altura, a margarina era branca.
Cheskin deu-lhe uma coloragio amarela, para se parecer com a
manteiga. Depois preparou uma série de almogos com donas de
casa. Como queria apanhar as pessoas desprevenidas, nio lhes
chamou almogos de teste de margarina. Convidou apenas um
grupo de mulheres para um evento.

— Aposto que a maioria das mulheres usava luvas brancas - diz
Davis Masten, que hoje é um dos elementos mais importantes da
firma que Cheskin fundou. Cheskin arranjou oradores e serviu
comida, e havia uns pequenos aperitivos com manteiga para
umas € com margarina para outras. A margarina era amarela.
Naquele contexto, nio disseram as pessoas que havia diferenga.
Depois pediram a toda a gente para avaliar os oradores e a comi-
da, e a conclusio ¢ que as pessoas acharam que a «<manteiga» era
boa. A pesquisa de mercado tinha dito que a margarina nio
tinha futuro. Louis Cheskin propds que se fizessem as coisas
indirectamente.

A questdo de como aumentar as vendas de margarina ficou
muito mais clara. Cheskin disse ao cliente para chamar ao pro-
duto Margarina Imperial, para poderem pér na embalagem uma
coroa impressionante. E, tal como tinha confirmado no almocgo,
a cor era essencial; disse-lhes que a margarina tinha de ser ama-
rela. Depois aconselhou-os a embrulhar a margarina em folhas
metalizadas, porque esse material era associado a uma grande
qualidade. E realmente, se dessem a alguém dois bocados de pao
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iguais - um untado com margarina branca e o outro untado com
Margarina Imperial amarela, embrulhada numa folha metali-
zada -, o segundo pedago de pio ganhava facilmente em todos
os testes de sabor.

— Nunca se pergunta a uma pessoa se quer ou nio quer folha
metalizada, porque a resposta serd sempre que nio sabe ou por-
que é que havia de querer - diz Masten. — Pergunta-se apenas
qual é que sabe melhor, e por esse método indirecto consegue-
-se uma imagem de quais s3o as suas verdadeiras motivagdes.

A empresa de Cheskin, hd alguns anos, demonstrou com um
exemplo particularmente elegante a transferéncia de sensagoes,
quando estudaram duas marcas concorrentes de brandy barato,
Christian Brothers e E & J (o dltimo dos quais, para dar uma
ideia do segmento de mercado dos dois produtos, é conhe-
cido pela clientela como Easy Jesus'). O cliente dele, Christian
Brothers, queria saber porque é que estava a perder quota de
mercado, ao fim de anos a ser a marca dominante na sua catego-
ria. O brandy deles nio era mais caro. Nio era mais dificil de
encontrar nas lojas. E os outros ndo estavam a anunciar mais
(uma vez que se faz muito pouca publicidade neste segmento de
brandies). Portanto, porque é que estavam a perder terreno?

Cheskin preparou um blind test com duzentos bebedores de
brandy. Os dois brandies obtiveram resultados iguais. Cheskin
decidiu dar mais um passo.

- Fizemos outro teste com duzentas pessoas — explica Darrel
Rhea, outro dos dirigentes da empresa. — Desta vez dissemos-
-Ihes que copo continha Christian Brothers e qual erao de E& J.
Agora tinhamos transferéncia de sensagdes da marca, € desta vez
os nimeros do Christian Brothers subiram.

1 Jesus Ficil», 2 letra, mas os brasileiros tém uma expressdo mais certeira para esse tipo de
produtos: «Jesus est4 chamando». (N. do T.)
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Era claro que as pessoas faziam associagbes mais positivas
com o nome Christian Brothers do que com E & J. Isto s6 apro-
fundava o mistério, pois se os Christian Brothers tinham uma
marca mais forte, porque é que estavam a perder quota de mer-
cado?

- Entéo, testimos mais duzentas pessoas. Desta vez coloci-
mos por trds as garrafas das duas marcas. N3o perguntimos nada
sobre as embalagens, mas elas estavam ali. E o que ¢ que aconte-
ce? Agora temos uma preferéncia estatistica pelo E & J. Assim,
conseguimos isolar o problema do Christian Brothers. O proble-
ma n3o € nem o produto nem a marca. E a embalagem.

Rhea mostrou uma fotografia das duas garrafas de brandy com
0 aspecto que tinham nessa época. O Christian Brothers parecia
uma garrafa de vinho; tinha um gargalo comprido e fino e o rétu-
lo era branco. O E & J, ao contrério, tinha uma garrafa muito
mais ornamentada: mais quadrada, como um decantador, com
vidro fumado, folha metalizada 4 volta do gargalo, € o rétulo era
escuro, com uma decoragio muito ornamentada. Para provar o
que diziam, a equipa de Rhea fez mais um teste. Serviram a
duzentas pessoas o brandy Christian Brothers numa garrafa de
E &J e 0 brandy E & ] numa garrafa de Christian Brothers. Que
brandy ganhou? Christian Brothers, facilmente, pela maior mar-
gem de todas. Agora tinham o gosto certo, a marca certa ¢ a gar-
rafa certa. A empresa redesenhou a garrafa, para ficar mais pare-
cidacomadeE &Je, é claro, o problema ficou resolvido.

Os escritdrios da Cheskin s3o nos arredores de S3o Francisco, e
depois de conversarmos, Masten e Rhea levaram-me a0 supermer-
cado Nob Hill Farms, na mesma rua. E um daqueles emporios
enormes e brilhantes que abundam nos subtirbios americanos.

— Trabalhdmos praticamente em todos os corredores — disse-
-me Masten 4 entrada. Em frente de nds estava a sec¢do das bebi-
das. Rhea baixou-se e pegou numa lata de 7-Up.
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— Testamos a 7-Up. Tinhamos vérias versdes, € descobrimos
que se se adicionarem 15 por cento de amarelo a0 verde da
embalagem - se se mantiver 0 verde, mas com mais amarelo —, 0
que as pessoas dizem € que tem um sabor de lima ou limdo mais
forte. E as pessoas ficam preocupadas. «Estao a mudar a minha
7-Up! Nio me fagam o mesmo que fizeram com a New Coke.»
E exactamente o mesmo produto, mas transfere-se um novo
conjunto de sensagdes a partir da garrafa, 0 que neste caso nio é
necessariamente uma coisa boa.

Da seccio de bebidas frescas passdmos para a ala dos enlata-
dos. Masten pegou numa lata de ravioli Chef Boyardee e apontou
para a imagem do cozinheiro na etiqueta.

- O nome dele é Hector. Conhecemos uma data de gente
assim, como Orville Redenbacher ou Betty Crocker ou a mulher
na embalagem das passas Sun-Maid. A regra geral ¢, quanto mais
préximos da prépria comida ficam os consumidores, mais con-
servadores se tornam. O que isso quer dizer para o Hector € que
neste caso tem de parecer mesmo bonito. Queremos ter o rosto
de um ser humano reconhecivel com quem possamos relacio-
nar-nos. Retratos funcionam melhor do que fotografias de
corpo inteiro. Experimentimos com o Hector de virias manei-
ras. Pode-se tornar o ravioli mais saboroso, mudando-o a ele?
O mais que se pode fazer é destrui-lo, tornando-o uma figura de
desenhos animados. Observamo-lo num contexto de fotografia,
até ao género préximo do desenho animado. Quanto mais se vai
para o desenho animado, mais se torna uma abstracgio do
Hector, menos eficiente se torna numa percepgio de sabor e
qualidade do ravioli.

Masten pegou numa lata de carne da marca Hormel.

— Também fizemos esta. Testimos o log6tipo da Hormel.
~ Apontou o pequeno galho de salsa entre 0 «> € 0 «m». = Este
bocadinho de salsa d4 frescura a carne enlatada.
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Rhea pegou numa garrafa de molho de tomate Classico e
falou dos significados ligados aos virios tipos de embalagens.

- Quando a Del Monte tirou os péssegos da lata para um
boiio de vidro, as pessoas disseram: «Ah, aqui estd o que a minha
av6 costumava fazer!» Dizem que os péssegos sabem melhor
dentro de uma embalagem de vidro. E 0 mesmo que o gelado
numa embalagem cilindrica em vez de rectangular. As pessoas
acham que vai saber melhor e estdo dispostas a pagar cinco, dez
céntimos a mais - s6 pela forga da embalagem.

O que Masten e Rhea fazem ¢é dizer is empresas como mani-
pular as nossas primeiras impressées, e ¢ dificil nio sentirmos
um certo incémodo com o trabalho deles. Se duplicarmos o
tamanho dos bocadinhos de chocolate num gelado com bocadi-
nhos de chocolate e dissermos na embalagem «Novo! Bocadinhos
de chocolate maiores!», e cobrarmos mais cinco ou dez cénti-
mos, parece honesto e justo. Mas se colocarmos o gelado numa
embalagem cilindrica em vez de rectangular e o vendermos por
mais cinco ou dez céntimos, parece que estamos a enganar as
pessoas. No entanto, se pensar no assunto, na pritica nio ha
nenhuma diferenga entre as duas coisas. Estamos dispostos a
pagar mais pelo gelado, porque tem melhor sabor, e coloci-lo
numa embalagem cilindrica deixa-nos convencidos de que sabe
melhor, tanto como aumentar o tamanho dos bocadinhos de
chocolate no sorvete. E claro que nos apercebemos de uma
melhoria e ndo nos apercebemos da outra, mas porque é que
essa diferenga hi-de ter importincia? Porque é que a empresa
que faz sorvetes s6 pode lucrar com as melhorias de que temos
consciéncia? Pode dizer-se que estio a fazer as coisas nas nossas
costas. Mas quem ¢ que estd a agir nas nossas costas? A empresa
que faz os sorvetes? Ou o nosso préprio inconsciente?

Nem Masten nem Rhea acreditam que uma embalagem mais
bem feita permita & empresa vender um produto com mau
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sabor. O sabor do préprio produto em si é muito importante.
O argumento deles é simplesmente que, quando colocamos algo
na boca e naquele instante decidimos se sabe bem ou nio, esta-
mos a reagir nao apenas com os nossos sensores de sabor e glin-
dulas salivares, mas também com o que os olhos véem e com as
recordagdes e a imaginagio; e ¢ uma parvoice a empresa atender
a uma dimensio e ignorar a outra.

Entio, neste contexto, o erro da Coca-Cola com a New Coke
torna-se mais nitido. Nio foi apenas porque eles deram impor-
tincia de mais aos testes. Foi também porque o préprio princi-
pio de um blind test de sabor ¢ ridiculo. Nao deviam ter-se preo-
cupado tanto por estarem a perder nos blind tests de sabor com a
velha Coca-Cola, e nds nio deviamos ter-nos surpreendido com
o facto de o dominio da Pepsi nos blind tests de sabor nio se ter
traduzido por melhores resultados no mundo real. Porque nio?
Porque no mundo real ninguém bebe Coca-Cola com os olhos tapados.
Transferimos para a nossa sensagio do sabor da Coca-Cola
todas as associagdes inconscientes que fazemos com a marca, a
imagem, a lata e até com o encarnado distintivo do logétipo.

— O erro da Coca-Cola — diz Rhea - foi atribuir totalmente ao
produto a sua perda de quota de mercado para a Pepsi. Mas o
que conta muito nas colas é a imagem de marca e eles perderam
isso de vista. Todas as suas decis6es foram na mudanga do pré-
prio produto, enquanto a Pepsi se concentrava na juventude e
em fazer do Michael Jackson um porta-voz, e a fazer uma data de
coisas boas para a marca. E verdade que as pessoas gostam de
uma bebida mais doce no teste de gole, mas n3o tomam decisGes
acerca de um produto num teste de gole. O problema da Coca-
-Cola é que os tipos de bata branca do laboratério é que decidi-
ram.

Serd que no caso de Kenna a decisdo também passou para
os tipos de bata branca do laboratério? Os tipos dos testes de
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mercado presumiram que bastava apresentar uma das suas can-
¢oes, ou parte dela, a alguém pelo telefone ou através da
Internet, e que a resposta dos ouvintes seria um guia fidvel do
que os compradores iriam sentir acerca da cangio. A ideia deles
era que os apreciadores de musica podem fatiar fino uma nova
cangio numa questio de segundos, e em principio nio hd nada
de errado nessa nogio. Mas o fatiar fino tem de ser feito no con-
texto. E possivel diagnosticar rapidamente a firmeza de um casa-
mento. Mas ndo basta ver o casal a jogar pingue-pongue. Tém de
ser observados enquanto discutem algo de relevante para o seu
relacionamento. E possivel fatiar fino a probabilidade de um
médico ser processado por erro profissional na base de um
pequeno segmento de conversa com o paciente. Todas as pes-
soas que se entusiasmaram com Kenna tinham esse tipo de con-
texto. As pessoas no Roxy e no concerto dos No Doubt viram-no
em carne e 0ss0. Craig Kallman teve Kenna a cantar para ele no
seu escritdrio. Fred Durst ouviu Kenna através do prisma da exci-
tagcdo de um dos seus colegas em quem ele confiava. Os especta-
dores da MTV que pediam Kenna repetidamente tinham visto o
seu video. Julgar Kenna sem as informagdes adicionais € como
escolher entre a Pepsi e a Coca-Cola num blind test de sabor.

4. «A cadeira da morte»

Ha alguns anos, o fabricante de méveis Herman Miller, Inc.,
contratou o designer industrial Bill Stumpf para fazer uma nova
cadeira de escritdrio. Stumpfja tinha trabalhado com a Herman
Miller, com especial destaque para duas cadeiras chamadas
Ergon e Equa. Contudo, Stumpf nio estava satisfeito com as
suas tentativas anteriores. Ambas se tinham vendido bem, mas
Stumpf achava que a Ergon era desajeitada — uma tentativa
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imatura. A Equa era melhor, mas tinha sido copiada por tantas
empresas que ja ndo lhe parecia nada de especial.

— As cadeiras que fiz anteriormente pareciam-se todas — diz
Stumpf. - Queria fazer alguma coisa com um aspecto diferente.

Chamou a0 seu novo projecto Aeron, e a histéria da Aeron
ilustra um outro problema, mais profundo, na tentativa de ava-
liar a reacgio das pessoas; ¢ dificil explicarmos os nossos senti-
mentos em relagdo a coisas com que nio estamos familiarizados.

A ideia de Stumpf era fazer a cadeira mais correctamente
ergondmica que se possa imaginar. Tentara com a Equa. Mas
com a Aeron foi ainda mais longe. Por exemplo, uma grande
quantidade de trabalho foi dedicada ao mecanismo que liga as
costas com aquilo a que os designers chamam «tampo de sentar».
Numa cadeira normal, hd uma simples dobradica a ligar os dois,
de modo que a pessoa possa inclinar-se para trds. Mas o proble-
ma da dobradicga é que a cadeira dobra-se de uma maneira dife-
rente das costas de uma pessoa, portanto a inclinagio faz com
que a camisa saia das calgas, provocando um esforgo excessivo
nas nossas costas. Na Aeron, o assento € as costas da cadeira
movem-se independentemente por meio de um mecanismo
complexo. Mas hé mais. A equipa de design da Herman Miller
queria os bragos completamente ajustaveis, o que seria mais ficil
se eles estivessem presos 3s costas da Aeron e nio debaixo do
assento, como é costume. Queria maximizar o apoio dos
ombros, portanto as costas eram mais largas em cima do que em
baixo. Isto é exactamente o oposto da maioria das cadeiras, que
sdo mais largas na parte de baixo das costas e mais estreitas em
cima. Finalmente, queria que a cadeira fosse confortdvel para as
pessoas que ficam sentadas durante longos periodos.

— Observei como sio os chapéus de palha e outras coisas,
como os méveis de vime - diz Stumpf. — Nunca gostei de cadei-
ras de espuma coberta com tecido, porque me parecem quentes
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€ pegajosas. A pele é um érgo, respira. Intrigava-me a ideia de
usar alguma coisa que deixasse respirar, como a palhinha.

Acabou por decidir-se por uma trama fina de plistico, espe-
cialmente concebida, esticada sobre uma moldura plistica.
Se olhdssemos através da trama, podiamos ver as alavancas, os
mecanismos e todas as pegas de pléstico duro que ficavam 2 vista
sob o assento.

Em anos de trabalho com os consumidores, a Herman Miller
tinha chegado a conclusio de que, no que toca a escolher uma
cadeira de escritdrio, a maioria das pessoas prefere aquela que
parece dar mais proeminéncia - algo senatorial, ou como um
trono, com almofadas espessas e costas altas, imponentes. O que
era a Aeron? Exactamente o oposto: um objecto esbelto e trans-
parente de pldstico preto com estranhas protuberincias e uma
trama que parecia o exosqueleto de um insecto pré-histérico

gigante.
- O conforto na América é muito condicionado pelos sofis

reclindveis La-Z-Boy - diz Stumpf. - Na Alemanha brinca-se com
o facto de os americanos quererem os bancos dos automéveis
demasiadamente almofadados. Temos esta fixagio com o que é
fofo. Penso sempre naquela luva que o Disney colocou na mio
do Rato Mickey. Se vissemos a sua garra, ninguém ia gostar dele.
Estariamos a ir contra a ideia de fofo.

Em Maio de 1992, a Herman Miller comegou a fazer aquilo a
que eles chamam um teste de utilizaggo. Levaram os protétipos
da Aeron para empresas regionais do Oeste do Michigan e pedi-
ram as pessoas para se sentarem pelo menos durante meio dia.
Ao principio, a resposta nio foi positiva. A Herman Miller pediu
as pessoas para classificar o conforto da cadeira numa escala de
1210 - em que 10 é perfeito, e pelo menos 7,5 é onde a cadeira
deve ficar para entrar realmente no mercado - e os primeiros
protétipos da Aeron ficaram 4 volta de 4,75. Como piada, um
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dos empregados da Miller colocou uma fotografia da cadeira na
capa de uma revista de supermercado ficticia, com o titulo
«Cadeira da Morte: quem se senta, morre» e colocou-a na capa
de um dos primeiros relatérios sobre a Aeron. As pessoas olha-
vam para a delgada estrutura reticular e ficavam a pensar se con-
seguiria aguenté-las e depois reparavam na rede e achavam que
ndo seria confortavel.

— E dificil convencer as pessoas a sentarem-se numa coisa que
ndo parece como deve ser - diz Rob Harvey, que nessa altura era
vice-presidente de investigagdo e design da Herman Miller. — Se
construirmos uma cadeira com uma estrutura reticular delgada,
a percepgio das pessoas é que ndo vai aguentd-las. Sentam-se
com muito cuidado. Sentar é o tipo de coisa muito intima.
O corpo entra em contacto intimo com a cadeira, portanto hd
uma data de indicagdes visuais, tais como a temperatura € a
dureza, que orientam a percepcio das pessoas.

Mas 4 medida que a Herman Miller mexia no design, produzin-
do protdtipos novos e melhores e conseguindo que as pessoas
suplantassem as suas duvidas, as avaliages comegaram a subir.
Quando a Herman Miller achou que estava pronta para a comer-
cializagdo, as avaliagdes de conforto estavam, de facto, acima do
8. Essas eram as boas noticias.

E as mis noticias? Praticamente toda a gente achava que a
cadeira era uma monstruosidade.

- Desde o principio que as avaliagdes estéticas ficaram atras
das avaliagdes de conforto — disse Bill Dowell, que dirigia as pes-
quisas da Aeron. - Ou que se tratava de uma anomalia. J4 experi-
mentimos milhares e milhares de pessoas a sentar-se em cadei-
ras, e uma das relagdes mais fortes que sempre encontrimos foi
entre o conforto e a estética. Mas nio foi o que aconteceu neste
caso. As avaliagdes de conforto ficaram acima dos oito, o que é
fenomenal. Mas as avaliagdes estéticas comegaram entre dois
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e trés e nunca passaram dos seis em nenhum dos protétipos.
‘Ficdmos muito perplexos ¢ um bocado preocupados. Tinhamos
tido a cadeira Equa, que também era muito controversa. Mas
sempre fora considerada bonita.

No final de 1993, quando se preparava para langar a cadeira,
a Herman Miller juntou uma série de grupos especificos por
todo o pais. Queriam algumas ideias sobre pregos e comerciali-
zagdo, € também ter a certeza de que havia apoio geral para o
conceito. Comegaram com quadros de arquitectos e designers,
que foram geralmente receptivos.

- Percebiam como a cadeira era radical - disse Dowell.
— Mesmo que nio a vissem como um objecto de beleza, com-
preendiam que tinha de ter aquele aspecto.

Depois mostraram a cadeira a grupos de gerentes de compras e
especialistas em ergonomia - o tipo de pessoas que, em tiltima
anilise, iam ser responséveis pelo éxito comercial da cadeira.

Desta vez a recepgio foi logo gelada.

- Nio compreenderam nada da estética — afirma Dowell.
Disseram 3 Herman Miller para a cobrir com tecido e que seria
impossivel vendé-la a empresirios. Um gerente de compras
comparou a cadeira com o mobilidrio de jardim ou com as anti-
gas capas para os bancos dos carros. Outro disse que parecia
uma coisa do cendrio do filme RoboCop, e outro ainda disse que
parecia totalmente feita de material reciclado.

- Lembro-me de um professor de Stanford que percebeu o
conceito e a sua fungdo, mas que queria voltar a ver a cadeira
quando tivéssemos um «protdtipo esteticamente aperfeicoado»
- lembra Dowell. - E nés a dizermos-lhe que nio ia haver um
protdtipo esteticamente aperfeigoado!

Coloque-se, por um momento, na situa¢io da Herman Miller.
Empenhou-se num produto completamente novo. Gastou uma
grande quantidade de dinheiro a modificar as ferramentas da
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fabrica de mdveis e, ainda mais, a garantir que, digamos, a trama
da Aeron nio incomodasse as costas das pessoas que nela se sen-
tassem. Mas agora descobre que as pessoas nao gostam da trama.
Na realidade, acham que toda a cadeira ¢ feia, e se ha coisa que
vocé sabe ao fim de tantos anos no negocio, € que as pessoas nao
compram cadeiras que acham feias. Entdo, o que é que vocé faz?
Podia desistir completamente da cadeira. Podia cobri-la com
uma boa camada da espuma que todos conhecem. Ou podia
confiar nos seus instintos e ir em frente.

Herman Miller optou pela terceira hipétese. Foram em fren-
te, e o que é que aconteceu? Ao principio, ndo aconteceu muita
coisa. Afinal de contas, a Aeron era feia. Contudo, nio demorou
muito para que a cadeira comegasse a atrair a aten¢do dos mais
avangados elementos da comunidade do design. Ganhou o pré-
mio de design da década da Sociedade de Designers Industriais da
América. Na Califérnia, em Nova Iorque, no mundo da publici-
dade e em Silicon Valley, tornou-se no tipo de objecto de culto
que condizia com a estética limpa da nova economia. Comegou
a aparecer em filmes e antincios de televisao, € a partir dai a sua
presenga fez-se, cresceu e floresceu. No final da década de 1990,
as vendas cresciam entre 50 e 70 por cento ao ano, € a Herman
Miller de repente percebeu que o que tinham na mio era a
cadeira mais vendida da histéria da empresa. Nio demorou
muito que n3o houvesse cadeira mais imitada do que a Aeron.
Todos os fabricantes queriam fazer uma cadeira que se pare-
cesse com o exosqueleto de um insecto gigante pré-histérico.
E qual é a avaliagio estética actual? A Aeron agora é um oito.
O que dantes era feio passou a ser bonito.

No caso do blind test do gole, as primeiras impressoes nao ser-
vem, porque as colas nio so bebidas com os olhos tapados.
O blind test do gole foi feito num contexto errado para fatiar fino
a Coca-Cola. Com a Aeron, a diligéncia de obter as primeiras
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impressdes falhou por uma razio ligeiramente diferente: as
pessoas que deram as suas primeiras impressoes interpretaram
mal os seus préprios sentimentos. Disseram que n3o gostavam
nada; mas o que realmente queriam dizer é que a cadeira era
tdo inovadora e fora do normal que n3o estavam habituadas a
ela. Isto ndo é verdade para tudo aquilo a que chamamos feio.
O Edsel, o famoso fracasso da Ford na década de 1950, falhou
porque as pessoas acharam que parecia engragado. Mas dois ou
trés anos mais tarde as outras marcas de automdéveis nio come-
¢aram de repente a fazer carros parecidos com o Edsel, tal como
os fabricantes de mdveis comegaram a copiar a Aeron. O Edsel
era feio quando saiu e ainda é feio. Do mesmo modo, também
hé filmes que as pessoas detestam quando os véem pela primei-
ra vez e continuam a detestd-los dois ou trés anos mais tarde.
Um mau filme é sempre um mau filme. O problema é que meti-
da no meio das coisas que detestamos h4 uma classe de produ-
tos que entram nessa categoria s6 porque sio estranhos.
Mexem-nos com os nervos. Sio suficientemente diferentes
para levarmos tempo a compreender que realmente gostamos
deles.

- Quando estamos no universo da criagio de produtos, fica-
mos imersos nos nossos préprios materiais e ¢ dificil ter presen-
te que os clientes que encontramos gastam muito pouco tempo
com determinado produto - diz Dowell. - Tém a experiéncia do
produto ali mesmo, naquela altura. Mas nio tém nenhum passa-
do com ele e é-lhes dificil imaginar o futuro com ele, especial-
mente se for algo muito diferente. Foi isso que aconteceu com
a cadeira Aeron. Na cabega das pessoas, as cadeiras de escrit-
rio tinham uma certa estética. Eram almofadadas e estofadas.
A Aeron claro que nio era assim. Parecia diferente. Nio tinha
nada de habitual. Talvez a palavra «feia» fosse um substituto de
«diferente».
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O problema da pesquisa de mercado é que muitas vezes é
simplesmente uma ferramenta demasiado brutal para apanhar a
diferenga entre o que é mau e o que é apenas diferente. No final
da década de 1960, o argumentista Norman Lear produziu o
guido de uma sitcom (série humoristica para a televisao) chamada
All in the Family (Tudo em Familia). Era radicalmente diferente
da ementa habitual que entdo havia na televisdo: era agressiva e
politica, e tocava em assuntos sociais que os canais da altura evi-
tavam. Lear levou o episédio-piloto 2 ABC. Fizeram um teste de
mercado com quatrocentos espectadores cuidadosamente esco-
lhidos, num cinema de Hollywood. Os espectadores preenche-
ram questiondrios e rodavam um botio com marcagdes para
«muito aborrecido», «aborrecido», «médio», «<bom» e «muito
bom» enquanto viam o episédio, sendo as respostas depois
traduzidas para uma pontuagio entre 1 e 100. Para uma série
dramdtica, uma boa pontuagio estava no topo dos 60. Para uma
comédia, no meio dos 70. All in the Family teve uma pontuagio
na base dos 40. A ABC disse que ndo. Lear levou o episédio-pilo-
to 4 CBS. Fizeram-no passar pelo seu préprio sistema de pesqui-
sa de mercado, chamado Analisador de Programas, que requeria
que os espectadores premissem botdes verdes e encarnados para
registar as suas impressoes do que viam. Os resultados foram
fracos. A recomendagio do departamento de pesquisa era que se
modificasse o personagem Archie Bunker para fazer dele um pai
de falas mansas, preocupado com a familia. A CBS nem se preo-
cupou em promover All in the Family antes de passar a primeira
série. Para qué? A tnica razio porque chegou a ir para o ar foi
porque o presidente do canal, Robert Wood, e o director de pro-
gramas, Fred Silverman, por acaso gostaram, € o canal nessa
época tinha um tal dominio do mercado que podiam correr o
risco com a série.

Nesse mesmo ano, a CBS também estava a pensar noutra série
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humoristica, estrelada por Mary Tyler Moore. Também era uma
novidade para a televisdo. A personagem principal, Mary
Richards, era uma rapariga solteira e com vontade, nio de se
casar — ao contrario de praticamente todas as heroinas televisi-
vas anteriores — mas de fazer carreira. A CBS passou o primeiro
episodio pelo Analisador de Programas. Os resultados foram
aterradores. Mary era uma «perdedora». A vizinha Rhoda
Morgenstern era «agressiva de mais», e outra personagem prin-
cipal da série, Phyllis Lindstrom, foi considerada «inverosimil».
A tinica raz3o da sobrevivéncia de The Mary Tyler Moore Show foi
porque quando a CBS o testou, ji estava na grelha de progra-
macgio.

— Se The Mary Tyler Moore Show fosse apenas um episddio-
-piloto, os comentarios avassaladoramente negativos té-lo-iam
enterrado — escreve Sally Bedell (Smith) na sua biografia de
Silverman, Up the Tube.

Por outras palavras, Tudo em Familia € The Mary Tyler Moore
Show foram os equivalentes televisivos da cadeira Aeron.
Os espectadores pareciam detestd-los. Mas, tal como se tornou
evidente quando as duas sitcoms se tornaram as séries mais bem
sucedidas da histéria da televisdo, os espectadores realmente
n3o as detestaram. Apenas ficaram chocados. E todas as famige-
radas técnicas utilizadas pelos exércitos de pesquisadores de
mercado da CBS falharam completamente a distinguir entre
essas duas emogoes diferentes.

E claro que a pesquisa de mercado nem sempre se engana. Se
Tudo em Familia fosse mais tradicional - e se a cadeira Aeron
fosse uma variagdo menor da cadeira precedente -, a medigio
das reacgbes dos consumidores nio teria sido tio dificil. Mas tes-
tar ideias e produtos que sio verdadeiramente revolucionarios é
outra coisa, € as empresas mais bem sucedidas so as que perce-
bem que nestes casos as primeiras impressdes dos consumidores
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precisam de ser interpretadas. Gostamos das pesquisas de mer-
cado porque nos dio certezas — uma pontuagio, uma previsio;
se alguém nos perguntar porque é que tomamos tal decisio,
podemos apontar para um valor numérico. Mas a verdade € que
para as decisGes mais importantes nio pode haver certezas.
Kenna foi muito mal sucedido quando passou pelas pesquisas de
mercado. O que é que isso interessa? A musica dele era nova e
diferente, e é o0 novo e o diferente que se mostram mais vulnera-
veis nas pesquisas de mercado.

5. O dom da especializacdo

Num dia de Verio ensolarado, almocei com duas mulheres
que dirigem uma empresa de Nova Jérsia chamada Sensory
Spectrum (Espectro Sensé6rio). Chamam-se Gail Vance Civille e
Judy Heylmun, e ganham a vida a provar comida. Se a Frito-Lay,
por exemplo, tiver um novo tipo de tortilla chip, precisam de
saber onde é que o protdtipo do chip encaixa no pantedo dos
tortilla chips: quio diferente é das outras variedades de Dori-
tos? Qual é o resultado da comparagio com os Cape Cod
Tortilla Chips? Serd que precisam de adicionar, digamos, um
bocadinho de sal? E a Civille e 2 Heylmun que eles mandam os
chips.

E claro que almogar com provadores de comida profissionais
¢ uma proposta dificil. Depois de pensar muito, escolhi um res-
taurante chamado Le Madri, na Baixa de Manhattan, o tipo de
estabelecimento onde s6 a lista de pratos do dia leva cinco
minutos a ler. Quando cheguei, Heylmun e Civille j& estavam
sentadas, duas mulheres de negdcios cheias de estilo, vestidas
com saias-casacos profissionais. J4 tinham falado com o empre-
gado. Civille sabia os pratos do dia de cor. Com certeza que
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pensaram muito bem nas suas escolhas para o almogo. Heylmun
decidiu-se por massa, precedida de uma sopa de ab6bora assada
com uma pitada de aipo e cebola, acabada com natas frescas e
sementes de arando fritas em bacon com abdbora aos cubos,
salva frita e sementes de abébora fritas. Civille comeu uma sala-
da, seguida por um risotto com mexilhdes das ilhas Prince
Edward e um tipo de améijoas de Manila, rematada com tinta de
choco. (No Le Madri, raro é o prato que nio é «rematado» de
uma maneira qualquer, ou decorado com algum tipo de concen-
trado.) Depois de termos pedido, o empregado trouxe uma
colher para a sopa de Heylmun. Civille pediu outra.

- Partilhamos tudo - disse ela a0 empregado.

— Gostava que nos visse quando saimos com um grupo de pes-
soas do Sensory - disse Heylmun. — Passamos 4 volta os pratos de
pao. Acabamos por comer metade do nosso prato e provamos de
todos os outros.

Veio a sopa. Comeram-na as duas.

- Ah, ¢é fabulosa! - disse Civille, a revirar os olhos para o céu.

Passou-me a colher.

- Prova!

Tanto Heylmun como Civille comiam com pequenas garfadas
rapidas, e enquanto comiam falavam, interrompendo-se uma 3
outra como velhas amigas, a mudar de assunto constantemente.
S3o muito engragadas e falam muito depressa. Mas a conversa
nunca se sobrepunha ao acto de comer. Na verdade era ao con-
trério; parecia que falavam s6 para aumentar a expectativa da
garfada seguinte, e quando a metiam na boca, os rostos mostra-
vam expressoes de grande concentragio. Heylmun e Civille nio
se limitam a provar alimentos. S6 pensam em comida. Sonham
com comida. Almogar com elas é 0 mesmo que ir comprar um
violoncelo com Yo-Yo Ma, ou visitar Armani de manhi, quando
estd a decidir o que vestir.
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- O meu marido diz que viver comigo é como uma viagem de
uma prova por minuto — disse Civille. - Deixa a familia inteira
maluca. Pira de falar nisso! Conhece aquela cena na deli* do
filme Harry e Sally? E assim que eu sinto quanto 4 comida, quan-
do é realmente boa.

O empregado apresentou as propostas de sobremesa: créme
britlée?, sorvete de chocolate e manga, ou entio gelado de moran-
gos com agafrdo e milho doce baunilhado. Heylmun comeu o
gelado de baunilha e o sorvete de manga, mas ainda pensou bas-
tante no créme brillée.

— O créme brilée é um teste para qualquer restaurante - disse
ela. - Est4 tudo na qualidade da baunilha. N3o gosto do creme
briilée adulterado, porque ndo consegue perceber-se a qualidade
dos ingredientes.

Veio um café para Civille. Ao tomar o primeiro gole, uma
careta quase imperceptivel passou-lhe pelo rosto.

- E bom, mas nio excepcional - disse ela. — N3o tem nada da
textura do vinho. Um bocadinho «madeiroso» de mais.

Heylmun comegou entio a falar de «aproveitamento», a pré-
tica de algumas fébricas de comida que reciclam os restos, ou os
ingredientes rejeitados, de um lote para o outro.

— Dé-me biscoitos ou bolachas de 4gua e sal - disse ela —, €
posso dizer-lhe ndo s6 de que fibrica vieram, como o tipo de
aproveitamento que eles estdo a fazer.

Civille entrou na conversa. Na noite anterior tinha comido
duas bolachas de tal e tal marcas conhecidas.

— Podia sentir o sabor do aproveitamento — disse ela, fazendo
outra careta. — Passimos muitos anos a desenvolver esta capaci-

! Deli, abreviatura de delicatessen, minimercado de alimentos preparados ¢ frescos, que tam-
bém tem produtos de primeira necessidade, cigarros ¢ jornais. Semelhante s nossas lojas de
conveniéncia. (N. do T.)

2 Doce a meio caminho entre o leite-creme com agticar queimado e o pudim flan. (N. do T.)
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dade - continuou ela. - Vinte anos. E como estudar Medicina.
Fazemos o estigio e depois passamos a médicos residentes.
E fazem-se as coisas repetidamente, até se poder olhar para uma
e dizer com toda a precisio se é muito doce, se é amarga, quio
caramelizada estd, como caracterizd-la em termos citricos — ou
seja, tanto de limio, tanto de lima, tanto de toranja, tanto de
laranja.

Por outras palavras, Heylmun e Civille sdo especialistas. Seria
possivel engani-las com o «Desafio Pepsi»? E claro que nio.
Nem se despistariam com a embalagem da Christian Brothers
ou se confundiriam facilmente com a diferenga entre aquilo de
que realmente nio gostam e algo que achem apenas fora do
habitual. A vantagem da sua especialidade é que Ihes permite ter
uma compreensao muito maior do que acontece atras das portas
fechadas dos seus inconscientes. Esta € a tltima e mais impor-
tante licdo da histéria de Kenna, pois explica porque é que foi
um erro t3o grande privilegiar os resultados da pesquisa de mer-
cado em vez de aceitar as reacgdes entusiastas dos especialistas,
do ptiblico no Roxy e dos espectadores da MTV2. As primeiras
impressdes dos especialistas sdo diferentes. Com isto ndo quero
dizer que os especialistas gostam de coisas diferentes do que o
resto das pessoas gosta, embora isso seja inegivel. Quando nos
tornamos especialistas nalguma coisa, 0s nossos gostos tornam-
-se mais esotéricos e complexos. O que eu quero dizer é que s6
os especialistas é que conseguem explicar as suas reacgoes de
uma maneira fidvel.

Jonathan Schooler - que apresentei no capitulo anterior -
fez uma vez uma experiéncia com Timothy Wilson que ilustra
maravilhosamente esta diferenga. Foi com compota de moran-
g0 A revista Consumer Reports juntou um espectro de especia-
listas em comida e pediu-lhes que avaliassem 44 marcas diferen-
tes de compota de morango de cima a baixo, de acordo com
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medidas exactas de textura e sabor. Wilson e Schooler pegaram
nas compotas classificadas em primeiro, décimo primeiro, vige-
simo quarto, trigésimo segundo e quadragésimo quarto lugares
— Knott’s Berry Farm, Alpha Beta, Featherweight, Acme e Sorrell
Ridge - e apresentaram-nas a um grupo de estudantes universi-
térios. A questio era: até que ponto a avaliagio dos estudantes se
aproximaria da dos especialistas? A resposta é que se aproximou
bastante. Os estudantes colocaram a Knott’s Berry Farm em
segundo lugar e a Alpha Beta em primeiro, invertendo a ordem
das duas primeiras compotas. Os especialistas e os estudantes
concordaram que a Featherweight era a nimero trés. E, tal como
os especialistas, os estudantes acharam que a Acme e a Sorrel
Ridge eram marcadamente inferiores as outras, embora os espe-
cialistas tivessem achado que a Sorrel Ridge era pior do que a
Acme, e os estudantes tivessem a opinido contraria. Os cientistas
usam uma coisa chamada correlagdo para medir com que proxi-
midade um factor deixa prever outro e, em geral, as classifica-
¢oes dos estudantes correlacionavam-se com as dos especialistas
numa razio de 0,55, o que é uma correlagio muito alta. O que
isto quer dizer, por outras palavras, é que as nossas reacgdes as
compotas sio muito boas; mesmo aqueles que n3o s3o especia-
listas sabem que uma compota é boa quando a provam.

Mas o que é que aconteceria se eu lhe desse um questiondrio
e Ihe pedisse para enumerar as razoes de preferéncia de uma
compota em relagio a outra? Um desastre. Wilson e Schooler
pediram a outro grupo de estudantes que desse uma explicagao
por escrito das suas avaliagoes, e eles colocaram a Knott’s Berry
Farm - a melhor compota de todas, de acordo com os especialis-
tas - em pentiltimo lugar, e a Sorrel Ridge, a pior compota dos
especialistas, em terceiro lugar. A correlagdo geral baixou para
0,11, o que quer dizer, para todos os efeitos, que as classificagbes
dos estudantes n3o tinham nada a ver com as avaliagoes dos
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especialistas. Esta situagdo é reminiscente da experiéncia de
Schooler, que descrevi na histéria de Van Riper, em que a intros-
pecgdo destrdi a capacidade das pessoas de resolver problemas
de intui¢io. Fazendo as pessoas pensar na compota, Wilson e
Schooler tornaram-nos incompetentes em compotas.

Contudo, no caso anterior, referia-me a coisas que limitavam
a nossa capacidade de resolver problemas. Agora estou a falar da
perda de uma capacidade muito mais fundamental, especifica-
mente da capacidade de conhecermos a nossa prépria mente.
Além disso, neste caso temos uma explicagio muito mais especi-
fica da razdo pela qual as introspecgdes estragam as nossas reac-
¢bes. E que simplesmente ndo temos maneira de explicar os
nossos sentimentos acerca de compota. Sabemos inconsciente-
mente 0 que € uma boa compota: é a da Knott’s Berry Farm. Mas
de repente pedem-nos para estipular, de acordo com uma lista
de termos, porque ¢ que pensamos assim, € para nds os termos
n3o fazem sentido. Textura, por exemplo. O que é que isso quer
dizer? Pode ser que nunca tenhamos pensado na textura de uma
compota, € certamente nio compreendemos o que é que textu-
ra quer dizer, e a textura até pode ser uma coisa que realmente,
no fundo, n3o nos interessa muito. Mas agora que a ideia de tex-
tura foi plantada na nossa mente, e pensamos nisso e vamos
decidir sobre isso, bem, a textura parece um pouco estranha, e
de facto talvez ndo gostemos nada desta compota! Como Wilson
coloca a coisa, 0 que acontece € que nos saimos com uma razio
que parece implausivel para o facto de gostarmos ou nio gostar-
mos de uma coisa e depois ajustamos a nossa verdadeira prefe-
réncia para ficar de acordo com a razio que parece plausivel.

Contudo, os especialistas de compota nio tém o mesmo pro-
blema, quando se trata de explicar os seus sentimentos sobre
compota. Os especialistas em provar comida aprendem um
vocabuldrio especifico, que lhes permite descrever com precisdo
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as suas reacgdes a comidas especificas. A maionese, por exem-
plo, deve ser avaliada de acordo com seis classificagdes de apa-
réncia (cor, intensidade da cor, croma, brilho, grumos e bolhas),
dez classificagGes de textura (aderéncia aos ldbios, firmeza, den-
sidade, e assim por diante), e catorze classificagses de sabor,
divididas em trés subgrupos — aromas (ovo, mostarda, e por ai
fora); sabores bésicos (salgado, acre e doce); e factores de sensi-
bilidade quimica (queimado, picante, adstringente). Cada um
destes factores é por sua vez avaliado numa escala de zero a quin-
ze. Assim, por exemplo, se quiséssemos descrever a textura na
boca de uma coisa qualquer, um dos atributos que terfamos de
avaliar era a capacidade de escorregar. E na escala de «escorre-
gar», de quinze pontos, em que zero n3o escorrega de todo e
quinze escorrega bem, o Gerber’s Beef e a comida de bebé Beef
Gravy tém 2 pontos, o iogurte de baunilha Whitney’s tem 7,5, e
0 Miracle Whip tem 13. Se provarmos uma coisa que nio escor-
rega como o Miracle Whip, mas escorrega mais do que o iogurte
de baunilha Whitney’s, entao podemos talvez dar-lhe um 10. Ou
entdo veja-se a qualidade de ser estaladico. As dietéticas Chewy
Chocolate Chunk Granola Bars da Quaker tém 2, as bolachas
Keebler Club Partners Crackers tém 5, e os Corn Flakes da
Kellogg’s valem 14. Todos os produtos do supermercado podem
ser analisados por este sistema, e um provador, ao fim de traba-
lhar com as classificagoes durante anos, acaba por té-las embebi-
das no seu gosto inconsciente.

- Acabdmos de provar os biscoitos Oreo - disse Heylmun -,
e fizemos a classificagao segundo noventa atributos de aparén-
cia, sabor e textura.

Fez uma pausa, € eu podia ver que estava a reconstruir na sua
mente como s3o os Oreo.

— Acontece que hd onze atributos que provavelmente sio cri-
ticos.
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As nossas reacgdes inconscientes saem de uma sala fechada,
e nio conseguimos olhar 13 para dentro. Mas com experiéncia
podemos tornar-nos especialistas em utilizar o nosso comporta-
mento e o treino para interpretar — ou descodificar — o que estd
por trds das avaliagbes instantineas e primeiras impressoes.
E muito parecido com o que acontece com as pessoas que fazem
psicandlise: passar anos a balizar o inconsciente com a ajuda de
um terapeuta experiente, até comegar a fazer uma ideia de como
funciona a sua mente. Heylmun e Civille fizeram o mesmo - sim-
plesmente nio psicanalisaram os seus sentimentos em geral; psi-
canalisaram apenas os seus sentimentos em relagio a maionese
ou as bolachas Oreo.

Todos os especialistas fazem isto, formal ou informalmente.
Gottman ndo ficou satisfeito com as suas reac¢des instintivas aos
casais. Assim, gravou em video milhares de homens e mulheres,
dividiu cada segundo das gravagoes, e passou os dados para o
computador — e agora consegue sentar-se ao lado de um casal no
restaurante e fatiar fino o casamento deles com toda a confian-
¢a. Vic Braden, o treinador de ténis, andava preocupado com o
facto de perceber quando um jogador ia cometer falta dupla,
e ndo saber como ¢ que sabia. Agora fez equipa com alguns espe-
cialistas em biomecanica, que vio gravar e avaliar digitalmente
jogadores de ténis profissionais no momento de fazer o servigo,
para poder perceber com precisio o que é que hd no acto de ser-
vir que Braden consegue antever. E porque é que Thomas
Hoving tinha tanta certeza, naqueles dois segundos iniciais, de
que o kouros do Getty era falso? Porque, no decurso da sua vida,
tinha estado em contacto com intimeras esculturas cldssicas e
aprendera a compreender e interpretar a primeira impressio
que lhe passava pela cabeca.

- Durante o segundo ano em que trabalhei no Metropo-
litan Museum of Art de Nova Iorque tive a sorte de um curador
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europeu ir l4 ver todas as pegas comigo - conta ele. — Passamos
noites € mais noites a tirar as coisas das caixas e a colocé-las em
cima de mesas. Estdvamos 14 em baixo nos armazéns. Havia
milhares de coisas. Quer dizer, ficivamos 14 todas as noites até is
dez horas e n3o nos limitdvamos a uma olhadela de rotina. Real-
mente observavamos vérias vezes cada pega.

O que ele estava a acumular, nessas noites nos armazéns, era
uma espécie de base de dados do inconsciente. Estava a apren-
der como emparelhar o sentimento que um objecto despertava
com aquilo que formalmente era considerado o estilo, origem e
valor. Sempre que ha algo em que somos bons - algo que nos
interessa -, a experiéncia e o envolvimento emocional mudam
fundamentalmente a natureza das primeiras impressdes.

Isto ndo quer dizer que as nossas reacgdes sejam invariavel-
mente erradas, quando estamos fora das dreas que nos interes-
sam, ou naquelas nas quais temos experiéncia. Quer apenas
dizer que sdo reacgdes superficiais. Dificeis de explicar e facil-
mente alteradas. N3o s3o apoiadas numa verdadeira compreen-
s30. Acha, por exemplo, que consegue descrever com precisdo a
diferenga entre uma Coca-Cola e uma Pepsi? Na verdade é sur-
preendentemente dificil. Os provadores de comida como Civille
e Heylmun usam aquilo a que chamam uma escala DOD, degree-
-of-difference (grau de diferenca) para comparar produtos dentro
da mesma categoria. Vai de 0 a 10, em que o 10 classifica coisas
completamente diferentes € 0 1 ou 0 2 podem descrever apenas
diferengas de produgio entre dois lotes do mesmo produto. As
batatas fritas com sal e vinagre da Wise e da Lay’s, por exemplo,
tém um DOD de 8. («Minha nossa, sdo tao diferentes», diz Heyl-
mun. «A Wise é escura, e a Lay’s ¢ homdégenea e clara».) Coisas
com um DOD de 5 ou 6 estio muito mais préximas, mas ainda é
possivel distingui-las. Contudo a Coca-Cola e a Pepsi tém ape-
nas 4, e em alguns casos a diferenc¢a pode ser ainda menor, parti-
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cularmente se as colas estiverem um pouco envelhecidas, o nivel
de gés carbdnico tiver diminuido e a baunilha for um pouco mais
pronunciada e mais picante.

Isto significa que se nos perguntarem o que pensamos da Coca-
-Cola e da Pepsi, a maioria das nossas respostam ndo terd muita
utilidade. Podemos dizer se gostamos ou nio. Podemos fazer
alguns comentarios vagos e gerais sobre nivel de gis carbénico, ou
sabor, ou mais ou menos dogura. Mas com um DOD de 4, s6
alguém com experiéncia de colas conseguird apanhar as subtis gra-
dagoes que distinguem cada bebida gaseificada nio alcodlica.

Imagino que alguns de vocés, particularmente aqueles que
sio fanaticos das colas, nesta altura estdo furiosos. Estou a ser
um pouco insultuoso. Acham que realmente sabem a diferenca
entre uma Pepsi e uma Coca-Cola. Muito bem, vamos admitir
que conseguem distinguir a Coca-Cola da Pepsi de um modo
fiavel, mesmo quando o DOD anda a volta de 4. Na realidade,
insisto que fagcam o teste. Pe¢am a um amigo que deite Pepsi
num copo e Coca-Cola num outro e tentem distingui-las.
Digamos que conseguem. Parabéns. Agora vamos fazer o teste
outra vez, de uma maneira um pouco diferente. Desta vez pecam
a0 amigo para servir trés copos, dois cheios com uma das colas, e
o terceiro, com a outra. Na industria das bebidas chama-se a isto
um teste triangular. Agora nio quero que identifiquem qual é a
Coca-Cola e qual é a Pepsi. Tudo o que eu quero é que me digam
qual é a bebida que ¢ diferente das outras duas. Acreditem ou
nio, vdo achar esta escolha incrivelmente dificil. Se mil pessoas
tentarem fazer este teste, pouco mais de um tergo acerta — o que
nio é muito melhor do que uma escolha ao acaso; podemos sim-
plesmente adivinhar para obter o mesmo resultado.

Quando ouvi falar no teste triangular pela primeira vez, decidi
experimentar com um grupo de amigos. Nenhum deles acertou.
Eram todos pessoas cultas e inteligentes, a maioria bebedoras

188



O Dilema de Kenna

habituais de colas, e simplesmente nio podiam acreditar no que
aconteceu. Deram pulos. Acusaram-me de os enganar. Argu-
mentaram que devia haver alguma coisa de errado com os engar-
rafadores de Coca-Cola e de Pepsi daquela zona. Disseram que
eu tinha manipulado a ordem dos trés copos, de modo a tornar o
teste mais dificil. Nenhum deles quis admitir a verdade; o seu
conhecimento de colas era incrivelmente superficial. Com duas
colas, tudo o que temos de fazer é comparar duas primeiras
impressdes. Mas com trés copos, temos de conseguir descrever
e manter na memoria o sabor do primeiro e depois do segundo,
e de alguma maneira, por mais breve que seja, converter uma
sensagdo fisica passageira em algo permanente - e para o fazer é
necessirio compreender o vocabuldrio de prova. Heylmun e
Civille podem fazer o teste triangular com uma alta percenta-
gem de éxito, porque o seu conhecimento faz com que as pri-
meiras impressdes perdurem mais tempo. Os meus amigos nio
tém tanta sorte. Podem beber muita cola, mas nem sequer
pensam nas colas. Nio sio especialistas em colas, e obriga-los a
ser — pedindo-lhes mais do que eles conseguem - é o mesmo que
tornar as suas reacgbes inaproveitaveis.
Nio foi 0 que aconteceu com Kenna?

6. «E um nojo o que as editoras estdo a fazer consigo»

Ao fim de anos de paragens e arranques, Kenna assinou final-
mente um contrato com a Columbia. Langou um disco chamado
New Sacred Cow. Depois fez a primeira digressao, tocando em
catorze cidades no Oeste e do Midwest. Foi um comego modesto;
apresentou-se antes da banda principal e tocou trinta e cinco
minutos. Uma parte do piblico nem se tinha apercebido de que
ele estava em cartaz. Mas depois de o ouvirem, as pessoas ficaram
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entusiasmadas. Também fez um video de uma das cangdes, €
com ele ganhou um prémio no canal VH-1. As estagdes de ridio
universitdrias comegaram a passar New Sacred Cow, € comegou a
subir nos tops. Depois conseguiu ir a alguns programas de entre-
vistas na televisio. Mas o grande éxito continuava a fugir-
-lhe. O disco nio arrancou, porque nio conseguiu que o primei-
ro single tocasse nas radios do «Top 40».

E a histéria do costume. Os equivalentes de Gail Vance Civille
e Judy Heylmun gostaram muito de Kenna. Craig Kallman ouviu
a gravagio de demonstragio e telefonou a dizer que queria vé-lo
imediatamente. Fred Durst ouviu uma das cangdes ao telefone e
decidiu que ele é que era. Paul McGuinness convidou-o a ir a
Irlanda. As pessoas que tinham maneira de estruturar as suas pri-
meiras impressdes, o vocabuldrio para as definir e a experiéncia
para as compreender gostaram muito de Kenna, e num mundo
perfeito isso teria contado mais do que as averiguages questio-
ndveis da pesquisa de mercado. Mas o mundo da musica ndo é
tao sensato como o da alimentagio ou como o dos fabricantes de
moéveis da Herman Miller. Preferem um sistema que nio pode
medir aquilo que se prop6e medir.

- Calculo que juntaram aqueles grupos especificos e que os
grupos disseram que nio ia ser um éxito. Ndo querem por
dinheiro numa coisa que nao deu bom resultado nos testes — diz
Kenna. - Mas nio ¢ assim que esta musica funciona. Esta musica
precisa de fé. E a industria da musica ji ndo se interessa por fés.
E completamente frustrante, e também irresistivel. Nio consigo
dormir. Tenho a cabega a andar 4 roda. Mas pelo menos posso
tocar, e a recep¢io dos miudos é tio macica e maravilhosa
que me faz levantar da cama todos os dias e continuar a lutar.
Os mitdos vém ter comigo depois do especticulo e dizem:
«E um nojo o que as gravadoras estio a fazer consigo. Mas esta-
mos aqui por sua causa e vamos contar a toda a gente.»
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5
SETE SEGUNDOS NA BRONX
A delicada arte de ler a mente

O quarteirdo 1100 da Avenida Wheeler, no bairro de Sound-
view, na South Bronx, é uma rua estreita com prédios modestos
de dois andares. Num dos extremos fica a agitagio da Avenida
Westchester, a principal rua comercial da vizinhanga e a partir
dai o quarteirdo tem cerca de 200 metros, flanqueado por arvo-
res e carros estacionados. Os prédios foram construidos no
principio do século passado. Muitos tém fachadas ornamenta-
das, de tijolo vermelho, com quatro ou cinco degraus na porta
principal. E um bairro de pobres e trabalhadores, e no final da
década de 1990 o trifico de droga era intenso, particularmente
na Avenida Westchester e numa rua a seguir a Avenida Elder.
Soundview é o tipo de sitio para onde iria um imigrante em
Nova Iorque que estivesse 4 procura de algo barato e préximo
do metropolitano, e foi por isso que Amadou Diallo foi parar a
Avenida Wheeler.

Diallo era da Guiné. Em 1999 tinha 22 anos e trabalhava
como vendedor ambulante na Baixa de Manhattan, no passeio
da Rua 14, a vender videocassetes, meias e luvas. Era baixo e
humilde, com cerca de 1,71 m e 68 quilos e vivia no 1157 da
Wheeler, no segundo andar de um dos estreitos prédios de apar-
tamentos. Na noite de 3 de Fevereiro de 1999, Diallo voltou para
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casa cerca da meia-noite, falou com os colegas com quem dividia
o apartamento e depois foi 14 para baixo e ficou a apanhar fresco
no cimo dos degraus na entrada do prédio. Poucos minutos
depois, uma patrulha de policias a paisana virou devagar para a
Avenida Wheeler, num Ford Taurus sem distintivos. Eram qua-
tro — todos brancos, todos de jeans, camisolas de algodio, bonés
de basebol e coletes a prova de bala, e todos equipados com as
semiautomadticas de 9 mm da policia. Faziam parte da chamada
Street Crime Unit (Unidade contra a Criminalidade de Rua),
uma divisdo especial da Policia de Nova Iorque dedicada a patru-
lhar os «sitios quentes» dos bairros mais pobres da cidade.
A guiar o Taurus ia Ken Boss. Tinha 27 anos. Ao lado estava Sean
Carroll, de 35 anos, € no banco de tras iam Edward McMellon,
de 26 anos, e Richard Murphy, da mesma idade.

Foi Carroll quem viu Diallo primeiro.

—’Pera ai, ‘pera ai — disse aos outros dentro do carro. - O que é
que aquele tipo est4 ali a fazer?

Mais tarde, Carroll disse que pensou duas coisas. Uma era que
Diallo podia estar de vigia por causa de um possivel assaltante
- isto ¢, alguém que fazendo-se passar por visitante, empurra a
porta do apartamento quando a pessoa vai abrir. A outra era que
Diallo condizia com a descri¢io de um violador em série que
actuara na vizinhanga h4 cerca de um ano.

- Estava ali parado - recordou depois Carroll. - Parado no
patamar, a olhar para um lado e para o outro do quarteirio,
espetava a cabega para fora e depois encostava-se i parede.
Poucos segundos depois, faz outra vez a mesma coisa, olha para
baixo, olha para a frente. E pareceu que ele se tinha metido para
dentro do vestibulo quando viu que estivamos a aproximar-nos,
como se ndo quisesse ser visto. Depois passimos por ele e eu
fiquei a olhar, a tentar perceber o que € que se passa. O que é
que este tipo anda a tramar?
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Boss parou e fez marcha atrés, até o Taurus ficar mesmo
em frente do nimero 1157 da Wheeler. Diallo ainda 14 estava,
o que levou Carroll a dizer mais tarde que ficara «surpreen-
dido».

- Pensei: ol4, aqui h4 gato!

Carroll e McMellon sairam do carro.

- Policia - gritou McMellon, mostrando o craché. - Podemos
falar?

Diallo nio respondeu. Mais tarde soube-se que Diallo gague-
java, portanto pode muito bem ter tentado dizer qualquer coisa
e nio conseguiu. Além disso, o seu inglés nio era perfeito e tam-
bém correram boatos de que alguém que ele conhecia fora
recentemente assaltado por um grupo de homens armados, por-
tanto deve ter ficado aterrorizado; ali estava ele, na rua de um
bairro de ma fama, passava da meia-noite, com dois homens
enormes de bonés de basebol a avangar para ele, os peitos incha-
dos pelos coletes a prova de bala. Diallo ficou um instante para-
do e depois correu para dentro do vestibulo. Carrol e McMellon
foram atris dele. Diallo chegou a porta interior e agarrou na
maganeta com a mio esquerda enquanto se virava de lado e
metia a mio direita no bolso, como testemunharam depois os
policias.

- Mostra-me as mios! - gritou Carroll. MacMellon também
comegou a gritar:

— Tira as mios dos bolsos! N3ao me fagas ter de te matar,
porra!

Mas Diallo estava cada vez mais nervoso, e Carroll também
comegou a enervar-se, porque lhe parecia que Diallo estava a
virar-se de lado para esconder o que estivesse a fazer com a mio
direita.

- Provavelmente estivamos no patamar das escadas em fren-
te do vestibulo, a tentar apanhd-lo antes que passasse pela outra
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porta' - recorda Carroll. - O individuo virou-se e olhou para nés.
Ainda tinha a mio no puxador. E comega a tirar um objecto
preto do seu lado direito. E quando puxou do objecto, tudo o
que eu podia ver era a parte de cima; parecia a tampa da culatra
de uma pistola preta. A experiéncia, o treino e as detengdes ante-
riores, tudo me dizia que o individuo estava a puxar de uma
arma.

Carroll gritou:

- Uma pistola! Ele tem uma pistola!

Diallo nio ficou quieto. Continuou a tirar uma coisa qual-
quer do bolso, e depois comegou a levantar o objecto preto na
direcgdo dos policias. Carroll abriu fogo. McMellon instintiva-
mente pulou para tras, tropegou no degrau e caiu de costas, dis-
parando enquanto ia pelo ar. Enquanto as suas balas ricochetea-
vam no vestibulo, Carroll pensou que vinham da pistola de
Diallo, e quando viu McMellon a cair de costas, pensou que o
colega tinha sido atingido pelo suspeito, portanto continuou a
atirar, apontando para o «volume central», tal como ensinam a
policia. Pedacos de estuque e lascas de madeira voavam por
todos os lados, e o ar vibrava com os clardes dos disparos e as
faiscas arrancadas pelas balas.

Boss e Murphy também sairam do carro e correram em direc-
¢io ao prédio.

- Vi 0 Ed McMellon - testemunharia depois Boss, quando os
quatro policias foram levados a julgamento sob a acusagio de
homicidio involuntirio de primeiro grau e assassinio de segun-
do grau -, estava do lado esquerdo do vestibulo e caiu do primei-
ro degrau do patamar até cd abaixo. E a0 mesmo tempo Sean

*Em Nova Iorque a porta da rua dos prédios d4 para um vestibulo, onde uma segunda porta
com chave permite aceder as escadas e a0 elevador. (N. do T.)
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Carroll descia as escadas pelo lado direito. Estava nervosissimo.
Descia pelas escadas e a coisa era bastante... bastante intensa.
Estava a fazer o que podia para recuar pela escada abaixo. E o Ed
estava no chio. Ainda se ouviam disparos. Corro. Estou air. E o
Ed tinha sido atingido. Era tudo o que eu conseguia ver. O Ed
disparava a arma dele. O Sean disparava a sua na direcgdo do ves-
tibulo... E é entdo que vejo o Sr. Diallo. Estd no fundo do vesti-
bulo, ao pé de uma parede escura onde estd a porta interior.
Vejo-o ligeiramente de lado em relagio a porta, e abaixado. Estd
abaixado com o brago esticado e vejo uma arma. E digo: <Meu
Deus, vou morrer». Disparei a minha arma. Disparei a0 mesmo
tempo que me atirava para trds e dava um salto para a esquerda.
Fiquei fora da linha de fogo... Os joelhos dele estavam dobrados.
As costas, direitas. E o que parecia era uma pessoa a fazer-se um
alvo mais pequeno. Parecia uma posigio de combate, a mesma
que me ensinaram na escola de Policia.

Nessa altura, o advogado que interrogava Boss interrompeu-o.

- E como ¢ que ele tinha o brago?

- Tinha o brago para a frente.

— Esticado?

- Esticado.

~ E na mio dele viu um objecto. E verdade?

- Sim, pensei que tinha visto uma pistola na mao dele... O que
via era uma arma auténtica. Uma arma quadrada na mio dele.
Foi assim que me pareceu naquele instante, depois dos tiros
todos 4 minha volta, o fumo dos tiros € o Ed McMellon ferido, e
ele com a arma na mio, e pensei que tinha acabado de atingir o
Ed e que a seguir seria eu.

Carroll e McMellon dispararam dezasseis tiros cada um; os
carregadores inteiros. Boss deu cinco tiros. Murphy fez fogo
quatro vezes. Seguiu-se o siléncio. Com as armas empunhadas,
subiram as escadas e acercaram-se de Diallo.
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- Vi a mio direita dele - diria Boss mais tarde. — Estava afas-
tada do corpo. A palma da mio aberta. E onde devia estar uma
arma, havia uma carteira. Perguntei: «Onde é que estd o raio da
arma?»

Boss correu pela rua em direcgio a Avenida Westchester, por-
que com a gritaria e o tiroteio esquecera-se do sitio onde esta-
vam. Mais tarde, quando chegaram as ambuléncias, estava tio
perturbado que nio conseguia falar.

Carroll sentou-se nas escadas, ao lado do corpo de Diallo
cheio de tiros e comegou a chorar.

1. Trés erros fatais

Talvez os modos mais correntes — e mais importantes — de
reconhecimento rdpido sejam as avaliagdes que fazemos e as
impressbes que temos das outras pessoas. A cada minuto que
passamos com alguém, produzimos um fluxo constante de pre-
digbes e inferéncias acerca do que essa pessoa estd a pensar € a
sentir. Quando alguém nos diz «amo-te», olhamos para os seus
olhos para avaliar a sinceridade. Quando conhecemos alguém,
reparamos frequentemente em sinais subtis, para que depois,
mesmo que essa pessoa tenha falado de uma maneira normal e
amistosa, possamos dizer «acho que nio gostou de mim», ou
«ndo acho que esteja muito satisfeita». Facilmente referencia-
mos diferencas complexas na expressdo facial. Se o leitor me
visse a sorrir, por exemplo, com os olhos a brilhar, poderia dizer
que estava bem-disposto. Mas se me visse a anuir e a sorrir exa-
geradamente, com os cantos dos labios contraidos, podia consi-
derar que eu tinha sido provocado e estava a responder sarcasti-
camente. Se eu estabelecesse contacto visual com uma pessoa,
sorrisse um pouco e, depois, olhasse para baixo a esconder a
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minha expressdo, podia pensar que estava a atirar-me a essa
pessoa. Se eu respondesse a um comentirio com um sorriso
rapido e depois sacudisse a cabega para um lado e para o outro,
podia concluir que eu tinha dito algo um pouco desagradavel e
queria mostrar-me menos agressivo. Nao precisava de ouvir
nada do que eu estivesse a dizer para chegar a estas conclusées.
Vinham-lhe 3 cabega, enquanto o diabo esfrega um olho. Se o leitor
chegar a0 pé de um bebé de um ano de idade e fizer uma coisa
qualquer surpreendente, como tapar-lhe as orelhas com as suas
mios, o bebé olhari imediatamente para os seus olhos. Porqué?
Porque o gesto que fez requer uma explicagio, € 0 bebé sabe que
pode encontrar a explicagdo no seu rosto. Este habito de inferir
as motivagdes e intengdes dos outros ¢ uma maneira cldssica de
fatiar fino. E apanhar os indicios subtis e passageiros para ler a
mente do outro - e quase que nio ha outro impulso mais basico
e mais automatico, como também nio hi outro onde nos esme-
ramos com tio pouco esfor¢o. Contudo, nas primeiras horas de
4 de Fevereiro de 1999, os quatro policias que patrulhavam a
Avenida Wheeler falharam nesta fun¢io fundamental. Nio con-
seguiram ler a mente de Diallo.

Primeiro, Sean Carroll viu Diallo e disse aos outros ocupantes
do carro «O que é que o tipo estd a fazer ali?» A resposta era que
Diallo estava a apanhar ar. Mas Carroll avaliou-o num instante e
decidiu que ele parecia suspeito. Esse foi o primeiro erro.
Depois fizeram marcha-atris com o carro, e Diallo nao se mexeu.
Carroll mais tarde disse que isso o tinha «surpreendido»: Que
imprudente era aquele homem, que ndo fugia ao ver a policia? Diallo
nio era imprudente. Estava curioso. Esse foi o segundo erro.
Depois Carroll e Murphy avangaram para Diallo no patamar e
viram-no a virar-se ligeiramente de lado e a fazer um movimen-
to em direccdo ao bolso. Naquele instante decidiram que ele era
perigoso. Mas ndo era. Estava aterrorizado. Esse foi o terceiro

197



Blink!

erro. Habitualmente, nio temos nenhuma dificuldade em dis-
tinguir, num abrir e fechar de olhos, entre uma pessoa que é sus-
peita e outra que nio é, entre um imprudente e um curioso ou,
o que ainda é mais ficil, entre uma pessoa aterrorizada e uma
pessoa perigosa; qualquer pessoa que costuma andar de madru-
gada pelas ruas de uma cidade faz esse tipo de avaliagGes cons-
tantemente. Contudo, por uma razio qualquer, a capacidade
humana mais basica abandonou aqueles policias nessa noite.
Porqué?

Este tipo de erros nio é um acontecimento anémalo. Falhas
na leitura da mente dos outros acontecem-nos a todos. Estio na
origem de incontaveis discussdes, discordincias, mal-entendi-
dos e migoas. E todavia, por esses erros serem tao ripidos e mis-
teriosos, realmente nio sabemos compreendé-los. Nas semanas
€ nos meses a seguir 2 morte de Diallo, por exemplo, quando o
caso andava pela comunicagio social de todo o mundo, a discus-
sdo acerca do que tinha acontecido nessa noite oscilou entre os
dois extremos. Havia os que diziam que fora apenas um terrivel
acidente, um subproduto inevitével do facto de os policias as
vezes terem de tomar decis6es de vida ou de morte em condi-
¢Oes incertas. Foi o que concluiu o jiri do julgamento do caso
Diallo. E Boss, Carroll, McMellon e Murphy foram ilibados de
todas as acusag6es de homicidio. Do outro lado estavam aqueles
que viam 0s acontecimentos como outro caso evidente de racis-
mo. Houve protestos e manifestagdes por toda a cidade. Diallo
foi considerado um mdrtir. Mudaram o nome da Avenida
Wheeler para Amadou Diallo. Bruce Springsteen escreveu e can-
tou uma cang¢io em sua honra, 41 Shots, com o refrio «Podes ser
morto s6 porque vives na tua pele de americano.»

Contudo, nenhuma destas explicagbes é particularmente
satisfat6ria. Ndo hd provas de que os quatro policias do caso
Diallo fossem mds pessoas, ou racistas, ou que tenham saido do
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carro decididos a abater Diallo. Por outro lado, parece errado
chamar ao tiroteio um simples acidente, uma vez que nao se tra-
tou de uma acgio exemplar da policia. Os policias tomaram uma
série de mas decisdes criticas, a comegar por admitirem que um
homem que est4 a apanhar ar em frente da sua casa ¢ um poten-
cial criminoso.

O tiroteio de Diallo, por outras palavras, cai naquela espécie
de zona cinzenta, 0 meio caminho entre o deliberado e o aciden-
tal. As vezes, as falhas na leitura da mente s3o assim. Ndo sdo
sempre tio evidentes e espectaculares como outras andlises do
reconhecimento ripido. Sdo subtis, complexas, e surpreenden-
temente comuns. O que aconteceu na Avenida Wheeler € um
 forte exemplo de como funciona a leitura da mente - e de como
as vezes se engana terrivelmente.

2. A teoria da leitura da mente

A maior parte do que sabemos acerca da leitura da mente vem
de dois cientistas notéveis, professor e aluno: Silvan Tomkins e
Paul Ekman. Tomkins era o professor. Nasceu em Filadélfia no
principio do século passado, filho de um dentista russo. Era
baixo e barrigudo, com uma trunfa selvagem de cabelos brancos
e enormes 6culos de aros de massa. Ensinava Psicologia em
Princeton e Rutgers e foi o autor de Affect, Imagery, Consciousness
(Afectos, Imagens e Consciéncia), uma obra em quatro volumes tao
densa que os leitores se dividiram em partes iguais entre os que
compreenderam e acharam impressionante, ¢ os que nao com-
preenderam e também acharam impressionante. Era um conver-
sador lendério. No final das festas, era costume grupos de pes-
soas sentarem-se enlevadas aos pés de Tomkins. Alguém dizia:
«Mais uma perguntal», € ficavam todos mais hora e meia a ouvir
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Tomkins falar de, digamos, banda desenhada, uma série humo-
ristica de televisio, a biologia das emogdes, as suas reticéncias
sobre Kant e o seu entusiasmo pelas tltimas dietas - tudo meti-
do no mesmo discurso.

- Durante a Depressio, no meio dos estudos para o doutora-
mento em Harvard, trabalhou como handicapper' para uma asso-
ciagdo de corridas de cavalos e foi tdo bem sucedido que vivia
luxuosamente no Upper East Side de Manhattan. Nas corridas,
em que costumava sentar-se nas bancadas durante horas a ver os
cavalos pelos bindculos, era conhecido como «O Professor».

- Tinha um sistema em que previa como é que o cavalo se ia
portar, a partir dos cavalos que lhe ficavam dos dois lados, basea-
do no relacionamento emocional entre eles - recorda Ekman.

Por exemplo, se um cavalo tivesse perdido a favor de uma
€gua no primeiro ou segundo anos, estava arrumado se ficasse
nalinha de partida ao lado de uma égua (ou coisa parecida - nin-
guém sabe ao certo).

Tomkins acreditava que um rosto - mesmo um rosto de cava-
lo - contém indicagdes validas das emogdes € das motivagoes
profundas. Dizia-se que ele entrava numa estagio dos Correios,
via os cartazes dos procurados pela policia, e s6 de olhar para as
fotografias conseguia dizer os delitos que tinham cometido.

- Ele costumava ver o programa To Tell the Truth (Dizer a
Verdade) e sabia sempre quem eram as pessoas que estavam a
mentir, sem falhar uma - recorda o filho, Mark. - A certa altura
escreveu mesmo ao produtor a dizer que era ficil de mais e o
homem convidou-o a ir 2 Nova Iorque, aos camarins, para mos-
trar o que valia.

! Pessoa que calcula as probabilidades das apostas, baseando-se na avaliagio dos possiveis
resultados de uma corrida de cavalos. (N. do T)
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Virginia Demos, professora de Psicologia em Harvard, lem-
bra-se de ter tido longas conversas com Tomkins durante a
Convencio Democritica Nacional em 1988.

- Ficdvamos a conversar ao telefone, e ele baixava o som
quando, por exemplo, Jesse Jackson estava a falar com Michael
Dukakis. E ele costumava ler nos rostos e prever o que é que iria
acontecer. Era uma coisa profunda.

Paul Ekman conheceu Tomkins nos principios da década de
1960. Nessa altura, Ekman era um jovem psicélogo recém-saido
da universidade e estava interessado em estudar rostos. Pergun-
tava a si préprio se haveria um conjunto de regras comum para
as expressdes faciais que os seres humanos faziam. Silvan
Tomkins achava que sim. Mas a maioria dos psicélogos dizia que
ndo. Os conhecimentos convencionais da época afirmavam que
as expressdes eram determinadas culturalmente — quer dizer,
usamos simplesmente as expressdes de acordo com um conjun-
to de convengdes sociais que aprendemos. Ekman nio sabia
quem ¢é que tinha razio, portanto, para o ajudar a decidir, viajou
pelo Japio, Brasil e Argentina - e foi mesmo a tribos remotas nas
florestas do Oriente. Levava fotografias de homens e mulheres
com uma grande variedade de expressoes diferentes. Para sua
surpresa, a toda a parte onde foi, as pessoas concordavam com o
que queriam dizer essas expressoes. Percebeu que Tomkins
tinha razdo.

Pouco tempo depois, Tomkins foi ao laboratério de Ekman
em Sao Francisco. Ekman tinha encontrado trinta mil metros de
pelicula filmada pelo virologista Carleton Gajdusek nas florestas
remotas de Papua Nova Guiné. Algumas cenas passavam-se
entre uma tribo chamada Fore do Sul, pacifica e amistosa. O res-
tante era sobre os Kukukuku, uma tribo hostil e assassina com
um ritual homossexual em que os rapazes pré-adolescentes
tinham de servir de cortesdos aos homens mais velhos da tribo.

201



Blink!

Durante seis meses, Ekman e o seu colaborador Wallace Friesen
tinham estado a seleccionar o filme, cortando cenas sem interes-
se, concentrando-se apenas em planos aproximados dos rostos
dos membros das tribos, para poderem comparar as expressoes
faciais dos dois grupos.

Tomkins ficou a espera enquanto Ekman preparava o projec-
tor. Nio lhe foi dito nada sobre as tribos em questio: todo o con-
texto que pudesse dar alguma identificagio fora removido.
Tomkins observou com toda a atengio, olhando através dos 6cu-
los. No final da projecgio, aproximou-se do ecri e apontou para
os rostos dos Fore do Sul.

- Estes sdo pessoas doces, simpaticas, muito indulgentes,
muito pacificas - disse ele. Depois apontou para os rostos dos
Kukukuku: — Este grupo é violento e hd grandes evidéncias a
sugerir homossexualidade.

Mesmo hoje, trinta e tal anos depois, Ekman nio consegue
perceber como ¢ que Tomkins fez.

- Meu Deus! Lembro-me perfeitamente de lhe perguntar
como ¢ que ele conseguia fazer aquilo - recorda Ekman. - E ele
foi até ao ecri e, enquanto passimos o filme para trés em cima-
ra lenta, mostrou nos rostos as protuberincias e rugas particula-
res que usara para dar a sua opiniio. Foi entdo que percebi que
tinha de descodificar o rosto. Era uma mina de ouro com infor-
magdes que toda a gente ignorara. Aquele tipo conseguia ver e,
se ele conseguia, talvez toda a gente também conseguisse.

Ekman e Friedsen decidiram, ali mesmo, criar uma taxinomia
das expressoes faciais. Passaram a pente fino os livros de medici-
na especializados em musculos faciais e identificaram todos os
movimentos musculares que o rosto pode fazer. Hi quarenta e
trés movimentos. Ekman e Friesen chamaram-lhes Unidades de
Acgido. Depois sentaram-se 3 frente um do outro, durante dias a
fio, e comegaram a manipular alternadamente as Unidades de
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Acgdo um do outro, primeiro localizando o musculo na mente e
depois concentrando-se a isold-lo, observando-se de perto, veri-
ficando os seus movimentos no espelho. Tomaram notas de
como os padrdes de rugas nos seus rostos mudavam com cada
movimento muscular e gravaram o movimento para os seus
arquivos. Nas poucas ocasiGes em que n3o conseguiam fazer um
determinado movimento, iam ao departamento de anatomia
da UCSE, seus vizinhos, onde um médico amigo lhes espetava
uma agulha e estimulava electricamente o musculo recal-
citrante.

- Nio era nada agradivel - recorda Ekman.

Quando conseguiram dominar cada uma das Unidades de
Ac¢io, Ekman e Friesen comegaram a trabalhi-las combinadas,
adicionando os movimentos por camadas. O processo completo
levou sete anos.

- H4 trezentas combinag¢bes de dois musculos — diz Ekman.
- Se se adicionar um terceiro, temos mais de quatro mil. Conse-
guimos chegar aos cinco muisculos, o que d4 mais de dez mil
configuragoes faciais visiveis. '

E claro que a maioria dessas dez mil expressoes faciais ndo
quer dizer nada. Sdo aquele tipo de caretas sem sentido que as
criangas fazem. Mas, ao trabalhar cada combinagio das
Unidades de Acgdo, Ekman e Friesen identificaram cerca de trés
mil, que pareciam querer dizer alguma coisa, até que cataloga-
ram o reportdrio essencial das demonstragdes de emogio do
rosto humano.

Paul Ekman anda agora na casa dos sessenta anos. Bem bar-
beado, tem os olhos muito juntos e sobrancelhas espessas e
proeminentes e, embora tenha uma estatura mediana, parece
muito maior; hd uma certa teimosia e intensidade na sua atitude.
Cresceu em Newark, no estado de Nova Jérsia, filho de um
pediatra, e entrou para a Universidade de Chicago quando tinha
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quinze anos. Fala a vontade. Antes de rir faz uma ligeira pausa,
como se esperasse licenga. E o género de pessoa que faz listas
numeradas dos seus argumentos. Os seus escritos académicos
tém um légica ordenada; no final de um texto teérico de Ekman
nio hé objec¢io avulsa ou problema que nio tenha sido identi-
ficado e catalogado. Desde meados da década de 1960 que tra-
balha numa casa vitoriana periclitante, no campus da Univer-
sidade da Califérnia, em Sio Francisco, onde é professor cate-
dratico. Conheci-o no seu escritdrio € comegou a mostrar-me
configuragdes das Unidades de Acgdo que tinha descoberto ha
muito tempo. Inclinava-se ligeiramente para a frente, com as
maos nos joelhos. Na parede atrds dele havia fotografias dos seus
dois heréis, Tomkins e Charles Darwin.

- Toda a gente consegue mover a Unidade de Ac¢io quatro -
comegou ele. Carregou o sobrolho, usando o glabellae depressor, o
supercilii depressor € o «enrugador» da testa. — E quase toda a gente
consegue mover a Unidade de Acgio nove. — Enrugou o nariz,
usando o labii superioris alaeque nasi. - Todos conseguem fazer a
cinco. — Contraiu o levator palpebrae superioris, levantando a pélpe-
bra superior.

Estava a tentar acompanha-lo, e ele observava-me.

- Tem uma cinco muito boa - concedeu generosamente.
- Quanto mais profundos sio os olhos, mais dificil é ver a cinco.
Depois h4 a sete.

Piscou o olho.

- Doze.

Esbogou um sorriso répido, activando o zygomatic major.
As partes inferiores das sobrancelhas abriram-se.

— Esta ¢ a Unidade de Acgdo nlimero um: desespero, angiis-
tia.

Depois usou o frontalis, pars lateralis, para elevar a parte supe-
rior das sobrancelhas.
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— Esta ¢ a Unidade de Acgio dois. Também é muito dificil e
ndo serve para nada. Nio faz parte de nada, a ndo ser no teatro
Kabuki. A vinte e trés ¢ uma das minhas preferidas. Consegue
estreitar a margem vermelha dos 13bios. Indicador seguro de
zanga. Muito dificil de fazer voluntariamente.

Estreitou os libios.

- Mover uma orelha de cada vez ainda é uma das coisas mais
dificeis de fazer. Tenho de concentrar-me muito. Preciso de usar
todas as minhas capacidades.

Riu-se.

- Isto é uma coisa que a minha filha me pedia sempre, para os
amigos dela verem. C4 vamos.

Mexeu a orelha esquerda, depois a orelha direita. Ekman nio
parece ter um rosto particularmente expressivo. Tem a atitude
de um psicanalista, observador e impassivel, e a sua capacidade
de transformar o rosto com tanta facilidade e tdo depressa € sur-
preendente.

- H4 uma que nio consigo fazer — continuou. — E a Unidade
de Accio trinta e nove. Felizmente, um dos meus assistentes
consegue. A Unidade de Acgdo trinta e oito ¢ dilatar as narinas;
a trinta e nove é o oposto. Usa o muisculo que as puxa para baixo.

Sacudiu a cabega e olhou para mim outra vez.

— Oh! Vocé tem uma trinta e nove fantistica. E uma das
melhores que j4 vi. E genético. Deve haver outros membros da
sua familia com esse talento anteriormente desconhecido. Mas
vocé tem, tem mesmo!

Riu-se outra vez.

—Vocé tem numa posi¢io em que pode mostri-lo rapidamen-
te as pessoas. Devia experimentar num bar de solteiros!

Ekman comegou a colocar uma Unidade de Acgdo em cima
de outra, de maneira a compor as expressoes faciais mais
complicadas que normalmente reconhecemos como emogoes.
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A alegria, por exemplo, é essencialmente composta pelas Uni-
dades de Acgio seis e doze - contraindo os misculos que levan-
tam as magas do rosto (orbicularis oculi, pars orbitalis) em combina-
¢do com o zygomatic major, que puxa os cantos da boca. O medo
combina as Unidades de Ac¢do um, dois e quatro, ou mais com-
pletamente, um, dois, quatro, cinco e vinte, com ou sem as
Unidades de Acgio vinte e cinco, vinte e seis, ou vinte e sete.
Ou seja: o musculo que levanta o supercilio interior (frontalis,
pars medialis), mais o supercilio exterior (frontalis, pars lateralis),
mais o musculo que baixa o supercilio, depressor supercilii, mais o
elevador palpebrae superioris (que eleva a palpebra superior), mais
o risorius (que estica os ldbios), mais o que abre os labios (depres-
sor labii), mais o masseter (que abre o maxilar). Aversio? E sobre-
tudo a Unidade de Acgio nove, que enruga o nariz (levator labii
superioris alaeque nasi), mas as vezes pode ser a dez, e em ambos os
casos pode ser combinada com as Unidades de Ac¢io quinze,
dezasseis ou dezassete.

Ekman e Friesen acabaram por montar todas estas combina-
¢bes — e as regras para as ler e interpretar — no Facial Action
Coding System (Sistema Codificador da Acgio Facial) ou FACS, e
publicaram-nas num volume de quinhentas paginas. E um traba-
lho estranhamente absorvente, cheio de pormenores, tais como
os movimentos possiveis dos ldbios (alongar, encolher, estreitar,
alargar, achatar, sobressair, apertar, esticar); as quatro diferentes
mudangas de pele entre os olhos e as magis do rosto (saliéncias,
sacos, bolsas e linhas); e as distingdes criticas entre os sulcos
infra-orbitais e o sulco nasolabial. John Gottman, de cujas pes-
quisas sobre o casamento falei no Capitulo Um, colaborou com
Ekman durante muitos anos e usa os principios do FACS para
analisar o estado emocional dos casais. Outros pesquisadores
usaram o sistema de Ekman para estudar praticamente tudo,
desde a esquizofrenia as doengas de coragio; foi mesmo usado
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pelos animadores de computagio da Pixar (Toy Story) e da
Dream Works (Shrek). Sao necessirias semanas para dominar o
FACS completo e, em todo o mundo, s6 quinhentas pessoas
foram certificadas para o usar em pesquisas. Mas aqueles que o
dominam obtém um extraordindrio nivel de compreensiao nas
mensagens que enviamos uns aos outros, quando olhamos nos
olhos uns dos outros.

Ekman contou quando conheceu Bill Clinton, durante as pri-
maérias democraticas de 1992.

- Estive a observar as expressoes faciais dele, e disse para a
minha mulher: «E 0 “menino mau do Peck”»! - disse Ekman. - E
o tipo que quer ser apanhado com a mio dentro da caixa de bis-
coitos e mesmo assim ser apreciado por toda a gente. H4 uma
expressio, que é uma das minhas preferidas. E aquela que diz:
«Mie, eu sei que tenho a mio dentro da caixa de biscoitos, mas
gosta de mim 3 mesma, porque eu sou assim, um malandreco.»
Sio as Unidades de Acgio doze, quinze, dezassete e vinte e qua-
tro, a andar com as pupilas a volta.

Ekman fez uma pausa, depois fez com o rosto a sequéncia
especifica de expressdes. Contraiu o zygomatic major, Unidade de
Accio doze, num sorriso cléssico, depois baixou os cantos dos
labios com o triangularis, Unidade de Acgdo quinze. Flexionou o
mentalis, Unidade de Acgio dezassete, que levanta o queixo,
apertou ligeiramente os labios com a Unidade de Acg3o vinte e
quatro, e finalmente andou com os olhos 3s voltas - e foi como
se o Slick Willie? em pessoa estivesse na sala.

- Conhego uma pessoa que estava na equipa de comunica-
¢oes de Clinton. Entio, entrei em contacto com ela. Disse-lhe

! Peck’s Bad Boy & uma expressio derivada do livro Peck’s Bad Boy and His Pa, um livro escrito
por George Wilbur Peck, muito conhecido nos Estados Unidos. Quer dizer uma pessoa cujo
comportamento embaraga e aborrece os outros. (N. do T.)

2 Alcunha pejorativa de Bill Clinton. Slick quer dizer especialista em encobrir as mentiras
com 2 vontade ou com uma atitude elegante. (N. do T.)
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que o Clinton tem aquela maneira de andar com os olhos 4 volta,
quando faz uma certa expressio, que quer dizer «<sou um malan-
dreco». N3o me parece que seja uma boa coisa. Podia ensini-lo a
nio fazer isso em duas ou trés horas. E ele disse-me que nio
podia correr o risco de que Clinton fosse conhecido como um
perito em mentir.

Avoz de Ekman mudou de tom. Era evidente que gostava bas-
tante de Clinton e preferia que a sua expressio nio fosse mais do
que um tique facial sem nenhum significado. Encolheu os
ombros.

- Infelizmente, acho que ele precisava de ser apanhado; e foi
apanhado.

3. O rosto a descoberto

O que Ekman quer dizer é que o rosto é uma fonte de infor-
magGes imensamente rica sobre as nossas emogdes. Na reali-
dade, ele faz uma afirmagio ainda mais radical - basica paraa
compreensdo do funcionamento da mente: as informagées
dadas pelo nosso rosto nio s3o apenas um sinal do que nos vai
na cabega; de certo modo, € 0 que nos vai dentro da cabeca.

Esta percepg¢io comegou quando Ekman e Friesen se senta-
ram pela primeira vez, um em frente do outro, a trabalhar nas
expressdes de zanga e desespero.

- Foi preciso semanas até que um de nés, finalmente, admi-
tisse que se sentia pessimamente depois de passar o dia inteiro a
fazer aquelas expressoes — diz Friesen. - Depois, 0 outro perce-
beu que também se sentia mal, e assim comegémos a registar a
situagio.

Depois voltaram ao trabalho e comegaram a prestar atengo
a0 corpo, enquanto faziam os movimentos parciais da face.
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- Suponhamos que se faz a Unidade de Ac¢io um, levantar as
palpebras superiores, e a seis, levantar as magas do rosto, € a
quinze, baixar os cantos dos libios — disse Ekman, fazendo em
seguida os trés movimentos. — O que nds descobrimos é que s6
essa expressio ji é suficiente para criar mudangas notdveis no
sistema nervoso auténomo. Quando verificimos a coisa pela pri-
meira vez, ficimos muito surpreendidos. Ndo esperdvamos nada
aquilo. E acontecia aos dois. Sentimo-nos muito mal. O que
estdvamos a gerar era tristeza, angustia. E quando baixo as pal-
pebras, que ¢é a quatro, e levanto a palpebra superior, que é a
cinco, e encolho as palpebras, que ¢ a sete, e aperto os libios,
que ¢é a vinte e quatro, estou a gerar fiiria. O meu ritmo cardiaco
sobe até dez ou doze batidas a mais. As mios ficam quentes. E ao
fazé-lo nio consigo desligar-me do sistema. E desagradivel,
muito desagradivel.

Ekman, Friesen e outro colega, Robert Levenson (que tam-
bém colaborou com John Gottman durante anos; a psicologia é
um mundo pequeno), decidiram tentar documentar este efeito.
Juntaram um grupo de voluntirios e ligaram-nos a monitores
que mediam o ritmo cardiaco e a temperatura do corpo - os
sinais psicolégicos de emogdes, tais como fiiria, tristeza e medo.
A metade dos voluntarios foi dito que tentassem lembrar-se e
reviver uma experiéncia particularmente tensa. A outra metade
apenas foi mostrado como criar com o rosto expressdes que cor-
respondessem a emogOes tensas, tais como firia, tristeza e
medo. O segundo grupo, das pessoas que estavam a representar,
apresentou a mesma resposta fisiolégica, a mesma aceleragio
cardiaca e a mesma subida de temperatura do corpo que o pri-
meiro grupo.

Alguns anos depois, uma equipa de psicélogos alemies fez
um estudo parecido. Puseram um grupo de pessoas a ver cartoons
enquanto seguravam uma caneta com os labios - coisa que
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tornava impossivel contrair os dois musculos principais do sorri-
$0, O risorius € o zygomatic major — ou entao com a caneta presa nos
dentes, o que tinha o efeito oposto e os obrigava a sorrir. As pes-
soas com a caneta entre os dentes acharam os cartoons muito
mais engragados. Estas descobertas podem ser dificeis de acre-
ditar, porque consideramos um dado adquirido o facto de que,
primeiro, sentimos a emogio e s6 depois é que podemos expri-
mir — ou nio exprimir — essa €MO¢io COmM O NOSSO rosto.
Pensamos que o rosto ¢ um residuo da emogio. Contudo, o que
esta pesquisa mostrou é que o processo também funciona ao
contririo. A emog¢io também pode comegar no rosto. O rosto nao
é um cartaz externo dos nossos sentimentos interiores. E um
parceiro com 0 mesmo peso no processo emocional.

Este aspecto critico tem enormes implicagées no campo da
leitura da mente. Por exemplo, no principio da sua carreira, Paul
Ekman filmou quarenta pacientes psiquiatricos, incluindo uma
mulher chamada Mary, uma dona de casa com 42 anos. Tinha
tentado suicidar-se trés vezes, e sobrevivera a ultima tentativa
- uma quantidade excessiva de comprimidos — sé porque
alguém a encontrou a tempo e a levou a correr para o hospital.
Os filhos, ja grandes, tinham saido de casa, o marido nio lhe
ligava e ela estava com uma depressio. Quando foi pela primei-
ra vez ao hospital, nio fez nada senio ficar sentada a chorar, mas
pareceu responder bem a terapia. Ao fim de trés semanas, disse
ao médico que estava a sentir-se muito melhor e queria passar o
fim-de-semana com a familia. O médico concordou, mas mesmo
antes de sair do hospital, Mary confessou que queria sair no fim-
-de-semana, s6 para tentar matar-se outra vez. Anos mais tarde,
quando um grupo de jovens psiquiatras perguntou a Ekman
como ¢ que poderiam saber quando um paciente-suicida estd a
mentir, ele lembrou-se do filme de Mary e resolveu ver se conti-
nha uma resposta. Se o rosto era realmente um guia fidvel
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das emogbes, pensou ele, nio deveria ser possivel passar o filme
novamente e ver que Mary estava a mentir quando disse que se
sentia melhor? Ekman e Friesen comegaram a procura de indi-
cios no filme. Passaram-no repetidamente horas a fio, exami-
nando em cimara lenta todos os gestos e expressdes. Finalmente
viram aquilo que procuravam: quando o médico de Mary lhe
perguntou quais eram os seus planos para o futuro, uma expres-
sio de extremo desespero passou-lhe pelo rosto, tio ripida que
era quase imperceptivel.

Ekman chama a este tipo de olhar passageiro uma microex-
pressdo, que é um tipo de expressio facial muito particular e cri-
tico. H4 muitas expressoes faciais que podem ser feitas volunta-
riamente. Se tentar parecer severo enquanto dou uma descom-
postura, ndo € dificil, e a pessoa n3o tem dificuldade em inter-
pretar a minha expressdo. Mas 0 nosso rosto também ¢ dirigido
por um sistema separado, involuntério, que provoca expressoes
sobre as quais nio temos nenhum dominio. Por exemplo, pou-
cas pessoas conseguem fazer voluntariamente a Unidade de
Acgio um, o sinal de tristeza (uma excepgio notdvel, salienta
Ekman, é Woody Allen, que usa o frontalis, pars medialis para criar
a sua expressio caracteristica de preocupagao c6mica). Contu-
do, quando n3o estamos satisfeitos, levantamos as sobrancelhas
interiores. Repare num bebé no momento em que comega a
chorar, e vera o frontalis, pars medialis a mover-se como se fosse
puxado por um fio. Similarmente, hi uma expressio a que
Ekman chama o sorriso Duchenne, em honra do neurologista
francés do século xx, Guillaume Duchenne, que foi quem pri-
meiro tentou documentar com uma cimara os movimentos dos
musculos da face. Se lhe pedisse para sorrir, vocé iria flectir o seu
zygomatic major. Ao contririo, se sorrisse espontaneamente, na
presenca de uma verdadeira emog3o, flectiria ndo apenas o zygo-
matic mas também contrairia o orbicularis oculi, pars orbitalis, que &
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o misculo que contorna o olho. E quase impossivel contrair o
orbicularis oculi, pars orbitalis a pedido, e é igualmente dificil parar
de contrai-lo quando sorrimos perante alguma coisa genuina-
mente agraddvel. Este tipo de sorriso «n3o obedece 3 vontade»,
escreveu Duchenne. «A sua auséncia desmascara o falso amigo.»

Sempre que experimentamos uma emogio bdsica, essa emo-
€40 ¢ expressa pelos miisculos da face. Tal resposta pode passar
pelo rosto apenas durante uma fracgio de segundo ou ser detec-
tivel apenas se houver sensores eléctricos presos ao rosto.
Mas estd sempre 14. Silvan Tomkins, uma vez comegou uma con-
feréncia afirmando: «O rosto é como o pénis!» O que ele queria
dizer era que o rosto tem, em grande parte, uma mente prépria.
Isto n3o quer dizer que ndo controlemos o nosso rosto.
Podemos usar o nosso sistema muscular voluntirio para supri-
mir as respostas involuntarias. Mas, amitide, uma pequena parte
da emogio suprimida - tal como a sensagio de que estou real-
mente infeliz apesar de o negar - sai c4 para fora. Foi o que acon-
teceu com Mary. O nosso sistema expressivo voluntirio &, de
muitas maneiras, ainda mais importante: é o modo como fomos
equipados pela evolugdo para assinalar os nossos verdadeiros
sentimentos.

—Ja deve ter tido a experiéncia de alguém fazer um coments-
rio acerca da sua expressdo, nio sabendo vocé sequer que esta-
va a fazé-la - diz Ekman. - Alguém lhe pergunta o que é que
estd a preocupé-lo num determinado momento ou porque é
que estd a sorrir maliciosamente. Pode ouvir a sua voz, mas nio
pode ver o seu rosto. Se soubéssemos o que é que o rosto mos-
tra, seriamos melhores a escondé-lo. Mas isso nio seria necessa-
riamente uma coisa boa. Imagine que tinhamos todos um inter-
ruptor que nos permitisse desligar as nossas expressées 4 vonta-
de. Se os bebés tivessem o interruptor, ndo saberiamos o que é
que eles esto a sentir. Seria perigoso para eles. Pode argumen-
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tar-se, querendo, que o sistema evoluiria de maneira a que os
pais pudessem tomar conta das criangas. Ou imagine que
estava casado com uma pessoa que possuia o interruptor. Ia ser
impossivel. Acho que a relagio, os envolvimentos ou as amiza-
des e a proximidade de outro nio podiam existir se 0s nossos
rostos funcionassem assim.

Ekman colocou no gravador uma fita do julgamento de O. ]J.
Simpson'. Mostrava Kato Kaelin, 0 homem com o cabelo desgre-
nhado que vivia em casa dos Simpson, a ser questionado por
Marcia Clark, a principal acusadora do Ministério Publico.
Kaelin estd sentado no banco das testemunhas, com uma expres-
s30 vazia no rosto. Clark faz uma pergunta hostil. Kaelin inclina-
-se para a frente e responde-lhe em voz baixa.

- Viu isto? - pergunta-me Ekman. Eu n3o vi nada, apenas
Kato a ser o que ele ¢, inofensivo e passivo. Ekman parou a fita,
rebobinou-a e voltou a passi-la em cimara lenta. No ecri, Kato
move-se para a frente para responder i pergunta e, nessa fracgao
de segundo, o rosto transforma-se completamente. O nariz
enruga-se, ao flexionar o levator labii superioris alaeque nasi. Os
dentes aparecem, as sobrancelhas baixam-se.

- Foi quase s6 a Unidade de Acgio nove - disse Ekman. - E
aversio, também com um pouco de fiiria, e a indicagio disso €
que, quando as sobrancelhas descem, os olhos nio ficam tio
abertos como acontece aqui. A palpebra superior subida ¢ um
componente de fiiria, no de aversio. E tudo muito rapido.

Ekman parou a fita e voltou a passi-la, observando o ecra.

— Sabe, parece um c3o raivoso.

10. J. Simpson, famoso jogador de basebol reformado, foi acusado em 1994 de assassinar a
esposa e um amigo desta. O julgamento do processo criminal, passado ao vivo na televisdo, foi
um enorme sucesso de audiéncia durante ano e meio, tanto pela fama de Simpson como pelo
facto, entdo inédito, de o juiz permitir a presenca das cAmaras. Simpson foi absolvido, mas
seguiu-se o processo civil, entre 95 e 97, em que foi condenado a pagar uma indemnizagio as
familias das vitimas. (N. do T.)
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Ekman mostrou-me outra grava¢io, desta vez de uma confe-
réncia de imprensa dada por Harold «Kim» Philby' em 1955.
Philby ainda nio fora exposto como espido soviético, mas dois
dos seus colegas, Donald Maclean e Guy Burgess, tinham acaba-
do de fugir para a Unido Soviética. Philby estava de fato escuro e
camisa branca. Tinha o cabelo liso, penteado com risco 2 esquer-
da. O rosto mostrava a arrogéincia dos privilegiados.

— Sr. Philby - pergunta o repérter. — O Sr. Macmillan, minis-
tro dos Negécios Estrangeiros, disse que nio havia provas de
que o senhor fosse o chamado «terceiro homem» que alegada-
mente avisou Burgess e Maclean. Est4 satisfeito por ele o ter ili-
bado?

Philby responde com um ar confiante, com o sotaque altivo
da classe superior inglesa.

- Sim, estou.

- Bem, se houvesse um terceiro homem, esse homem seria
efectivamente o senhor?

- Nio - responde Philby com a mesma determinagdo. — Nio
era eu.

Ekman rebobinou a fita e voltou a passi-la em cimara lenta.

— Olhe para isto - disse ele, apontando para o ecri. - Duas
vezes, depois de lhe terem feito perguntas muito sérias, se teria
cometido traigio, ele sorri maliciosamente. Parece o gato que
comeu o candrio.

A expressio passou em apenas alguns milissegundos. Mas a
um quarto da velocidade real estava estampada no rosto: os
1abios apertados numa imagem de pura presungio.

' Este episddio refere-se aos famosos «espiGes de Cambridge», um grupo de diplomatas
ingleses que passaram informagGes para os soviéticos durante quase duas décadas. Philby, agen-
te dos servigos secretos britinicos, fugiu para a Unido Soviética em 1963, sendo considerado um
dos maiores espi6es do século xx. (N. do T.)
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— Est4 a divertir-se, nao esti? — continuou Ekman. - Chamo a
isto «a delicia de enganar», a satisfagio de conseguir enganar os
outros.

Eckman andou outra vez com a fita.

— L4 estd outra coisa que ele faz - disse. No ecr3, Philby res-
pondia a outra pergunta.

- Em segundo lugar, o caso Burgess-Maclean levanta ques-
toes de grande - fez uma pausa — delicadeza.

Ekman carregou no botdo de pausa e parou a fita.

— Aqui est4 — disse. - Uma muito subtil microexpress3o de
aflicio e infelicidade. Estd s6 nas sobrancelhas, na verdade numa
tinica sobrancelha.

De facto, a sobrancelha direita interior levantou-se numa
inconfundivel Unidade de Acgio um.

- E muito ripido - disse Ekman. - Nio o faz voluntariamen-
te. E contradiz completamente a sua autoconfianga e certeza.
Aparece quando ele fala de Burgess e Maclean, que ele tinha avi-
sado. E um ponto quente que sugere: «No devem acreditar no
que ouvem.»

O que Ekman descreve, num sentido muito real, é a base psi-
colégica de como fatiamos fino as outras pessoas. Podemos
todos ler a mente automaticamente e sem esforgo, porque 0s
sinais de que precisamos para perceber alguém ou alguma situa-
¢do social estdo ali mesmo nos rostos a nossa frente. Podemos
nio conseguir ler um rosto tdo bem como Paul Ekman, Silvan
Tomkins ou pessoas como eles, ou apanhar momentos tao
subtis como a transformagdo de Kato Kaelin num cdo raivoso.
Mas um rosto coloca a nossa disposi¢do informagdes suficientes
para tornar possivel a leitura didria das mentes alheias. Quando
uma pessoa nos diz «<amo-te», olhamos logo e de frente para essa
pessoa, porque, ao olhar para o rosto, podemos conhecer — ou,
pelo menos, podemos saber muito mais - a veracidade do
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sentimento. Vemos ternura ou prazer? Ou apanhamos a mi-
croexpressdo instantinea de angustia e infelicidade a passar
pelo rosto? Um bebé olha-nos nos olhos quando agarramos as
maos dele com as nossas, porque sabe que pode encontrar uma
explicagdo no nosso rosto. Estaremos a contrair as Unidades de
Accio seis e doze (o orbicularis oculi, pars orbitalis, em combinagio
com o zygomatic major), num sinal de felicidade? Ou estaremos a
contrair as Unidades de Ac¢do um, dois, quatro, cinco e vinte
(o frontalis, pars medialis; o frontalis, pars lateralis, o depressor supercills;
o lebator palpebrae superioris; € o risorius) numa expressio que
mesmo uma crianga pode perceber num abrir e fechar de olhos
que € um claro sinal de medo? Fazemos muito bem esse tipo
de apreciagdes complicadas e répidas como um relimpago.
Fazemo-las todos os dias, sem sequer pensar. E esse ¢ o enigma
do caso Amadou Diallo, porque, na madrugada de 4 de Feve-
reiro de 1999, Sean Carroll e os seu colegas da policia nio fize-
ram nada disso, por razdes desconhecidas. Diallo era inocente e
curioso, e estava aterrorizado — e todas estas emocgdes deviam
estar estampadas no seu rosto. Contudo, os policias nio viram
nenhuma delas. Porqué?

4. Um homem, uma mulher e um interruptor

Um modelo clssico para compreender o que significa a
perda da capacidade de ler a mente é o estado de autismo.
Quando uma pessoa ¢ autista, é «cega a mente», como diz o psi-
c6logo inglés Simon Baron-Cohen. As pessoas com autismo tém
dificuldade, ou até mesmo impossibilidade, de fazer todas as
coisas que temos vindo a descrever, tais como um comporta-
mento humano natural e automitico. Tém dificuldade em inter-
pretar indicagdes ndo verbais, tais como gestos e expressoes
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faciais ou em colocar-se dentro da cabega de outra pessoa ou dar
sentido a tudo o que nio seja a compreensio literal das palavras.
Basicamente, o seu sistema de primeiras impressées est4 incapa-
citado, € 0 modo como os autistas véem o mundo d4-nos uma
boa ideia do que acontece quando falha a nossa faculdade de ler
as mentes.

Um dos maiores especialistas do pais em autismo é um
homem chamado Ami Klin. Klin é professor no Centro de
Estudos Infantis da Universidade de Yale, em New Haven, onde
havia um paciente que ele estudou durante anos € a quem vou
chamar Peter. Peter anda na casa dos quarenta anos. Tem educa-
¢30 superior, trabalha e vive com toda a independéncia.

— Trata-se de um individuo que funciona muito bem - expli-
ca Klin. - E coerente, mas nio tem intui¢do das coisas, portanto
precisa que eu lhe defina 0 mundo. _

Klin, que se parece de uma maneira impressionante com o
actor Martin Short, é meio israelita e meio brasileiro, e tem um
sotaque compreensivelmente peculiar. H4 anos que Klin obser-
va Peter e fala da situagio dele sem condescendéncia ou distan-
ciamento, mas factualmente como se estivesse a descrever um
pequeno pormenor de personalidade.

— Falo com ele todas as semanas, e a sensagio que tenho
quando estamos juntos é que podia fazer o que quisesse. Podia
meter o dedo no nariz. Podia baixar as calgas. Podia trabalhar
isto mais um pouco. Embora ele olhe para mim, nio tenho a sen-
sag3o de ser escrutinado ou monitorizado. Concentra-se muito
naquilo que eu digo. As palavras tém um grande significado para
ele. Mas nio se concentra nada no contexto nio verbal e na
expressao facial das minhas palavras. Tudo o que se passa dentro
da mente - que n3o pode ser observado directamente - é um
problema para ele. Serd que para ele serei mesmo o terapeuta
adequado? Realmente ndo sou. A terapia normal baseia-se na
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capacidade das pessoas em discernir as suas proprias emogdes.
Mas com ele o discernimento nio vai muito longe. E mais como
se se tratasse de solucionar um problema.

Ao falar com Peter, uma das coisas que Klin queria descobrir
era qual o sentido do mundo para uma pessoa como ele, e assim
o psiquiatra e os seus colegas conceberam uma experiéncia
engenhosa. Decidiram mostrar a Peter um filme, e depois segui-
ram o movimento dos olhos dele enquanto olhava para o ecra.
O filme escolhido foi a versio de 1966 da peca de Edward Albee
Quem Tem Medo de Virginia Woolf?, protagonizado por Richard
Burton e Elizabeth Taylor. Fazem o papel de um casal que con-
vida outro, muito mais novo, interpretado por George Segal e
Sandy Dennis, para uma noite que acaba por ser particularmen-
te desgastante.

— E a pega de que mais gosto, e adoro o filme. Gosto muito do
Richard Burton. Gosto muito da Elizabeth Taylor - explica Klin.
E o filme é perfeito para o que ele queria fazer.

Os autistas sio obcecados por objectos mecinicos, mas este
filme segue 4 risca o caricter teatral do desempenho dos perso-
nagens.

~ E tremendamente contido - diz Klin. - E acerca de quatro
pessoas e do que lhes vai na cabega. No filme hd muito poucos
pormenores pouco vitais, susceptiveis de poderem afectar um
autista. Se tivesse usado o Exterminador II, em que o protagonista
¢ uma arma, nio teria obtido estes resultados. Tem tudo a ver
com interacgdes sociais intensas e sedutoras, a varios niveis de
significagdo, emogio e expressividade. Pretendiamos, assim, che-
gar 4 procura que as pessoas fazem do sentido das coisas. Foi por
isso que escolhi Quem Tem Medo de Virginia Woolf?. Estava interes-
sado em conseguir ver o mundo pelos olhos de um autista.

Klin colocou em Peter um chapéu com um aparelho muito
simples e eficiente, composto por duas cdmaras mindsculas que
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registavam o movimento dos olhos. Uma cimara registava o
movimento da févea - o ponto central do olho. A outra cAmara
registava para onde é que ele estava a olhar, e as duas imagens
sobrepunham-se. Isto quer dizer que, para cada enquadramento
do filme, Klin podia tragar uma linha a mostrar para onde ¢ que
Peter estava a olhar naquele momento. Depois colocou pessoas
ndo autistas a ver o filme e comparou o movimento dos olhos
delas com os de Peter. Numa cena, por exemplo, Nick (George
Segal) tenta manter uma conversa agradével e aponta para uma
parede do escritério de George (Richard Burton) e pergunta:
«De quem ¢ aquele quadro? E bastante claro 0 modo como
qualquer pessoa olharia para esta cena: os olhos seguem a direc-
¢ao para onde Nick estd a apontar, voltam para os olhos de
George, para saberem a resposta, e depois voltam para o rosto de
Nick, para verem como ¢ que ele reage a essa resposta. Tudo isto
acontece numa fracgio de segundo e, nas imagens obtidas por
Klin, as linhas que representam o olhar de um observador nor-
mal formam um tridngulo rectingulo de Nick para o quadro,
depois para George e novamente para Nick. Contudo, o percur-
so de Peter ¢ ligeiramente diferente. Comega num ponto algures
no pescogo de Nick. Mas nio segue a direc¢io do brago de Nick,
porque, se pensarmos bem, interpretar o gesto de apontar
requer que nos coloquemos instantaneamente dentro da cabeca
da pessoa que esté a apontar. E preciso ler a mente do apontador
€, é claro, as pessoas autistas nio conseguem ler as mentes.

— As criangas reagem aos gestos de apontar quando tém doze
meses — disse Klin. - Eis um homem de 42 anos, muito inteligen-
te, que ndo consegue fazer o mesmo. As criangas aprendem a
conhecer estes indicios naturalmente - e ele simplesmente nio
0s VE.

Entdo o que faz Peter? Ouve as palavras «quadro» e «parede» e
fica a procura de quadros na parede. Mas h4 trés na proximidade.
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Qual ser? As imagens mostram o olhar de Peter a mover-se fre-
neticamente entre os quadros. Entretanto, a conversa continua.
A tinica maneira de Peter perceber a cena seria se Nick fosse
total e completamente explicito com as palavras - se tivesse dito:
«De quem ¢ aquele quadro i esquerda com o homem e o cao%
Numa situagio que nio seja um ambiente perfeitamente literal,
o autista estd perdido.

Hé outra ligio fundamental a tirar desta situagio. Os observa-
dores normais olhavam para os olhos de George e Nick quando
eles falavam e fizeram-no porque, quando as pessoas falam,
ouvimos o que dizem e olhamos para os olhos deles, para poder-
mos apanhar todas as variagdes expressivas, que Ekman catalo-
gou com tanto cuidado. Mas, naquela cena, Peter ndo olhou para
os olhos de ninguém. Noutro momento critico do filme, quando
George e Martha (Elizabeth Taylor) estdo a abragar-se apaixona-
damente, Peter nio olhou para os olhos deles — que é o que qual-
quer pessoa faria — mas para o interruptor na parede atrds deles.
Isto ndo foi porque Peter tenha problemas com as pessoas ou
ache a ideia de intimidade repulsiva. E porque, se ndo podemos
ler a mente - se nio podemos colocar-nos dentro da cabega de
outra pessoa —, ent3o ndo se ganha nada de especial a olhar para
os rostos e os olhos das pessoas.

Um dos colegas de Klin em Yale, Robert T. Shultz, fez uma vez
uma experiéncia com aquilo a que se chama functional magnetic
resonance imagery ou FMRI (imagens funcionais de ressonancia
magnética), um scanner do cérebro altamente sofisticado que
mostra onde é que o sangue flui numa dada altura - e portanto
que parte do cérebro é que esté a ser utilizada. Schultz colocou
pessoas na méquina de FMRI e pediu-lhes para executarem uma
tarefa muito simples: mostrava-lhes pares de rostos ou pares de
objectos (tais como cadeiras ou martelos) e tinham de carregar
num botdo a indicar se os pares eram de objectos iguais ou
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diferentes. As pessoas normais, quando olhavam para os rostos,
usavam uma parte incrivelmente sofisticada de sofiware cerebral
chamada gyrus fusiforme, que nos permite literalmente distin-
guir entre milhares de rostos que conhecemos. (Lembre-se do
rosto de Marilyn Monroe. Estd pronto? Acabou de usar o gyrus
fusiforme.) Contudo, quando os participantes normais olhavam
para a cadeira, usavam uma parte do cérebro completamente
diferente e muito menos poderosa — o gyrus temporal inferior -, -
que normalmente é reservada para os objectos (a diferenca de
sofisticagio entre essas duas regides explica porque é que pode-
mos reconhecer quarenta anos mais tarde a Sally, que foi nossa
colega no oitavo ano, mas temos problemas em reconhecer a
nossa mala na passadeira rolante das bagagens no aeroporto).
Contudo, quando Schultz repetiu a experiéncia com autistas,
descobriu que eles usam a zona de reconhecimento de objectos
tanto para as cadeiras como para os rostos. Por outras palavras,
ao nivel neuroldégico mais bésico, para o autista um rosto € ape-
nas mais um objecto. Eis uma das mais antigas descri¢des de um
paciente autista que podem encontrar-se na literatura médica:
«Ele nunca olhava para os rostos das pessoas. Quando tinha de
comunicar com pessoas, tratava-as ou tratava partes delas como
se fossem objectos. Costumava usar uma mio para o conduzir.
A brincar, tinha o hébito de deitar a cabega no colo da sua mie,
como se fosse uma almofada. Permitia a intromissio das maos
da mie para o vestir, sem lhes prestar a minima ateng3o.»
Entdo, quando Peter viu a cena de Martha e George a beijarem-
-se, os dois rostos nio lhe chamaram a ateng¢do automaticamente.
O que ele ali viu foram objectos — um homem, uma mulher e um
interruptor. E qual é que preferiu? Acontece que foi o interruptor.
- Sei, porque Peter me disse, que os interruptores tém sido
importantes na vida dele - diz Klin. - Ele vé um, dirige-se logo a
ele. E como se fosse um perito em Matisse, visse uma grande
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quantidade de quadros e dissesse, «ah, ¢is um Matisse!» Portanto
ele reconhece que estd ali um interruptor. Estd a procura de um
sentido, uma organizagio das coisas. Nao gosta de confusao.
Todos nds nos aproximamos das coisas que tém algum sentido
para nos, € para a maioria essas coisas sao pessoas. Mas, se as pes-
soas nio fazem sentido para nds, entdo procuramos alguma
coisa que faga.

Talvez a cena mais impressionante que Klin registou tenha
sido quando Martha est4 sentada ao lado de Nick, a provoci-lo
indecentemente, ao ponto de colocar uma mio entre as pernas
dele. Ao fundo, com as costas ligeiramente voltadas para eles,
espreita um George, cada vez mais zangado e ciumento. A medi-
da que a cena prossegue, os olhos do espectador normal movem-
-se a formar um tridngulo quase perfeito dos olhos de Martha
para os de Nick e depois para os de George, e depois novamente
para Martha, a observar o estado emocional dos trés, enquanto
aumenta a tensio na sala. Entdo... e Peter? Comega na boca de
Nick, depois os olhos baixam para a bebida na mio de Nick,
e depois vagueiam para um broche na camisola de Martha.
Nunca olha para George, portanto perde completamente o signifi-
cado emocional da cena.

- Hd uma cena em que George estd quase a perder a cabega
- diz Warren Jones, que trabalhou com Klin nesta experiéncia.
~ Ele vai a0 armirio e tira uma arma da prateleira, aponta directa-
mente para Martha e puxa o gatilho. Uma sombrinha de brinque-
do sai do cano. Mas, até a sombrinha, nio fazemos ideia de que é
um truque, portanto hi um momento de medo genuino.
E um dos sinais mais evidentes ¢ que o individuo autista cldssico
desata a rir e acha que é um momento verdadeiramente cémico,
no sentido fisico. Perde a base emocional do gesto. S6 1€ o aspec-
to superficial de ele puxar o gatilho e uma sombrinha saltar
cd para fora, e acha que aquelas pessoas estdo a divertir-se muito.
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A experiéncia de Peter a ver cinema é um exemplo perfeito do
que acontece quando a nossa mente falha. Peter é um homem
muito inteligente. Ele é formado numa universidade cheia de
prestigio. O seu quociente de inteligéncia é bem acima do nor-
mal, e Klin fala dele com verdadeiro respeito. Mas, porque lhe
falta uma capacidade muito basica - a capacidade de ler a men-
te —, vé aquela cena de Quem Tem Medo de Virginia Woolf? e conclui
que é completa e catastroficamente errada do ponto de vista
social. Compreensivelmente, Peter comete este erro com fre-
quéncia: a sua situagio é a de ser permanentemente cego em
relacdo 3 mente. Mas ndo consigo deixar de pensar que, em cer-
tas circunstincias, todos nés podemos pensar como Peter.
E entdo, se 0 autismo - a cegueira em relagio 2 mente - fosse
uma situagio tempordria, em vez de ser crénica? Poderia isso
explicar porque é que as vezes pessoas normais chegam a con-
cluses catastréficas completamente erradas?

5. Discutir com um cao

Nos filmes e nas séries policiais de televisdo, os protagonistas
estio sempre a dar tiros. Atiram repetidamente e correm atrds
das pessoas, € 3s vezes matam-nas, € quando o fazem ficam de pé
em cima do cadéver a fumar um cigarro, e depois vio beber uma
cerveja com o parceiro. Se acreditissemos em Hollywood, dar
um tiro numa pessoa é um acto simples e muito vulgar.
Contudo, a verdade é que nio é nada assim. A maioria dos poli-
cias — bem acima de 90 por cento - cumpre a carreira inteira sem
atirar em ninguém, e os que o fazem descrevem a experiéncia
como sendo tio incrivelmente penosa, que parece razodvel per-
guntar se dar um tiro ndo serd uma experiéncia susceptivel de
causar autismo temporario.
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Eis, a titulo de exemplo, excertos de entrevistas que o crimi-
nologista da Universidade de Missouri, David Klinger, fez com
policias, reproduzidas no seu fascinante livro Into the Kill Zone
(Na Zona de Morte). A primeira é com um policia que deu um tiro
num homem que estava a ameagar o seu parceiro, Dan:

Ele olhou para o lado, viu-me e disse: «<Oh, merda!» Nio assim
como «Oh, merda! Que medo!», mas como «Oh, merda, aqui estd
mais um que eu tenho de matar!» - realmente agressivo e mau. Em
vez de continuar a apontar a arma  cabega de Dan, comegou a viri-
-la na minha direcgdo. Tudo isto aconteceu muito depressa — em
milésimos de segundo - € a0 mesmo tempo eu levantei a minha
arma. Dan ainda estava a lutar com ele, e o tinico pensamento que
me veio a cabega foi: «<Oh, meu Deus, nio deixes que eu atinja o
Dan!» Disparei cinco tiros. A minha visio mudou, assim que come-
cei a atirar. Foi desde ver a cena toda até me fixar apenas na cabega
do suspeito. Tudo o mais desapareceu simplesmente. J4 nio via o
Dan, nio via mais nada. S6 conseguia ver a cabega do suspeito.

Vi quatro dos meus cinco tiros atingi-lo. O primeiro atingiu-o
na sobrancelha esquerda. Abriu um buraco e a cabega do tipo foi
para tris, e ele disse «Ooh!», como «Ooh, apanhaste-me!». Conti-
nuava com 2 arma virada para mim e entdo dei o segundo tiro.
Vi uma marca vermelha mesmo por baixo do olho esquerdo e a
cabega dele virou-se assim de lado. Disparei outro tiro. Entrou pelo
olho esquerdo e o olho explodiu, rasgou-se e saltou para fora.
O quarto tiro bateu mesmo em frente da orelha esquerda. O ter-
ceiro tiro tinha-o feito virar a cabega ainda mais de lado, na minha
direcgio, e quando o quarto tiro o atingiu vi um ponto vermelho a
abrir-se no lado da cabega dele, e depois fechar-se. Nio vi onde foi
parar o quinto tiro. Depois vi o tipo a cair de costas no chio.
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E aqui estd o que disse outro:

Quando ele veio na nossa direcgio, foi quase como se viesse em
camara lenta e tudo ficou extremamente nitido... Assim que ele
comegou a mexer-se, 0 meu corpo todo ficou tenso. Nio me lem-
bro de sentir nada do peito para baixo. Estava completamente foca-
do, para ver o alvo e reagir conforme o que ele fizesse. Ainda falam
da carga de adrenalina! Ficou tudo nitido e todos os meus sentidos
se concentraram no homem a correr para nés com a arma na mio.
A minha visio focou-se no tronco dele e na arma. N3o lhe posso
dizer o que a mio esquerda dele estava a fazer. Nio faco ideia.
Estava a ver a pistola. A minha arma entrou na drea do peito dele e
foi quando dei os primeiros tiros.

- Nio ouvi nada, absolutamente nada. Alan ja tinha dado um tiro
quando disparei os meus dois primeiros, mas nio o ouvi a disparar.
Deu mais dois tiros quando fiz fogo pela segunda vez, mas também
ndo os ouvi. Pardmos de atirar quando ele caiu no chio e rolou na
minha direcgdo. Entdo fiquei de pé ao lado dele. Nem sequer me
lembro de me ter erguido. Tudo o que me lembro é que, quando
dei por mim, estava de pé a olhar para o tipo em baixo. Nio sei
como ¢ que fiquei de pé, se me levantei com as mios ou se empur-
rei os joelhos para cima. Nio sei, mas assim que fiquei de pé voltei
a ouvir, porque podia ouvir o latdo (das cipsulas) a tilintar no chao
de ladrilhos. Nessa altura, o tempo também voltou ao normal, pois
tinha ficado em cimara lenta durante o tiroteio. Comegou, assim
que ele comegou a correr para nés. Mesmo sabendo que ele estava
a correr na nossa direcgdo, parecia que era em cimara lenta. Foi a
coisa mais estranha que eu vi na minha vida.
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Com certeza que concorda que estas histdrias sao profunda-
mente perturbadoras. No primeiro caso, o policia descreve algo
que é completamente impossivel. Como é que uma pessoa pode
ver as suas balas atingirem uma outra? T3o estranho como o
segundo homem dizer que nio ouviu o barulho da sua arma a
disparar. Como ¢ que isso pode ser? Contudo, em entrevistas
com policias que estiveram envolvidos em tiroteios, os mesmos
pormenores aparecem repetidamente: extrema nitidez visual,
visdo em tuinel, redugio do som e sensagdo de que a velocidade
do tempo est4 a abrandar. E assim que o corpo humano reage a
uma tensio extrema, e faz sentido. A nossa mente, perante uma
situagio de perigo de vida, limita drasticamente a amplitude das
informag6es com que temos de lidar. O som, a memdria e a
melhor compreensio do ambiente sdo sacrificados a favor da
maior consciéncia da ameaga mesmo a nossa frente. Num senti-
do critico, os policias descritos por Klinger agiram com mais
eficiéncia porque os seus sentidos se reduziram; essa redugio
permitiu-lhes concentrarem-se no foco da ameaga 3 frente
deles.

Mas o que € que acontece quando a resposta a tensio é leva-
da a0 extremo? Dave Grossman, um antigo tenente-coronel do
exército e autor do livro On Killing (Do Matar), afirma que o esta-
do éptimo de alerta - o nivel em que a tensdo melhora o desem-
penho - é quando o nosso ritmo cardiaco esta entre 115 e 145
pulsages por minuto. Grossman diz que, quando mediu o
ritmo cardiaco do campeio de tiro ao alvo Ron Avery, o pulso de
Avery estava no mdximo dessa escala na altura em que atirava.
A superestrela de basquete Larry Bird costumava dizer que, nos
momentos criticos do jogo, o campo ficava silencioso, e os joga-
dores pareciam mover-se em cimara lenta. Claramente, ele
jogava basquete dentro da mesma escala de alerta 6ptimo com
que Ron Avery atirava. Mas muito poucos jogadores de basquete
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véem o campo tio claramente como Larry Bird, € isso € porque
poucas pessoas jogam dentro dessa escala 6ptima. A maioria das
pessoas sob tensdo fica demasiadamente alerta e, depois de um
certo ponto, o nosso corpo desliga tantas fontes de informagio
que comegamos a tornar-nos inoperacionais.

- Depois das 145 pulsagdes — diz Grossman - comegam a
acontecer coisas mas. Certas capacidades motoras complexas
comegam a falhar. Fazer uma coisa s6 com uma m3o, sem usar a
outra, torna-se muito dificil... As 175, observamos a completa
faléncia do sistema cognitivo... O cérebro anterior desliga-se € 0
cérebro central - a parte do cérebro que ¢é igual a do c3o (todos
os mamiferos tém essa parte do cérebro) — toma o comando e
sequestra o cérebro anterior. J4 alguma vez discutiu com um ser
humano zangado ou assustado? E impossivel... E a mesma coisa
que discutir com o seu c3o.

A visdo fica ainda mais restrita. O comportamento torna-se
inaceitavelmente agressivo. Num nimero extraordinirio de
casos, as pessoas que estdo a ser alvejadas defecam, porque no
alto nivel de ameaga representado por um ritmo cardiaco de 175
ou mais, o corpo considera esse tipo de controle fisioldgico
como uma actividade nio essencial. O sangue ¢ retirado da
camada exterior dos musculos e concentrado na massa muscular
central. A intengio evolutiva dessa reacgo é tornar os musculos
o mais duros possivel - torna-los numa espécie de couraga para
limitar as hemorragias em caso de ferimento. Mas isso deixa-nos
desajeitados e indefesos. Grossman diz que ¢ por causa disso
que toda a gente devia treinar-se a ligar o 112, pois ja ouviu falar
de muitas situagdes em que, numa emergencia, a pessoa pega no
telefone e nio é capaz de executar esta acgao mais basica. Com o
ritmo cardiaco a aumentar e a coordenagio motora a deteriorar-
-se, ligam 122 ou 211, porque ¢ o tinico nimero de que conse-
guem lembrar-se, ou entdo esquecem-se de carregar na tecla
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verde do telemével ou simplesmente nio conseguem carregar
em nenhum dos botdes.

- E preciso ensaiar - diz Grossman -, porque s6 vir4 4 nossa
cabega se o fizermos.

E precisamente por esta razio que, nos dltimos anos, muitos
departamentos de policia tém acabado com as perseguigdes a
alta velocidade. Ndo ¢é apenas pelos perigos de atingir cidadios
inocentes durante a perseguigio, embora essa fosse claramente
uma das preocupagdes, uma vez que cerca de trezentos ameri-
canos sao mortos acidentalmente todos os anos durante as per-
segui¢des. E também por causa do que acontece depois da
perseguicdo, uma vez que perseguir um suspeito a alta velocida-
de é precisamente o tipo de actividade que leva os policias a este
estado perigoso de alta excitagio.

— Os motins de Los Angeles comegaram por causa do que os
policias fizeram a Rodney King no final de uma perseguicio a
alta velocidade - diz James Fyfe, responsével pelo treinamento
do Departamento de Policia de Nova Iorque, que testemunhou
em muitos casos de brutalidade policial.

= O motim de Liberty City, em Miami, em 1980, comegou por
causa do que os policias fizeram no fim de uma perseguicio.
Mataram um tipo a pancada. Em 1986 houve outro motim em
Miami, também provocado pelo que os policias fizeram depois
de uma perseguigdo. Trés dos maiores motins raciais nos ulti-
mos vinte cinco anos foram provocados pelo modo de agir da
policia no final de perseguigdes.

- Quando se anda a alta velocidade, especialmente em bair-
ros residenciais, é assustador — diz Bob Martin, um ex-oficial de
alta patente no Departamento de Policia de Los Angeles.
— Mesmo se for a oitenta quilémetros 3 hora. O coragio comeca
a bater loucamente, e hd grandes descargas de adrenalina.
E quase como a excitagio de um corredor. Uma situagio muito
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euférica. Perde-se a perspectiva. E-se absorvido pela persegui-
¢30. Ha um velho ditado: «<Um cdo a cagar ndo para para cogar as
pulgas.» Se ja ouviu uma gravagio de ridio de um policia duran-
te uma persegui¢io, pode percebé-lo na voz dele. Quase que
grita. Para os policias novos, é quase um estado de histeria.
Lembro-me da minha primeira persegui¢io. Tinha acabado de
sair da academia hd alguns meses. Foi através de um bairro resi-
dencial. Umas duas vezes, o carro até levantou as rodas do chio.
Finalmente capturdmos o individuo. Voltei para o carro para
comunicar pela ridio que estdvamos bem e tremia de tal manei-
ra que nem conseguia pegar no microfone.

Martin diz que a agressio a King ¢é precisamente aquilo que
pode esperar-se quando duas situagbes - tanto as palpitagoes
crescentes do coragdo como as reacgdes cardiovasculares preda-
doras - coincidem, depois de uma perseguigio.

- Num momento crucial, Stacey Koon, um dos policias mais
antigos no campo da detengio, disse aos oficiais para recuarem
- conta Martin. - Mas eles ignoraram-no. Porqué? Porque nio o
ouviram. Estavam desligados.

Fyfe conta que recentemente foi testemunha num caso em
Chicago em que os policias atiraram e mataram um rapaz no
final da perseguicdo e, ao contririo de Rodney King, ele nio
estava a resistir a prisao. Apenas ficou sentado no carro.

- Era jogador de riguebi do Northwestern. Chamava-se
Robert Russ. Aconteceu na mesma noite em que os policias de 14
atiraram sobre outra pessoa, uma rapariga, no final de uma per-
seguicdo de carro. Esse caso foi representado por Johnnie
Cochran, que conseguiu um acordo de vinte milhées de délares.
Os policias disseram que ele estava a conduzir desordenada-
mente. Fé-los perseguirem-no, mas nem sequer foi a alta veloci-
dade. Nunca ultrapassaram os 120 quilémetros por hora.
Finalmente conseguiram que ele se despistasse. Fizeram com
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que o carro parasse na Via Ripida Dan Ryan. As instrugbes para
quando se pira um veiculo sio muito pormenorizadas. Nao
devemos aproximar-nos do carro. Devemos pedir a0 motorista
que saia c4 para fora. Bem, dois policias foram a correr e abriram
a porta do lado do passageiro. O outro parvalhio estava do lado
do condutor, a gritar a Russ para abrir a porta. Mas Russ apenas
ficou ali sentado. Nio sei o que é que lhe estava a passar pela
cabega. Mas nio reagiu. Entio aquele policia partiu a janela tra-
seira esquerda do carro e disparou um tnico tiro, que atingiu
Russ na mio e no peito. O policia afirma que lhe disse: «<Mostra-
-me as mios, mostra-me as maos», e agora declara que Russ esta-
va a tentar pegar na sua arma. Nio sei se foi isso que aconteceu.
Tenho de aceitar a afirmagio do policia. Mas nio é esse o ponto.
Continua a ser um tiro sem justificagio, porque ele nio devia
estar perto do carro e nio devia ter partido o vidro.

O policia fez uma leitura da mente? De maneira nenhuma.
Aleitura da mente permite-nos ajustar e actualizar as nossas per-
cepgdes sobre as intengbes dos outros. Na cena de Quem Tem
Medo de Virginia Woolf? em que Martha estd a namoriscar com
Nick, enquanto George espreita ao fundo, cheio de citimes, os
nossos olhos vio dos olhos de Martha para os de George e
depois para os de Nick e andam as voltas repetidamente, porque
nio sabemos o que é que George vai fazer. Continuamos a jun-
tar informagdes acerca dele porque queremos descobrir. Mas o
paciente autista de Ami Klin olhou para a boca de Nick e depois
para o copo que ele tinha na mio e depois para o broche de
Martha. Na sua mente, ele encarou os seres humanos e os objec-
tos da mesma maneira. N3o conseguia ver pessoas, nem as emo-
¢oes e os pensamentos delas. Via uma colecgio de objectos
inanimados na sala e construiu um sistema para os explicar — um
sistema interpretado com uma légica tio parca e rigida que
quando George dispara a pistola apontada para Martha e sai
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uma sombrinha do cano, ele ri-se em alto e bom som. Foi isto, de
certa maneira, que fez o policia na Via Ripida Dan Ryan. Com a
extrema excitagio da persegui¢do, nio leu a mente de Russ.
Asuavisio € o seu pensamento afunilaram-se. Construiu um sis-
tema rigido que dizia que um rapaz preto que fugia de carro da
policia tinha de ser um criminoso perigoso, e todas as provas
contrarias que normalmente seriam processadas pelo seu pensa-
mento - o facto de que Russ se limitou a ficar sentado no carro
e que nunca tinha ultrapassado os 120 quilémetros por hora -
simplesmente nio ficaram registadas. A excitagio deixa-nos
cegos em relacio a mente.

6. Pouco espago em branco

Ja viram a gravacio de video da tentativa de assassinio de
Ronald Reagan? Foi na tarde de 30 de Margo de 1981. Reagan
acaba de fazer um discurso no Hotel Hilton de Washington e sai
por uma porta lateral para entrar na sua limusina. Acena para as
pessoas. Uma voz grita: «Presidente Reagan! Presidente Reagan!»
E entio que um rapaz chamado John Hinckley se chega 3 frente,
com uma pistola, calibre 22 na mio, e dispara seis tiros a queima-
-roupa nas pessoas que rodeiam Reagan, antes de ser atirado ao
chio e dominado. Uma das balas atinge na cabega o secretario de
imprensa de Reagan, James Brady. Outra bala atinge um policia
nas costas, Thomas Delahanty. Uma terceira fere no peito o agen-
te do Servigo Secreto Timothy McCarthy e uma quarta faz rico-
chete na limusina e perfura o pulmio de Reagan, passando a cen-
timetros do coragio. E claro que a questio do tiroteio de
Hinckley é como é que ele conseguiu tio facilmente aproximar-
-se de Reagan. Os presidentes andam rodeados por guarda-costas
e estes devem prestar atengdo a individuos como John Hinckley.
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O tipo de pessoas que costumam ficar a porta de um hotel num
dia frio de Primavera a espera de poder entrever o seu presidente
sa0 admiradores, e o papel de um guarda-costas ¢ varrer a multi-
dio com os olhos a procura de uma pessoa que nio se enquadre,
uma pessoa que nio seja um admirador. Uma parte do trabalho
dos guarda-costas ¢ ler rostos. Tém de saber ler a mente. Entio,
porque é que n3o conseguiram ler a mente de Hinckley? A res-
posta é evidente para quem vé o video - e aqui temos a segunda
causa critica de cegueira na leitura da mente: falta de tempo.

Gavin de Becker, que dirige uma empresa de seguranca de
Los Angeles e ¢ o autor do livro The Gift of Fear (O Dom do Medo)
diz que o facto principal na protecgio é a quantidade de «espa-
¢o em branco», que € o que ele chama 2 distincia entre o alvo e
o potencial agressor. Quanto mais espago em branco, mais
tempo tem o guarda-costas para reagir. E quanto mais tempo
tem o guarda-costas, maior a sua capacidade de ler a mente de
qualquer agressor potencial. Mas no tiroteio de Hinckley nio
havia espago em branco. Hinckley estava no meio de um grupo
de repérteres a poucos metros de distincia do presidente.
Os agentes do Servico Secreto s6 se aperceberam dele quando
comegou a disparar. Desde 0 momento em que os guarda-costas
de Reagan perceberam que estava a acontecer um atentado
- aquilo que é conhecido nos meios de seguranga como o mo-
mento de reconhecimento - até a0 momento em que o perigo
terminou decorreram 1,8 segundos.

— O ataque a Reagan envolve actos herdicos de varias pessoas
~ diz de Becker. - Mesmo assim, Hinckley disparou aqueles tiros
todos. Por outras palavras, aqueles actos ndo serviram para nada,
porque ele estava perto de mais. Na gravagio vé-se um guarda-
-costas. Tira uma metralhadora da pasta e fica ali de pé. H4 outro
que também tem a pistola na mao. Contra quem é que eles vdo
atirar? Estd tudo acabado.
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Nesses 1,8 segundos, tudo o que os guarda-costas puderam
fazer foi recorrer ao seu impulso mais primitivo e automatico
(e, neste caso, inttil) — puxar das armas. N3o tiveram a minima
oportunidade de perceber ou ter previsto o que ¢ que estava a
acontecer.

~ Quando se elimina o tempo - diz de Becker -, fica-se sujei-
to 4 reacgio intuitiva de pior qualidade.

Frequentemente ndo pensamos no papel do tempo em situa-
¢oes de vida ou de morte, talvez porque Hollywood distorceu
o nosso sentido do que acontece num encontro violento.
No cinema, os tiroteios s3o acontecimentos arrastados, em que
um dos policias tem tempo de dizer alguma coisa impressionan-
te 20 seu parceiro, o vildo tem tempo para desafiar, € o tiroteio
desenvolve-se lentamente até a0 resultado devastador. S6 a des-
crigdo do tiroteio faz com que parega muito mais longo do que
foi. Basta ouvir de Becker a descrever uma tentativa de assassinio
do presidente da Coreia do Sul, hd alguns anos:

— O assassino levanta-se e d4 um tiro na prépria perna.
E assim que comega. Est4 tdo nervoso que fica fora de si. Depois
d4 um tiro ao presidente e falha. Mas atinge a mulher do presi-
dente na cabega. Mata-a. O guarda-costas levanta-se e atira.
Falha. Atinge um rapaz de oito anos. Os dois lados fizeram tudo
mal feito. Correu tudo mal.

Quanto tempo é que pensa que durou a sequéncia toda?
Quinze segundos? Vinte segundos? Nio, trés virgula cinco
segundos.

Penso que também nos tornamos temporariamente autistas
em situacdes de falta de tempo. O psicdlogo Keith Payne, por
exemplo, colocou pessoas em frente do computador e preparou-
-as - tal como John Bargh fez nas experiéncias descritas no
Capitulo Dois - mostrando-lhes rapidamente um rosto preto
ou um rosto branco no ecrd do computador. Depois, Payne
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mostrou-lhes a imagem de uma arma ou a imagem de uma
chave-inglesa. Essa imagem ficou no ecri durante 200 milési-
mos de segundo, e as pessoas deviam identificar o que tinham
acabado de ver. A experiéncia era inspirada no caso Diallo.
Os resultados foram o que se podia esperar. Se a pessoa é prepa-
rada com a imagem de um preto, identifica a arma como arma
um pouco mais depressa do que se tivesse sido preparada com
um rosto branco. Depois, Payne repetiu a experiéncia, mas dessa
vez um pouco mais depressa. Em vez de deixar as pessoas res-
ponder quando quisessem, obrigou-as a tomar uma decisdo em
500 milésimos de segundo - meio segundo. As pessoas comeca-
ram a cometer erros. Foram mais rdpidas a reconhecer a arma
quando viam antes o rosto preto. Mas quando viam primeiro o
rosto preto, também eram mais ripidas a chamar 3 arma chave-
-inglesa. Sob a pressio do tempo, comegaram a comportar-se
como as pessoas que estio altamente excitadas. Deixaram de
confiar na prova real dos seus sentidos e cairam num sistema
rigido e impreciso, num esteredtipo. ‘

— Quando tomamos uma decis3o instantinea - diz Payne -,
ficamos realmente susceptiveis de ser guiados pelos nossos este-
retipos e preconceitos, mesmo que nio Os aprovemos ou acre-
ditemos necessariamente neles.

Payne experimentou todos os tipos de técnicas para reduzir
esta parcialidade. Tentando que se comportassem o melhor pos-
sivel, disse as pessoas que o seu desempenho seria avaliado
depois por um colega de classe. Passaram, ainda, a ser mais par-
ciais. A alguns deles contou exactamente qual era o objectivo da
experiéncia e disse-lhes explicitamente para evitarem estereéti-
pos baseados na raga. Ndo fez diferenga. A tinica coisa que fez
diferenca, conforme Payne descobriu, foi tornar a experiéncia
mais lenta e obrigar as pessoas a esperar antes de identificarem
0 objecto no ecra. Os nossos poderes de fatiar avaliagdes rapidas
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sio extraordindrios. Mas mesmo o computador gigantesco den-
tro do nosso inconsciente precisa de um momento para fazer o
seu trabalho. Os especialistas de arte que avaliaram o kouros do
Getty precisaram de o ver antes de acharem que era uma imita-
¢do. Se tivessem apenas dado uma olhadela 3 estétua através da
janela do carro, a noventa quilémetros 3 hora, s6 poderiam fazer
uma avaliagio aleatdria da sua autenticidade.

Precisamente por esta razio, nos ltimos anos muitos depar-
tamentos de policia passaram para carros-patrulha com um poli-
cia, em vez de dois. Pode parecer uma md ideia, porque com
certeza que faz mais sentido ter dois policias a trabalhar juntos.
Nio poderio ajudar-se um ao outro? Em situagdes proble-
miticas, ndo podero agir com mais facilidade e seguranga?
Em ambos os casos a resposta é nio. Um policia com um parcei-
ro ndo esté mais seguro do que um policia sozinho. E mais pro-
vavel que equipas de dois homens recebam mais queixas quanto
3 sua actuagio, o que é igualmente importante. Com dois poli-
cias, é mais facil que os encontros com 0s cidadios acabem em
detengio ou ferimentos no detido ou acusagoes de ataque da
policia. Porqué? Porque quando um policia estd sozinho faz as coisas
mais devagar ¢, quando estd acompanhado, os dois fazem as coisas mais
depressa.

— Todos os guardas querem fazer patrulha com dois homens
— diz de Becker. - Tém um companheiro, alguém com quem
conversar. Mas em patrulhas com um homem metem-se em
menos problemas, porque reduzem a fanfarronice. Um guarda
sozinho aproxima-se de uma maneira completamente diferente.
Nio é tio susceptivel de sofrer uma emboscada. Nao ataca.
Espera que os outros guardas cheguem. Age com mais sensibi-
lidade. D4 mais tempo aos acontecimentos.

Sera que Russ, o rapaz dentro do carro em Chicago, teria acaba-
do da mesma maneira se fosse apenas um policia a confronti-lo?
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E dificil imaginar tal coisa. Um policia sozinho - mesmo um
policia sozinho no calor da perseguicio - teria de parar e esperar
por apoio. Foi a falsa seguranga do niimero que deu aos trés poli-
cias a fanfarronice para correr até ao carro.

- E preciso abrandar o ritmo da situagio - diz Fyfe.
~ Treinamos as pessoas para pensarem que o tempo esté a favor
delas. No caso Russ, os advogados do outro lado disseram que se
tratou de uma situag¢io muito répida. Mas s6 foi muito rdpida
porque os guardas deixaram que se tornasse assim. Russ estava
parado. N3o ia a lado nenhum.

O que o treino da policia faz, no seu melhor, é ensinar aos
policias para nio se meterem em sarilhos e, assim, evitarem o
risco de autismo momentineo. Num sinal vermelho, por
exemplo, o policia ¢ treinado para parar atris do carro. Se for 3
noite, faz sinal ao carro com os faréis. Caminha para o carro do
lado do condutor, depois para e fica mesmo atris do condutor,
com a luz da lanterna a incidir no colo da pessoa, no ombro dela.
J& me aconteceu isto, e sinto sempre que estou a ser um pouco
desrespeitado. Porque é que o policia nio pode falar comigo de
frente, como uma pessoa normal? A razio é que ¢ virtualmente
impossivel eu apontar uma pistola ao policia, se ele estiver atris
de mim. Primeiro, est4 a iluminar o meu colo com alanterna, de
modo a poder ver onde é que estao as minhas mios, e se eu estou
a empunhar uma arma. E mesmo que eu pegue numa arma,
tenho de me virar quase completamente no banco, inclinar-me
para fora da janela, e disparar contra ele com a diviséria no meio
entre as portas (e convém lembrar que estou cego com a luz da
lanterna) - tudo isto com ele a ver. Por outras palavras, este pro-
cedimento policial é para o meu beneficio; quer dizer que a
Unica razio que levaria o policia a apontar-me a sua arma seria
€u tentar pegar na minha, numa sequéncia de gestos bastante
ambigua.
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Uma vez, Fyfe dirigiu um estudo no condado de Dade, na
Florida, onde havia um nimero incomum de incidentes violen-
tos entre a policia e os cidaddos. Pode imaginar-se o tipo de
tensdo que essa violéncia provocava. Os grupos comunitirios
acusavam a policia de ser insensivel e racista. A policia respondia
irada e na defensiva; diziam que a violéncia era uma tragédia ine-
vitdvel no trabalho policial. Uma situagdo muito bem conhecida.
No entanto, a resposta de Fyfe foi contornar a controvérsia e
fazer um estudo. Colocou observadores nos carros-patrulha com
a funcio de verificarem se o comportamento dos policias condi-
zia correctamente com as técnicas com que tinham sido treina-
dos.

- Eram coisas como, por exemplo, se o guarda tirava partido
da cobertura disponivel - disse ele. - Treinamos os guardas para
se tornarem num alvo o mais pequeno possivel, para que seja o
mau a decidir se vai atirar ou nio. Observamos, portanto, coisas
como: terd o guarda aproveitado a cobertura disponivel ou ter-
-se-4 limitado a andar até a porta do carro? Manteve sempre a
arma fora do alcance do individuo? Pegou na lanterna com a sua
mio mais fraca? Numa participagio de roubo pelo telefone,
ligou de volta a pedir mais informagdes ou deu a coisa como
certa? Pediu apoio? Coordenou com alguém a sua aproximagio?
- algo do género: tu atiras e eu cubro-te. Os guardas deram uma
olhadela pela vizinhanga? Colocaram outro carro nas traseiras
do prédio? Quando estavam 14 dentro, pegaram nas lanternas,
de modo a nio ficarem na linha de tiro? - porque se o tipo esti-
ver armado, vai atirar 3 lanterna. Num sinal vermelho, olharam
para a parte de tras do carro antes de se aproximarem do condu-
tor? Este tipo de coisas.

O que Fyfe descobriu foi que os policias eram realmente bons
quando estavam frente a frente com o suspeito e quando o
tinham sob custédia. Nessas situagbes faziam o que tinham a
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fazer em 92 por cento das ocorréncias. Mas na aproximagio ao
local eram péssimos, com uma pontuagio de apenas 15 por
cento. Era esse o problema. Nio davam os passos necessarios
para se desviarem do autismo temporério. E quando o condado
de Dade se concentrou em melhorar aquilo que os policias
faziam antes de encontrarem o suspeito, o nimero de queixas contra
a policia e a quantidade de ferimentos em policias e cidadios
cairam verticalmente.

— Ninguém quer colocar-se na posi¢ao em que a tinica solugio
de defesa possivel é atirar em alguém - diz Fyfe. - Se precisamos
de nos valer dos nossos reflexos, alguém ir4 magoar-se e magoa-
-se sem necessidade. Se tirarmos partido das informagées de
cobertura, quase ndo precisamos de tomar um decisdo instintiva.

7. «Algo na minha cabega me disse que ainda
nao precisava de atirar.»

O valor do diagnéstico de Fyfe ¢ a maneira como d4 a volta 3
habitual discussao sobre os tiroteios da policia. Os que criticam
a conduta da policia concentram-se invariavelmente nas inten-
¢Oes pessoais dos policias. Falam de racismo e preconceito cons-
ciente. Por outro lado, os defensores da policia refugiam-se
invariavelmente naquilo a que Fyfe chama a sindroma da fracgio
de segundo: o policia vai ao local o mais depressa possivel. Vé o
tipo. Ndo hd tempo para pensar. Age. A situacdo requer que os
erros sejam aceites como inevitaveis. No fim de contas, ambas as
perspectivas sio derrotistas. Aceitam como um dado adquirido
o facto de que, uma vez que o incidente critico est4 a desenrolar-
-se, nada pode ser feito para o parar ou controlar. Quando estio
envolvidas as nossas reacgles instintivas, esse ponto de vista é
predominante. Mas ndo pode aceitar-se tal coisa. Numa situacio
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critica, 0 nosso pensamento inconsciente nio ¢é diferente do
pensamento consciente: em ambos temos a capacidade de
desenvolver o nosso poder de decisdao com treino e experiéncia.

Serd que a extrema excitagio e a cegueira a ler a mente sdo
inevitdveis numa situagdo de tensio? Claro que nio. De Becker,
cuja empresa fornece seguranga a figuras publicas, fez os seus
guarda-costas treinarem aquilo a que ele chama inoculagio de
tensdo.

- No nosso teste, o principal (a pessoa que estd a ser protegi-
da) diz: «Venha c4, ouvi um barulho», e quando o guarda vira a
esquina - bum! - leva um tiro. A bala € uma cipsula de plastico,
mas sente-se. E a seguir tem de continuar a funcionar. Depois
dizemos que ele tem de fazé-lo novamente, e desta vez atiramos
quando ele estéd a entrar na casa. Ao fim de ser atingido quatro
ou cinco vezes na simulagio, o guarda reage como deve ser.

De Becker faz um exercicio semelhante em que no treino os
guardas tém de enfrentar repetidamente um cio muito agres-
sivo.

- Ao principio, o ritmo cardiaco é de 175. Nao conseguem ver
como deve ser. Depois, a segunda ou terceira vez ¢ de 120 e,
depois, de 110 e conseguem funcionar.

Este tipo de treino, feito repetidamente, em combinagio
com a experiéncia no mundo real, muda fundamentalmente a
maneira como um policia reage num encontro violento.

A leitura da mente também é uma capacidade que melhora
com a pratica. Silvan Tomkins, que talvez seja o maior leitor de
mente de todos, treinava compulsivamente. Pediu uma licenga
sem vencimento em Princeton quando nasceu o seu filho Mark,
e ficou em casa, em Jersey Shore, a olhar muito atentamente para
o rosto do filho, a tentar perceber os padrdes de emogio - os ciclos
de interesse, alegria, tristeza e ira — que passavam pelo rosto do
bebé nos primeiros meses de vida. Juntou uma biblioteca de
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milhares de fotografias de rostos humanos com todas as expres-
sOes concebiveis e aprendeu a 1dgica dos sulcos, rugas e pregas,
as subtis diferengas entre o rosto prestes a sotrir € o rosto pres-
tes a chorar.

Paul Ekman elaborou uma série de testes para avaliar a capa-
cidade das pessoas de ler a mente; num deles, passa um peque-
no filme com cerca de uma dizia de pessoas a afirmar que fize-
ram alguma coisa que podem ter feito ou ndo, e o participante
no teste tem de descobrir quem é que estd a mentir.
Os testes sdo surpreendentemente dificeis. A maioria das pes-
soas obtém resultados préximos do acaso. Mas quem é que tem
bons resultados? As pessoas que praticaram. Vitimas de enfarte
que perderam a capacidade de falar, por exemplo, sio conhece-
dores, porque a doenga os obrigou a ser muito mais sensiveis s
informagdes escritas no rosto das pessoas. Pessoas que sofreram
muitos abusos na infincia também obtém bons resultados; tal
como as vitimas de enfarte, tiveram de praticar a dificil arte de
ler a mente, no caso, as mentes de pais alcodlicos ou violentos.
Ekman dirige semindrios para agentes da policia, onde os ensina
a melhorar a capacidade de ler a mente. Diz que, a0 fim de meia
hora de pritica, as pessoas podem ficar mesmo a saber como
captar microexpressoes.

— Tenho uma cassete de treino, e as pessoas gostam muito —
diz Ekman. - Quando comega, ndo conseguem ver nenhuma
daquelas expressoes. Trinta e cinco minutos depois, conseguem
ve-las todas. Isto significa que se trata de uma capacidade aces-
sivel.

Numa das entrevistas de David Klinger, ele fala com um poli-
cia veterano que durante a carreira j4 tinha estado muitas vezes
em situagdes violentas e que, em muitas alturas, fora obrigado a
ler a mente de outros em momentos de tensio. O relato do poli-
cia € um belo exemplo de como um momento de alta tensio
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pode ser completamente transformado pela pessoa que sabe.
Foi a0 anoitecer. Ele perseguia um grupo de trés adolescentes,
membros de um gang. Um saltou por cima de uma cerca, outro
correu em frente de um carro, e o terceiro ficou completamente
parado a frente dele, paralisado pela luz, a menos de trés metros
de distincia. «<Estava a sair do carro do lado do passageiro»,
recorda o oficial.

O mitido comegou a procurar com a mio direita algo, junto ao
cos das calgas. Depois pude ver que ele estava a chegar 4 zona da
virilha, depois que estava a tentar chegar 4 coxa esquerda, como se
estivesse a tentar agarrar uma coisa qualquer que estava a cair pela
perna das calgas.

Comegou a virar-se na minha direc¢do enquanto procurava
dentro das calgas. Olhou directamente para mim e eu disse-lhe
para n3o se mexer: «Pdra! Nio te mexas! N3o te mexas! Nio te
mexas!» O meu parceiro também comegou a gritar-lhe: «Pira!
Péra! Pira!» Enquanto lhe dava mais ordens, saquei do revélver.
Quando cheguei a cerca de metro e meio do tipo, ele tirou uma
automdtica, de calibre 25 cromada. Depois, assim que a mio che-
gou a drea do meio do estdmago, deixou cair a arma no passeio.
Levdmo-lo detido e foi tudo.

Penso que a tnica razio por que nio disparei contra ele foi a
idade. Tinha catorze e parecia ter nove. Se fosse um adulto, prova-
velmente teria disparado. Com certeza que percebi a ameaca da
arma. Podia vé-la claramente, era cromada com punho de madre-
-pérola. Mas sabia que tinha de o agarrar e quis dar-lhe s6 mais um
pouco de beneficio da divida por ele ter um ar tio novo. Acho que
o facto de eu ser um guarda com experiéncia teve muito a ver com
a minha decis3o. Podia ver muito medo no rosto dele, como ji
tinha visto noutras situagdes, € isso levou-me a acreditar que se lhe
desse um bocadinho mais de tempo ele poderia dar-me a opgio de
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nio atirar. O fundo da questdo é que eu estava a olhar para ele, a ver
o que ¢ que saia da perna das calgas, identifiquei o objecto como
sendo uma pistola, e fiquei a ver para onde é que o cano apontava
quando saiu cd para fora. Se a sua mio tivesse saido um bocadinho
acima da cintura, se a arma se tivesse afastado um pouco mais da
drea da barriga, para onde eu pudesse ver o cano na minha direc-
¢io, tinha acabado com aquilo. Mas o cano nunca se virou para
mim e algo na minha cabega me dizia que ainda n3o era preciso dis-
parar.

Quanto tempo demorou este encontro? Dois segundos? Um
segundo e meio? Mas veja-se como a experiéncia e a pericia do
policia lhe permitiram alongar essa frac¢do de tempo, tornar a
situacdo mais lenta, para continuar a juntar informagées até ao
tltimo momento possivel. Ele vé a arma a sair. Vé o punho de
madrepérola. Segue a direcgio do cano. Espera que o mitdo
decida se quer empunhar a arma ou simplesmente deixa-la cair
- €, enquanto isso, mesmo enquanto acompanha o percurso da
pistola, também estd a ver o rosto do mitido, para ver se ele é
perigoso ou se estd apenas assustado. Havera algum exemplo
mais belo de avaliagdo ripida? E este o dom do treino e da peri-
cia - a capacidade de extrair uma grande quantidade de infor-
magdo pertinente da mais pequena fatia de experiéncia. Paraum
novato, o incidente estaria desfocado. Mas nio havia nada desfo-
cado. Cada momento - cada abrir e fechar de olhos - é constitui-
do por uma série de partes mdveis discretas, e cada uma dessas
partes oferece uma oportunidade de intervir, para refazer ou
para corrigir.
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8. Tragédia na Avenida Wheeler

Entio, ali estavam eles: Sean Carroll, Ed McMellon, Richard
Murphy e Ken Boss. Era tarde. Estavam na South Bronx. Viram
um rapaz preto que parecia ter um comportamento estranho.
O carro ia depressa, portanto nio puderam vé-lo bem, mas
comegaram imediatamente a construir um sistema para explicar
o comportamento dele. N3o é muito alto, por exemplo. E bas-
tante pequeno.

- O que é que pequeno quer dizer? Quer dizer que tem uma
arma - diz de Becker, a imaginar o que lhes passou pela cabega.
— Estd ali sozinho. A meia-noite e meia. E um bairro mau.
Sozinho. Um preto. Tem uma pistola; sendo, no estaria ali. E é
pequeno, ainda por cima. Onde é que foi buscar a coragem para
ficar ali no meio da noite? Tem uma arma. Esta € a histdria que
contamos a nds proprios.

Fazem marcha-atrds. Carroll disse mais tarde que tinha fica-
do surpreendido por ver que Diallo ainda ali estava. N3o é verda-
de que os maus desatam a correr, 3 vista de um carro cheio de
policias? Carroll e McMellon saem do carro. McMellon interpe-
la-o: «Policia. Podemos falar?» Diallo fica quieto. Estd aterroriza-
do, evidentemente, e o terror estd-lhe estampado no rosto. Foi
confrontado com dois brancos enormes, completamente fora de
proposito naquele bairro aquela hora da noite. Mas 0 momento
de ler a mente perde-se, porque Diallo vira-se e corre para den-
tro do prédio. Agora passa-se para a perseguicio, e Carroll e
McMellon nio sio policias com experiéncia, como era o policia
que viu o revélver com cabo de madrepérola a levantar-se na sua
direccdo. Sio verdes. S3o novos na Bronx, novos da Unidade de
Combate ao Crime de Rua, e novos em relagio as pressoes ini-
maginéveis da perseguigio (pensam eles) de um homem arma-
do num corredor escuro. Os seus ritmos cardiacos disparam.
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A atengo restringe-se. A Avenida Wheeler é na parte antiga da
Bronx. O passeio é muito estreito e o prédio de apartamentos de
Diallo € praticamente em cima do passeio, com a porta apenas i
distincia de um patamar e quatro degraus. Aqui nio h4 espago
em branco. Quando eles saem do carro-patrulha e ficam na rua,
McMellon e Carroll ndo estio mais longe de Diallo do que trés
ou quatro metros. Diallo foge. E uma persegui¢io! Até hé pouco,
Carroll e McMellon s6 estavam um pouco excitados. Qual é o
ritmo cardiaco deles agora? 1752 2002 Diallo est4 dentro do ves-
tibulo, encostado 4 porta interior da entrada. Vira o corpo de
lado e procura uma coisa qualquer no bolso. Carroll e McMellon
nio tém cobertura nem maneira de se esconderem: nio hd a
coluna entre as portas do carro para os proteger, para lhes per-
miter que tornem o momento mais lento. Estio na linha de fogo,
e o que Carroll vé € a mio de Diallo e a ponta de uma coisa preta
qualquer. Afinal é uma carteira. Mas Diallo é preto, € tarde, é a
South Bronx e o tempo mede-se em milésimos de segundo e
sabemos que, naquelas circunstincias, as carteiras parecem-se
invariavelmente com armas. O rosto de Diallo pode dizer uma
coisa diferente, mas Carroll ndo estd a olhar para o rosto de
Diallo - e mesmo que estivesse, ndo é certo que compreendesse
0 que estava a ver. Neste momento nio estd a fazer leitura da
mente. Estd efectivamente autista. Estd concentrado no que
quer que seja que estd a sair do bolso de Diallo, tal como Peter
estava concentrado no interruptor na cena em que George e
Martha se beijam. Carroll grita: «Ele tem uma arma'» E comeca a
atirar. McMellon cai de costas e comega a disparar - ¢ um
homem a cair de costas em combinagio com a noticia de uma
arma parece que s6 pode querer dizer uma coisa. Ele foi atingido.
Portanto, Carroll continua a atirar, e McMellon vé Carroll a ati-
rar, portanto também atira, e Boss e Murphy véem Carroll e
McMellon a disparar, portanto saltam do carro e também come-
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cam a disparar. Os jornais do dia seguinte hio-de salientar o
facto de que foram disparados quarenta e um tiros, mas a verda-
de é que quatro pessoas com pistolas semiautomdticas podem
disparar quarenta e um tiros em dois segundos e meio. Na verda-
de, todo o incidente, do comego ao fim, provavelmente nio
durou mais tempo do que o que leva a ler este parigrafo. Mas
concentrados dentro desses poucos segundos houve suficientes
passos e decisdes para encher uma vida. Carroll e McMellon cha-
mam Diallo. Primeiro segundo. Diallo vira-se e volta para dentro.
Segundo segundo. Correm atris dele, atravessam o passeio, sobem
as escadas. Terceiro segundo. Diallo estd na entrada, 3 procura de
uma coisa no bolso. Quarto segundo. Carroll grita: «Ele tem uma
arma!» O tiroteio comega. Quinto segundo. Sexto segundo. Pum!
Pum! Pum! Sétimo segundo. Siléncio. Boss corre até Diallo, olha
para o chio e grita. «<Onde é que estd a merda da arma?» e depois
corre para a rua, em direc¢do 3 Avenida Westchester, porque por
causa da gritaria e dos tiros ndo sabe onde é que estd. Carroll
senta-se nas escadas 2o lado do corpo cravejado de balas de
Diallo e comega a chorar.
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CONCLUSAO
Ougamos com os nossos olhos: as licoes de Blink!

No comeco da sua carreira como musica profissional, Abbie
Conant esteve em Itilia, a tocar trombone na ()pera Real de
Turim. Foi em 1980. Nesse Verdo candidatou-se a onze vagas
para vrias orquestras em toda a Europa. Obteve s6 uma respos-
ta, da Orquestra Filarménica de Munique. A carta comecava
com: «Caro Herr (Senhor) Abbie Conant». Vendo bem, o erro
devia ter disparado todos os alarmes na cabeca de Conant.

A audig3o decorreu no Deutsches Museum em Munique, uma
vez que o centro cultural da orquestra ainda estava em constru-
¢30. Havia trinta e trés candidatos e tocaram individualmente
atrds de um biombo, para que a comissio de selec¢do nio os
visse. Nessa época, as audi¢es com biombo eram raras. Mas um
dos candidatos era filho de alguém das orquestras de Munique,
portanto, em nome da justiga, a Filarménica decidiu fazer a
primeira série de audi¢des sem que pudessem identificar-se as
pessoas. Conant era a nimero dezasseis. Tocou o Konzertino para
Trombone de Ferdinand David, que é o cavalo de batalha das
audi¢Ges na Alemanha e falhou uma nota (um sol). Disse consi-
8o propria: «Pronto!», foi para os camarins e comecou a fazer as
malas para voltar para casa. Mas o jiri teve outra reacgio. Fica-
ram impressionados. As audiges sao situagées cldssicas de fatiar
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fino. Musicos classicos com experiéncia dizem que podem dizer
quase instantaneamente se um intérprete ¢ bom - as vezes logo
nos primeiros acordes, outras apenas com a primeira nota - e
com Conant tinham a certeza. Depois de ela ter saido da salade
audigdes, o director musical da Filarmoénica, Sergiu Celibi-
dache, gritou: <E esse que nds queremos!» Os restantes dezas-
sete intérpretes, ainda 3 espera para tocar, foram mandados
embora. Foi uma pessoa aos camarins procurar Conant. Ela
regressou  sala, e quando apareceu 2 frente do biombo, ouviu
o equivalente bavaro a ai!!l. «Was ist’n des? Sacra di! Meine Goetter!
Um Gottes willen!» Estavam 2 espera do Herr Conant. Ali estava
Frau Conant.

Foi uma situagio desagradével, é o minimo que se pode dizer.
Celibidache era um maestro da velha guarda, um homem infle-
xivel e teimoso com ideias muito definitivas de como a musica
deve ser tocada - e sobre quem é que deve tocé-la. Além disso,
estamos na Alemanha, a terra onde nasceu a musica cldssica.
Uma vez, logo depois da Segunda Guerra Mundial, a Filarmé-
nica de Viena experimentou fazer uma audi¢io com biombo que
acabou numa situagdo que o antigo director, Otto Strasser, des-
creveu como «grotesca». Um candidato qualificou-se como
sendo o melhor e, quando o biombo foi levantado, apareceu um
japonés perante o jiri boquiaberto. Para Strasser, um japonés
simplesmente nio podia tocar com alma e fidelidade musica
composta por um europeu. Do mesmo modo, para Celibidache
uma mulher ndo podia tocar trombone. A Filarménica de
Munique tinha uma ou duas mulheres no violino e no obo¢. Mas
esses eram instrumentos «femininos». O trombone é masculino.
E o instrumento que os homens tocam nas bandas militares.
Os compositores de dpera usam-no para simbolizar o mundo
das sombras. Na Quinta e na Nona sinfonias, Beethoven usou o
trombone para fazer barulho.
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~ Mesmo hoje em dia, se falar com um trombonista tipico -
diz Conant -, ele ainda me pergunta: «Com que tipo de equipa-
mento € que toca?» Consegue imaginar um violinista a dizer que
toca com um Black and Decker?

Houve mais duas séries de audig6es. Conant passou as duas
com grande distingao. Mas depois de Celibidache e o resto do
juri a terem visto a0 vivo, todos os preconceitos antigos come-
garam a competir com a primeira impressio tio convincente
que tinham tido na primeira audi¢io. Conant foi admitida na
orquestra, e Celibidache ficou preocupado. Passou-se um ano.
Em Maio de 1981, Conant foi chamada para uma reuniio. la ser
despromovida para segundo-trombone, foi o que lhe disseram.
Sem lhe ser dada nenhuma razio. Conant ficou em avaliag¢io
durante um ano, para provar outra vez o que valia. Nio fez
nenhuma diferenga. «Vocé sabe qual é o problema», disse-lhe
Celibidache. «Precisamos de um homem para solista de trom-
bone.»

Conant nio teve outra opgio senio levar o caso a tribunal.
No processo, a orquestra argumentou: «A queixosa ndo tem a
forga fisica necessdria para ser solista da sec¢ao de trombones.»
Conant foi enviada para o Sanatério de Gautinger para exames
completos. Soprou em miquinas especiais, tirou sangue arterial
par medir a sua capacidade de absorcio de oxigénio, e fez
um exame a0 torax. Os resultados foram bem acima da média.
A enfermeira até perguntou se ela era uma atleta. O caso arras-
tou-se. A orquestra afirmava que a falta de félego de Conant era
audivel, no seu desempenho do famoso solo de trombone no
Requiem de Mozart, apesar de o maestro convidado para essas
apresentagdes a ter elogiado especialmente. Organizou-se uma
audi¢do especial com um especialista de trombone. Conant
tocou sete dos trechos mais dificeis do repertério de trombone.
O especialista ficou entusiasmado. A orquestra afirmou que ela
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era pouco fidvel e pouco profissional. Tudo mentira. Ao fim de
oito anos foi recolocada como primeiro-trombone.

Mas comegou entio mais uma série de batalhas — que iriam
durar mais cinco anos -, porque a orquestra recusava-se a pagar-
-lhe 0 mesmo que aos colegas masculinos. Ganhou novamente.
Ganhou em todos os quesitos e ganhou porque tinha um argu-
mento que a Filarménica de Munique nio podia rebater. Sergiu
Celibidache, o homem que se queixava da sua capacidade, tinha-
-a ouvido tocar o Konzertino para Trombone numa situagio de per-
feita objectividade, e naquele momento, sem preconceitos, dis-
sera: <E ele que nds queremos!> e mandara embora os outros trom-
bonistas. Abbie Conant foi salva pelo biombo.

1. Uma revolugdo na musica cléssica

O universo da musica classica - particularmente na Europa,
onde nasceu - era até hd pouco tempo reservado aos homens
brancos. Acreditava-se que as mulheres, simplesmente, nio con-
seguiam tocar como os homens. Nio tinham a forga, a atitude ou
a resisténcia para certos instrumentos. Os libios eram diferen-
tes. Os pulmdes menos poderosos. As mios mais pequenas.
Nada disso tinha a aparéncia de preconceito. Parecia ser um
facto, porque, quando os maestros e directores musicais levavam
a cabo audigdes, os homens pareciam sempre melhores do que
as mulheres. Ninguém prestava muita aten¢ao a maneira como
as audi¢oes decorriam, porque era um dogma de fé que uma das
coisas que fazia com que um especialista em musica fosse espe-
cialista era que podia ouvir a musica tocada em quaisquer cir-
cunstincias e avaliar, instantinea e objectivamente, a qualidade
da interpretagio. As vezes, as audigdes para grandes orquestras
eram levadas a cabo no camarim do maestro ou no quarto de
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hotel, se ele estivesse de passagem. Os intérpretes tocavam
durante cinco, dois ou dez minutos. Que diferencga fazia? Musica
¢ musica. Rainer Kuchl, o primeiro-violino da Filarmoénica de
Viena, uma vez disse que podia ver instantaneamente, com 0s
olhos fechados, a diferenga entre um violinista e uma violinista.
O ouvido treinado, acreditava ele, conseguia apanhar a suavida-
de e a flexibilidade do estilo feminino.

Mas nas ultimas décadas o universo da musica cldssica pas-
sou por uma revolugio. Nos Estados Unidos, os miisicos de
orquestra comegaram a organizar-se politicamente. Formaram
um sindicato e lutaram por contratos decentes, direitos de
satide, protecgdo contra despedimentos arbitririos — e junta-
mente com tudo isso veio uma corrente a favor da igualdade na
contratagdo. Muitos musicos achavam que os maestros abusa-
vam do poder que tinham e favoreciam os seus preferidos.
Queriam que o processo de audi¢Ges se uniformizasse. Isso
queria dizer que devia ser estabelecido um juri oficial de selec-
¢ao, em vez de ser o maestro a decidir sozinho. Em alguns sitios
foram estabelecidas regras que proibiam os membros de falar
uns com os outros durante as audigGes, de modo a que a opi-
nido de um nio influenciasse as dos outros. Os miisicos eram
identificados por um niimero, em vez do nome. Colocavam-se
biombos entre o jiiri e o candidato e se o candidato tossisse ou
fizesse qualquer outro tipo de som identificvel - se, por exem-
plo, usasse saltos altos e andasse numa 4rea do palco nio atape-
tada - era retirado e davam-lhe um novo niimero. E, 2 medida
que essas novas regras eram aplicadas em todo o pais, um coisa
nova e extraordindria aconteceu: as orquestras comegaram a
contratar mulheres.

Nos tltimos trinta anos, desde que os biombos se tornaram
habituais, o nimero de mulheres nas principais orquestras
norte-americanas quintuplicou.
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- Da primeira vez em que as novas regras de audigio foram
usadas, estdvamos a procura de quatro violinistas -recorda Herb
Weksleblatt, tocador de tuba na Metropolitan Opera de Nova
Iorque, que liderou a luta pelas audi¢gées com biombo no Met,
em meados da década de 1960. - E todos os vencedores foram
mulheres. Isso nunca acontecera. Até essa altura, talvez tivésse-
mos trés mulheres na orquestra inteira. Lembro-me que depois
de se ter anunciado que quatro mulheres tinham vencido, houve
um tipo que ficou absolutamente furioso comigo. Disse-me:
«Vai ser recordado como o filho da m3e que trouxe as mulheres
para esta orquestra.»

O que o mundo da musica classica percebeu foi que aquilo
que eles tinham pensado ser uma poderosa primeira impressdo
- ouvir alguém a tocar -, na realidade estava irremediavelmente a
cair de podre.

— Ha pessoas que parecem ter um som melhor do que real-
mente tém, porque aparentam autoconfianga € mostram uma
boa postura — diz um musico, veterano de muitas audigdes.
— Outras pessoas tém uma postura horrivel a tocar, mas tocam
muito bem. Outras, ainda, p6em um ar agressivo quando tocam,
mas isso nio se ouve na musica. H4 sempre uma certa dissonén-
cia entre o que se vé e o que se ouve. A audigio comega no pri-
meiro segundo em que se vé a pessoa. Pensamos: Quem serd este
parvo? Ou entdo: Quem ¢é que ele pensa que é? - s6 pela manei-
ra como eles aparecem com o seu instrumento.

Julie Landsman, que é a primeira-trompetista francesa na
Metropolitan Opera de Nova Iorque, diz que descobriu que se
deixava influenciar pela posi¢ao da boca de uma pessoa.

—Se colocam o bocal numa posi¢do inusitada, podemos real-
mente pensar, oh, meu Deus, aquilo nio pode funcionar. Ha
tantas possibilidades. Alguns trompistas usam um instrumento
de latdo, outros de niquel prateado, e o tipo de trompa que
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a pessoa usa diz-nos de que cidade eles vém, quem é o profes-
sor € a escola, e esse pedigree ¢ uma coisa que influencia a nossa
opinido. Tenho estado em audi¢6es sem biombo, e posso asse-
gurar-lhe que fui parcial. Comecei a ouvir com os olhos, e nio
ha modo algum de os nossos olhos nio afectarem o julgamento.
O tnico modo de ouvir verdadeiramente é com os ouvidos € o
coragao.

Em Washington, a capital, a National Symphony Orchestra
contratou Sylvia Alimena para tocar a trompa-de-pistdes. Teria
sido contratada antes do advento dos biombos? Claro que nio.
A trompa-de-pistdes - tal como o trombone - é um instrumen-
to «masculino». Mais ainda, Alimena é pequenina. Tem um
1,52 m. Na verdade, isso é um facto irrelevante. Como diz outro
proeminente trompista, «Sylvia pode soprar até deitar a casa
abaixo». Mas se olhdssemos para ela antes de realmente a ouvir-
mos, ndo conseguiriamos ouvir essa forga, pois 0 que viamos
contradizia em absoluto o que ouviamos. S6 hd uma maneira de
instantaneamente julgar Sylvia Alimena como deve ser, € é atris
de um biombo.

2. Um pequeno milagre

H34 uma grande ligdo a tirar da revolu¢io na musica cl4ssica.

Porque ¢ que, durante tantos anos, os maestros ignoraram a
senescéncia dos seus julgamentos instantineos? Porque muitas
vezes ndo avaliamos bem as nossas possibilidades de conheci-
mento ripido. Ndo sabemos de onde vém as nossas primeiras
impressGes, nem o que querem dizer precisamente, portanto
nem sempre apreciamos a sua fragilidade. Levar a sério os nossos
poderes de conhecimento ripido quer dizer que temos de reco-
nhecer as subtis influéncias que podem alterar, subverter ou
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acrescentar parcialidade aquilo que pensamos conscientemente.
Criticar musica parece a mais simples das tarefa. Mas nio é, tal
como ndo ¢é ficil provar colas, ou classificar cadeiras, ou provar
compotas. Sem o biombo, Abbie Conant seria mandada embora,
antes de tocar uma nota. Com o biombo, de repente passou a ser
suficientemente boa para a Filarménica de Munique.

E o que fizeram as orquestras quando foram confrontadas
com os seus preconceitos? Resolveram o problema, e esta é a
segunda ligdo de Blink!. Frequentemente resignamo-nos com o
que acontece num abrir e fechar de olhos. Nao parece que
tenhamos muito controle sobre as bolhas do inconsciente que
possam vir a superficie. Mas temos, e se pudermos controlar o
ambiente em que ocorre o conhecimento répido, entio pode-
mos controld-lo. Podemos evitar os erros dos que lutam nas
guerras, trabalham nas urgéncias hospitalares, ou patrulham as
ruas.

- Se eu ia ver uma pega de arte, costumava pedir aos marchants
que a cobrissem com um pano preto e depois o tirassem quando
eu entrava e, pum! podia concentrar-me completamente naque-
le objecto em particular — diz Thomas Hoving. No Met, costu-
mava pedir 3 minha secretiria ou a outro curador que levasse a
peca nova que estdvamos a pensar comprar e a colocasse num
sitio qualquer onde me surpreendesse vé-la, como um guarda-
-vestidos, de modo a encontri-la ao abrir a porta. E entio ou
sentia algo de bom em relagio a peca ou entio de repente via
qualquer coisa em que nio tinha reparado.

Hoving dava tanto valor aos frutos do pensamento esponti-
neo que tomava providéncias para que as suas primeiras impres-
soes fossem as melhores possiveis. N4o considerava o poder do
seu inconsciente como uma for¢a magica. Considerava-o como
algo que podia proteger, controlar e educar - e ao ver o kouros
pela primeira vez, Hoving estava pronto.
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O facto de agora haver mulheres a tocar nas orquestras sinf6-
nicas nio ¢ uma mudanga trivial. Interessa, porque abriu um
novo mundo de possibilidades a um grupo a quem elas tinham
sido negadas. Também interessa, porque ao corrigir a primeira
impressdo no dmbito da audi¢io - avaliando exclusivamente
numa base de capacidade -, as orquestras agora contratam
melhores intérpretes, e melhores intérpretes quer dizer melhor
musica. E como é que temos melhor musica? Nio foi preciso
repensar todos os cometimentos da musica cldssica, nem cons-
truir novas salas de concerto, nem ainda injectar milhoes de
ddlares - bastou dar atengdo ao mais pequeno pormenor, 0s
primeiros dois segundos de uma audigzo.

Quando Julie Landsman tocou na audi¢do para primeira-
-trompista de trompa-de-pistdes no Met, o biombo tinha acaba-
do de ser colocado na sala de ensaios. Nessa época nio havia
mulheres nos metais da orquestra, porque toda a gente «sabia»
que as mulheres nio podiam tocar trompa tdo bem como os
homens. Mas Landsman chegou, sentou-se e tocou - e tocou
muito bem.

— Na dltima audigio, ji sabia que tinha ganho, antes de me
dizerem - diz ela. - Foi por causa da maneira como toquei a ulti-
ma pega. Prolonguei o tltimo d6 durante muito tempo, s6 para
lhes tirar as duvidas. E comegaram a rir, porque eu estava acima
e para 14 do necessirio.

Mas quando a declararam vencedora, e Landsman saiu de tris
do biombo, a surpresa foi audivel. N3o apenas por ela ser mulher
e as trompistas femininas serem raras, tal como no caso de
Conant. E nio foi s6 aquele enorme d6 alto prolongado, que era
o tipo de som masculino que s6 se esperaria de um homem. Era
porque eles a conheciam. Landsman j4 tinha tocado no Met como
substituta. Até entio, tinham-na ouvido apenas com os ouvidos,
nio se apercebendo de quio boa ela era. Quando o biombo
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proporcionou auténtico abrir e fechar de olhos, aconteceu um
pequeno milagre, o tipo de pequeno milagre que é sempre pos-
sivel quando passamos a dominar os primeiros dois segundos:
viram-na como ela realmente era.
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Introdugio
A ESTATUA QUE NAO PARECIA BEM

Margolis publicou as suas descobertas num artigo triunfal na revista
Scientific American: Stanley V. Margolis, «Authenticating Ancient Marble
Sculpture» in Scientific American 260, n.° 6 (Junho de 1989), pp. 104-110.

A histéria do kouros foi contada em virios sitios. A melhor descrigio é de
Thomas Hoving, cap. 18 de False Impressions: The Hunt for Big Time Art Fakes,
(Londres, Andre Deutsch, 1996). As narrativas dos especialistas de arte que
viram o kouros em Atenas estio coligidas em The Getty Kouros Colloquium:
Athens, 25-27 May 1992, (Malibu, J. Paul Getty Museum and Athens,
Fundagio Nicholas P. Goulandris, Museu de Arte Ciclddica, 1993). Veja-se
também Michael Kimmelman, «Absolutely Real? Absolutely Fake?», New York
Times, 4 de Agosto de 1991; Marion True, «A Kouros at The Getty Museum»,
Burlington Magazine 119, n.° 1006, (Janeiro de 1987), pp. 3-11; George Ortiz,
Connoisseurship and Antiquity: Small Bronze Sculpture from the Ancient World,
(Malibu, J. Paul Getty Museum, 1990), pp. 275-278; e Robert Steven Bianchi,
«Saga of the Getty Kouros», Archaeology 47, n.° 3, Maio/Junho 1994, pp. 22-
-25.

A experiéncia do jogo com os baralhos azuis e vermelhos foi descrita por
Antoine Bechara, Hanna Damdsio, Daniel Tranel e Anténio R. Damisio, in
«Deciding Advantageously Before Knowing the Advantageous Strategy»,
Science 275, (Fevereiro de 1997), pp. 1293-1295. Esta experiéncia é realmente
uma excelente maneira de conhecer uma variadade de t6picos fascinantes.
Para saber mais, veja-se Descartes’ Error (O Erro de Descartes), (Nova Iorque,
HarperCollins, 1994), p. 212.
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As ideias por detris de «ripido e frugal» podem ser encontradas no traba-
lho de Gerd Gigerenzer, Peter M. Todd e do Grupo de Pesquisa da ABC,
Simple Heuristics That Make Us Smart (Nova Iorque, Oxford University Press,
1999).

Quem pensou extensivamente acerca do inconsciente adaptivel e
escreveu o relato mais acessivel sobre o «computador» dentro da nossa
cabega foi o psic6logo Timothy Wilson. Devo muito ao seu maravilhoso livro
Strangers to Ourselves: Discovering the Adaptive Unconscious (Cambridge,
Massachusetts, Harvard University Press, 2002). Wilson também comenta a
experiéncia das cartas em Jowa com muitos pormenores.

Sobre a pesquisa de Ambady com os professores, veja-se Nalini Ambady e
Robert Rosenthal, «Half a Minute: Predicting Teacher Evaluations from Thin
Slices of Nonverbal Behavior and Physical Attractiveness», Journal of
Personality and Social Psychology 64, n.° 3 (1993), pp. 431-441.

1
A TEORIA DAS FATIAS FINAS
Como um pequeno conhecimento chega tio longe

John Gottman escreveu muito acerca do casamento e relacionamentos.
Para um resumo, veja-se www.gotman.com. Para a fatia mais fina, veja-se Sybil
Carrére e John Gottman, «Predicting Divorce Among Newlyweds from the
First Three Minutes of a Marital Conflict Discussion», Family Process 38, n.° 3
(1999), pp. 293-301.

Pode encontrar-se mais informagio sobre Nigel West em
www.nigelwest.com.

Sobre a possibilidade de os conselheiros matrimoniais e de os psicélogos
poderem avaliar o futuro de um casamento, veja-se Rachel Ebling e Robert W.
Levenson, «<Who Are the Marital Experts?», Journal of Marriage and Family 65,
n.° 1 (Fevereiro de 2003), pp. 130-142.

No estudo sobre o quarto, veja-se Samuel D. Gosling, Sei Jin Ko et al,
«A Room with a Cue: Personality Judgments Based on Offices and Bed-
rooms», Journal of Personality and Social Psychology 82, n.° 3 (2002), pp. 379-398.

Sobre a questio dos processos por negligéncia médica e os médicos, veja-
-se uma entrevista com Jeffrey Allen e Alice Burkin feita por Berkeley Rice:
«How Plaintiffs’ Lawyers Pick Their Targets», Medical Economics (24 de Abril
de 2000); Wendy Levinson et al., «<Physician-Patient Communication: The
Relationship with Malpractice Claims Among Primary Care Physicians and
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Surgeons, Journal of the American Medical Association 277, n.° 7 (1997), pp. 553-
-559; e Nalini Ambady et al., <Surgeon Tone of Voice: A Clue to Malpractice
History», Surgery 132, n.° 1 (2002), pp. 5-9.

2
A PORTA TRANCADA
A vida secreta das decisbes instantineas

No que respeita aos comentirios de Hoving sobre Berenson, etc., veja-se
False Impressions: The Hunt for Big Time Art Fakes (Londres, Andre Deutsch,
1996), pp. 19-20.

Sobre o teste das frases com palavras misturadas, veja-se Thomas K. Srull
e Robert S. Wyer, «<The Role of Category Accessibility in the Interpretation of
Information About Persons: Some Determinants and Implications», Journal of
Personality and Social Psychology 37 (1979), pp. 1660-1672.

A fascinante pesquisa de John Bargh pode ser encontrada no texto de
John A. Bargh, Mark Chen e Lara Burrows, «Automaticity of Social Behavior:
Direct Effects of Trait Construct and Stereotype Activation on Action»,
Journal of Personality and Social Psychology 71, n.° 2 (1966), pp. 230-244.

Para o estudo sobre o jogo Trivial Pursuit, veja-se Ap Dijksterhuis e Ad van
Knippenberg, «<The Relation Between Perception and Behavior, or How to
Win a Game of Trivial Pursuit», Journal of Personality and Social Psychology 74,
n.° 4 (1998), pp. 865-877.

O estudo de desempenho de brancos e pretos e a preparagio segundo a
raga foi apresentado por Claude Steele e Joshua Aronson em «Stereotype
Threat and Intellectual Test Performance of African Americans», Journal of
Personality and Social Psychology 69, n.° 5 (1995), pp. 797-811.

Os estudos acerca do jogo estdo incluidos no maravilhoso livro de
Anténio Damésio Descartes’ Error: Emotion, Reason and the Human Brain (Nova
Iorque, HarperCollins, 1994), p. 193.

A descrigio mais famosa da necessidade humana de explicar o inexplici-
vel foi feita por Richard Nisbett e Timothy Wilson na década de 1970.
Concluiram eles: «E naturalmente preferivel, do ponto de vista da previsio e
sentimentos subjectivos de controle, acreditar que tenhamos tal acesso.
E assustador acreditarmos que ninguém possa ter um conhecimento mais
certo do funcionamento da nossa prépria mente, do que teria um estranho
com conhecimentos intimos da nossa histria e dos estimulos presentes na
altura em que ocorreu o processo cognitivo». Veja-se Richard E. Nisbett e
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Timothy D. Wilson: «Telling More Than We Can Know: Verbal Reports on
Mental Processes», Psychological Review 84, n.° 3 (1977), pp. 231-259.

Sobre a experiéncia da corda baloigante, veja-se Norman R. E. Maier:
«Reasoning in Humans: II. The Solution of a Problem and Its Appearance in
Consciousness», Journal of Comparative Psychology 12 (1931), pp. 181-194.

3
O ERRO DE WARREN HARDING
Porque ¢ que nos apaixonamos por
homens altos, morenos e bonitos

H4 muitos livros excelentes sobre Warren Harding, incluindo os
seguintes: Francis Russell, The Shadow of Blooming Grove: Warren G. Harding
and His Times (Nova lorque, McGraw-Hill, 1968); Mark Sullivan, Our Times:
The United States 1900-1925, volume 6, The Twenties (Nova Iorque, Charles
Scribner’s Sons, 1935), p. 16; Harry M. Daugherty, The Inside Story of the
Harding Tragedy (Nova Iorque, Ayer, 1960); e Andrew Sinclair, The Available
Man: The Life Behind the Masks of Warren Gamaliel Harding (Nova lorque,
Macmillan, 1965).

Para mais informagio sobre o IAT, veja-se Anthony G. Greenwald, Debbie
E. McGhee e Jordan L. K. Schwartz, «Measuring Individual Differences in
Implicit Cognition: The Implicit Association Test, Journal of Personality and
Social Psychology 74, n.° 6 (1998), pp. 1464-1480.

Para um bom tratamento da questdo da altura, veja-se Nancy Etcoff,
Survival of the Prettiest: The Science of Beauty (Nova lorque, Random House,
1999), p. 172.

O estudo da relagio entre o saldrio e a altura pode ser encontrado no arti-
go de Timothy A. Judge e Daniel M. Cable, «The Effect of Physical Height on
Workplace Success and Income: Preliminary Test of a Theoretical Model»,
Journal of Applied Psychology 89, n.° 3 (Junho de 2004), pp. 428-441.

Uma descrigio do estudo feito com os vendedores de automéveis de
Chicago pode encontrar-se no livro de lan Ayres, Pervasive Prejudice?
Unconventional Evidence of Race and Gender Discrimination (Chicago, University
of Chicago Press, 2001).

Para provas de que se pode combater o preconceito, veja-se Nilanjana
Dasgupta e Anthony G. Greenwald, «On the Malleability of Automatic
Attitudes: Combating Automatic Prejudice with Images of Admired and
Disliked Individuals», Journal of Personality and Social Psychology 81,n.°5 (2001),
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pp- 800-814. Alguns estudos diferentes tém mostrado efeitos similares. Entre
eles: Irene V. Blair et al., «Imagining Stereotypes Away: The Moderation of
Implicit Stereotypes Through Mental Imagery», Journal of Personality and Social
Psychology 81, n.° 5 (2001), pp. 828-841; e Brian S. Lowery e Curtis D. Hardin,
«Social Influence Effects on Automatic Racial Prejudice», Journal of Personality
+ and Social Psychology 81, n.° 5 (2001), pp. 842-855.

4
A GRANDE VITORIA DE PAUL VAN RIPER
A criagio de uma estrutura para a espontaneidade

Uma boa descrigio da filosofia da Forga Azul em relagio 3 luta militar
pode ser encontrada no livro de William A. Owens, Lifting the Fog of War (Nova
lorque, Farrar, Strauss, 2000), cap. II.

O trabalho cldssico de Klein acerca da tomada de decisdes chama-se
Sources of Power (Cambridge, Massachusetts, MIT Press, 1998).

Sobre as regras do teatro de improvisagio, veja-se Keith Johnstone, Impro:
Improvisation and the Theatre (Nova Iorque, Theatre Arts Books, 1979).

Sobre enigmas légicos, veja-se Chad S. Dodson, Marcia K. Johnson e
Jonathan W. Schooler, «The Verbal Overshadowing Effect: Why Descriptions
Impair Face Recognition», Memory & Cognition 25, n.° 2 (1997), pp. 129-139.

Sobre ofuscamento verbal, veja-se Jonathan W. Schooler, Stellan Ohlsson
e Kevin Brooks, «Thoughts Beyond Words: When Language Overshadows
Insight», Journal of Experimental Psychology 122, n.° 2 (1993), pp. 166-183.

A histéria do bombeiro e outras sio discutidas em «The Power of
Intuition», cap. 4 do livro de Gary Klein Sources of Power (Cambridge,
Massachusetts, MIT Press, 1998).

Para a pesquisa de Reilly, veja-se Brendan M. Reilly, Arthur Evans, Jeffrey
J. Schaider e Yue Wang, «Triage of Patients with Chest Pain in Emergency
Department: A Comparative Study of Physicians’ Decisions», American Journal
of Medecine 112 (2002), pp. 95-103; e Brendan Reilly et al., «Impact of a Clinical
Decision Rule on Hospital Triage of Patients with Suspected Acute Cardiac
Ischemia in the Emergency Department, Journal of the American Medical
Association 288 (2002), pp. 342-350.

Goldman escreveu vérios relatérios sobre o seu algoritmo. Entre eles
temos: Lee Goldman et al., <A Computer-Derived Protocol to Aid in the
Diagnosis of Emergency Room Patients with Acute Chest Pain», New England
Journal of Medicine 307, n.°10 (1982), pp. 588-596; ¢ Lee Goldman et dl,,
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«Prediction of the Need for Intensive Care in Patients Who Come to
Emergency Departments with Acute Chest Pain», New England Jounal of
Medicine 334, n.° 23 (1996), pp. 1498-1504.

Sobre as consideragdes de sexo e raga, veja-se Kevin Schulman et al.,
«Effect of Race and Sex on Physicians’ Recommendations for Cardiac
Catheterization», New England Journal of Medicine 340, n.° 8 (1999), pp. 618-
-626.

O famoso estudo de Stuart Oskamp é descrito no seu artigo «Overcon-
fidence in Case Study Judgments», Journal of Consulting Psychology 29, n.° 3
(1965), pp. 216-265.

5
O DILEMA DE KENNA
A maneira certa - e errada - de perguntar as pessoas
o que é que elas querem

Muito tem sido escrito sobre a mutével induistria da musica. Este artigo
ajudou bastante: Laura M. Holson, «With By-the-Numbers Radio, Requests
Are a Dying Breed», New York Times (11 de Julho de 2002).

O relato de Dick Morris chama-se Behind de Oval Office: Getting Reelected
Against All Odds (Los Angeles, Renaissance Books, 1999).

Para o melhor relato da histéria da Coca-Cola, veja-se Thomas Oliver, The
Real Coke, the Real Story (Nova Iorque, Random House, 1986).

Para mais informagio sobre Cheskin, veja-se o livro de Thomas Hine, The
Total Package: The Secret History and Hidden Meanings of Boxes, Bottles, Cans, and
Other Persuasive Containers (Nova Iorque, Little, Brown, 1995); e Louis
Cheskin e L. B. Ward, «Indirect Approach to Market Reactions», Harvard
Business Review (Setembro de 1948).

A biografia de Silverman de Sally Bedell (Smith) chama-se Up the Tube:
Prime-Time TV in the Silverman Years (Nova Iorque, Viking, 1981).

As maneiras de provar de Civille e Heylmun estio explicadas com mais
pormenor no livro de Gail Vance Civille e Brenda G. Lyon, Aroma and Flavor
Lexicon for Sensory Evaluation (West Conshohocken, Pensilvinia, American
Society for Testing and Materials, 1966); ¢ Morten Meilgaard, Gail Vance
Civille e B. Thomas Carr, Sensory Evaluation Techniques, 3.* edic¢io (Boca Raton,
Florida, CRC Press, 1999).

Para mais informagdes sobre a prova de compotas, veja-se Timothy
Wilson e Jonathan Schooler, «Thinking Too Much: Instrospection Can
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Reduce the Quality of Preferences and Decisions», Journal of Personality and
Social Psychology 60, n.° 2 (1991), pp. 181-192; e «Strawberry Jams and Pre-
serves», Consumer Reports (Agosto de 1985), pp. 487-489.

6
SETE SEGUNDOS NA BRONX
A delicada arte de ler a mente

Para saber mais sobre leitores da mente, veja-se Paul Ekman, Telling Lies:
Clues do Deceit in the Marketplace, Politics and Marriage (Nova lorque, Norton,
1995); Fritz Strack, «Inhibiting and Facilitating Conditions of the Human
Smile: a Nonobtrusive Test of the Facial Feedback Hypothesis», Journal of
Personality and Social Psychology 54, n.° 5 (1988), pp. 768-777; € Paul Ekman e
Wallace V. Friesen, Facial Action Coding System, parts 1 and 2 (Sao Francisco,
Human Interaction Laboratory, Dept. of Psychiatry, University of California,
1978).

Klin escreveu varios relatos das suas pesquisas utilizando o filme Quem
Tem Medo de Virginia Woolf?. O mais abrangente é provavelmente o de Ami
Klin, Warren Jones, Robert Schultz, Fred Volkmar e Donald Cohen,
«Defining and Quantifying the Social Phenotype in Autism», American Journal
of Psychiatry 159 (2002), pp. 895-908.

Acerca da leitura da mente, veja-se Robert T. Schultz et al., «<Abnormal
Ventral Temporal Cortical Activity During Face Discrimination Among
Individuals with Autism and Asperger’s Syndrome», Archives of General
Psychiatry 57 (Abril de 2000).

A maravilhosa série de videos de Dave Grossman chama-se The Bulletproof
Mind: Prevailing in Violent Encounters... and After.

As histérias dos policias a fazer fogo foram retiradas do livro extraor-
dindrio de David Klinger Into the Kill Zone: A Cop’s Eye View of Deadly Force (Sao
Francisco, Jossey-Bass, 2004).

Um grande nimero de estudos tem explorado o preconceito racial e as
armas, incluindo os seguintes: B. Keith Payne, Alan J. Lambert e Larry L.
Jacoby, «Best-Laid Plans: Effects of Goals on Accessibility Bias and Cognitive
Control in Race-Based Misperceptions of Weapons», Journal of Expertimental
Social Psychology 38 (2002), pp. 384-396; Alan J. Lambert, B. Keith Payne,
Larry L. Jacoby, Lara M. Shaffer et al., «Stereotypes as Dominant Responses:
On the “Social Facilitation” of Prejudice in Anticipated Public Contexts»,
Journal of Personality and Social Psychology 84, n.° 2 (2003), pp- 277-295; Keith
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Payne, «Prejudice and Perception: The Role of Automatic and Controlled
Processes in Misperceiving a Weapon», Journal of Personality and Social
Psychology 81, n.° 2 (2001), pp. 181-192; Anthony Greenwald, «Targets of
Discrimination: Effects of Race on Responses to Weapons Holders», Journal of
Experimental Social Psychology 39 (2003), pp. 399-405; e Joshua Correll,
Bernardette Park, Charles Judd e Bernd Wittenbrink, «The Police Officer’s
Dilemma: Using Ethnicity to Disambiguate Potentially Hostile Individuals»,
Journal of Personality and Social Psychology 83 (2002), pp. 1314-1329. Este estu-
do ¢ um jogo de video em que os brancos e os pretos sio apresentados em
posigGes ambiguas, e o jogador tem de decidir se dispara sobre eles ou ndo. Ir
a http://psych.colorado.edu/%7ejcorrell/tpod.html e experimentar. D4 bas-
tante que pensar.

Acerca da aprendizagem da leitura da mente, veja-se Nancy L. Etcoff, Paul
Ekman et al., «Lie Detection and Language Comprehension», Nature 405 (11
de Maio de 2000).

Sobre as patrulhas com dois policias, veja-se Carlene Wilson, Research on
One- and Two-Person Patrols: Distinguishing Fact from Fiction (Austrilia
Meridional, Australasian Centre for Policing Research, 1991); e Scott H.
Decker e Allen E. Wagner, «The Impact of Patrol Staffing on Police-Citizen
Injuries and Dispositions», Journal of Criminal Justice 10 (1982), pp. 375-382.

Conclusio
OUCAMOS COM OS NOSSOS OLHOS: AS LIQOES DE BLINK!

O melhor relato da histéria de Conant é feito pelo marido dela, William
Osborne, You Sound Like a Ladies Orchestra. Esté disponivel na pigina deles na
Internet, www.osborne-conant.org/ladies.htm.

Os seguintes artigos ajudaram-me particularmente na questdo das
mudangas no mundo da musica cldssica: Evelyn Chadwick, «Of Music and
Men», The Strad (Dezembro de 1997), pp. 1324-1329; Claudia Goldin e
Cecilia Rouse, «Orchestrating Imparciality: The Impact of “Blind” Auditions
on Female Musicians», American Economic Review 90, n.° 4 (Setembro de
2000), pp. 715-741; ¢ Bernard Holland, «The Fair, New World of Orchestra
Auditions», New York Times (11 de Janeiro de 1981).
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H4 alguns anos, antes de ter comecgado a escrever Blink!,
deixei crescer o cabelo. Mas decidi, por capricho, nio o pentear,
como quando era adolescente. A minha vida mudou imediata-
mente, de vérias maneiras discretas mas significativas. Comecei
a apanhar multas por excesso de velocidade - que nunca tinha
apanhado. Ao passar pela seguranga dos aeroportos, comecei a
ser escolhido nas filas para uma atengio especial. E um dia, ao
andar pela Rua 14, na Baixa de Manbhattan, uma carrinha da poli-
cia parou ao lado do passeio e sairam trés policias. Fiquei a saber
que andavam a procura de um violador, e esse violador, segundo
me disseram, parecia-se comigo. Mostraram-me o desenho e a
descriggo. Era muito mais alto, mais pesado e quinze anos mais
novo (e, conforme acrescentei, numa fiitil tentativa de ser engra-
¢ado, nem por sombras tio bonito). Tudo o que tinhamos em
comum era uma grande cabeleira encaracolada. Ao fim de cerca
de vinte minutos, os policias concordaram comigo finalmente e
deixaram-me ir embora. Percebo que, a escala do universo, era
uma incompreenso trivial. Nos Estados Unidos, os afro-ameri-
canos sujeitam-se constantemente a indignidades muito piores
do que esta. Mas o que me impressionou foi como, no meu caso,
0 estereotipo era mais subtil e absurdo; nio se tratava de nada



evidente, tal como a cor da pele, idade, altura ou peso. Tratava-
-se apenas de cabelo. Algo que tinha a ver com a primeira impres-
sdo criada pelo meu cabelo despenteado fez desviar quaisquer
outras consideragdes, na caga ao violador. Aquele episédio na
rua fez-me pensar no estranho poder das primeiras impressées.
E essas ideias levaram-me a escrever este livro — portanto acho
que, antes de agradecer a mais alguém, devia agradecer a esses
trés policias.

E agora vém os verdadeiros agradecimentos. David Remnick, o
editor do New Yorker, que, com toda a simpatia e paciéncia, me
deixou desaparecer durante um ano, enquanto trabalhava em
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o David. Little, Brown, a editora que me tratou como um princi-
pe em The Tipping Point, tratou-me da mesma maneira desta vez.
Obrigado Michael Pietsch, Geoff Shandler, Heather Fain e,
acima de todos, Bill Phillips, que levou este manuscrito da pate-
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com vontade de chamar Bill a0 meu primeiro filho. Uma longa
lista de amigos leu o manuscrito em vérias fases e deu-me con-
selhos inestimédveis — Sarah Lyall, Robert McCrum, Bruce
Headlam, Deborah Needleman, Jacob Weisberg, Zoe Rosenfeld,
Charles Randolph, Jennifer Wachtell, Josh Liberson, Elaine Blair
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riéncia académica. O maravilhoso pessoal do Hotel Savoy tole-
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O meu fotdgrafo preferido no mundo, Brooke Williams, fez a
fotografia do autor. Mas h4 vérias pessoas que merecem agrade-
cimentos especiais. Terry Martin e Henry Finder escreveram cri-
ticas longas e extraordindrias dos primeiros rascunhos, tal como
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tinham feito com The Tipping Point. E uma sorte ter amigos tio
brilhantes. Suzy Hansen e a incomparavel Pamela Marshall adi-
cionaram sentido e claridade ao texto, e salvaram-me de vergo-
nhas e erros. Quanto a Tina Bennett, gostava de sugerir que ela
fosse nomeada administradora executiva da Microsoft, se candi-
datasse a presidente ou exercesse uma outra fungio em que
pudesse resolver os problemas do mundo com a sua esperteza,
inteligéncia e graca — mas nesse caso deixaria de ter um agente
literdrio. Finalmente, os meus pais, Joyce e Graham Gladwell,
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Blink! € um livro sobre o «pensamento que nio é pensado», sobre as
escolhas que parecem ser feitas instantaneamente — num piscar de
olhos —, mas que realmente nio sio tao simples como parecem. Por
que é que certas pessoas sio decisoras brilhantes e outras se mostram
sistematicamente inaptas para decidir? Por que é que ha pessoas que
seguem os seus instintos e vencem, enquanto outras tropegam sempre
em erros de avaliagio? Como € que serd que o nosso cérebro realmente
trabalha — no escritério, na sala de aula, na cozinha e no quarto? E por
que € que, com frequéncia, as melhores decisGes sdo aquelas que nio se
conseguem explicar?

Baseado nas descobertas neuroldgicas e psicoldgicas mais recentes, e
escrito de uma forma rigorosa e brilhante, Blink! muda o modo como
compreendemos todas as nossas decisdes.

Nunca mais se Poderé pensar em pensar da mesma maneira.

Blink! é um livro sobre o poder da intuigdo [...] Ou melhor, sobre
aquela fracgdo de segundo, tal como um piscar de olhos (blink of an
eye), a partir da qual colocamos um «rétulo» ou fazemos um julga-
mento instantaneo sobre uma determinada pessoa ou situagao.

Publico

Blink! fala das primeiras impressoes, e pode mudar a sua vida.

En[uire

As ideias provocadoras de Malcolm Gladwell estio a dominar o
mundo dos negécios. A ultima dele: o teu instinto é mais habil que a
tua cabega.
Fast Company
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Pense répido! Malcolm Gladwell defende que as decisdes instantaneas
podem ser mais acertadas que as ponderadas lentamente.
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