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Como somos
realmente



Persisténcia e mudanca

«O hdbito ¢, por assim dizer, uma segunda natureza.»

Cicero

De tempos a tempos, a minha prima vai ao Facebook proclamar
que ird mudar de vida. No caso dela, isso significa perder peso.
Comega sempre da mesma maneira: tem arrependimentos, pesa
mais do que quer, tem problemas de costas e os quilos extra sé os
agravam. Depois resume tudo numa linguagem que todos com-
preendemos. Diz que se sente blogueada. Sente que é incapaz de
mudar. Por dltimo, pede ajuda aos amigos das redes sociais.

O mundo das redes sociais (ou, pelo menos, o pequeno canto
da minha prima) é amplamente encorajador: «Tu consegues!
Se alguém consegue, esse alguém és tu.»

«Nao hd nada que nao consigas fazer.»

«Es uma das mulheres mais fortes que eu conheco.»

«Essa coisa da perda de peso nao te vai derrotar.»

Os amigos da minha prima apoiam-na. Desempenham corre-
tamente os respetivos papéis no sofisticado processo social que a
minha prima estd a iniciar: primeiro, os compromissos dela sao
partilhados com os seus pares e, consequentemente, tornam-se
mais fortes e mais vividos para ela. Mas hd um segundo passo
menos evidente nesse processo: a minha prima também aumen-
tou as hip6teses de falhar. As suas declaragdes publicas tornam-na
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responsavel pelo sucesso. Comparada com uma simples resolugao
privada de perder peso, a sua declaracio publica torna a desilu-
sdo mais onerosa. E isso que confere um aspeto dramético a estas
publicagdes. A minha prima nio se limita a dizer que gostava de
perder algum peso — jura que, desta vez, vai conseguir. Os ami-
gos reagem com conselhos adequados para uma heroina que vai
comegar a sua viagem: «Nunca acredites quando te disserem que
nao consegues.» A minha prima nao vai limitar-se a perder 7 qui-
los — vai comecar uma nova vida. A sua determinagio € clara e
forte e tornou-a publica.

E mesmo assim... todos sabemos onde isto vai parar.

A economia cldssica dd-nos uma perspetiva do dilema da minha
prima. O Homo economicus, ou «ser humano econdémico», refere-
-se a0 nosso interesse proprio supostamente imutdvel e racional,
o tipo de interesse que tornaria o comportamento econémico
tao previsivel quanto a dlgebra. Como bons exemplos do Homo
economicus, pensa-se que somos maximizadores da utilidade —
essencialmente, espera-se que estejamos sempre racionalmente
em busca de objetivos benéficos. A nogao desta excelente figura
racional surgiu claramente hd cerca de 200 anos, no trabalho do
tedrico politico John Stuart Mill. Contudo, mesmo nessa altura,
a sua ideia atraiu desprezo e criticas. Na verdade, foram os pri-
meiros criticos da opinido arrogante de Mill sobre a nossa racio-
nalidade coletiva que cunharam o termo Homo economicus, para
caricaturar a andlise do autor. Desde entao, gradual e intermi-
tentemente, a drea da economia desenvolveu uma compreen-
sa0 da natureza humana mais realista e mais labirintica. A dada
altura, até os principios mais fundamentais da nossa economia
foram alterados em funcao das nossas irracionalidades obstina-
das. Nem sequer o pai da economia moderna foi deixado em paz.
Pode ser verdade, como Adam Smith afirmou, que todos agimos
«relativamente ao [nosso] proprio interesse», contudo, esse inte-
resse pode ser definido com uma variedade espetacular — ou
seja, humana.
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Nao pude deixar de pensar no Homo economicus quando vi a
publicagio da minha prima. Se ela fosse uma criatura puramente
racional regida por inten¢oes claras, entdo poderia mudar o seu
estilo de vida de maneira simples e discreta. Nao seriam necessa-
rias proclamacoes.

Quio dificil ¢, na verdade, mudarmo-nos a nés mesmos?

Como a maioria de nés, a minha prima sabia intuitivamente
a resposta a esta pergunta: é muito dificil.

Consequentemente, arranjou algumas maneiras proativas de
se comprometer com essa mudanca. Vinculou-se aos seus planos
e aumentou os custos do fracasso. Foi para além de simplesmente
optar por mudar. Comecou a transformar o seu proprio ambiente
social num ambiente que lhe dificultava ndo perder peso. Isto devia
ter resultado.’

E resultou. Duas semanas depois da primeira publicac¢io,
publicou uma atualizagio: tinha perdido 1 quilo. «E um exce-
lente comeco.»

Mas, depois... siléncio.

Um més mais tarde fez uma publicagio a dizer que ainda estava
a tentar, mas sem grande sucesso. «Ainda nao tenho perda de peso
para vos contar.» E, durante algum tempo, esta foi a sua tltima
publicacio sobre este assunto.

Quando voltei a encontrar-me com ela, seis meses depois, ainda
nao tinha perdido mais peso. Na verdade, a tinica alteragio era que,
agora, tinha um fracasso adicional em relagao ao qual sentir-se mal.
Um fracasso oneroso e publico. O resultado para a minha prima,
tal como acontece com tantas pessoas que querem tentar mudar
o0 seu comportamento, foi que isso simplesmente nio aconteceu.
Ela tinha a vontade, tinha a determinagio e tinha algum apoio dos
seus pares. E suposto isso ser suficiente, mas nio é.

O inicio de uma solugio para este problema ¢ reconhecer que
nao somos totalmente racionais. As razoes por trds das nossas
agdes podem ser obscuras. As coisas que nos sustentam podem
ser surpreendentes. S6 recentemente é que os cientistas comegaram
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a desvendar a natureza multifacetada dos nossos eus e a identi-
ficar os nossos vieses e as preferéncias daf resultantes. Sabendo
isto, nunca vamos anular totalmente estas influéncias, mas pode-
mos té-las em conta quando agimos. O nosso préprio compor-
tamento advém de algumas das fontes de irracionalidade mais
misteriosas, profundamente escondidas e (até hd pouco tempo)
nao reconhecidas.

O que ¢ que estd a minar as tentativas de mudanga da minha
prima? O que é que nos estd a minar a todos? A resposta é que
nao compreendemos realmente o que motiva o nosso comporta-
mento. O problema é ainda mais profundo do que isso. Precisamos
de parar de sobrestimar os nossos eus racionais e, em vez disso,
compreender que também somos feitos de partes mais profundas.
Podemos pensar nessas outras partes como eus totalmente diferen-
tes, que apenas estao a espera de ser reconhecidos — e de receber
o comando de deitar maos 4 obra.

A ciéncia estd finalmente a comegar a revelar porque é que
temos sido incapazes de mudar o nosso préprio comportamento.
Melhor ainda, estd a mostrar-nos como pegar nesse novo conhe-
cimento e formular um plano para realizar mudangas duradouras
nas nossas vidas.

Talvez o leitor tenha tentado poupar dinheiro seguindo um orga-
mento. Ou talvez tenha tentado aprender um novo idioma com
aulas online. Talvez o seu objetivo fosse sair mais e conhecer
pessoas novas. Inicialmente, as suas inten¢oes eram fortes, apai-
xonadas, resolutas. Mas o tempo foi passando e nao conseguiu
manter esse empenho. O resultado que queria simplesmente nao
aconteceu.

Trata-se de uma experiéncia humana comum: queremos fazer
uma mudanca e formamos intengdes fortes. Supostamente, basta
isso. Pense em quao univoca ¢ a sabedoria comum sobre este
assunto, desde o «Ela simplesmente nao o queria o suficiente»
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até ao «Estds a fazer o teu melhor?». Este raciocinio fdcil comeca
na primeira infincia («Almeja as estrelas!») e ndo abranda até ao
fim, essa fase da vida em que muitos de nés (infelizmente) tém
de dutar» contra doengas como o cancro. O etos é que a nossa
forga de vontade é tudo. Consequentemente, a autotransformagao
torna-se uma espécie de teste a nossa personalidade — ou, pelo
menos, a nossa parte consciente. O famoso lema da Nike pode ter
come¢ado com alguma ironia, mas a qualidade resoluta da mensa-
gem — e a nossa recetividade — transformou-o no mandamento
secular que é hoje: Just Do It (Faga-o, simplesmente). O coroldrio
¢ este: se nao estivermos («a fazé-lo, simplesmente»), entao deve-
mos apenas estar a escolber nao o fazer.

Aposto que isso seria uma novidade para a minha prima e para
todos os amigos dela. Ela fez claramente uma escolha e tentou
claramente que isso acontecesse. Simplesmente nio aconteceu.
Infelizmente, nestas condicoes, o fracasso ¢ especialmente desani-
mador. A comparagio com pessoas que tém mais sucesso torna-se
dolorosa. E dificil ndo comparar os nossos fracassos no que respeita
a mudar com pessoas que tém muito sucesso em persistir nos seus
compromissos: atletas profissionais que treinam vdrias horas todos
os dias; musicos que passam meses a preparar-se para um espetd-
culo; escritores de sucesso que produzem pdgina atrds de pdgina
até concluirem um projeto. Vemos estes magistrais executantes e
s6 conseguimos interpretar o seu sucesso misterioso e invejdvel
através da lente da forca de vontade: eles devem estar a «Fazé-lo,
simplesmente». Nesse caso, porque é que nds nio conseguimos?
Porque é que as nossas conquistas de vida parecem irrisérias com-
parativamente as deles?

Acabamos por nos sentir insignificantes.

E ficil cada um de nés concluir que simplesmente nio estd 2
altura, que se nos limitdssemos a fazer um compromisso suficien-
temente forte para mudar, também nés serfamos bem-sucedidos.
Mas nao tivemos essa forca de vontade. Nao conseguimos «Fazé-
-lo, simplesmente».
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Isto tornou-se um fenémeno nacional nos EUA. Quando os
norte-americanos sao inquiridos sobre o maior obstdculo a perda
de peso para os obesos, a falta de for¢a de vontade ¢ o obstdculo
citado com mais frequéncia.” Trés quartos dos norte-americanos
acreditam que a obesidade resulta da falta de controlo em relagao
a ingestao de comida.

Até os préprios obesos relatam que a sua propria falta de forca
de vontade é o maior obstdculo a perda de peso. Oitenta e um por
cento afirmaram que a falta de autocontrolo era a sua ruina.* Como
nao ¢ de surpreender, quase todos os participantes no inquérito
tinham tentado mudar. Tinham feito dieta e exercicio, mas em vao.
Alguns tinham tentado perder peso mais de 20 vezes! Contudo,
ainda assim, acreditavam que tinham falta de for¢a de vontade.

Trés quartos é uma grande maijoria. Cerca de trés quartos dos
norte-americanos compreendem atualmente que a Terra gira em
torno do Sol. Por outras palavras, isso é um facto consumado.
A falta de for¢a de vontade é o problema.

No entanto, a histéria da minha prima dificilmente ¢é tnica.
Aposto que cada um de nds teve uma experiéncia semelhante.
Cada um de nés nao conseguiu mostrar for¢a de vontade. E mes-
mo assim continuamos a acreditar nela. Atribuimos-lhe uma auto-
ridade astronémica quando proporciona resultados astrolégicos.
Qual ¢ o ingrediente em falta que torna possivel a mudanga real
e duradoura?

Foi este quebra-cabecas que, inicialmente, me atraiu para o estudo
da mudanca de comportamento: Porque é que ¢é ficil tomar a
decisao inicial de mudar e até comecar a fazer algumas das coisas
certas — mas ¢ dificil persistir a longo prazo? Enquanto aluna
de pés-graduacio e jovem professora catedrdtica, vi alguns dos
meus colegas mais motivados e talentosos debaterem-se com
este dilema. Queriam concretizar algo e comecavam projetos
interessantes, mas nao conseguiam enfrentar o desafio de serem
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continuamente produtivos no ambiente universitdrio altamente
desestruturado.

No inicio da minha carreira, um brilhante aluno de pés-
-graduagao que tinha um problema de procrastinacio entrou
para o meu laboratério. Era excelente na sala de aula, mas parecia
perder-se quando trabalhava em projetos de investigagao autd-
nomos. Tentei ajudd-lo marcando horérios de trabalho regulares
e pequenos marcos que ele tinha de concluir. Este aluno acabou
por se deparar com um prazo universitdrio fixo. Para poder con-
tinuar os estudos, tinha de entregar a proposta de tese até uma
data especifica. Nessa manha, cheguei cedo a0 meu gabinete, com
esperanca de ler o trabalho dele, e fui recebida pelo desenho de
uma pedra tumular que ele tinha afixado na minha porta. Percebi
o que acontecera. O aluno nao cumpriu o prazo e desistiu do
sonho de uma carreira académica.

Se o leitor alguma vez passou tempo num ambiente universi-
tério, aprendeu rapidamente que a inteligéncia e a motivagao tém
pouco que ver com conseguir fazer as coisas regularmente. Entao
o que ¢ que tem que ver com isso?

Parece-me que a hipdtese da forca de vontade surge de um
erro inicial, mas, de muitas maneiras, um erro racional. Quando
a minha prima decidiu perder peso ou quando o leitor decide
mudar de carreira, parece que a componente mais importante foi
alcancada. O mundo é um sitio ruidoso e caético, que nos inibe de
tomar decisdes criticas. A maioria de nds evita tomar essas decisoes
até ter de o fazer. Por isso, quando o fazemos, sentimo-lo como
um triunfo. Perdemos alguns quilos, mudamos de emprego... mas
entio as coisas abrandam. A forga de vontade nao é o problema.
Se o leitor tivesse perguntado 2 minha prima se ela ainda queria
ou nao alcangar o seu objetivo umas semanas depois de ter feito
a publicagdo inicial, tenho a certeza de que ela responderia que
sim (embora, provavelmente, com um pouco mais de hesitagio).
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A ciéncia vem mostrando que, independentemente dos antn-
cios da NVike e da sabedoria convencional, nés nio somos um
tnico todo unificado. Em termos psicoldgicos, niao temos uma
mente Gnica. Ao invés, as nossas mentes sao compostas por mul-
tiplos mecanismos separados, mas interligados, que orientam o
nosso comportamento. Acontece que alguns desses mecanismos
sao adequados para lidar com a mudanca. Estas sdo as caracte-
risticas que conhecemos — a nossa capacidade de tomar deci-
soes e a nossa forca de vontade. Sao-nos familiares porque as
experienciamos conscientemente. Quando tomamos decisoes,
analisamos conscientemente informagdes relevantes e geramos
solucoes. Quando exercemos forca de vontade, aplicamos ativa-
mente esfor¢o e energia mentais. As decisoes e a for¢a de vontade
recorrem aquilo a que chamamos fungées de controlo executivo
da mente e do cérebro, que sdo processos cognitivos ponderados,
para selecionar e monitorizar as agdes. Em grande medida, temos
consciéncia destes processos. Sdo a nossa realidade subjetiva ou o
sentido de agéncia que reconhecemos como «eu». Por muito que
sintamos o stress de exercer a forga fisica, temos consciéncia da
dificuldade de exercer a forca mental.

O controlo executivo tem de cobrar o que lhe é devido. Muitos
dos desafios da vida ndo exigem nada mais do que isto. A decisao
de pedir um aumento no emprego comega pela marcagio de uma
reunido com o chefe. Formula cuidadosamente o seu pedido e des-
creve os seus motivos. Ou entdo decide pér algum romance na sua
vida, convidando aquela pessoa atraente do gindsio para ir tomar
um café. Depois de alguma deliberagio, encontra uma maneira
descontraida e correta de o fazer. A determinacio funciona nes-
tes casos isolados. Tomamos a nossa decisdo, preparamos a nossa
determinagao e arranjamos forga para fazer o que temos de fazer.

No entanto, hd outras partes das nossas vidas que sao teimosa-
mente resistentes ao controlo executivo. E, de qualquer maneira,
pensarmos sempre que agimos seria uma maneira extremamente
ineficiente de vivermos as nossas vidas. Irei regressar a isto mais
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tarde, mas consegue imaginar tentar «tomar uma decisao» de ir ao
gindsio de cada vez que vai? Estaria a condenar-se a reavivar o entu-
siasmo do Primeiro Dia a cada dia. Estaria a obrigar a sua mente
a passar por esse processo esgotante de se debrugar sobre todas as
razdes pelas quais sentia que devia ir ao gindsio para comegar — e,
porque as nossas mentes sao maravilhosa e irracionalmente con-
traditérias, também teria de pensar em todas as razdes para ndo
ir. De cada vez. Todos os dias. E assim que a tomada de decisoes
funciona. Estaria constantemente a debater-se com dificuldades
mentais, tendo pouco tempo para pensar sobre outras coisas.

Aquilo que vamos descobrir neste livro é que hd outras partes da
nossa mente, partes que sao especificamente adequadas para esta-
belecer padroes de comportamento repetidos. Estes s2o os nossos
hdbitos — mais adequados para funcionar automaticamente do
que para se envolver no trabalho ruidoso e combativo dos deba-
tes que normalmente acompanham a nossa tomada de decisoes.
O que também iremos ver é que grande parte da vida j4 estd con-
tida nessas partes automdticas — as partes simples e assiduas de si
mesmo, que o leitor pode atribuir a uma tarefa. O que pode ser
melhor do que isso para alcangar objetivos importantes e de longo
prazo? Salte a parte dos debates e deite mios 4 obra. E exatamente
para isso que os hdbitos servem.

A ciéncia e a nossa propria experiéncia mostraram que as nossas
mentes formam hdbitos, tanto inécuos quanto importantes. Aposto
que os primeiros 15 minutos em que estd acordado decorrem exa-
tamente da mesma maneira todas as manhis. Isso é natural. Mas ¢
facil concluir que as nossas mentes devem estar constantemente
acriar e a recriar tendéncias ativas e deliberadas para persistir. E facil
acreditar que a persisténcia advém dos nossos esfor¢os repetidos e
conscientes de moldar as nossas agoes para alcancar os nossos obje-
tivos. Se os nossos padrées de comportamento fossem resultado
de «Fazé-lo, simplesmente», como demasiados de nés acreditam,
entdo as nossas mentes conscientes teriam de estar a escolher con-
tinuar a fazer as coisas que fazem todos os dias... certo?

19
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Poderiam fazé-lo, se as obrigdssemos. Contudo, as nossas men-
tes conscientes tém pouco contacto com todos os tipos de coi-
sas que fazemos — em especial com as coisas habituais. Em vez
disso, hd um mecanismo vasto, semioculto e nao consciente que
estd a funcionar, um mecanismo que podemos orientar com sinais
e estimulos da nossa mente consciente, mas que, em Gltima and-
lise, funciona sozinho, sem grande interferéncia do controlo exe-
cutivo. Estas partes de nds sao enormemente diferentes dos eus
conscientes que conhecemos e podem ser utilizadas de maneiras
extremamente diferentes.

O eu que conhecemos preocupa-se com aumentos salariais e
romance. Os nossos eus 7ndo conscientes estao a formar hébitos que
nos permitem repetir facilmente aquilo que fizemos no passado.
Temos pouca experiéncia consciente de formarmos um hdabito
ou de agirmos por hdbito. Nao controlamos os nossos hébitos da
mesma maneira que controlamos as nossas decisdes conscientes.
Esta ¢ a natureza subterrinea e escondida do habito. Explica de
que modo a nossa conversa casual sobre o assunto é marcada por
uma estranha sensa¢io de submissio: «Ah, bem, é apenas o meu
hdbito» — como se os hdbitos quase existissem separados de nds
ou funcionassem em paralelo aos eus que nds experienciamos.
E é verdade, os habitos tém sido um mistério, presos hd décadas
na ideia de que quebrar os maus ou formar novos, benéficos, tem
apenas que ver com as intengdes e a for¢a de vontade.

Antes de avangarmos, ¢ importante salientar que os mesmos
mecanismos de aprendizagem sio responsdveis tanto pelos nossos
bons hébitos, ou seja, os que estao alinhados com os nossos obje-
tivos, como pelos nossos maus habitos, aqueles que entram em
conflito com os nossos objetivos. Sejam bons ou maus, os habi-
tos tém as mesmas origens. Como ¢ evidente, resultam em expe-
riéncias muito diferentes, mas nio permita que isso influencie a
maneira como pensa neles. Nesse aspeto, ir ao gindsio regularmente
e fumar alguns cigarros por dia s20 a mesma coisa. S0 exatamente
0s mesmos mecanismos que estao em funcionamento.
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Contudo, para os nossos objetivos de saude, praticar exercicio e
fumar sio coisas diametralmente opostas. O propdsito deste livro
¢ mostrar de que modo podemos utilizar a nossa compreensao
consciente dos nossos objetivos para orientar os nossos eus habi-
tuais. Podemos definir a ordem do dia, podemos dirigir. Se sou-
bermos como funcionam os habitos, podemos criar pontos de
contacto entre eles e os nossos objetivos, de modo a que se sin-
cronizem de maneiras espantosamente vantajosas. Como iremos
ver, jd o fazem nalguns casos.

Fui aluna de pés-graduagao num dos melhores laboratérios de
investigagao de atitudes do mundo. Forneciamos s pessoas infor-
magdes sobre um assunto especifico e testdvamos a forma como
isso influenciava os seus juizos de valor e opinides. Desenvolvemos
importantes modelos de como as pessoas agem para mudar as
suas atitudes e comportamento. O nosso foco eram as fases ini-
ciais da mudan¢a — como influenciar as pessoas a adotar novos
pontos de vista em relagao ao mundo. Estuddmos, por exemplo,
as maneiras como os apelos persuasivos criam apoio para as poli-
ticas ambientais. Era um trabalho importante e ttil. Como disse
anteriormente, muitas decisoes de vida estao sujeitas sobretudo ao
controlo executivo, a cabina de pilotagem para as mudancas ini-
ciais nas nossas vidas.

Mas hd outras coisas que requerem mais do que tomadas de
decisio e vontade iniciais: tornarmo-nos um melhor progenitor, um
conjuge mais recetivo, um funciondrio mais produtivo, um aluno
mais diligente ou um gastador mais prudente. Estas mudangas nao
acontecem todas ao mesmo tempo. Em vez disso, desenrolam-se
durante longos periodos — anos — com agoes que tém de ser
mantidas de forma constante. Se o seu objetivo for reduzir a sua
pegada ambiental, nao basta ir de autocarro do emprego para casa
hoje. Tem de o fazer hoje, amanha e no futuro. Para se tornar sol-
vente e pagar as suas dividas, nao basta abdicar de comprar aqueles
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sapatos ou aquele telemével novos. Tem de resistir a fazer com-
pras repetidamente, pelo menos até as suas contas bancdrias terem
saldo positivo. Para formar novos relacionamentos, tem de persistir,
mesmo que a primeira pessoa do gindsio recuse o seu convite para
tomar um café. Tem de conhecer mais pessoas de quem poderd
gostar e fazer repetidamente propostas de se relacionar com elas.
De alguma maneira, tem de ficar empenhado nos procedimentos
consistentes de fazer as coisas.

Quando iniciei a minha prépria investigagio, nao tardei a
aperceber-me de que a persisténcia era especial. Na verdade, nao
comecei por estudar o hdbito — queria compreender como é que
as pessoas persistem. A sabedoria convencional dizia que a persis-
téncia exigia atitudes fortes — suficientemente fortes para conse-
guir que as pessoas fizessem uma mudanca e depois a mantivessem
a longo prazo. Percebi que era possivel testar esta ideia em grande
escala revendo todas as investigagoes que tinham medido o que as
pessoas queriam e tencionavam fazer — inscrever-se numa aula,
apanhar a vacina da gripe, reciclar, apanhar o autocarro — e depois
testado o que realmente tinham feito. Levaram por diante as suas
intengoes e inscreveram-se na aula, levaram a vacina, reciclaram
ou apanharam o autocarro? Parecia uma pergunta simples e evi-
dente, e que devia ter uma resposta objetiva.

Eu e uma das minhas alunas, Judy Ouellette, revimos siste-
maticamente 64 estudos que inclufam mais de 5000 participan-
tes em investigagoes. Aquilo que descobrimos foi surpreendente.
No caso de alguns comportamentos, as pessoas agiam como
seria de esperar. Se diziam que tencionavam inscrever-se numa
aula ou tomar a vacina da gripe, era normal inscreverem-se ou
vacinarem-se. No caso destes comportamentos pontuais e ocasio-
nais, as decisoes conscientes imperavam e as pessoas com atitudes
fortes limitavam-se a tomd-las. Quanto mais fortes eram os seus
planos, mais provével era que executassem a agao. Contudo, havia
outros comportamentos que eram desconcertantes. Com agoes
que podiam ser repetidas com frequéncia, como a reciclagem ou
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apanhar o autocarro, as inten¢oes nio tinham muita importan-
cia. Consequentemente, as pessoas podiam querer reciclar o lixo
ou apanhar o autocarro para o emprego, mas o seu comporta-
mento nio cumpria. Se normalmente deitassem tudo para o lixo
comum, entao continuavam a fazer isso, independentemente das
suas inten¢oes de reciclar. Se normalmente fossem de carro para
0 emprego, entao continuavam a fazé-lo, independentemente das
suas intengoes de apanhar o autocarro. No que respeitava a alguns
comportamentos, as atitudes e os planos das pessoas tinham pouco
impacto na forma como agiam.

Estes resultados foram inesperados. Devia ter acontecido que
quando as pessoas tomavam uma decisao de agir e formavam uma
intengao forte, faziam-no simplesmente. Quando fui publicar os
resultados, o editor da revista pediu-me que repetisse as anilises,
mas voltei a chegar 3 mesma conclusao. Consequentemente, pedi-
ram um novo estudo que validasse os resultados. Uma vez mais,
descobrimos que as agoes repetidas eram diferentes. As pessoas
podiam indicar conscientemente atitudes e planos fortes, mas con-
tinuavam a repetir as agoes do passado independentemente disso.
Por fim, a investigacao foi publicada e, desde entao, foi reprodu-
zida centenas de vezes. Como é evidente, nem todos os cientistas
ficaram convencidos. Alguns argumentaram veementemente contra
as conclusoes, acreditando que as atitudes e inten¢oes conscientes
sdo suficientes para explicar o comportamento.”

Essa investigacao inicial provou ser essencial para identificar a
natureza especial da persisténcia. Por especial quero dizer que a per-
sisténcia no estava ligada aquilo que pensdramos anteriormente.
Nao parecia estar ligada a nada nos modelos aceites e nao parecia
seguir a férmula sugerida pela sabedoria convencional. A persis-
téncia parecia ser mais do que aquilo que presumiramos que era e
também parecia ser um pouco mais estranha. Viemos a descobrir
que ndo podiamos limitar-nos a invocd-la pedindo as pessoas que
afirmassem as suas intengées. Em grande medida, a persisténcia
nao refletia atitudes e planos fortes.
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Contudo, de certa maneira, os criticos tinham razao, porque a
minha investigagio inicial nao explicou o que é que efetivamente
leva as pessoas a persistir. Sabiamos que a persisténcia era especial.
Nao sabiamos como fazé-la acontecer. Demorou décadas, mas essas
criticas foram finalmente abordadas. Sabemos agora que é o hdbito
que cria a persisténcia. Este livro explica aquilo que aprendemos
sobre como criar habitos.

O mito de que a mudanga de comportamento implica pouco
mais do que intencoes fortes e a forca de vontade para as imple-
mentar tem funcionado com sucesso desde hd muito tempo.
Consequentemente, ¢ ttil refletir sobre ele criticamente. Exatamente
de que modo é que a utilizacio do controlo executivo funcionaria
no que respeita a implementagao de mudangas duradouras?
Sabemos que, quando as pessoas estao realmente determinadas
e empenhadas em perder peso, é possivel perderem aproximada-
mente 7 a 9 quilos. E esta a quantidade de peso que uma pessoa
obesa pode contar perder durante um programa de perda de peso
com uma duragao de seis meses.’ Isso conta para alguma coisa.
Mas sabemos mais coisas. A dada altura, a maioria das pes-
soas que participam nesses programas acabam por recair nos seus
antigos padroes de alimentacio e de exercicio. Cinco anos depois
de participarem num programa tipico de perda de peso, apenas
cercade 15 por cento dos participantes mantiveram a perda de até
aproximadamente 5 quilos.® A grande maioria voltou ao seu peso
original ou ganhou ainda mais peso. Isso nao conta para nada.
Os programas comerciais de controlo de peso conhecem estes
dados. Falei com David Kirchhoft,” antigo presidente e diretor
executivo da Weight Watchers, sobre o sucesso a longo prazo dos
membros da organizagao. Kirchhoff admitiu: «Na grande maioria
dos casos, quando fazem esforcos de mudanga, as pessoas simples-
mente nao conseguem cumpri-los. Sabe, qualquer pessoa que faca
o programa da Weight Watchers durante tempo suficiente acabard
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por ter sucesso — se realmente cumprir o programa. O que cons-
tatdmos foi que a maior parte das pessoas nio o cumpre. Isso é o
outro lado da Weight Watchers.»

Cumprir um programa como o da Weight Watchers envolve
um esfor¢o constante. «Penso nisso mais ou menos do seguinte
modo», disse Kirchhoff, «se tiver um problema de perda de peso,
terd sempre um problema de perda de peso. Se estiver programado
para fazer consumos excessivos, se usar a comida de uma certa
maneira, se se debater com a comida porque o seu metabolismo
funciona de determinado modo, trata-se de uma doenga crénica
que nunca ird desaparecer. Nao hd cura para a obesidade. O que
significa que, periodicamente, ird ter uma recaida. Seguidamente,
tem de voltar a0 bom caminho. Nao é como se fizesse o programa
da Weight Watchers, perdesse peso e nunca mais voltasse a ganh4-
-lo — pronto.»

Isto é uma maneira dificil de viver. Como Kirchhoff afirmou:
«Em muitas das reunioes da Weight Watchers, via-se a dificuldade
e o sofrimento. Via-se pessoas que perdiam 45 quilos. E depois
recuperavam-nos na totalidade. Via-se o impacto que isso tinha
nelas. Sentiam-se pessimamente. Sentiam que era um total fra-
casso. A confianca delas ficava totalmente abalada.»

O controlo de peso é um exemplo particularmente til apenas
porque pode ser facilmente quantificado e porque foi amplamente
estudado. Contudo, as mesmas dinAmicas estio em jogo se o leitor
estiver a tentar passar mais tempo de qualidade com os seus filhos,
a tentar poupar dinheiro ou a manter-se concentrado no emprego.

O problema ¢ que a teoria da autotransformagio baseada em
intengdes fortes e for¢a de vontade subestima drasticamente a pro-
babilidade de se ter uma recaida. Analisemos de que modo a minha
prima tentaria persistir na perda de peso através da pura forca das
suas decisdes, sem desenvolver novos hébitos.

Ird tomar essa decisao num ambiente hostil. Compra regu-
larmente muita «comida de pldstico» para os filhos adolescen-
tes. O resultado é uma cozinha cheia de bolachas, batatas fritas,
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biscoitos, refrigerantes, gelado. Hd comida em todo o lado —
nas bancadas, nos armdrios, no frigorifico e no congelador. Neste
ambiente, acompanhada de criancas que estao constantemente a
petiscar, a minha prima come enquanto vé televisao, fala ao tele-
movel e recebe familiares. Gosta de ir ao centro comercial e arranja
sempre tempo para fazer uma pausa e comer fast food. A vida dela
parece girar a volta de comer enquanto faz seja o que for.

Neste caso, vale a pena ter em conta que o ambiente natural
nao ¢ inerentemente hostil. Os nossos antepassados certamente
achariam graca 4 ideia de que a comida é tudo menos escassa e de
que, um dia, serfamos atormentados pela sua superabundincia.
Contudo, o problema nao é apenas a abundéncia. Segundo David
Kessler, antigo comissdrio da Food and Drug Administration,
a autoridade dos alimentos e medicamentos dos Estado Unidos,
nao é apenas a satisfacao dos clientes que guia a industria alimen-
tar.® A indstria, incluindo os produtores, os cozinheiros, os pro-
vadores, os embaladores, os comercializadores, os distribuidores
e os retalhistas, estdo a investir em alimentos hiperestimulantes —
alimentos que tém o poder de nos manter a comer. Neste preciso
momento, hd cientistas a trabalhar arduamente para criar maneiras
de conseguir que o leitor coma mais do que deseja naturalmente.
E importante saber isto, nio para desenvolver uma sensagio de
impoténcia, mas para preservar o nosso sentido de identidade.
O ambiente atual constitui um grande desafio e sé conseguire-
mos enfrenti-lo e vencé-lo se formos capazes de o compreender
plenamente.

Para piorar este desafio, a minha prima vive num subdrbio que
nao facilita a pratica de exercicio. A cidade onde vive foi feita para
conduzir e nio para caminhar. Tem trés carros no caminho de
acesso, a poucos passos da porta de casa. E a casa é pequena, sem
espago para equipamentos de exercicio volumosos.

Para cumprir as suas inten¢oes neste ambiente, a minha prima
teria de resistir continuamente a tentagao de comer excessivamente
e de ndo se mexer suficientemente. A sua vida tornar-se-ia uma
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decisao dificil atrds de outra decisdo dificil. Todos os dias seriam
como no filme O Feitico do Tempo: um dia ciclico, resistindo repe-
tidamente as mesmas conveniéncias e confortos, concentrando-se
repetidamente nas suas fraquezas subjacentes, pondo-se a prova
repetidamente.

A decisao e a vontade simplesmente no sao as ferramentas a
utilizar para fazer sacrificios continuados de maneira a persistir nos
nossos novos objetivos. Isso é demasiado penoso e nao nos deixaria
tempo para pensar em mais nada! Pior ainda, o melodrama desta
abnegacio continua é contraproducente.

O psicélogo Daniel Wegner e os seus colegas criaram uma expe-
riéncia para demonstrar o efeito irdnico de inibirmos os nossos
desejos. Indicava-se aos participantes que fizessem uma tarefa sim-
ples — ndo pensar num urso branco. De qualquer maneira, quem é
que passa muito tempo a pensar em ursos brancos? Os participantes
ficavam sozinhos num laboratério durante 5 minutos e tocavam
uma campainha de cada vez que nao conseguissem reprimir esse
pensamento. Em média, tocavam a campainha cinco vezes, quase
uma vez por minuto.” Nio é de surpreender que os nossos pensa-
mentos divaguem, até para assuntos proibidos, quando estamos
sozinhos e aborrecidos. O que ¢ interessante é o que aconteceu
quando, mais tarde, os mesmos participantes passaram 5 minutos
a tentar pensar num urso branco. Depois da tarefa de supressao,
tocaram a campainha quase oito vezes. Em contrapartida, os par-
ticipantes a quem era indicado que tentassem pensar num urso
branco durante 5 minutos, mas que nio tinham tido a tarefa ini-
cial de ndo o fazer, tocavam a campainha menos de cinco vezes.
Era como se o ato de tentar suprimir um pensamento lhe desse
uma energia especial para surgir mais tarde. Depois de os parti-
cipantes tentarem nio pensar em ursos brancos, os pensamentos
sobre estes regressavam uma e outra vez. Quando avaliaram a sua
experiéncia, os participantes que, inicialmente, tinham suprimido
os pensamentos sobre ursos brancos relataram sentir-se preocupa-
dos com eles.
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E esta a reviravolta irénica do desejo. Tentar suprimi-lo mina
as nossas melhores intengoes e torna os nossos objetivos mais
dificeis de alcangar. Contradiz o nosso bom comportamento,
transformando-o em tortura. Como Wegner explicou: «Ficamos
acordados a preocuparmo-nos por nao conseguir adormecer e pas-
samos o dia todo mentalmente dentro do frigorifico quando temos
esperancga de fazer dieta.»'® Exercer controlo tem uma «qualidade
antagdnica que parece assombrar sempre as tentativas de direcio-
narmos as nossas mentes».

Nesta altura, quando os nossos desejos nao colmatados se mani-
festam e a nossa motivagao estd fraca, os nossos eus conscientes e
racionais surgem sem ser convidados. A consciéncia ¢ superficial
e encontra facilmente justificagoes para desistir. Arranjar descul-
pas é um talento em que as nossas mentes conscientes se supe-
ram. No momento, o leitor consegue racionalizar o ato de comer
a pizza da noite anterior (n2o almogou) ou de faltar ao gindsio
hoje (tem dores nos joelhos). A dada altura, este talento permite-
-nos parar de lutar contra nés préprios e contra o nosso ambiente.
Voltamos ao ponto onde come¢dmos.

As nossas vidas podiam ser muito diferentes se tirdssemos pro-
veito da ciéncia recente sobre o como, o quando e o porqué do
funcionamento dos hébitos. Para algo que ¢ tao essencial para a
condi¢io humana, os nossos habitos sao paradoxalmente contrain-
tuitivos. Como ird ver, esta qualidade incognoscivel é uma carac-
teristica definidora dos habitos que os ajuda a ter sucesso naquilo
que eles fazem: persistir, apesar das nossas intengdes conscientes
de nao o fazer.

O nosso eu consciente — a parte de nds que experienciamos
momento a momento quando tomamos decisoes, expressamos
emogdes e exercemos forca de vontade — é a parte que encontra-
mos todos os dias. Temos a capacidade de praticar a introspegao,
mas deparamo-nos com o dilema filoséfico de aplicarmos o nosso
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préprio mecanismo percetual e cognitivo para se compreender a
si mesmo. Apenas podemos conhecer as partes cognosciveis da
nossa experiéncia.

Os hébitos funcionam tao fluentemente que quase nunca pen-
samos neles. O mundo do hébito é tao contido em si mesmo que
faz sentido pensar nele como uma espécie de segundo en — um
lado de nés que vive na sombra langada pela mente racional que
tao bem conhecemos. Compreender de que modo isto funciona
exige todos os recursos da psicologia e da neurociéncia.

Como ¢ evidente, de vez em quando os nossos hébitos atraem
pensamentos conscientes. Depois de tomarmos a decisao de falar
com os nossos colegas de trabalho em vez de lhes enviar um e-mail,
eliminamos a mensagem zangada que come¢dmos a escrever auto-
maticamente. Quando nos lembramos de poupar dgua, fechamos
a torneira. Lembramos a nés mesmos que devemos pousar o tele-
moével quando estamos a jantar com os nossos filhos. Estamos
a exercer controlo executivo — ou processamento do topo para a
base — ao controlar os nossos hébitos indesejados com as nossas
inten¢oes melhores.

E desta maneira que muitos de nds vivemos. O nosso eu cons-
ciente, e que toma as decisdes, é contraposto as nossas reagoes
habituais e automdticas. Somos puxados uma e outra vez pelos
maus hdbitos, numa espécie de guerra interna.

Mas hd outra forma.

Podemos mudar os hébitos indesejados e formar novos, e bons,
que sejam consistentes com o0s nossos objetivos. Quando a nossa
reacio automdtica é a desejada, os nossos hébitos e objetivos estao
em harmonia. J4 ndo temos de depender da vontade. E esta a
recompensa deste livro: compreender como formar bons hébitos
por entre os contratempos da vida quotidiana. Podemos apren-
der a formar hdbitos que trabalhem para nés de maneira eficiente,
e nao contra nos.

A verdade é que muitas das suas virtudes jd sio habituais. Tranca
automaticamente a porta quando sai de casa? Faz pisca quando vai

29



WENDY WOOD

mudar de faixa ou de dire¢ao? D4 um beijo aos seus filhos todos os
dias, antes de irem para a escola? Poderd pensar que faz estas coi-
sas porque tenciona fazé-las. Contudo, o mais provavel ¢ que este
tipo de reagoes repetidas regularmente sejam hébitos. Os hébitos
funcionam de maneira tao eficiente e discreta que pensamos que
devemos ter decidido realizd-los conscientemente.

Quando os hdbitos e os objetivos estdo alinhados, integram-se
harmoniosamente para orientar as nossas agdes. Na maior parte
do tempo, nem sequer temos consciéncia de que isso estd a acon-
tecer. Agimos por hdbito sem termos de tomar a decisio de o fazer.

Como iremos ver, a mente habitual ¢, em muitos aspetos, menos
impressionante do que o nosso eu consciente e racional. Nao hd
davida de que atrai menos atencio. Mas funciona com grande
eficiéncia. Reagimos inconscientemente a indica¢des ambientais,
numa espécie de processamento da base para o topo do mundo como
o vemos. Entrar no escritério — ver a agenda para o dia. Pegar
numa garrafa vazia — deitd-la para o lixo. Ouvir a campainha —
abrir a porta. Esta é a maneira sem esforco e habitual de persistir-
mos para cumprirmos os nossos objetivos.

Que comportamentos ¢ que o leitor quer mudar? Talvez queira
fazer jantares em familia com regularidade? Criar canais de comu-
nica¢ao mais abertos com os seus funciondrios? Poupar dinheiro
para a reforma ou para a faculdade dos seus filhos? Aproveitar mais
frequentemente as ofertas culturais disponiveis? Todas estas coisas
podem ser integradas nessa parte da sua vida que é orientada pelo
comportamento habitual. Todas elas se podem tornar naquilo que
faz automaticamente. Os hédbitos funcionam para nés de manei-
ras que as nossas decisdes conscientes nunca podem funcionar.
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As profundezas debaixo
da superficie

«Raramente as mindsculas cadeias do hdbito tém peso sufi-
ciente para serem sentidas, até se tornarem fortes demais para

serem quebradas.»

SAMUEL JOHNSON

Mas o que sio, realmente, os hdbitos?

Muito do meu trabalho tem-se debrugado exatamente sobre
esta pergunta. Antes de aprendermos a promover os bons hébitos
e a quebrar os maus, temos de compreender de que maneira estes
funcionam nas nossas vidas.

Interessei-me pelos hédbitos depois de estabelecer a natureza
especial da persisténcia. Mas os habitos sao dificeis de estudar por-
que sdo inerentemente incognosciveis para a pessoa que os realiza.
Como ¢ que podiamos ter a certeza de que irfamos receber infor-
magdes claras e cogentes por parte dos participantes, sobre algo
cuja utilidade estava envolta no facto de estar escondida da nossa
mente consciente?

Depois de muitos arranques e paragens, ouvi falar de uma téc-
nica de investigagao chamada amostragem de experiéncia, em que os
participantes relatam o que estdo a fazer enquanto o fazem. Tratava-
-se de uma maneira inovadora de recolher dados. A qualidade
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imediata desta abordagem sugeria que podia captar a experiéncia de
agir por hdbito, partindo do principio de que isso realmente existia.

Comegdmos com um pequeno grupo de alunos da Universidade
A&M do Texas." Cada um recebeu um conjunto de blocos de notas
de bolso e canetas para levarem consigo. Também receberam um
relégio programado para apitar de hora a hora. Quando o apito
soava, tinham de parar e escrever o que estavam a fazer e a pen-
sar. Um aluno relatou, por exemplo: «Estou a ver concursos, por-
tanto estou a pensar nas respostas.» Outro relatou estar nas aulas
enquanto pensava: «Estou muito cansado.» Além disso, também
classificavam numa escala com que frequéncia tinham realizado
esse comportamento no passado nesse contexto — no mesmo
sitio e & mesma hora.

Com a tecnologia de hoje, limitar-nos-famos a programar os
teleméveis dos participantes para fazer perguntas. O nosso alarme
de relégio rudimentar criava desafios tnicos, como o que fazer com
os relégios quando se estava a dormir. Muitos participantes aca-
bavam por enfid-los dentro de uma gaveta, para nao serem inco-
modados pelos apitos de hora a hora.

Passados dois dias, os participantes devolveram os blocos de
notas.

Trinta e cinco por cento deles relatou que os comportamen-
tos eram realizados de forma quase didria e no mesmo local.
Estas acoes eram rotineiras, mas faria sentido chamar-lhes «hdbi-
tos»? Podiamos dizer que comer, fazer exercicio ou trabalhar no
computador era habitual? A nossa premissa era que um verdadeiro
hdbito precisava de ser realizado automaticamente, sem indica-
¢ao consciente. Para avaliar isso, pedimos aos participantes que
registassem os seus pensamentos enquanto agiam. Grande parte
daquilo que os participantes relataram era banal. Alguém que
estava no ato de «cozinhar» estava a pensar «J4 pus pimenta?» ou
«Tenho tanta fome». Estes pensamentos correspondiam a agoes.
Os participantes estavam a monitorizar as suas agoes enquanto
as realizavam ou a explicar a si mesmos porque é que as estavam
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a fazer para comegar. Por outro lado, se reparassem que estavam a
pensar qualquer coisa como: «Ei, o Seinfeld vai comegar daqui
a meia hora» enquanto estavam a cozinhar, codificivamos com
seguranga essa a¢do como sendo executada automaticamente, sem
uma indica¢io consciente.

Esta abordagem combinada — captar os comportamentos roti-
neiros e também os pensamentos simultdneos a esses comporta-
mentos — revelava de que modo os participantes realizavam os
comportamentos que estavam a repetir rotineiramente. Os resul-
tados foram surpreendentes. Para um total de 60 por cento das
agoes, os participantes no estavam a pensar no que estavam a fazer.
Estavam a divagar, a cogitar, a planear. Por exemplo, enquanto pra-
ticava exercicio, um aluno escreveu o pensamento: «Onde é que
gostaria de ir nas férias da Pdscoa?», talvez imaginando que o sol e
um mojito a beira da piscina eram uma espécie de analgésico para
o sofrimento provocado pelo exercicio. Contudo, a falta de pensa-
mentos sobre o exercicio propriamente dito revelava que nio havia
uma ligagdo consciente neste caso. A mecinica da agao nio estava
a ocupar espaco na mente consciente. Isto nao é a versao repri-
mida e freudiana do inconsciente, mas é outra maneira de as nos-
sas mentes funcionarem fora da nossa consciéncia.

Naio estou a sugerir que as pessoas nunca pensavam sobre os
seus comportamentos habituais. Embora poucos de nés pensem
muito no ato de escovar os dentes, nao hd divida de que por vezes
o fazemos (antes de ir para uma reunido importante ou quando a
pasta de dentes acaba). E descobrimos um gatilho comum parti-
cularmente interessante para que as pessoas se tornassem conscien-
tes dos seus hdbitos: estar com outras pessoas. O simples facto de
se estar com pessoas ¢ suficiente para virarmos o foco para dentro
e para comegarmos a monitorizar aquilo que normalmente farfa-
mos sem grande escrutinio. Isto pode ser ttil se o leitor alguma
vez sentir que simplesmente nao estd muito consciente do seu eu
habitual (e gostaria de estar): v para junto de pessoas. Terd um
melhor sentido do seu eu num instante.
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Voltemos ao estudo: como seria de esperar, os hdbitos mais
comuns eram tomar banho, escovar os dentes, vestir-se, dormir e
acordar. Esses eram os eventos que ocorriam com mais frequéncia
enquanto o participante estava a pensar noutras coisas. Isso difi-
cilmente alterava a compreensao cientifica. Contudo, nio havia
duvida de que outras conclusoes a alteravam. Esperdvamos que
as pessoas fossem diferentes no que respeitava a quantos dos seus
comportamento eram governados pelos hadbitos. Algumas podiam
ter muitos habitos, com os dias estruturados em volta do trabalho,
da alimentagio, da socializagao e do exercicio. Outras, pensdvamos
nés, seriam espiritos livres com menos estrutura. Isto nao advinha
apenas das nossas proprias experiéncias — é uma crenca cultural
bem estabelecida e a base de histérias cldssicas. Encontramos os
polos opostos em Phileas Fogg, a personagem de Julio Verne, cujo
regime didrio extremamente regular ¢ estruturado até aos passos;
e em Scarlett O’Hara, a personagem de Margaret Mitchell, cujo
savoir faire improvisador a mantém a tona de dgua, vaga apds vaga
de catéstrofe. Contdvamos encontrar Foggs, O’Haras e um espec-
tro entre ambos.

Nao encontrdmos. Nenhumas diferengas de personalidade expli-
cavam quanto das vidas dos participantes era orientado pelo hibito.
O cardcter individual nao importava. Toda a gente parecia depen-
der do hdbito mais ou menos na mesma medida. Era altura de
retirar essa expectativa especifica.

Outra conclusao interessante foi que quase tudo estava sujeito
ao habito: 88 por cento da higiene didria, como tomar banho e
vestir roupa, era feito por hdbito. Cinquenta e cinco por cento das
tarefas no emprego eram habituais. Levantar pesos, correr, prati-
car desportos — aproximadamente 44 por cento dessas atividades
eram realizadas por hibito. Descansar, descontrair, sentar-se no
sofd — aproximadamente 48 por cento eram hdbitos.

Até o entretenimento podia ser consumido em piloto auto-
madtico: quando os participantes viam televisao repetidamente no
mesmo contexto, era provivel que pensassem noutras coisas que
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nao no programa. Ao que parece, nao temos de prestar atengao a
alguma coisa para nos entretermos. No caso de programas de tele-
visao e de musica repetidos, sé era necessdria uma atengao espord-
dica. Isto pode parecer evidente ou familiar, mas apercebi-me de
que indicava uma qualidade do hdbito que ainda nio tinha sido
bem estudada: os hdbitos sao persistentes. Os programas de tele-
visdo sdo conjuntos extremamente formais de guionistas profis-
sionais, atores e publicitdrios, todos os quais fizeram tudo o que
puderam para captar e manter a sua atengao. A televisao moderna
representa a vanguarda da diversao criativa humana. E, no entanto,
mesmo este aliciamento astuto acabard por ficar submergido pela
forca do hébito, libertando a sua mente consciente para pensar
naquela reunido de quarta-feira que tanto teme.

Num segundo estudo, pedimos aos participantes que indicassem
nio apenas uma Unica agio e pensamento, mas #do o que esta-
vam a fazer e a pensar de cada vez que o reldgio apitava. Podem ter
relatado, por exemplo, falar ao telefone enquanto trabalhavam no
computador e ouviam musica. Com estes relatérios mais comple-
tos, a estimativa do habito foi ligeiramente superior, com 43 por
cento dos comportamentos realizados por habito.

Esta foi a primeira investigagao sobre a experiéncia didria do
hébito e querfamos que fosse correta. Preocupava-nos que estas
conclusoes refletissem alguma coisa sobre os nossos participan-
tes, dado que os dias dos alunos universitdrios estao fortemente
organizados pelos hordrios das aulas. Suptinhamos que essa estru-
tura pudesse criar artificialmente padrées habituais. Mais uma
vez, decidimos realizar o estudo com pessoas de todas as idades.
Podiamos depois ver se as pessoas dependem dos hébitos mais
ou menos ao longo do ciclo de vida. Para este ultimo estudo,
dirigimo-nos a um gindsio local e recrutdmos participantes de
aulas de frmess.” Inscrevemos pessoas dos 17 aos 79 anos. Toda a
gente foi sujeita a0 mesmo procedimento: blocos de notas, rel6-
gios que apitavam de hora a hora e dois dias de relatos. Fizemos
testes em relagdo as diferencas etdrias, mas niao encontrdmos
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diferencgas. Fizemos testes em relagao as diferencas de persona-
lidade, mas, uma vez mais, a personalidade nao influenciava o
hébito.

Com este estudo adicional, conseguimos mais algumas infor-
magdes. As pessoas que tinham empregos a tempo inteiro viviam
dias ligeiramente mais estruturados. Uma maior percentagem das
suas a¢oes era habitual. Trabalhar durante muitas horas criava mais
repeticdo em contextos recorrentes. As pessoas que viviam com
outras, em especial com criangas, tinha ligeiramente menos habi-
tos. Aparentemente, a influéncia de terceiros mantinha as pessoas
flexiveis. Isto faz sentido. As outras pessoas na nossa vida limitam-
-se a aumentar o nivel de caos. Ficam doentes, sao promovidas,
vao de férias, desarrumam tudo e, em geral, perturbam as nossas
rotinas. Contudo, quando pessoas com todos estes estilos de vida
diferentes eram incluidas na estimativa, a percentagem total de
agoes governadas pelo hédbito era ligeiramente superior a 43 por
cento, o que, essencialmente, replicava a investigacio feita com
os alunos universitdrios.

Os meios de comunicagao social, os blogues e os livros populares
falaram muito sobre esta investigagao. Na verdade, concentraram-
-se numa caracteristica do trabalho que nés nio tinhamos esperado
verdadeiramente que fosse a parte mais entusiasmante: relatou-se
amplamente que tinhamos calculado a frequéncia simples de exe-
cugido do hébito na vida quotidiana. E esse nimero era extraordi-
ndrio. Num total de 43 por cento do tempo, as nossas agdes sao
habituais, realizadas sem pensamento consciente. Tinhamos feito
a primeira estimativa cientifica da frequéncia com que as pessoas
agem por hdbito. Descobriu-se que era muito mais elevada do que
a ciéncia da altura presumira.

Contudo, fiquei com a sensagao incoémoda de que o meu traba-
lho ainda nao dera os resultados pretendidos. Tinhamos esperado
abrir as cortinas da consciéncia para revelar a mecanica por trds das
agoes repetidas. Contudo, na realidade, aprendéramos mais sobre
o que os hébitos ndo sdo do que sobre o que sdo. Desenhdramos
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o contorno dos hébitos nas vidas das pessoas e produziramos
uma grande sec¢do no nosso mapa de autoconhecimento, mas
era uma sec¢ao vazia. Sabfamos agora que uma grande parte das
vidas das pessoas ¢ ditada pelo hdbito, mas ainda nao faziamos
ideia de como os hdbitos sdo realmente formados.

Terfamos de esperar por mais informagées. No entanto, deixei
esse projeto de investigagio com uma pista importante sobre o
que viria a seguir: aprendemos que é possivel tornar praticamente
qualquer comportamento mais habitual, desde que o fagamos
sempre da mesma maneira. Quando falamos informalmente sobre
habitos, o mais provavel é estarmos a referir-nos a uma categoria
especifica de comportamentos que concordamos popularmente
serem hdbitos, nomeadamente, escovar os dentes, enviar e-mails
de seguimento ou usar o cartdo de crédito na caixa registadora.
Contudo, a categoria de hébitos é muito mais vasta do que ima-
ginamos. Na verdade, nao tem fronteiras reais.

O que comecei a perceber foi que o hibito se refere a como exe-
cutamos uma agao e nio 4o que a agio é. Esta informagio teria
consequéncias.

Aquilo que 7do sabemos sobre os hdbitos j4 encheu muitos livros:
livros de Histéria, textos econémicos, guias de satide, manuais
sobre o casamento e muitos dos didrios pessoais guardados nas
nossas gavetas — todos eles cheios dos nossos equivocos histéricos,
cientificos e pessoais relativos ao porqué de continuarmos a fazer
as coisas que fazemos. As publicacoes nos blogues e os livros que
sa0 sucessos de vendas oferecem conselhos aparentemente plausi-
veis, mas sobretudo cientificamente mal informados sobre como
desenvolver hdbitos de trabalho eficazes, hdbitos de alimentacio
sauddveis, hdbitos para um casamento feliz, bons hébitos de paren-
talidade e hdbitos financeiros prudentes. Contudo, raramente se
referem 2 principal caracteristica do hébito: ele funciona fora da
nossa consciéncia consciente.

37



WENDY WOOD

S6 ocasionalmente nos apercebemos de que agimos por hébito.
Regra geral, reparamos nos hébitos que nio queremos ter — gas-
tar demasiado dinheiro (uma vez mais) no centro comercial, roer
as unhas ou passar horas a ver séries até tarde quando temos de
nos levantar cedo. Também reparamos nos hdbitos irritantes das
outras pessoas e gostarfamos que tivessem mais consciéncia do que
estao a fazer. Talvez um colega de trabalho chegue constantemente
atrasado as reuni6es, coma ruidosamente na secretdria ou nao deite
fora o lixo que faz nas zonas comuns. Reparamos nestes hébitos
indesejados em nds mesmos e nos outros porque interferem nos
nossos objetivos atuais. Talvez refletindo esta maior aten¢ao dada
aos hdbitos indesejados, o motor de busca Google registou, até a
data, aproximadamente 291 milhées de pesquisas por «<maus habi-
tos», mas apenas 265 milhées de pesquisas por «bons hdbitos».
Os maus habitos chamam a atengio.

Contudo, os hdbitos que o leitor conhece, sobretudo os indese-
jados, nio sio os hdbitos mais importantes da sua vida. Os hébitos
que realmente impulsionam o seu comportamento passam, em gran-
de medida, despercebidos. Lembra-se dos 43 por cento? Se, neste
preciso momento, lhe pedisse que fizesse uma lista de todos os seus
habitos, estes chegariam sequer perto dessa percentagem do seu
comportamento didrio? Nao hd a minima hipétese de isso acontecer.

Isto nao se deve apenas ao facto de nao conseguirmos ver alguns
dos nossos habitos ocultos — deve-se também ao facto de, fre-
quentemente, 0 nosso eu consciente receber os louros por hébitos
em que repardmos e que considerdmos bons. Partimos do princi-
pio que, por amor aos nossos filhos, lemos para eles todas as noi-
tes antes de adormecerem. Acreditamos que, devido ao desejo de
poupar dinheiro, procuramos os produtos com desconto sempre
que vamos ao supermercado. Pensamos que, por causa de preo-
cupagdes com a seguranga, pomos os cintos de seguranga sempre
que entramos no automovel.

Os psicologos designam esta confianga absoluta nos nossos pro-
prios pensamentos, sentimentos e intengoes a ilusio da introspegio.
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Com este viés cognitivo, sobrestimamos a medida em que as nossas
acoes dependem dos nossos estados internos. Estamos mergulhados
nas nossas proprias sensagoes, emogoes e pensamentos. Estas expe-
riéncias interiores convincentes abafam a nossa capacidade de reco-
nhecer outras possiveis influéncias sobre o nosso comportamento,
sobretudo as influéncias nao conscientes, como os nossos proprios
hdbitos. Em resultado disso, temos uma confianca excessiva no
facto de estarmos a agir em relacdo as nossas intengdes e desejos.
Parece provével que este fenémeno seja subjacente ao mistério
dos nossos hdbitos. A nossa curiosidade sobre nés préprios ji foi
satisfeita pela crenca de que fazemos as coisas por nossa «vontade».
Isto ¢ lisonjeiro e capacitador, mas também ¢ falso.

A ilusao da introspegao é mensurdvel. Num estudo, os inves-
tigadores pediram aos clientes de uma loja que identificassem o
artigo de melhor qualidade de entre quatro pares idénticos de meias
de nylon.* Dado que as meias eram idénticas, a tarefa deveria ser
impossivel. No entanto, os consumidores analisaram os artigos,
comparando-os uns com os outros. No fim, em média, preferi-
ram as meias que estavam mais 2 direita com quatro vezes mais
frequéncia do que as meias que estavam mais a esquerda. Deram
muitos motivos diferentes para as suas escolhas, mas ninguém
referiu espontaneamente o posicionamento das meias. Quando
isso lhes foi perguntado diretamente, quase todos os compradores
negaram ter sido influenciados pela posicio do artigo. Segundo
os investigadores, muitos acompanhavam essa negagio «langando
um olhar preocupado na diregao do entrevistador, o que sugeria
que sentiam que tinham compreendido mal a pergunta ou que
estavam a lidar com um louco».” Os investigadores especularam
que as escolhas tinham sido influenciadas pelo «hdbito dos con-
sumidores de “andarem a procura’, nio escolhendo os primei-
ros artigos que haviam visto do lado esquerdo e escolhendo os
que haviam visto posteriormente do lado direito».® Apesar de nao
mostrarem ter consciéncia deste habito, os consumidores agiam
com base nele. Ao fazé-lo, deixavam de ter uma explicacio clara
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para as suas escolhas. Para o nosso eu consciente, faz sentido que
facamos a escolha com base noutros aspetos, como a aparéncia e
a textura de cada artigo.

Os hdbitos ndo sio as tnicas influéncias nao conscientes
que ignoramos quando explicamos o nosso comportamento.
Descobriu-se que os estudantes universitdrios até ignoram o desejo
de ganhar dinheiro quando isso nio estd na primeira linha da
consciéncia. Numa experiéncia, alguns estudantes leram uma des-
crigao dos planos de outro estudante para ganhar dinheiro. Numa
parte posterior do estudo, os participantes escolheram entre dois
jogos de perguntas, um com o titulo «Politica Norte-americana» e
o outro com o titulo «Governo Norte-americano». Um dos jogos
tinha imagens de dinheiro na descri¢ao. Depois de lerem a histéria
inicial de ganhar dinheiro, os estudantes tinham tendéncia para
escolher o jogo que inclufa a imagem do dinheiro. Era como se
o lembrete inicial do dinheiro estivesse a orientar as suas escolhas
de jogo posteriores. Racionalmente, isto nao faz sentido. Nao se
podia ganhar dinheiro, independentemente do jogo escolhido.
Contudo, como vimos no estudo dos ursos brancos realizado
por Daniel Wegner, podemos ser preparados para nos fixarmos
em quase qualquer coisa — e nio hd davida de que o dinheiro é
um conceito mais sedutor do que os ursos. O mais interessante
¢ que, em grande medida, os alunos pareciam nao ter conscién-
cia desta influéncia. Depois de lerem a histéria inicial, nao rela-
taram ter uma preocupag¢io aumentada em relagao ao dinheiro.
Além disso, quando classificavam uma lista de possiveis razoes
para a escolha do jogo, em média os participantes davam menos
importincia ao seu desejo de ganhar dinheiro e & imagem do
dinheiro numa das descri¢oes dos jogos. Afirmavam que o fator
mais importante era o seu interesse no tema do jogo, politica
versus governo. Uma vez mais, o eu consciente sobrepunha-se e
ignorava as influéncias nao conscientes sobre as agdes. Fazemos
suposi¢oes sobre aquilo que, de forma plausivel e lisonjeira, ¢ res-
ponsdvel pelas nossas agoes.
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As nossas atribuigdes excessivamente generosas 2 nossa ex-
periéncia consciente fazem sentido em alguns aspetos. Muitos
dos nossos hédbitos sdo uteis e poderfamos ter agido de maneira
semelhante se pensdssemos cuidadosamente sobre o que fazer.
Um hébito de compra por comparagao sequencial, por exemplo,
¢ eficiente. Nao hd motivo para reavaliar artigos num expositor
quando sao todos igualmente bons. Faz sentido limitarmo-nos
a escolher o dltimo artigo que temos em conta. A ilusdo ocorre
quando nao reconhecemos os hdbitos nio conscientes que esta-
mos a seguir e, em vez disso, fazemos introspegdes e inventamos
involuntariamente explicagdes para as nossas agoes.

H4 outra maneira de explicar a atribuigao excessiva a intencoes
conscientes. Quando o fazemos reconciliamo-nos com as nossas
escolhas. Elas fazem-nos sentido. Imaginamos que o dltimo artigo
que consideramos tem melhor cor, textura ou qualidade, e nao
pomos em causa a nossa escolha. Ou somos atraidos por caracte-
risticas irrelevantes de uma tarefa (politica versus governo) e depois
ficamos satisfeitos com a nossa preferéncia.

Contudo, hd uma enorme desvantagem. Se a nossa ruidosa
consciéncia egoista reclamar todo o crédito pelas agoes do nosso
silencioso eu habitual, nunca aprenderemos a explorar correta-
mente este recurso oculto. Os hdbitos serao um parceiro silencioso,
cheio de energia potencial, mas a quem nunca ¢ pedido o méximo
desempenho. A intrusio do nosso eu consciente impede-nos de
aproveitarmos os nossos hébitos.

Num dos primeiros estudos que testavam se votar podia ser um
hdbito, trabalhei com os cientistas politicos John Aldrich e Jacob
Montgomery para analisar oito elei¢oes norte-americanas reali-
zadas entre 1958 ¢ 1964.” Estdvamos a analisar ndo os hdbitos de
voto num partido politico ou em qualquer candidato especifico,
mas o simples ato de ir &s urnas e votar. As pessoas nio votam com
muita frequéncia, portanto nao se trata de um hdbito evidente,
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embora até este comportamento mostre tendéncias semelhantes
a hdbitos.

Numa democracia, muito depende de quem vota. Literalmente,
o voto pode determinar a saide, a riqueza e a felicidade de um
pais. Os cientistas politicos desenvolveram modelos sofisticados
para explicar porque é que algumas pessoas vio votar e outras nao
o fazem. Os modelos seguem as nossas intuigoes: os eleitores vao
as urnas quando estao extremamente motivados para o fazer, talvez
porque estejam preocupados com o resultado da elei¢ao, por sen-
tirem que podem fazer a diferenca, por se identificarem com um
partido ou por terem sido contactados por um partido. Sem estas
motivacoes, os eleitores ficam em casa.

Os dados relativos as eleicoes revelavam se os cidadios votavam
numa elei¢io especifica, os seus sentimentos em relacio a eleigao e
com que frequéncia tinham votado no passado. Contudo, consta-
tdmos que apenas algumas pessoas votavam quando se preocupa-
vam com uma elei¢do. Os modelos da ciéncia politica (e as nossas
intui¢des) nao se aplicavam a cidadaos que tinham votado algu-
mas vezes no passado. Essas pessoas continuavam a votar, mesmo
em eleigbes que nao eram importantes para elas. Pareciam estar a
formar hébitos que faziam com que continuassem a ir automati-
camente as urnas. Consequentemente, a simples frequéncia com
que as pessoas tinham votado no passado era um indicador inicial
de se iriam agir por habito ou por decisdes conscientes. Com vota-
¢Oes mais frequentes, emergiam hdbitos mais fortes.

Os comportamentos de votagio sio Uteis para estudar habi-
tos porque votamos regularmente de maneiras controladas e hd
registos robustos das nossas agoes. Sao dados vélidos. Contudo,
o funcionamento oculto do hédbito ao nivel do voto ¢é intrigante.
O voto, numa democracia representativa, ¢ um dos trés momentos
em que cada um de nds conta. Os outros — os censos ¢ a tribu-
tagao fiscal — sao passivos. Sao-nos retiradas coisas (informagoes,
dinheiro). O voto ¢ diferente. O seu eu entra em acao e o leitor
afirma as suas preferéncias e visao para o pais. Numa democracia,
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o voto é um momento de unificagao. O leitor e o resto da nagio
ficam ligados por breves momentos, durante os quais o leitor ¢
convidado a expressar os seus desejos sobre como a nagao ird con-
tinuar a funcionar. O facto de votarmos ou nao votarmos, a par
de em quem votamos, deve ser o exemplo perfeito de raciocinio
motivado, dado que as nossas decisoes sao orientadas pelos nossos
valores poh’ticos. Em consonincia com isso, as investigagoes mos-
tram que refletir sobre politica ativa dreas neuronais envolvidas nas
emocoes e na tomada de decisoes.®

E, no entanto, mesmo nesse momento, os habitos podem domi-
nar. Simplesmente nao hd qualquer cendrio onde os hibitos nao
possam interferir.

O estudo do voto tinha outra parte. Inicialmente, pode pare-
cer evidente, mas as implicagdes eram enormes: ao mudar de casa,
as pessoas perturbavam o voto repetido e habitual. Isso parecia
fazé-las refletir mais conscientemente sobre o ato de votar. Depois
de uma mudanga, os eleitores regulares agiam da maneira que a
maioria de nds intui e s6 votavam se estivessem extremamente
motivados. Isto faz sentido, porque a mudanca de casa volta a
tornar o voto um transtorno. Quando mudamos de casa, temos
de votar num novo local. Temos de aprender novas maneiras de
realizar a votagdo, como encontrar o novo local de voto. J4 nio
estamos a repetir automaticamente o que fizemos no passado.

O contexto impregna a nossa compreensio do hébito. Se o
contexto se mantiver estdvel — se continuar a viver no mesmo
sitio, se continuar a fazer o mesmo percurso de carro para o
emprego, se continuar a sentar-se no seu sofd todas as noites —
entao estd a repetir automaticamente agoes passadas. Estes sdo
ambientes ricos para cultivar e perpetuar habitos.

A invisibilidade do hdbito esconde uma enorme quantidade de
poder sobre o nosso comportamento. Nao apenas enorme, mas
também enormemente importante: os tipos de comportamentos
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que sao regidos pelo hédbito sao questdes de vida e morte sabita.
Pense em como o hibito nos beneficia numa ida semanal ao super-
mercado. E provavel que j4 14 tenha ido centenas de vezes. O mesmo
carro, a mesma estrada, o mesmo destino, talvez até a mesma lista
de compras. Este ambiente é uma oportunidade perfeita para o
habito assumir o controlo. Nessa viagem de 10 minutos, condu-
zimos facilmente uma amélgama de 2 toneladas de carbono, ago e
pldstico, e a seguir pomos em prdtica cilculos de geometria com-
plicados enquanto estacionamos no altimo lugar vago. Tudo isto
feito em piloto automdtico, com competéncias aprendidas atra-
vés da repetigao.

Contudo, por vezes acontece o inesperado no territério fami-
liar entre o supermercado e a nossa casa, precisamente onde as
nossas mentes podem estar a divagar. Talvez a bola de uma mitda
rebole para a estrada e ela corra atrds dela. Ou um casal de idosos
demore mais do que o previsto a atravessar a passadeira. Ou outro
condutor veja mal o seméforo e atravesse o cruzamento a toda
a velocidade.

A reagio retardada a um destes acontecimentos pode resultar
numa tragédia. Mais de metade de todos os acidentes rodovidrios
ocorre no espago de aproximadamente 8 quilémetros de casa,
durante uma viagem as redondezas — uma ida ao supermercado,
a lavandaria ou a qualquer das paragens incontdveis que fazemos
nos bairros onde vivemos.” Como ¢ evidente, temos acidentes
sobretudo perto de casa, porque também ¢é nesse local que prati-
camos a maior parte da condugio. Ainda assim, deviamos estar
muito familiarizados com os 4ngulos mortos e com os cruzamentos
complicados que existem nos nossos bairros — é ai que deviamos
estar mais seguros. Contudo, em ambientes familiares, o habito
assume o controlo. Deixamos de prestar atengio e comegamos
a ruminar sobre os acontecimentos desse dia ou a planear os do
dia seguinte. Na maior parte das vezes, vamos ao supermercado e
regressamos sem nada mais digno de nota do que uma despensa
reabastecida. Os hdbitos fazem com que as coisas extremamente
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desafiantes e dificeis parecam fdceis e seguras. Contudo, é prova-
vel que conduzir um automével seja a coisa mais arriscada que a
maior parte de nés faz todos os dias.'

Todos os anos ocorrem aproximadamente 40 mil mortes
nas estradas norte-americanas, a par de 4,6 milhées de feridos,
enquanto conduzir na Europa é mais seguro, com menos acidentes
mortais per capita.'’ Ultimamente, os nimeros relativos aos EUA
tém estado a aumentar, em parte devido aquilo que ¢ designado
por «condugao distraidar. J4 todos estivemos ao volante e ouvimos
o toque familiar de uma mensagem no telemével. Ignoramo-la?
E tentador pegar no telemével e ler a mensagem. Racionalmente,
sabemos quais saos os perigos. Mas a condugao, sobretudo perto
de casa, é como uma segunda natureza. Consequentemente, mui-
tos de nés pegam no telemével, leem a mensagem e talvez até lhe
respondam. Num estudo realizado nos EUA, 5 em cada 10 condu-
tores relataram ler mensagens de telemével enquanto conduziam e
um tergo relatou escrevé-las.'> Mesmo que resistamos a atra¢io do
telemével, hd muitas outras distragoes na condu¢io que captam
a nossa atencio, como selecionarmos uma esta¢io de rddio, colo-
carmos um destino no GPS, comermos e bebermos ou pegarmos
num objeto que estd no banco do passageiro.

Tudo isto s@o comportamentos extraordinariamente idiotas.
Mas também mostram o extraordindrio potencial inerente ao
hdbito. O hébito pode pegar numa das coisas mais perigosas que
fazemos todos os dias e transformd-la facilmente no pano de fundo
das nossas vidas. S6 os novos condutores, que dependem das suas
decisdes conscientes, sentem a adrenalina e a sensagao de medo
que todos nés deviamos sentir racionalmente quando estamos na
estrada. A medida que os hébitos de condugio se formam, o grande
leque de competéncias necessdrio para conduzir uma mdquina
extremamente complexa tornam-se num zumbido de fundo, atrés
daquilo em que estamos a pensar — e a escrever mensagens —
todos os dias. Bons ou maus, os hdbitos surgem com a prética e a
tomada de decisoes consciente passa para segundo plano.
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«O habito é, por assim dizer,
uma segunda natureza.»
Cicero

Passamos quase metade do dia a repetir coisas que fizemos no pas-
sado, sem sequer pensar. A forma como respondemos as pessoas ao
nosso redor, como nos comportamos numa reuniao, o que compra-
mos, quando e como nos exercitamos, comemos e bebemos... Enfim,
fazemos todos os dias, por habito, um nimero notéavel de coisas.
E, no entanto, sempre que queremos mudar algo, contamos apenas
com a for¢a de vontade, com a esperanca de que a nossa determi-
nacio e inten¢do sejam suficientes para efetuar mudangas positivas.
E é por isso que quase sempre falhamos. Mas e se pudéssemos aprovei-
tar o poder da mente subconsciente, que ja é responsavel por grande
parte das nossas acdes didrias, para atingir os nossos objetivos?

A professora universitaria e investigadora Wendy Wood traz-nos aqui
o resultado de trés décadas de investigagdo, explicando-nos a fasci-
nante forma de como formamos héibitos, e fornecendo-nos a chave
para fazer as mudangas que procuramos.

Bons hadbitos, maus hdbitos é um livro abrangente, acessivel e alta-
mente pratico que mudard a maneira como pensa sobre quase todos
os aspetos da sua vida.

«Se ja lutou para criar ou quebrar um habito, este é o livro
que precisa de ler. Wendy Wood é amplamente reconhecida como
a autoridade na ciéncia dos habitos, e a sua escrita acaba com
mitos e apresenta provas sobre o que realmente ajuda
a fazer mudancas de comportamento duradouras.»

Adam Grant, autor bestseller
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