INTRODUCAO

L O G ¢

ste livro se destina aos leitores interessados em saber como a mente e o cérebro

funcionam e por que os candidatos ganham e perdem eleicdes. Seu publico-

alvo inclui leitores interessados em politica, psicologia, lideranca, neurociéncia,
marketing e direito.

E provavel que este livro seja particularmente interessante aos 50 milhdes de
eleitores Democratas que ndo compreendem por que seu partido perdeu tantas
elei¢des, embora as pesquisas mostrassem que o eleitor normalmente concordava
com as posi¢des dos Democratas sobre a maioria das questdes politicas, a comegar
pelo tema da proteg¢do do planeta, indo até a defesa de um sistema tributdrio mais
justo para a classe média, que s6 deseja uma vida melhor para seus filhos.

A tese central do livro € a de que um determinado conceito da mente, o qual
tem cativado a imaginacdo de fil6sofos, cientistas cognitivos, economistas e cientis-
tas politicos desde o século XVIII — uma mente desapaixonada, que toma decisdes
ponderando evidéncias e raciocinio 1égico a fim de chegar a conclusiao mais valida
—nada tem a ver com o real funcionamento da mente e do cérebro. Quando os es-
trategistas politicos partem desse conceito, seus candidatos normalmente perdem.

Este ndo € um livro comum sobre politica ou estratégia politica, porque levanta
uma pergunta raramente feita pelos criticos e cientistas politicos: como os candida-
tos a cargos publicos fariam suas campanhas se comecassem pela compreensao de
como a mente e o cérebro dos eleitores realmente funcionam?

As perguntas que fazemos invariavelmente refletem nossa prépria experiéncia.
Sou um cientista que estuda a emogao e a personalidade, chefe de uma equipe de neu-
rocientistas que se dedicam ao estudo de como o cérebro processa as informagdes politi-
cas e legais; sou colaborador regular sobre a andlise do discurso publico, da psicologia e
da politica na imprensa escrita, na televisao e no radio. Durante as duas dltimas déca-
das tenho defendido um conceito da mente que difere substancialmente das visdes mais
desapaixonadas sustentadas pela maioria dos psic6logos cognitivos, cientistas politicos e
economistas (a maior parte destes sugerindo que, embora com algumas excegdes, SOmos
principalmente atores racionais, que tomam decisdes importantes ponderando evidéncias,
calculando custos e beneficios)!. Sou também um psicélogo clinico que vem treinando
psicologos e psiquiatras ha mais de vinte anos em como compreender as nuances e o real
significado do que as pessoas dizem, fazem e sentem. No trabalho com pacientes, se vocé
perde essas nuances, se 1€ de modo equivocado o que elas podem estar tentando dizer,
conseqiientemente julgard mal o seu carater e ndo notard quando as emocdes dos pa-
cientes, gestos ou tom de voz destoam daquilo que estdo dizendo. Nao captara tristeza,
fuga ou raiva persistentes em seu rosto por apenas alguns milésimos de segundo, quan-
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do mencionam alguém ou algo. Vocé nao percebera que aquela nuance foi relevante e
perdera seus pacientes. Ou ainda pior, nem os tera.
Em politica, se voc€ nao souber ler esses detalhes, perdera as eleicdes.

O Cérebro Politico

Nos meses, finais, e de animos acirrados, da elei¢ao presidencial de 2004, meus
colegas Stephan Hamann, Clint Kilts e eu montamos uma equipe de pesquisa para
estudar o que acontece no cérebro das pessoas com filiacdo ou franca simpatia
partiddria — que constituem cerca de 80 por cento do eleitorado americano — frente
a novas informacdes politicas. Estudamos o cérebro de quinze Democratas fiéis e
quinze Republicanos convictos®. (Estudariamos também eleitores sem compromisso
com um partido ou candidato especifico, mas, apds o bombardeio das campanhas
eleitorais no final de 2004, encontrar pessoas com cérebros intactos, sem propensao
a um lado ou outro, seria uma tarefa desanimadora.)

Estudamos as atividades de seus cérebros conforme lhes era apresentada uma
série de slides.! A proposi¢ao foi apresentar tarefas de raciocinio que levassem um
observador “desapaixonado” a uma conclusao légica e 6bvia, mas em conflito dire-
to com a conclusdo a que um eleitor ou membro do Partido Democrata ou do Partido
Republicano gostaria de chegar sobre o seu candidato. Em outras palavras, nosso obje-
tivo foi criar um conflito direto entre os aspectos impostos pela razdo e evidéncias (da-
dos mostrando que o candidato tinha feito algo inconsistente, sordido, desonesto, nojento
ou simplesmente ruim) e os aspectos dependentes da emocdo (fortes sentimentos para
com os partidos e os candidatos). O que esperdvamos compreender era como, em tem-
po real, o cérebro negocia conflitos entre dados e desejo.

Embora estivéssemos em territério relativamente desconhecido, chegamos a
alguns fortes palpites, aos quais os cientistas gostam de enobrecer chamando hipo-
teses. Ao conduzirmos nossas hipdteses esperdavamos que, quando os dados colidis-
sem com o desejo, o cérebro politico de alguma maneira “racionalizasse” até che-
gar as conclusdes desejadas.

Tinhamos quatro hipdteses.

Em primeiro lugar, esperdvamos que informacdes perturbadoras, mesmo que
ndo reconhecidas como tal, ativassem circuitos neurais associados a estados emo-
cionais negativos, como ja demonstrado em estudos anteriores.

Em segundo lugar, esperavamos ver ativa¢des em uma parte do cérebro for-
temente envolvida na regulacio das emocdes. Nosso palpite era que o raciocinio em
politica € mais freqiientemente uma racionalizagdo motivada, visando-se a justificar
conclusdes emocionais.

Terceiro, esperdvamos ver um cérebro em conflito entre o que uma pessoa sen-
sata poderia considerar verdadeiro e o que um eleitor ou membro de um partido gos-
taria de ter como a verdade. Entdo, previamos ativagdes em uma regido ja conhe-
cida por seu envolvimento na monitoragdo e resolucao de conflitos.

Finalmente, esperavamos que os individuos ‘“racionalizassem impulsivamente”, em
vez de analisar o mérito do caso. Portanto, ndo esperavamos ver uma forte ativacdo em
partes do cérebro que estiveram “ativadas” em estudos anteriores do raciocinio, muito
embora estivéssemos apresentando aos eleitores fiéis uma tarefa racional (para que de-
cidissem se duas afirmacdes sobre o seu candidato eram consistentes ou inconsistentes).

! Tal estudo foi feito com aparelho de ressonincia magnética. [N. do T.]
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Exibimos aos eleitores seis grupos de declaragdes evidentemente
inconsistentes feitas por Kerry, Bush e homens politicamente neutros (por exemplo
Tom Hanks e William Styron). Apesar de muitas das declaragdes e citagdes terem
sido editadas ou serem ficticias, maximizamos o teor de credibilidade, inserindo-as
em citagdes reais ou descri¢des de eventos reais.

A medida que os participantes eram acomodados no aparelho, passavam a vi-
sualizar uma série de slides®. O primeiro slide de cada grupo exibia uma declaracdo
inicial, uma frase comum do candidato. O segundo slide apresentava uma declaragdo
contraditoria, também freqiientemente feita pelo candidato, sugerindo assim ao eleitor
uma clara inconsisténcia que poderia assustd-lo. Aqui estd uma das contradicdes utiliza-
das para pressionar o cérebro dos eleitores que apoiavam John Kerry:

Declaragdo inicial (slide 1): Durante a primeira Guerra do Golfo, John Kerry
escreveu a um eleitor: “Obrigado por entrar em contato e manifestar oposigao...
Partilho das suas preocupagdes. Votei a favor de uma resolucio que insistia na ne-
cessidade de mais tempo para que as san¢des econdmicas surtissem efeito.”

Contradigdo (slide 2): Sete dias depois, Kerry escreveu a um outro eleitor:
“Obrigado por manifestar seu apoio a invasdo do Iraque através do Kwait. Desde
o inicio da invasdo apoiei, de maneira firme e inequivoca, a resposta do Presidente
Bush a crise.”

Sem alguma maneira de mitigar a informagao, seria dificil argumentar que estas
duas afirmag¢des nao sdo mutuamente contraditrias (embora, como veremos, o cére-
bro humano seja um 6rgao notavel).

Depois de os eleitores Democratas lerem os dois primeiros slides, que lhes
apresentaram uma forte contradicao, o terceiro slide simplesmente sugeriu algum
tempo para pensar, solicitando que se considerasse se uma das afirmacdes era in-
consistente. O quarto slide pediu entdo que classificassem de 1 (discordo totalmente)
a 4 (concordo totalmente) com as palavras e os atos do candidato.

Os partidarios de Bush enfrentaram dilemas semelhantes:

Declaragdo inicial (slide 1): “Para Laura e mim, € reconfortante ter vindo aqui
e visto o cuidado recebido por estas tropas. Estamos oferecendo e devemos ofere-
cer o melhor atendimento a qualquer um que se dispde a arriscar a vida pelo nosso
pais.” Presidente Bush, 2003, em visita ao Veterans Administration Hospital.

Contradicdo (slide 2): A visita de Bush ocorreu no mesmo dia em que a
administracdo do hospital anunciou o corte de internag¢des, impedindo o ingresso de
aproximadamente 164.000 veteranos.

Para as pessoas politicamente neutras, a incoeréncia também era clara, mas
nao perturbadora como para os eleitores convictos de um ou outro candidato. As-
sim, pdde-se proceder a uma comparacao util.

Nossos Democratas e Republicanos convictos foram examinados no decor-
rer de uma das mais polarizadas disputas presidenciais da histdria recente.

Entdo, qual foi a resposta deles?

Eles ndo nos decepcionaram. Nao tiveram dificuldades em perceber as
contradi¢des do candidato rival, avaliando-as como 4, na escala de 1 a 4. Para seu préprio
candidato, porém, a média das classificacdes ficou perto de 2, indicando contradicio
minima. Democratas reagiram a Kerry assim como os Republicanos reagiram a Bush.
Como previsto, Democratas e Republicanos ndo mostraram diferencas em suas respostas
as contradigdes, ao contrario do que fizeram as pessoas politicamente neutras.

" Administracdo do Hospital dos Veteranos. [N. do T.]
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A ciéncia ndo € muito previsivel e voc€ ndo pode esperar sucesso quanto a
todas as suas hipdteses. Mas, nesse caso, deu empate. Os resultados mostraram que
quando os eleitores convictos encaram informagdes perturbadoras, ndo é apenas
provavel que “racionalizem” conclusdes emocionalmente tendenciosas; podemos ain-
da rastrear as pegadas neurais conforme isto ocorra.

Quando confrontada com uma informacao politica potencialmente perturba-
dora, uma rede de neur6nios torna-se ativa, produzindo sofrimento. Se este sofrimento
€ consciente, inconsciente ou uma combinag¢do dos dois, nao sabemos.

O cérebro registra o conflito entre os dados e o desejo, e comega a buscar for-
mas de evitar a emogdo desagraddavel. Sabemos que o cérebro obtém grande sucesso
nesse esforco, visto que a maioria dos eleitores convictos de um dos dois partidos negou
ter percebido qualquer conflito entre palavras e agdes de seus candidatos.

O cérebro ndo apenas consegue desligar o sofrimento através de racionaliza-
coes forcadas, mas o faz com rapidez, como pudemos perceber antes de submeté-
los ao terceiro slide. Os circuitos neurais encarregados da regulagdo dos estados
emocionais pareceram recrutar crengas que eliminaram o sofrimento e os conflitos
experimentados pelos eleitores quando confrontados com realidades desagradéveis.
Além disso, tudo pareceu ocorrer com pouca participacdo dos circuitos neurais nor-
malmente envolvidos no processo de raciocinio.

Contudo, o cérebro politico também fez algo que ndo previmos. Logo que os
eleitores Republicanos ou Democratas encontraram uma forma de racionalizar falsas
conclusdes, ndo apenas os circuitos neurais envolvidos nas emocdes negativas foram
desligados, mas os circuitos envolvidos nas emog¢des positivas foram acionados. O
cérebro dos eleitores pareceu nio se satisfazer apenas em sentir-se melhor. Trabalhou
mais para se sentir bem, ativando circuitos de recompensa, dando aos eleitores uma
injecdo de estimulo por seu raciocinio tendencioso. Esses circuitos ligados a recompensa
coincidem essencialmente com aqueles acionados quando o viciado em drogas “‘embarca
numa viagem”, atribuindo ao termo viciado politico um novo significado®.

Portanto, quais sao as implicag¢des deste estudo?

Uma delas é pragmadtica. Se vocé estiver fazendo uma campanha, ndo deve se
preocupar em ofender os 30 por cento da populagio cujo cérebro ndo consegue proces-
sar as informagdes do seu modo, salvo se suas vidas dependerem disso (por exemplo, apos
um ataque ao continente dos Estados Unidos). Se vocé € Republicano, seu objetivo de-
veria ser mudar para a direita 10 a 20 por cento da populagdo com mentes influenciaveis,
e reforcar seus 30 por cento estdveis para as pesquisas de opinido. Os estrategistas Re-
publicanos, na verdade, ndo tém tido problemas em rotular os californianos do Norte ou
do Nordeste como “liberais frescos”. ™ Sabem que no seu préprio partido nao ha espago
para esse “tipo”,!V e ataca-los podera reforgar o seu préprio eleitorado.

As implicagdes para os Democratas devem ser igualmente claras: parem de se
preocupar em ofender aqueles que consideram Pat Robertson Y e Jerry Falwell ¥! lideres
morais, porque suas mentes ndo vdo pender para a esquerda. De fato, o fracas-

' No original, em inglés, latte-drinking liberals. [N. do T.]

IV Grifo do tradutor.

V Politico, pastor pentecostal e empresario de midia norte-americano, Republicano fervoroso (1930-).
Ex-militar, serviu na Guerra da Coréia em 1950, contra as for¢as norte-coreanas e chinesas, chegando
entdo a oficial. Em 2005, causou furor ao reivindicar, num de seus programas de televisdo, que o gover-
no dos EUA providenciasse o assassinato do presidente venezuelano, Hugo Chdvez. [N. do T.]

VI Religioso pentecostal ultraconservador norte-americano (1933-2007). Tornou-se mundialmente famoso
em 1999, ao promover uma campanha contra o seriado infantil Teletubbies, apontado por ele como “pro-
paganda do homossexualismo para criancas”. [N. do T.]
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so do Partido Democrata nos dltimos dez anos em se definir como oposicdo a
qualquer um ou qualquer coisa criou a Maxwell House Majority,"™ convencida de
que o unico café que os Democratas conseguem fazer € tomado fraco e morno pe-
los pesquisadores de opinido publica, garantindo que ndo esteja muito forte nem muito
quente — servido com retdrica obsoleta. E eles estdo certos.

Mas se dermos um passo atrds e situarmos este estudo no contexto de um
crescente repertorio de pesquisa em psicologia e ciéncia politica, ha outra mensagem
em tais constatagdes: O cérebro politico é um cérebro emocional. Nao é uma
maquina de calcular desapaixonada, que pesquisa fatos corretos, nimeros e politi-
cas objetivamente a fim de tomar uma decisdo sensata. Os eleitores convictos do
Partido Democrata ou do Republicano em nosso estudo eram, em média, individuos
inteligentes, com formacao académica e politicamente conscientes. Eles nao confundi-
riam “Alito”V™ com algum tipo de massa italiana, disparando alarmes entre cientis-
tas politicos e peritos.

Mesmo assim, pensaram emocionalmente.

Os leitores racionais podem ter consolo ao notar que na atual politica ameri-
cana, em termos gerais, os eleitores ““de carteirinha” estdo igualmente divididos, com
pouco mais de um tergo se identificando com o Partido Republicano, e, grosso modo,
o mesmo contingente se identificando com o Partido Democrata. Portanto, eles se
anulam uns aos outros, deixando que os eleitores de centro equilibrem as eleigdes,
baseados em considera¢des mais racionais.

Mas, a medida que isto se revela, eles pensam emocionalmente também.

Todavia, essa histéria tem um lado bom. Na maioria das vezes, as emogdes
oferecem uma biissola razodvel para orientar o comportamento — incluindo o com-
portamento eleitoral — embora a agulha por vezes leve alguns anos para se mover.
O que levou os eleitores a exigir uma mudancga de curso na Guerra do Iraque em no-
vembro de 2006 nao foi o fato de haver novas informagdes. Havia novas emogdes.
A bussola se deslocou do orgulho nacionalista e da esperanga para a raiva, fruto de
uma crescente onda de descontentamento. “Manter o curso” fez pouco sentido a luz
da mudanca emocional.

Nao podemos mudar a estrutura do cérebro politico que reflete milhdes de
anos de evolugdo. Mas podemos mudar nossa maneira de apelar para ele.

E disso que trata este livro.

VI Aqui, o autor faz um jogo espirituoso de palavras. Refere-se & famosa marca de café instantdneo Max-
well House, pioneira na producdo e venda de café descafeinado, ou com baixos teores de cafeina. Da-se a
entender que a atuacido dos Democratas dos EUA, cuja bancada é majoritdria no Congresso, tem sido geral-
mente deficiente ou incompleta do ponto de vista do imagindrio politico coletivo. Um dos significados
da palavra inglesa house significa parlamento. [N. do T.]

VIl Referéncia ao jurista norte-americano Samuel Anthony Alito Jr. (1950-), juiz da Suprema Corte dos
EUA. Filho do imigrante italiano Samuel Alito, chegado aos Estados Unidos em 1914, diretor dos servicos
legislativos de Nova Jérsei entre 1952 e 1984. Republicano, o segundo {talo-americano a ocupar um pos-
to na Suprema Corte. [N. do T.]



