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RESUMO

A investigacdo sobre por que e como os seres humanos fazem escolhas e tomam
decisbes é tema de pesquisas importantes em diversas areas. Entre os pesquisadores que se
dedicam a investigacdo sobre o tema, destaca-se neste trabalho: Antdnio Damasio (1994),
Daniel Khaneman (2012) e Donald A. Norman (2008). A dissertacdo apresenta uma revisdo
sobre as teorias e modelos dos autores citados, criando um arquivo para consulta e anélise
sobre o entendimento atual dos conceitos principais sob a Gtica do processo de decisdo,
guando em meio a necessidade de escolha em ambiente pessoal ou social. Apds a
apresentacdo descritiva das teorias, propde-se um cruzamento entre os modelos apresentados,
afim de construir uma anélise unificada do processo de escolha, considerando conceitos-chave
da neurociéncia e ciéncia cognitiva. Como resultado destaca-se a constru¢do de um modelo

que propde a analise do processe de decisdo por meio de trés niveis.

Palavras-chave: Decis&o. Escolha. Emoc¢é&o. Cognicdo. Comportamento



ABSTRACT

Research on the reason human beings made important choices and decisions are the theme of
importants researchs in diferents areas. Among the researcher who are dedicated to the theme,
stands out in the work: Anténio Damasio (1994), Daniel Khaneman (2012) e Donald A.
Norman (2008). The dissertation presents a review on theories and models of authors cited,
creating a file for consultation and analysis about the current understanding of the main
concepts in the decision process, when in the midst of the need to choose in personal or social
environment. After the descriptive presentation of the theories, it is proposed to cross the
presentated models in order to construct a united analysis of the choice process, considering
key concepts of neuroscience and cognitive science. As a result stand out a constrution of a

model that proposes an analysis of the decision process through three levels.

Keywords: Decision. Choice. Emotion. Cognition. Behavior
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1 INTRODUCAO

O interesse em entender as motivacbes que levam um individuo a fazer
determinada escolha é tema de estudos de autores em areas de pesquisa variadas como
matematica, estatistica, economia, ciéncia politica, sociologia e psicologia (KAHNEMAN,
2012)%. Esse interesse geral possivelmente se relaciona com a ideia de que tomar decisGes é
uma atividade que faz parte da formacdo do ser humano e esta presente no cotidiano de cada
individuo de modo mais geral do que se pode conscientemente prever.

O ser humano faz escolhas com uma frequéncia maior do que ¢ suposto, “Tomar
decisdes € como falar - as pessoas fazem isso o tempo todo, tendo ou ndo consciéncia”
(KAHNEMAN, 2012)?. Possivelmente, essa é a razo para o interesse multidisciplinar que o
assunto desperta.

Em uma sociedade imersa a um volume inestimavel de informacges, 0 processo
de escolha é, especialmente, complexo e desafiador (SCHWARTZ, 2004). O levantamento de
hipdteses acerca do assunto é resultado também de pesquisas que se dedicam a analise do
funcionamento conjunto dos diversos setores do cérebro e da mente (DAMASIO, 1994)3.

Faz parte desta dissertacdo levantar conceitos, entender modelos e analisar
resultados de pesquisas do campo da neurociéncia e ciéncia cognitiva que se dediquem a
propor modelos que apresentem resultados sobre a analise do comportamento do sistema que
atua no processo decisorio.

Dedica-se especialmente ao entendimento das escolhas a nivel social e pessoal,
sendo possivel entdo definir a pesquisa como uma andlise descritiva, tedrica e geral sobre o
processo decisoério, ativado quando o individuo deve decidir sobre questdes como educacao,
carreira, amizade, vida amorosa, familia, religido e outras tantas. Entendendo, porém, que ndo
sera feito qualquer aprofundamento em nenhum desses setores, mas sim a construcdo de um
modelo geral, que em uma posterior pesquisa podera ser aplicado a fim de construir hipoteses
e teorias sobre situacdes especificas.

O objetivo da presente dissertacdo é entdo apresentar, analisar e reunir trés das
principais hipdteses sobre o processo de escolha propostas por autores no campo da ciéncia
cognitiva e neurociéncia, DAMASIO (1994), NORMAN (2008) E KAHNEMAN (2012).

Lver em TVERSKY, Amos; KAHNEMAN, D. Escolhas, Valores e Quadros. In: . Répido e Devagar:
Duas formas de pensar. Rio de Janeiro: Ed. Objetiva, 2012.p.540-556. Original publicado em 1984.
2 Ver em TVERSKY, Amos; KAHNEMAN, D. Escolhas, Valores e Quadros. In: . Rapido e Devagar:

Duas formas de pensar. Rio de Janeiro: Ed. Objetiva, 2012.p.540-556. Original publicado em 1984.
3 Ver em (DAMASIO, 1994, p.96)



Privilegiam-se os trabalhos dedicados ao estudo do processo de escolha que se aplicaram na
tarefa de propor hipoteses e que apresentaram modelos com o objetivo de contribuir para a
desafiadora tarefa de analisar questdes sobre como e porque o ser humano toma suas decisdes.

A fim de alcancar o objetivo proposto, apresentamos no segundo capitulo alguns
conceitos chave para a compreensdo da proposta de estudo. Uma breve elucidacdo sobre o
funcionamento da mente é proposta com o objetivo de situar o leitor em questdes como
sistemas e inferéncias, heuristicas e regras cognitivas, que permeiam a questdo apresentada
(BROCAS & CARRILLO, 2014; DAMASIO, 1994; MURRAY, 2015). A complexidade da
escolha é analisada com a finalidade de propor uma reflexdo sobre o impacto que as decisbes
tém na vida de um individuo e da sociedade (DAMASIO, 1994; SCHWARTZ, 2004).
Discutiremos a participacdo da racionalidade e das emocBes na construcdo de vieses,
julgamentos, preferéncias, crencas e, finalmente, na formacdo das escolhas, entendendo o
atual didlogo da ciéncia cognitiva e neurociéncia com o entendimento da relacdo simbiética
da emocdo e cognicio (DAMASIO, 1994; KAHNEMAN, 2012; MLODINOW, 2013;
NORMAN, 2008).

Ainda no segundo capitulo, elucida-se o ser humano como ser social, bem como
se descreve a participacdo da autoimagem na formacdo de preferéncias. Conceitos
fundamentais no processo decisorio. (DAMASIO, 1994; GOLEMAN, 2015; MLODINOW,
2013; NORMAN, 2008).

No terceiro capitulo, destacam-se as teorias de trés autores, que constituirdo o
modelo proposto no capitulo quatro. As teorias de Antbnio Damaésio (1994), Daniel
Kahneman (2012) e Donald Norman (2008) sdo apresentadas de forma descritiva. Expdem-se
seus modelos, as pesquisas que levaram a sua construgdo e 0s conceitos principais de cada
um. A escolha desses trés autores se deu pelo destaque do trabalho realizado pelos trés no
campo da neurociéncia e ciéncia cognitiva, resultando em modelos de analise do processo de
escolha e na construcdo particular de modelos constituidos por uma formacéo triadica.

A partir da ideia da construcdo em trés niveis do processo de escolha, o quarto
capitulo é construido com a finalidade de propor uma estrutura que retina esses conceitos em
um Unico modelo, também constituido por trés niveis, e que apresenta uma visao global do
que atualmente é entendido como processo de tomada de decisao.

Dessa forma, o capitulo apresenta um cruzamento dos modelos propostos por cada
um desses autores, uma analise dos conceitos similares e das estruturas relacionadas. Propde-
se entdo que o processo de escolha se d& por meio de uma constru¢do em trés niveis e que

esses interagem entre si.
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Concluimos que os conceitos principais que abordam o processo de tomada de
decisdo da forma que é analisado atualmente se afastaram da tendéncia de décadas passadas
de separar 0 cérebro e a mente em areas que ndo se comunicam, e passou a ter uma visao
ampla de todo o sistema. Por meio da extracdo do conteddo dos modelos dos trés autores,
propde-se que a deciséo é pautada em trés niveis que interagem entre si e recebem estimulos e

influéncias de diversos elementos internos e externos & mente.
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2. O PROCESSO DE ESCOLHA

A premissa da teoria da neuroeconomia é a multipla interacdo dos diversos
sistemas cerebrais, na qual cada sistema tem diferentes funcdes e cada fungdo precisa da
intervencdo de diversos sistemas (BROCAS & CARRILLO, 2012)* Nesse contexto, surge a
proposta de que o processo de escolha faz parte das tarefas que exigem a coordenacdo dessas
fungdes e desses sistemas, “Taking a decision, solving a problem or performing a motor task
requires the coordination of different functions and therefore the involvement of different
systems” (BROCAS & CARRILLO, 2012)°.

Dentro deste campo, Murray (2015) propGe que as escolhas sao realizadas a partir
de julgamentos e que esses se constroem a partir de inferéncias rapidas e heuristicas sobre
determinada acdo, pessoa ou objeto; “Indeed, research has shown that, in most decisions, we
rely on between 3---7 cues (pieces of information) to form judgements or make decisions
about something” (MURRAY, 2015). Ou seja, a proposta é que com apenas alguns pedagos
de informagdes (de 3 a 7 partes), o individuo realiza seu julgamento do todo e,

consequentemente, toma uma decis&o.

Psychological research has demonstrated that we form judgements about
people quickly, at least at first and often without realising it, and from these
we form our impressions and make inferences about the person’s character.
We do this using fast, heuristic processes. That is, we use ‘cognitive rules of
thumb’ to form our initial judgements the majority of the time, and these
judgements go on to influence our decisions: what do we think about a person
and what we will do about it. (MURRAY, 2015)"

Segundo a hipdtese apresentada, a mente utiliza-se de regras cognitivas para

formar os julgamentos que irdo, pelo menos inicialmente, influenciar as decisdes: “This

4Ver em BROCAS, Izabelle; CARRILLO, Juan D.. Dual-process theories of decision-making: A selective
survey. In: Journal of Economic Psychology, 41, pp. 45-54, 2014. Disponivel em: http://www-
bcf.usc.edu/~brocas/Research/JEP(2014).pdf. Acesso em 12 de outubro de 2017

5 Tomar uma decisdo, resolver um problema ou executar uma tarefa motora requer a coordenacdo de diferentes
funcdes e, portanto, o envolvimento de diferentes sistemas (BROCAS & CARRILLO, 2014, traducdo nossa)

® Na verdade, a pesquisa mostrou que, na maioria das decisdes, confiamos em 3 a 7 pistas (informag@es) para
formar julgamentos ou tomar decisdes sobre algo (MURRAY, 2015, traducdo nossa)

" A pesquisa do ramo da psicologia demonstrou que formamos julgamentos sobre pessoas rapidamente, pelo
menos no inicio e, muitas vezes, sem perceber, e a partir delas formamos nossas impressdes e fazemos
inferéncias sobre o carater da pessoa. Fazemos isso usando processos rapidos e heuristicos. Ou seja, usamos
"regras cognitivas" para formar nossos julgamentos iniciais na maior parte do tempo, e esses julgamentos
continuam a influenciar nossas decisdes (MURRAY, 2015, traducdo nossa)


http://www-bcf.usc.edu/~brocas/Research/JEP(2014).pdf
http://www-bcf.usc.edu/~brocas/Research/JEP(2014).pdf
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decision making style is advantageous and relies on the person’s memory, the context they
find themselves in, and their past experiences” (MURRAY, 2015)8

Segundo Murray (2015) a capacidade de captar informacdes e analisar uma
situacdo rapidamente por meio de alguns fragmentos, apresenta vantagens e desvantagens ao
processo, entendendo que, “While this fast decision making style is advantageous in terms of
time and efficiency in the way that the human brain’s processing capacity is used, it may also
leave the decision made prone to errors, or ‘biases’ in judgements made” (MURRAY, 2015)°

A pesquisa sobre o processo de tomada de deciséo inicia-se portanto, entendendo
a escolha como um resultado da andlise de uma série de informacdes recebidas pela mente e
vindas dela. Dentro dessa ideia diversos conceitos serdo apresentados a fim de explicar como

essas analises acontecem e quais fatores as influenciam.
2.1 A COMPLEXIDADE DA ESCOLHA

O pesquisador Barry Schwartz é autor do livro The Paradox of Choice (2004) e
dedicou parte de sua pesquisa ao conceito de complexidade que permeia 0 processo de
tomada de decisdo. Uma de suas conclusdes foi que essa complexidade esta relacionada a
importancia que o ato de escolha tem na vida de cada individuo, “Freedom and autonomy are
critical to our well-being, and choice is critical to freedom and autonomy”(SCHWARTZ,
2004, p.99)%

A definicdo do modo de vida individual e em sociedade parte das escolhas que
cada um realiza, “Existence, at least human existence, is defined by the choices people make”
(SCHWARTZ, 2004, p.43).

Dessa forma o autor entende que as escolhas sdo um processo que define a
existéncia humana, afinal, € por meio da liberdade de escolher que o ser humano tem a
capacidade de controlar suas vidas, “CHOICE HAS A CLEAR AND POWERFUL
INSTRUMENTAL VA LUE; IT enables people to get what they need and want in life”

8 Este estilo de decisdo é vantajoso e depende da memoria da pessoa, do contexto em que se encontram e das
experiéncias passadas (MURRAY, 2015, traducdo nossa)

9 Embora este estilo rapido de tomada de decisio seja vantajoso em termos de tempo e eficiéncia na forma como
a capacidade de processamento do cérebro humano é usada, também pode deixar a decisdo propensa a erros ou
"preconceitos” em julgamentos feitos (MURRAY, 2015, traducdo nossa)

10 Liberdade e autonomia sdo fundamentais para o nosso bem-estar, e a escolha é fundamental para a liberdade e
a autonomia (SCHWARTZ, 2004, p. 99, tradugdo nossa).

11 A existéncia, pelo menos, da existéncia humana, é definida pelas escolhas que as pessoas fazem
(SCHWARTZ, 2004, p. 43, traducéo nossa).
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(SCHWARTZ, 2004, p.99)!2. A liberdade de escolha permite que cada um se torne o que
preferir e viva como escolher; “You can be a vegan and I can be a carnivore. You can listen to
hip-hop and I can listen to NPR. You can stay single and I can marry” (SCHWARTZ, 2004,
pg.100)%,

Dentro dessa perspectiva, Schwartz (2004, p.100) defende que é por meio das
escolhas que os seres humanos se posicionam perante 0 mundo e se apresentam para ele e
para a sociedade; “Choice is what enables us to tell the world who we are and what we care
about™*,

O processo de escolha esta relacionado a apresentacdo social, a como cada
individuo deseja ser visto dentro de uma sociedade. As roupas que veste, os alimentos que
consome, a profissdo a qual se dedica e todas as demais questdes pessoais e sociais perante as
quais o ser humano deve se posicionar, também estdo intrinsecamente ligadas ao poder de

escolha.

The clothes we choose are a deliberate expression of taste, intended to send a
message. “I’'m a serious person,” or “I’'m a sensible person,” or “I’m rich.” Or
maybe even “I wear what I want and I don’t care what you think about it.” To
express yourself, you need an adequate range of choices. The same is true of
almost every aspect of our lives as choosers. The food we eat, the cars we drive, the
houses we live in, the music we listen to, the books we read, the hobbies we pursue,
the charities we contribute to, the demonstrations we attend—each of these choices
has an expressive function, regardless of its practical importance (SCHWARTZ,
2004, pg.100)*.

Diariamente, muitas decisdes devem ser tomadas e dentro de cada uma delas,
inimeras opcdes sdo apresentadas. Existem dezenas de tipos de biscoitos no supermercado,
modelos de calga jeans nos shoppings, centenas de opcOes de entretenimento, religides a
seguir, tipos de relagdes amorosas a manter. E esperado que em meio a todas essas

12 A escolha é claramente poderosa, ela em si permite as pessoas obterem o que precisam e querem na vida.
(SCHWARTZ, 2004, p. 99, traducao nossa).

13 \océ pode ser um vegano e eu posso ser um carnivoro. VVocé pode ouvir o hip-hop e euposso ouvir o NPR.
Vocé pode ficar solteiro e eu posso me casar (SCHWARTZ, 2004, p. 100, traducéo nossa).

14 A escolha é o que nos permite dizer ao mundo quem somos e o que nos interessa (SCHWARTZ, 2004, p .
100, traducdo nossa).

15 As roupas que escolhemos sdo uma expressio deliberada de gosto, destinada a enviar uma mensagem. "Eu
SOuU uma pessoa séria" ou "Eu sou uma pessoa sensata” ou "Sou rico". Ou talvez até "Eu uso o que eu quero e
ndo me importo com o que vocé pensa sobre isso0." Expresse-se, vocé precisa de uma gama adequada de
escolhas. O mesmo acontece com quase todos 0s aspectos de nossas vidas como pessoas que fazem escolhas.
Os alimentos que comemos, os carros que dirigimos, as casas em que vivemos, a musica que escutamos, 0s
livros que lemos, os hobbies que seguimos, as instituicdes de caridade que contribuimos, as manifestacdes
gue nos engajamos - cada uma dessas escolhas tem a funcdo de expresséo, independentemente da sua
importancia pratica (SCHWARTZ, 2004, p. 100, traducdo nossa).
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necessidades, o individuo faga uma escolha. Esse processo, atualmente, se tornou mais
complexo com o numero de informagdes disponivel, “Nonetheless, though modern
Americans have more choice than any group of people ever has before” (SCHWARTZ, 2004,
pag. 99)%.

Em sincronia com o aumento de escolhas a serem feitas, aumenta-se também o
namero de opcdes a serem analisadas. A escolha esté relacionada a definigdo de preferéncia
por uma opc¢do em detrimento de outra. Anténio Damasio, autor de O Erro de Descartes:
emocao, razao e o cérebro humano (1994) destacou trés questdes que sdo primordiais no

processo de decisdo, apresentando-as como;

Os termos raciocinio e decisdo também implicam habitualmente que quem decide
tenha conhecimento a) da situagdo que requer uma deciséo, b) das diferentes opcGes
de acdo (respostas) e c) das consequéncias de cada uma dessas opg¢des (resultados),
imediatamente ou no futuro (DAMASIO,1994, p.157).

Para Schwartz (2004), na cultura atual, o ser humano € ensinado a se recusar a
abrir mao das opgdes a que tem acesso. E nesse cenario que o autor apresenta sua proposta de
paradoxo; entendendo que nem sempre o grande volume de op¢6es é benéfico no processo de
escolha. Se de um lado, 0 nimero de opc¢des nos torna seres ainda mais autbnomos e com
mais possibilidade de definicdo da propria trajetdria, do outro um aumento da incapacidade de
analise de todas as opcOes resulta em ansiedade, estresse e outras doencas relacionadas,

resultado do aumento da complexidade da escolha. Como apresenta;

As a culture, we are enamored of freedom, self-determination, and variety, and we
are reluc- tant to give up any of our options. But clinging tenaciously to all the
choices available to us contributes to bad decisions, to anxiety, stress, and
dissatisfaction—even to clinical depression (SCHWARTZ, 2004, pag. 3)*".

A solucdo de toda a complexidade apresentada até 0 momento é tradicionalmente

enxergada na busca por mais informagdes e andlise meticulosa cada uma das opcOes

6 Nunca na histdria os americanos tiveram uma quantidade tio grande de opcdes (SCHWARTZ, 2004, pag. 99,
traducdo nossa).

17 Como cultura, somos estimulados a buscar liberdade, autodeterminagéo e variedade, e somos relutantes em
renunciar a qualquer uma de nossas opg¢des. Mas, aderindo tenazmente a todas as escolhas disponiveis para
nos, temos um aumento da probabilidade de tomarmos decisdes ruins, aumentando a ansiedade, estresse e
insatisfacdo - até a depresséo clinica (SCHWARTZ, 2004, pag. 3, traducdo nossa)
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oferecidas em cada situagdo. Entretanto, a ideia de que uma boa escolha é feita a partir da
anélise puramente racional de cada opcdo ndo é satisfatoria para alguns autores. Segundo
Damasio (1994, p.162), com a quantidade de opc¢des que hoje estdo disponiveis e com 0
volume de decisBes que devem ser tomadas ao longo de um Unico dia, o autor propde que a
racionalidade pura ndo é a resposta para 0s questionamentos sobre opgdes e escolhas, ao
contrario; “Na melhor das hipdteses, sua decisdo levarda um tempo enorme, muito superior ao
aceitavel, se quiser fazer alguma coisa mais nesse dia. Na pior, vocé pode nem sequer chegar
a uma decisdo porque se perderd nos meandros do calculo”. Ao apresentar o motivo para a

incapacidade de racionalizar cada uma das opgdes, 0 autor explica que,

Porque ndo vai ser fécil reter na meméria as muitas listas de perdas e ganhos que
necessita consultar para suas comparagdes. A representacdo de fases intermedidrias,
que vocé deixou em suspenso e precisa agora inspecionar a fim de traduzi-las para
uma forma simbdlica necessaria ao prosseguimento das inferéncias légicas, ira pura
e simplesmente desaparecer de sua memdria. VVocé perdera o rastro delas. A atencdo
e a memoria de trabalho possuem uma capacidade limitada (DAMASIO, 1994,
p.162)

Quando aborda a ideia da razdo nobre, Damasio (1994, p.161) explica que, “[...]
na perspectiva da razao nobre, os diferentes cenarios sdo considerados um a um”, entretanto,
como ja apresentado acima, o autor defende que essa andlise é impossivel para 0 mecanismo
que cada individuo possui. Dessa forma, a proposta é de que é preciso mais do que a razéo
para tornar possivel a tomada de uma decisdo, “Se sua mente dispuser apenas do calculo
racional puro, vai acabar por escolher mal e depois lamentar o erro, ou simplesmente desistir
de escolher, em desespero de causa” (DAMASIO, 1994, p.162).

Como sera apresentado no Capitulo 2, para solucionar o impasse da razdo nobre,
DAMASIO (1994) propde a Hipotese do Marcador-Somatico, outros autores apresentardo
outras teorias.

Ainda sobre a complexidade da escolha, Damasio (1994, p. 159), destacou duas
questdes que sdo centrais para o presente trabalho, os dominios pessoal e social. “Raciocinar
e decidir pode revelar-se uma tarefa ardua, especialmente quando estdo em causa nossa vida
pessoal e seu contexto social imediato”. Essa questdo recebe uma atencdo especial do autor,
pois suas pesquisas com pacientes que sofreram lesdes em determinadas areas do cérebro,
também séo dedicadas a incapacidade de tomar decisdes nesses dois ambitos.

Damasio (1994), entende que no campo pessoal e social a escolha tem maior

relevancia para o individuo e sua sobrevivéncia, como destaca,
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O dominio pessoal e social imediato € o que mais se aproxima do nosso destino e
aquele que envolve a maior incerteza e a maior complexidade. Em termos latos,
dentro desse dominio, decidir bem é escolher uma resposta que seja vantajosa para o
organismo, de modo direto ou indireto, em termos de sua sobrevivéncia e da
qualidade dessa sobrevivéncia (DAMASIO, 1994, p. 160)

Parte da complexidade do processo de escolha € a falta de padrdo para a tomada
de uma decisdo. Cada individuo tem sua experiéncia pessoal pela qual constréi o que entende
como vantajoso ou desvantajoso, desejando ou almejando alguma coisa, em geral, diferente
umas das outras. Como apresenta Damaésio (1994) suas escolhas entdo também serdo

diferentes,

Estou consciente da dificuldade de definir o que é vantajoso e apercebo-me de que
algumas coisas podem ser vantajosas para alguns individuos, mas ndo para outros.
Por exemplo, ser milionario ndo é necessariamente bom, e 0 mesmo se pode dizer de
ganhar prémios. Muito depende do quadro de referéncia e da meta que
estabelecemos. (DAMASIO, 1994, p.160)

O paradoxo proposto por Schwartz (2004) vai ao encontro da hipotese de
Damasio (1994), ao questionar a racionalidade pura das escolhas. Segundo Schwartz (2004),
uma vez que a sociedade fosse formada por seres puramente racionais, ndo haveria paradoxo,
afinal a adicdo de opcOes se apresentaria exclusivamente como benéfica, entendendo que por
meio da analise racional de cada opc¢do, o individuo selecionaria as op¢fes que melhor se
encaixam em suas necessidades e excluiria as op¢des que ndo se encaixam nesse perfil.

Entretanto, o autor defende que o processo ndo funciona dessa forma e destaca;

Indeed, is the standard line among social scientists who study choice. If we’re
rational, they tell us, added options can only make us better off as a society. Those
of us who care will benefit, and those of us who don’t care can always ignore the
added options. This view seems logically compelling; but empirically, it isn’t true
(SCHWARTZ, 2004, p. 19)*.

Segue-se entdo para a discussdo que envolve a ideia de racionalidade humana,

abordando assuntos como emocdo, intui¢do, cognicéo e consciéncia.

18 Uma linha padréo entre os cientistas sociais que estudam a escolha é a de que se somos racionais, eles nos
dizem, as opgdes adicionais s6 podem nos tornar melhores como sociedade. Aqueles de nds que se importam
com as opcdes adicionais se beneficiardo e aqueles de nés que ndo se importam sempre podem ignorar as
opcOes a mais. Essa visdo parece logicamente atraente; mas empiricamente, ndo é verdade (SCHWARTZ,
2004, pag. 19, traducdo nossa)
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2.2. O PAPEL DA RACIONALIDADE

O entendimento do funcionamento da mente por meio da construcdo e
organizacdo da integracdo de seus sistemas, contribui para o entendimento da forma que
atividades mentais acontecem e se manifestam. Utiliza-se como fonte para a compreensao do
funcionamento dos sistemas a pesquisa realizada pelo neurocientista Anténio Damaésio
(1994), que além de apresentar resultados de pesquisas com pacientes que perderam a
capacidade de sentir emocOes e tomar decisdes, apresenta conceitos basais para a
compreensdo da formacédo e das funcdes das estruturas que compde o aparelho cerebral.

Damasio (1994) apresenta que por meio da andlise das diferencas estruturais
das regides do neocortex e do subcortex, teorias foram construidas com o objetivo de propor
uma divisdo de responsabilidade, atribuindo a cada uma das regides fungbes diferentes.
Dentro dessa visdo, subcértex (estrutura cerebral mais antiga) seria o repositorio da emocao,
enquanto 0 neocortex (estrutura nova) seria o cerne da “sensatez e da sutileza”, ou seja, da
racionalidade. Abaixo, o trecho retirado do livro O erro de Descartes: emogdo, razéo e
cérebro humano (1994) apresenta essa diferenciacao;

E tdo evidente a discrepancia entre as capacidades de processamento das estruturas
cerebrais “baixas e antigas” e das “elevadas e novas”, que surgiu uma concepGao
aparentemente sensata acerca das responsabilidades respectivas daqueles setores do
cérebro. Em termos simples: 0o &mago cerebral antigo encarregar-se-ia da regulacéo
bioldgica basica no pordo, enquanto no andar de cima o neocdrtex deliberaria com
sensatez e sutiliza. Em cima, no cértex, encontrar-se-ia a razdo e a forga de vontade,
enquanto embaixo, no subcortex, se encontraria a emocdo e todas aquelas coisas
fracas e carnais (DAMASIO, 1994, p. 126).

Damésio (1994), entretanto, ndo ¢é apoiador da ideia de divisdo entre essas regides,
pois ndo concorda que sejam sistemas individuais, nos quais racionalidade e emocao seriam
pertencentes a regides opostas que ndo estabelecem dialogo. O autor, ao contréario, explica que
“[...] essa visdo ndo da conta do arranjo neural subjacente a tomada racional de decisoes, tal
como eu vejo”. (DAMASIO, 1994, p.126)

Como primeiro argumento para sua oposicdo ao modelo de divisédo entre as
funcionalidades dos setores, esta a ideia de que, “[...] a aparelhagem da racionalidade,
tradicionalmente considerada neocortical, ndo parece funcionar sem a aparelhagem da
regulacdo bioldgica, considerada subcortical” (DAMASIO, 1994, p.127).
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Na defesa de sua proposta, Damasio (1994) explicita a ideia de que a
racionalidade e a regulacdo bioldgica sdo elementos que atuam em conjunto durante o
processo de tomada de decisdo e que foi a partir da prépria regulacdo bioldgica que a

racionalidade se deu.

Parece que a natureza criou o instrumento da racionalidade ndo apenas por cima do
instrumento de regulacdo bioldgica, mas também a partir dele e com ele. Os
comportamentos que se encontram para além dos impulsos e dos instintos utilizam,
em meu entender, tanto o andar superior como o inferior: 0 neocortex é recrutado
juntamente com o mais antigo cerne cerebral, e a racionalidade resulta de suas
atividades combinadas (DAMASIO, 1994, p.127).

Posteriormente, o papel da emocdo como agente no processo de tomada de
decisdo serd amplamente discutido e analisado. Entretanto, a fim de elucidar as ideias de
Damasio (1994, p. 17) destaca-se a sua opinido sobre a relacdo entre emocdo, sentimento e
razdo, “Limito-me a sugerir que certos aspectos do processos da emogéo e do sentimento s&o
indispensaveis para a racionalidade”

Para a apresentacdo do conceito de intuicdo proposto por Damasio (1994) e
fundamental nesse ponto do trabalho, uma breve elucidacdo sobre a Hipdtese do Marcador-
Somatico seré descrita. Para o autor, quando em contato com decisfes de ambito pessoal e
social, e com a ja explicada incapacidade de analise puramente racional de todas as opcles a
cerca de uma escolha, quando em contato com op¢es para a tomada de uma decisao, o corpo
recebe estimulos, que sdo associados a sentimentos bons ou ruins sobre algumas dessas
opcOes. Essa sensacdo vem antes de qualquer analise racionalizada, trata-se de uma sensacao,
que o afastard ou aproximard de determinada opgdo, essa sensagdo atua como “um sinal de
alarme” e “[...] o sinal pode fazer com que vocé rejeite imediatamente o rumo de acéo

negativo, levando-o a escolher outras alternativas” (DAMASIO, 1994, p.163)

[...] antes de aplicar qualquer andlise de custo/beneficio as premissas, e antes de
raciocinar com vista a solucdo do problema, sucede algo importante. Quando lhe
surge um mau resultado associado a uma dada opgdo de resposta, por mais fugaz
que seja, vocé sente uma sensacdo visceral desagradavel. Como a sensacdo €
corporal, atribui ao fendmeno o termo técnico de estado somatico (em grego, soma
que dizer corpo); e porque o estado ‘marca’ uma imagem,chamo-lhe marcador.
(DAMASIO, 1994, p.163)

A atuacdo do marcador-somatico, que sera novamente abordado no Capitulo 2,
pode acontecer de forma oculta, sem que os sentimentos gerados por ele cheguem a ser o

centro da atengdo, “[...] em vez de produzir uma alteracdo perceptivel no estado do corpo,
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inibiria os circuitos neurais reguladores localizados no amago do cérebro, que induzem 0s
comportamentos apetitivos ou de aproximagio” (DAMASIO, 1994, p.174)

Dentro dessa ideia, surge o conceito de intuicdo: “Esse mecaniSmo oculto seria a
fonte daquilo que chamamos de intui¢io” (DAMASIO, 1994, p.174). Na perspectiva de
Damaésio (1994, p. 172) ela pode “[...] influenciar de forma oculta 0s processos cognitivos, e
desse modo também o raciocinio ¢ a tomada de decisdes”.

Quando aborda o processo de tomada de decisdo, Damasio (1994, p.193) defende
que: “Em suma, duvido de que se trate de um processo plenamente consciente ou plenamente
ndo consciente. S&o necessarios os dois tipos de processamento para o funcionamento de um
cérebro que toma decisdes equilibradas” (DAMASIO, 1994, p.193).

Como inicialmente abordado pela analise acima apresentada, a ideia de
racionalidade pura no processo de tomada de decisdo ndo € mais uma unanimidade entre
pesquisadores, ao contrario, atualmente é proposto que a parcela a qual ndo se tem acesso, é a
parcela responsdvel por comandar a forma como se experiéncia o mundo e,

consequentemente, como responde-se a ele (MLODINOW, 2013).

Nosso cérebro subliminar é invisivel para nos, porém influencia nossa experiéncia
consciente do mundo de um modo fundamental - a maneira como nos vemos e aos
outros, o significado que atribuimos aos eventos da nossa vida cotidiana, nossa
capacidade de fazer julgamentos répidos e tomar decisfes que as vezes significam a
diferenca entre a vida e a morte, as a¢cdes que adotamos como resultado de todas
essas experiéncias instintivas (MLODINOW, 2013, p.9).

Os termos para definir essa parcela inacessivel da mente, que fica abaixo da
parcela consciente sdo diversos, alguns autores como Damasio (1994) nédo se utilizam de uma
nomenclatura especial’®>, mas em outros casos encontra-se termos como subconsciente
(MLODINOW, 2013; NORMAN, 2008%°) e inconsciente (KAHNEMAN, 2012%;
MLODINOW, 2013) para definir essa forma de atuagéo da mente.

190 termo que mais se aproxima de uma definicio de nome para a atuacéo de elementos abaixo da linha da
consciéncia apresentada pelo autor ¢; intuicdo (ver em DAMASIO, 1994, p.174).

20\Ver em NORMAN, 2008, p. 31 e 43

21 Ver em KAHNEMAN, 2012, p.67
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Mlodinow (2013), apresenta em seu trabalho Subliminar: como o inconsciente
influencia nossas vidas, a ideia de novo inconsciente. Esse termo foi construido a fim de

diferenciar a sua proposta do conhecido modelo de Sigmund Freud??.,

O inconsciente divisado por Freud, nas palavras de um grupo de neurocientistas, era
“quente e umido; fervilhava de ira e luxuria; era alucinatdrio, primitivo e irracional”,
enquanto o novo inconsciente ¢ “mais delicado e gentil que isso, e estd ligado a
realidade (MLODINOW, 2013, p.24).

A definicdo do autor se distancia da ideia de um inconsciente ndo é saudavel, ao
contrario, Mlodinow (2013) defende que a atuacdo do inconsciente e a incapacidade dos

individuos de acessa-lo, € normal, propondo que;

Nessa nova Vvisdo, 0s processos mentais sdo considerados inconscientes porque ha
parcelas da mente inacessiveis ao consciente por causa da arquitetura do cérebro,
ndo por estarem sujeitas a formas motivacionais, como a repressdao. A
inacessibilidade do novo inconsciente ndo € vista como um mecanismo de defesa ou
como algo ndo saudavel. E considerada normal (MLODINOW, 2013, p.24).

A mente subliminar seria entdo a responsavel por grande parte do comportamento
humano, que inclui a defini¢do de escolhas e a tomada de decisodes; “A palavra “subliminar”
vem do latim e significa “abaixo do limite. Os psicologos a empregam para se referir ao que
esta abaixo do limite da consciéncia” (MLODINOW, 2013, p.9).

Os processos subliminares sdo entendidos como parte fundamental para o
funcionamento da parcela consciente da mente, fazendo ambos parte do funcionamento do
sistema completo, cada um com sua funcdo; “Para entender verdadeiramente a experiéncia
humana, precisamos compreender tanto nosso consciente quanto nosso inconsciente e como
0s dois interagem” (MLODINOW, 2013, p.9).

A proposta de um inconsciente ativo e atuante nas mais variadas questdes acerca
da formacéo social e individual humana apoia a ideia da capacidade de tomar decisdes rapidas
e instintivas, como um processo evolucionario da espécie humana. Mlodinow (2013, p. 24)
defende que essa evolucdo foi o que propiciou a continuacdo da espécie; “Trata-se de um

legado de evolugdo crucial”.

O pensamento consciente é de grande valia para projetar um automdvel ou decifrar
as leis matematicas da natureza, mas sd a velocidade e a eficiéncia do inconsciente

22 No sera aqui abordado o conceito desenvolvido por Sigmund Freud pelo entendimento de que néo
contribuiria para o resultado objetivado na presente dissertacéo.
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podem nos salvar na hora de evitar picadas de cobra, carros que entram no nosso
caminho ou pessoas que nos fazem mal (MLODINOW, 2013, p.24).

O inconsciente ndo atua apenas em questdes de sobrevivéncia, mas também age
no comportamento?®, nas preferéncias®* e crencas? e nas decisdes em sociedade?®.

Como Mlodinow (2012, p. 38) apresenta, “Noés percebemos, lembramos nossas
experiéncias, fazemos julgamentos e agimos - mas em todas essas atitudes somos
influenciados por fatores dos quais ndo temos consciéncia”. (MLODINOW, 2013, p. 38)

As escolhas estdo relacionadas a essas questdes e o inconsciente atua de forma a
garantir que a mente se sinta confortavel e feliz; “As pessoas t€m um desejo bésico de se
sentir bem consigo mesmas. Por isso, tendemos a desenvolver vieses inconscientes em favor
de caracteristicas semelhantes as nossas” (MLODINOW, 2013, p.27).

As decisbes tomadas ao longo de um dia ou ao longo da vida, podem ter todo o
apoio racional de anélises de custo beneficio, de pros e contras e de afericbes de possiveis
resultados, mas a atuacdo do inconsciente leva as decisdes por razbes diversas, jamais

destacadas como relevantes conscientemente.

Vocé pode ter certeza de que aceitou um emprego por representar um desafio, mas
na verdade talvez estivesse interessado em mais prestigio. Poderia jurar que gosta
daquele amigo por causa do senso de humor, mas talvez goste por causa do sorriso,
que lembra o de sua mée (MLODINOW, 2013, p.27).

A ideia de que muitos julgamentos acontecem antes mesmo de determinadas
informacdes chegarem a parcela consciente da mente, propde que o comportamento humano
acontece, em grande parte, de forma inconsciente. Entre os autores que defendem esse
posicionamento, encontra-se Donald Norman, autor de Design Emocional: Por que adoramos
(ou detestamos) os objetos do dia-a-dia (2008), que propdoe que ““[...] boa parte do
comportamento humano € subconsciente, abaixo da percep¢do consciente”. Ainda utilizando
0s conceitos propostos pelo autor, entende-se que “[...] muitos julgamentos ja foram

determinados antes de alcancarem o nivel da consciéncia” (NORMAN, 2008, p.31).

2 (Ver MLODINOW, 2013, p.23; NORMAN, 2008, p.31)
24 (Ver KAHNEMAN, 2012, p.480)

25 (Ver em DAMASIO, 1994, p.165)

2 (Ver MLODINOW, 2013, p.34)
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Quando as pessoas sdo instigadas a definirem as razbes pelas quais tomaram
determinada deciséo, suas respostas, em geral, ndo correspondem ao verdadeiro motivo que
acarretou tal escolha, uma vez que esse se encontra escondido nos vieses inconscientes;
“Nossas respostas em geral parecem fazer sentido, mas ainda assim as vezes elas estdo
erradas” (MLODINOW, 2013, p.25).

Destaca-se o fato de que a resposta ndo se trata de uma mentira consciente. A
mente consciente afirma que a escolha foi feita por um determinado motivo, enquanto a mente
inconsciente esconde a real razdo do comportamento; “[...] as verdadeiras razbes por tras de
nossos juizos, sentimentos ¢ atitudes podem nos surpreender” (MLODINOW, 2013, p.30).

Daniel Kahneman (2012) em seu trabalho Rapido e Devagar — Duas formas de
pensar, também aborda essa relacdo entre inconsciente e consciente, utilizando, entretanto,
outros termos que serdo mais trabalhados a partir do capitulo 2. Para uma breve explicacao, o
autor divide a forma de pensar em Sistema 1, sendo esse automatico e rapido, sem “nenhuma
percepcdo de controle voluntario” e Sistema 2, responsavel pelas acbes deliberadas dos
individuos.

Para uma breve analogia com o que Mlodinow (2013) apresentou, Kahenman
(2012, p. 42) entende que “[...] 0s pensamentos e a¢Oes que o Sistema 2 acredita ter escolhido
sd0 muitas vezes orientados pela figura do centro da histéria, 0 Sistema 17,

Kahneman (2012, p. 519) prop8e que o0 inconsciente convence o nivel consciente
de determinada escolha. Nesses casos, € como se a camada inconsciente enganasse a
consciente, contando uma mentira convincente para que a consciéncia acate sua decisdo. “O
Sistema 2 articula julgamentos e faz escolhas, mas com frequéncia endossa ou racionaliza

ideias e sentimentos que foram gerados pelo Sistema 1.

Vocé pode ndo saber porque estd sendo otimista em relacdo a um projeto porque
alguma coisa em seu lider o lembra sua estimada irma, ou que ndo gosta de uma
pessoa que se parece vagamente com seu dentista. Se lhe for pedida uma explicagéo,
porém, vocé vai buscar na memdria alguns motivos para apresentar, e certamente
vai encontrar alguns. (KAHNEMAN,2012, p.519)

Um caso cléssico de influéncia inconsciente é o case da Coca Cola versus Pepsi.
Um teste simples de preferéncia é feito com voluntarios, que devem provar um copo com
cada uma das bebidas e responder qual € o copo com a bebida que preferem. Quando o teste é
feito com as pessoas que sabem em qual copo estd a Pepsi e em qual copo esta a Coca Cola,

as pessoas em sua maioria dizem preferir o copo com a Coca Cola. Entretanto, quando o teste
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€ cego e as pessoas provam sem saber em qual copo esta cada bebida, a grande maioria diz
preferir o copo que secretamente tem a Pepsi (MLODINOW, 2013)%’

Para buscar responder as questbes gque surgem a partir da experiéncia acima
descrita, Mlodinow (2013)?® apresentou um estudo feito com vinhos. A cada voluntario foi
entregue duas tagas de vinho, uma rotulada com o valor de $90 e a outra com o valor de $10.
Os voluntarios deveriam apontar qual, em sua opinido, era o melhor vinho. Como resultado,
as pessoas apontavam a taga com vinho de $90 como sendo a de melhor sabor. Entretanto, o
vinho era 0 mesmo nas duas tacas, ambos custavam $90.

Como o objetivo era analisar a resposta do cérebro a essas percepgdes “a
degustacdo foi conduzida enquanto os cérebros dos participantes eram analisados por um
aparelho de fMRI*'?°, ou seja, o funcionamento do cérebro dos voluntarios era analisado
internamente enquanto se apreciava 0s vinhos.

O resultado da pesquisa foi muito além da identificacdo de que as pessoas dizem
preferir a taga com vinho dito mais caro mesmo que essa tenha o mesmo contedo da taca
com o vinho dito mais barato. O resultado apontou que realmente essas pessoas preferem
esses vinhos, porque o cérebro interpreta cada um dos vinhos de maneira diferente, mesmo

que eles sejam exatamente iguais. Mlodinow (2013) elaborou entéo a seguinte explicacéo;

As imagens resultantes mostraram que o pre¢o do vinho aumentava a atividade em
uma area do cérebro atrds dos olhos chamada cortex orbitofrontal que tem sido
associada a experiéncia do prazer. Assim, embora os dois vinhos fossem idénticos, a
sensacdo do sabor foi verdadeira — ou pelo menos o aumento subjetivo de prazer
com o sabor (MLODINOW, 2013, p.32).

A apresentacdo dos casos acima, reforca a proposta da participacao de estruturas
inconscientes no processo de julgamentos e escolhas; “Nés julgamos produtos pela caixa,
livros pela capa e até balancos anuais de corporacGes pelo melhor acabamento em papel
brilhante” (MLODINOW, 2013, p.31).

27 (ver em MLODINOW, 2013, p.33)
28 (ver em MLODINOW, 2013, p.32)

29 Ressonancia magnética funcional
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Conscientemente julgar-se-ia o produto pela sua utilidade, o livro pelo contetdo e
os balancgos anuais pelo seu resultado. O inconsciente é automatizado e antes que o consciente

inicie sua atividade ele ja fez uma série de julgamentos (NORMAN, 2008)3°

Resultados similares aos apresentados nas experiéncias de testes como o da Coca
Cola e dos vinhos, também vale para outros aspectos da vida; “[...] 0 que vale para bebidas e
marcas também ¢ verdade para as maneiras como vivenciamos o mundo” (MLODINOW,
2013, p.33). Como destaca o autor; “Tanto os aspectos explicitos da vida (neste caso, a
bebida) quanto os aspectos implicitos indiretos (a marca) conspiram para criar nossa
experiéncia mental (o gosto)” (MLODINOW, 2013, p.33).

As escolhas, sejam elas relacionadas a produtos, viagens, relacdes de amizade ou
amorosas, estdo intimamente ligadas ao trabalho do inconsciente e as criacdes de experiéncia

que o cérebro constrdi, definindo suas preferéncias.

Acreditamos entender os principais elementos que nos influenciaram quando
escolhemos um laptop, ou um detergente para a maquina de lavar, planejamos as
férias, compramos uma acdo, aceitamos um emprego, encontramos uma celebridade
esportiva, fazemos um amigo, julgamos um estranho ou até quando nos
apaixonamos. Em geral, nada poderia estar mais longe da verdade. Como
consequéncia, muitas de nossas suposi¢fes mais basicas sobre ndés mesmos, e sobre
a sociedade, sdo falsas (MLODINOW, 2013, p.34).

O objetivo do trabalho de Mlodinow (2013), Norman (2008), Damasio (1994),
Kahneman (2012), Murray (2015), Schwartz (2004) e Brocas e Carrillo (2012) nao é afirmar
que os seres humanos atuam de forma inconsciente durante todo o tempo e que, ao contrario
do que se imaginava, sao seres tdo automaticos como as aranhas e as lulas. O foco dos autores
é elucidar a ideia de que humanos ndo séo todo o tempo conscientes, ao contrario, atuam de
forma inconsciente durante grande parte do tempo, por mais que acreditemos no contrario.
Mlodinow (2013, p. 38) reforca que; “Todos nds tomamos decisdes pessoais, financeiras e de
negocios confiantes de que pensamos de forma apropriada todos os fatores importantes e
agimos de acordo com eles — e que sabemos como chegamos a essas decisdes”.

O processo consciente atua de forma a auxiliar nossas decisdes, entretanto, como
ja visto, a0 mesmo tempo que ndo ha acesso as motivacdes inconscientes, também nédo se

pode ignorar sua atuagdao, mesmo ignorando sua origem; “O trabalho feito pelo inconsciente ¢

30 (Ver NORMAN, 2008, p.31)
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uma parcela crucial do nosso mecanismo evolutivo de sobrevivéncia” (MLODINOW, 2013,
p-8)

Os seres humanos possuem consciéncia e por isso seu comportamento ndo pode
ser identificado apenas pela parte inconsciente do processo. Por mais que a mente subliminar
atue sobre as decisGes e 0 comportamento, o consciente também tem papel fundamental. Ao
comparar o poder de controle dos humanos com o de outros animais, Mlodinow (2013, p.113)
defende que; “Ao contrario deles, nés temos ToM*23! e somos muito mais capazes de superar
impulsos inconscientes tomando decisdes conscientes”.

Desde que os homens comegaram a conviver em grupo, podemos dizer que a
construcdo de uma pessoa ndo se da apenas por meio de seu desenvolvimento individual.
Como ja abordado, as escolhas sdo a forma do ser humano apresentar suas conviccdes e se
apresentar a sociedade. Assim, 0 processo de tomada de decisdo passa pela constru¢do do

individuo em sociedade.

2.3 O SER SOCIAL

O entendimento do ser humano como ser social parte da ideia de que sua
formacdo ndo se da individualmente. Suas predisposi¢cGes inatas sdo ajustadas com a
finalidade de se adequarem a realidade da vida em sociedade, com o intuito de impedir
impulsos naturais indesejaveis para a vida em grupo, tornando o contexto do coletivo
possivel, “E por isso que a fome, o desejo e a raiva explosiva dos seres humanos nio levam
diretamente a alimentacdo desenfreada, a violéncia sexual e ao assassinio, pelo menos nem
sempre” (DAMASIO, 1994, p.123).

Os seres humanos ja nascem com inclinagbes naturais, mecanismos de
sobrevivéncia preparados, mas também se desenvolvem por meio do contato com a cultura,
educacao e processos de aprendizagem. Como Damasio (1994) descreve, a formacdo de uma
pessoa € constituida por muitos indicativos, sempre com a necessidade primordial de

sobrevivéncia;

O quadro que estou estabelecendo para os seres humanos é o de um organismo que
surge para a vida dotado de mecanismos automaticos de sobrevivéncia e ao qual a
educagdo e aculturagdo acrescentam um conjunto de estratégias de tomada de
decisdo socialmente permissiveis e desejaveis, 0s quais, por sua vez favorecem a
sobrevivéncia — melhorando de forma notavel a qualidade dela - e servem de base a
construgdo de uma pessoa (DAMASIO, 1994, p. 125).

31 Teoria da mente (Mlodinow, 2013, p.103)
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Ao longo da evolucdo da espécie, mudancas, a que tudo indica, na estrutura
cerebral, tornaram o convivio em grupo uma necessidade fundamental para a continuagdo da
evolucdo e para o que hoje é entendido como superioridade da espécie (MLODINOW, 2013).

Mlodinow (2013) entende que estudos relacionados a evolu¢do humana apontam
para um passado em que toda essa predisposicao para viver em sociedade ndo existia e a falta
de registros de “alteracdo na anatomia humana” aponta para a ideia de que o que sofreu a
alteracdo que permitiu que a vida em sociedade se consolidasse, e consequentemente,
propiciou o desenvolvimento da espécie, se deu nas regides que constituem o que entendemos

como cérebro.

Essa sUbita manifestacdo da moderna aptiddo para cultura, complexidade ideoldgica
e estrutura de cooperacdo social — sem nenhuma alteracdo na anatomia humana para
explicé-la — é prova de que pode ter ocorrido uma importante mutagdo no cérebro
humano, uma atualizacdo de aplicativo, por assim dizer, que o capacitou para o
comportamento social e, assim, concedeu a nossa espécie uma vantagem em termos
de sobrevivéncia (MLODINOW, 2013, p.102).

Apdbs a alteracdo de estrutura que permitiu a vida em sociedade, mudancas
relacionadas a organizacdo social resultaram em variacbes de comportamento e
aprendizagem; “Entdo, de repente (na escala evolutiva do tempo), os seres humanos mudaram
de comportamento” (MLODINOW, 2013, p.102). Desenvolveu-se a capacidade de pesca, de
caca a animais de grande porte, iniciou-se a construcdo de espacos destinados a abrigo e
outras capacidades de organizacdo até entdo inexistentes. Todas elas sdo atribuidas a vida em
grupo e a organizagao social. (MLODINOW, 2013)%?

Por mais que outros animais, como 0s primatas sejam capazes de organizagédo
social, nenhum deles chegam perto da capacidade da espécie humana; “Eles podem até ser
mais fortes e mais ageis, porém, nds temos a capacidade superior de nos enturmar e coordenar
atividades complexas” (MLODINOW, 2013, p.102)

A mudanca na estrutura cerebral que permitiu a construcdo de uma sociedade,
criou nos seres humanos uma necessidade basal de fazer parte de um grupo. O ser humano se
tornou dependente das relagdes em sociedade. Mlodinow (2013, p.99) entende que; “As
ligacOes sociais sdo um aspecto tdo basico da experiéncia humana que sofremos quando

somos privados delas”.

32 (Ver em MLODINOW, 2013, p.102)



27

Na verdade, as relacBes sociais sdo tdo importantes para os seres humanos que a
falta de ligagbes sociais constitui o principal fator de risco para a salde,
comparando-se aos efeitos de cigarro, pressdo arterial alta, obesidade e a falta de
atividade fisica (MLODINOW, 2013, p.101).

A construcdo da sociedade e a participacdo dos individuos que a compde,
dependem entdo de elementos instintivos tanto quanto da capacidade consciente de controle e

aprendizagem. Como Damaésio apresenta;

Dependemos de mecanismos bioldgicos de base genética altamente evoluidos, assim
como de estratégias suprainstintivas de sobrevivéncia que se desenvolveram em
sociedade, transmitidas por via cultural, e que requerem, para sua aplicagéo,
consciéncia, deliberacio racional e forca de vontade (DAMASIO, 1994, p.123).

A fim de tornar possivel a vida dentro de um coletivo, foi preciso que ocorresse
também a evolucdo das areas que controlam impulsos naturais, desenvolvendo novos
conceitos e visfes de mundo, a partir da aprendizagem e da cultura. Como Goleman (1995,
p.33) apresenta; “[...] 0 aparelho social tem tentando impor normas para conter 0 excesso
emocional que emerge, como ondas, de dentro de cada um de nds”.

Nesse contexto a necessidade de ser aceito, de se diferenciar e de fazer parte,
também sdo fatores que influenciam escolhas e decisdes; “A maneira como nos vestimos €
nos comportamos, os objetos materiais que possuimos, joias e reldgios, carros e casas, todos
sdo expressdes publicas de n6s mesmos” (NORMAN, 2008, p.74).

O inconsciente também atua em todo esse processo, uma vez que se trata de uma
necessidade inata do ser humano e nem sempre consciente, "Sua escolha de produtos, ou onde
€ COMo VOCE Vive, viaja, e se comporta sdo quase sempre manifestacdes poderosas de seu self,
quer sejam intencionais ou ndo, conscientes ou subconscientes” (NORMAN, 2008, p.75).

A influéncia da imagem social e autoimagem®® (self), ndo acontece apenas no
processo de escolha em relacdo a produtos, mas todas as escolhas feitas acontecem por meio
dessa manipulagdo. As decisdes sdo fundamentalmente baseadas na imagem e autoimagem
que temos de nds mesmos, que 0s outros tem de nds e que nds temos dos outros; como
descreve Mlodinow (2013, p. 258) “No6s escolhemos os fatos em que queremos acreditar.
Escolhemos também nossos amigos, namorados e conjuges ndo apenas por causa da forma

como os percebemos, mas pelo modo como eles nos percebem”.

33 (Ver NORMAN, 2008, p.74)
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A sensacdo de pertencimento muda a forma de enxergar o0 mundo e as respostas a
ele. A necessidade de estar enquadrado em algum esteredtipo influencia de maneira direta o
comportamento e as escolhas, visando sempre a manutencao no grupo, preferencialmente, em

uma posicao de destaque. Como apresenta o autor;

Quando pensamos em n6s mesmos como pertencentes a um clube de campo
exclusivo, ocupando um cargo executivo, ou inseridos numa classe de usuario de
computadores, 0s pontos de vista de outros no grupo infiltram-se nos nossos
pensamentos e ddo cores a maneira como percebemos o mundo (MLODINOW,
2013, p.196).

A autoimagem, a imagem que cada individuo tem de si, € 0 que encaixa cada um
em um ou outro grupo e o que permite fazer parte ou desejar fazer parte de determinado
coletivo. Mlodinow (2013, p. 201) apresenta uma breve proposta de conceituacdo sobre a
ideia de grupo; “A identidade in-group influencia a maneira como julgamos as pessoas, mas
também a forma como nos sentimos sobre nGS mesmos, COMo NOS comportamos e as vezes até
nosso proprio desempenho”.

Por in-group o autor apresenta grupos aos quais os individuos se sentem
pertencentes; “Os cientistas chamam qualquer grupo de que as pessoas se sentem parte de “in-
group”” (MLODINOW, 2013, p. 195). Em contrapartida também apresenta o conceito de out-
group, que sdo grupos aos quais determinado individuo ndo se identifica.

Como Mlodinow (201, p. 199) reforga em sua teoria; “[...] no que se refere a
religido, raca, nacionalidade, uso de computadores ou a nossa unidade operacional de
trabalho, em geral, temos uma tendéncia inata de preferir os membros de nosso in-group”.

O mercado de produtos e servigos estd a muito tempo atento a ideia de reforco da
autoimagem e a consequente tendéncia do consumidor de se identificar e escolher produtos
que a reforcem. A publicidade das grandes marcas esta muito pouco relacionada a descrigédo
dos atributos técnicos de suas invencGes e mais ligada a busca de identificacdo de
personalidade por parte de seus consumidores; como destaca Mlodinow (2013, p. 196); “E
por isso, por exemplo, que a Apple gasta centenas de milhdes de dolares em campanhas de
marketing para associar os in-groups do Mac a inteligéncia, elegancia e vanguarda, enquanto

associam os in-groups do PC ao fracasso”.
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2.4. AEMOCAO NO PROCESSO DE ESCOLHA

Entre os enfogques dos estudos sobre o processo de escolha encontra-se a relagédo
entre emocdo e cognicgdo, termos historicamente vistos como respostas opostas do ser humano
ao ambiente, agora séo encarados como respostas diferentes, mas complementares. Como

apresentou Kahneman;

Os cientistas sociais da década de 1970 aceitavam amplamente duas ideias sobre a
natureza humana. Primeiro as pessoas sdo, no geral, racionais, e suas opinides
normalmente sdo sélidas. Segundo, emogdes como medo, afeigdo e ddio explicam a
maioria das ocasides em que as pessoas se afastam da racionalidade (KAHNEMAN,
2012, p. 16).

Goleman (1995) reforca o entendimento de que ndo € possivel se falar de mente
sem considerar o trabalho conjunto de cognigdo e emogdo. Como afirma; “Uma visdo da
natureza humana que ignore o poder das emogoes e lamentavelmente miope” (GOLEMAN,
1995, p. 32).

Dessa forma o conceito da relagcdo entre emocdo e cognicdo vem sendo alterado
uma vez que alguns autores, entre eles os apresentados anteriormente, identificaram em suas
pesquisas que a cognicdo e a emogdo ndo sdo opostas, mas sim formas de raciocinio
complementares e igualmente importantes no processamento cerebral. Em linhas gerais,
Norman (2008, p. 27) propde que “As emocOes sdo inseparaveis da cognicdo constituindo
parte necessaria dela”.

Damaésio (1994, p. 19) entende as emocdes como parte de sua construcdo do
sentido completo da cogni¢do, ou seja, para o autor emogdes e sentimentos ““[...] S@0
precisamente tdo cognitivos como qualquer outra percepgao”.

No processo de escolha e decisdo, as emocdes sdo elementos presentes e
fundamentais; “[...] quando se trata de moldar nossas decisdes e a¢fes, a emog¢édo pesa tanto —
e as vezes muito mais — quanto a razdo” (GOLEMAN, 1995, p.32).

Segundo os resultados das pesquisas desenvolvidas por Damasio (1994, p. 17),
“As emocgdes e os sentimentos, juntamente com a oculta maquinaria fisiologica que lhes esta
subjacente, auxilia-nos na assustadora tarefa de fazer previsdes relativamente a um futuro
incerto e planejar as nossas a¢des de acordo com essas previsdes”. Retorna-se aqui a hipotese
inicialmente apresentada pelo autor, de que as decisGes ndo teriam um apoio por completo
racional, exigindo outras informagdes, ocultas ou ndo, para o seu desenvolvimento.

Goleman (1995) também é defensor da ideia de que a emocdo faz parte da

cognicdo e assim tem papel central no processamento de informacdes, nos julgamentos e no
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comportamento. O autor propde que as emocdes servem como orientadores de caminhos a

serem seguidos, inclusive quando a racionalidade ndo consegue atuar, tal como apresenta,

S8o as emogdes, dizem esses pesquisadores, que nos orientam quando diante de um
impasse e quando temos de tomar providéncias importantes demais para que sejam
deixadas a cargo unicamente do intelecto — em situaces de perigo, na necessidade
de ndo perder a perspectiva apenas dos percalcos, na ligagdo com um companheiro,
na formacdo de uma familia. Cada emogao que vivenciamos nos predisp0e para uma
acdo imediata (GOLEMAN, 1995, p. 32).

Norman (2008, p. 30) entende que “Sem emogdes, sua capacidade de tomar
decisdes ficaria prejudicada”. Tal afirmacdo ¢ resultado de uma evolucdo no campo das
ciéncias cognitivas, como destaca; “Nos, cientistas cognitivos, agora compreendemos que a
emocao e um elemento necessario a vida, afetando a maneira como vocé se sente, como vocé
se comporta, ¢ como vocé pensa. De fato, a emog¢do torna vocé inteligente” (NORMAN,

2008, p. 30).

Esses dois termos — emocdo e cognicdo — sdo conceitos fundamentais nas
pesquisas que buscam compreender o processo de tomada de deciséo, uma vez que juntas séo
as responsaveis pela analise das percepcbes do ambiente, das situacbes e da vida em

sociedade.

A cognicéo interpreta e compreende o mundo ao seu redor, enquanto as emocdes
permitem que vocé tome decisdes rapidas a respeito dele. De maneira geral, vocé
reage emocionalmente a uma situacdo antes de avalid-la cognitivamente, uma vez
que a sobrevivéncia é mais importante que o conhecimento e a compreensao. Mas,
em algumas ocasifes, a cogni¢do vem antes. Um dos poderes da mente humana € a
capacidade de sonhar, de imaginar e de planejar (NORMAN, 2008, p. 33).

O entendimento de que as emocgOes auxiliam no processo de escolha é fruto de
pesquisas como as de Damasio (1994), que realizou testes diversos com pacientes que, por
terem sofrido lesGes em determinadas regifes do cérebro, haviam perdido a capacidade de
sentir emogdes, ao passo que também perderam a capacidade de tomar decisoes; “Apenas um
outro defeito se aliava a sua deficiéncia de decisdo: uma pronunciada alteracdo da capacidade
de sentir emogdes” (DAMASIO, 1994, pag. 12).

Essa € uma amostra de que a emogdo ndo é um mecanismo isolado, ou como
apontado por alguns autores, oposto a cogni¢do, mas ao contrario - cognicdo e emog¢do — sdo
elementos inseparaveis durante todo o processamento cerebral em resposta a disponibilidade

de qualquer informacdo. Reforcando essa ideia, 0 Damasio (1994, p. 12) sugere que; “[...]
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certos aspectos do processo da emocdo e do sentimento sdo indispensaveis para a
racionalidade”.

Dentro dessa visdo, Damasio (1994, p. 128) e enfatico em sua defesa sobre a
importancia da participagdo da emogdo nas reagdes perante o mundo, e defende; “[...] as
emoc0des ndo sdo um luxo. Elas desempenham uma fungdo na comunicagdo de significados a
terceiros e podem ter também o papel de orientagdo cognitiva”.

Visto a importancia dentro do cenéario do processo de escolha, torna-se necessario
apresentar o conceito de emocdo que norteia todo o trabalho aqui desenvolvido. Propomos a
utilizacdo da definicdo apresentada por Damasio (1994), uma vez que o autor € um dos nomes
recorrentes da dissertacdo, sendo um dos autores principais do capitulo 2. O autor entdo

apresenta seu conceito de emocao, entendendo que;

Vejo a esséncia da emog¢do como a colecdo de mudancgas no estado do corpo que séo
induzidas numa infinidade de 6rgdos por meio das terminacGes das células nervosas
sob controle de um sistema cerebral dedicado, o qual responde ao contetdo dos
pensamentos relativos a uma determinada entidade ou acontecimento (DAMASIO,
1994, p. 135).

A fim de concluir o entendimento do autor sobre o conceito de emocéo, destaca-se
0 trecho abaixo.

A emocao € a combinagdo de um processo avaliatério mental, simples ou complexo,
com respostas dispositivas a esse processo, em sua maioria dirigidas ao corpo
propriamente dito, resultando num estado emocional do corpo, mas também
dirigidas ao proprio cérebro (DAMASIO, 1994, p. 135).

Sentimentos e emocdo sdo parte de um sistema complexo de processamento
cerebral em que; “juntamente com a oculta maquinaria fisiologica que lhes esta subjacente,
auxiliam-nos na assustadora tarefa de fazer previsdes relativamente a um futuro incerto e
planejar as nossas acdes de acordo com essas previsdes”. (DAMASIO,1994, p. 17)

Norman (2018) reforga o conceito de emogdo fora da realidade romantizada,

descrevendo sua atuagdo como no trecho a seguir;

Uma das maneiras pelas quais as emocOes trabalham é por meio de substancias
quimicas neuroativas que penetram determinados centros cerebrais e modificam a
percepcao, a tomada de decisdo e o comportamento (NORMAN, 2008, p. 30).
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Mlodinow (2013) reitera o conceito de emog¢do como um processo cognitivo. No
qual o individuo recebe o estimulo, o interpreta — inconsciente e conscientemente — e

responde. Descrevendo entdo o conceito de emogao como;

As emocdes, na perspectiva neojamesiana atual, sao como percepcdes e memdrias —
reconstituidas a partir dos dados a mao. Muitos desses dados vém da mente
inconsciente, a medida que ela processa estimulos ambientais captados por seus
sentidos e cria uma resposta psicologica. O cérebro também emprega outros dados,
como convicgdes e expectativas preexistentes e informagdes sobre circunstancias
correntes. Toda essa informagédo é processada, produzindo um sentimento consciente
de emogdo (MLODINOW, 2013, p. 216).

Com base em suas pesquisas sobre a emogdo humana, Norman (2008, p. 165)
reforca a corrente de pensamentos relacionados a ligacdo entre cognicdo e emocéo,
destacando que; “O sistema de fazer julgamentos - a cognigdo - é intimamente ligado ao
sistema emocional: cada um refor¢a o outro”.

Enguanto o sistema afetivo faz julgamentos rapidos e imediatos auxiliando na
identificacdo, por exemplo, do que é seguro ou perigoso; o sistema cognitivo faz seu papel de
interpretante, buscando entender de forma ldgica as situacdes as quais devemos responder
(NORMAN, 2008).

O sistema afetivo e 0 cognitivo sdo ambos sistemas de processamento, entretanto,
cada um possui uma funcdo diferente da do outro; “O resultado ¢ que tudo o que fazemos tem,
ao mesmo tempo, um componente cognitivo e um componente afetivo — cognitivo para
atribuir significado, afetivo para atribuir valor” (NORMAN, 2008, p. 45).

E possivel entdo afirmar que entre os pesquisadores que analisam o processo de
escolha, uma corrente acredita que decisdes tém um fator emocional muito presente. Ao
contrario do que se pregava ha décadas, a emocdo atualmente é entendida pelos cientistas
cognitivos como um elemento necessario a vida, que afeta toda a forma do ser humano de se
relacionar com o mundo. Como aponta Damasio (1994), emocdes e sentimentos s&o

intricadamente ligados a cognicao.

N&o me parece sensato excluir as emog¢des e 0s sentimentos de qualquer concepg¢édo
geral da mente, muito embora seja exatamente o que varios estudos cientificos e
respeitaveis fazem quando separam as emogdes e 0s sentimentos dos tratamentos
dos sistemas cognitivos (DAMASIO, 1994, p. 151).

As emocdes ndo apenas interpretam comportamentos e respondem ao ambiente,

elas em si também mudam a forma de pensar e de reagir. Norman (2008, p. 38) explica que;
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“Emocdes, nos agora sabemos, mudam a maneira como a mente humana soluciona problemas
— 0 sistema emocional muda a maneira como o0 sistema cognitivo opera”.

Uma vez postulada a ideia de que as emogdes fazem parte do processo de escolha,
assim como qualquer outro processo cognitivo, aponta-se para a questdo de que emocdes
positivas e negativas podem resultar em decisdes diferentes. Ou seja, propde-se que emogoes
positivas ou negativas tenham efeitos diferentes durante o processo de tomada de decisdo e,
consequentemente, em seu resultado.

A acdo das emoc0es negativas faz o individuo tender a tomar decisdes piores e 0
inverso também é verdadeiro, ou seja, quando, sob influéncia de emocdes positivas tende-se a

melhores decisoes.

More recent evidence has shown that positive emotion has the opposite effect —
when we are in a good mood, we think better. We consider more possibilities; we’re
open to considerations that would otherwise not occur to us; we see subtle
connections between pieces of information that we might otherwise miss
(SCHWARTZ, 2004, p. 132).3

Emocdes positivas ou negativas sdo agentes atuantes na maneira de pensar e de
escolher. Como apresenta Norman (2008, p. 46), “[...] o estado afetivo, quer seja positivo ou
negativo, muda a maneira como pensamos”. Segundo o autor, emogdes positivas nos fazem
prestar mais atencdo no ambiente de forma geral, enxerga-se assim mais oportunidades e
identifica-se melhor as op¢des mais satisfatorias.

Ao contrario, as emocdes negativas prejudicam a capacidade de analisar
possibilidades. Mas as emocdes negativas ndo séo apenas agentes dificultadores do processo,
ao contrario sdo reacdes importantes para a sobrevivéncia humana; “Os neurotransmissores
influenciam o cérebro a centrar o foco no problema e a evitar distracdes. 1sso é exatamente o
que vocé precisa para lidar com o perigo” (NORMAN, 2008, p. 46).

Tanto a emocdo positiva quando a negativa, podem trazer prejuizo para o
processamento cerebral. Mesmo quando sob efeito de uma emocéo positiva é possivel que o
processamento das informacdes ndo ocorra de forma correta (DAMASIO, 1994). Em alguns
casos, emogdes negativas tendem a se transformar em fobia e emocdes positivas podem

deixar os individuos por demais relaxados.

34 Evidéncias mais recentes mostraram que a emogao positiva tem o efeito oposto - quando estamos de bom
humor, pensamos melhor. Consideramos mais possibilidades; estamos abertos a consideracdes que, de outra
forma, ndo nos ocorriam; vemos conexdes sutis entre informac6es que de outra forma poderiamos perder
(SCHWARTZ, 2004, p. 132, traducao nossa).
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Quando o falso alinhamento de uma emocdo como 0 medo a um objeto domina
sistematicamente a situacdo, segue-se o0 comportamento fobico. O outro lado da
moeda ndo é propriamente melhor. Ao associar emogdes positivas com pessoas,
objetos ou lugares, de forma indiscriminada e frequente, acabamos por nos sentir
mais tranquilos do que deveriamos em relagdo a muitas situagdes, e acabamos como
Pollyanna (DAMASIO, 1994, p. 193).

Como ja apresentado, ndo existe uma formula que descreva de forma unificada
um passo a passo para uma tomada de decisdo que se aplique a todos os seres humanos e que
tenha resultados satisfatorios em todas as ocasides. A pesquisa sobre 0 processo de tomada de
decisdo abrange conceitos diversos e se dedica a apresentar 0os muitos elementos que a
compde.

Trata-se de analises de componentes internos e externos a mente humana, que
estdo relacionados a necessidade de sobrevivéncia e evolucdo da espécie, as respostas
involuntarias ao ambiente, as caracteristicas inatas, bem como a experiéncia, aprendizado e
cultura.

Nos proximos capitulos serdo apresentadas as teorias dos autores Daniel
Kahneman (2012), Antonio Damasio (1994), Donald Norman (2008) que tiveram como
resultado de suas pesquisas a construcdo de trés modelos de analise e compreensdo do

processo de decisdo. Destaca-se novamente o funcionamento da mente e a interagdo social.
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3. AUTORES, MODELOS E TEORIAS

As variadas teorias sobre o processo de decisdo despertam a curiosidade e
necessidade de correlacionar os modelos propostos a fim de apresentar similaridades que
possam identificar quais conceitos estdo presentes de forma continua nas mais variadas
pesquisas.

Apresenta-se a seguir ideias, modelos, métodos e teorias, propostas por trés
autores de diferentes areas, sobre o processo de escolha. Posteriormente, no capitulo quatro,
as teorias aqui descritas serdo analisadas de forma que se torne possivel compara-las,
objetivando o entendimento geral de conceitos e ideias similares. A analise comparativa tem 0
objetivo de auxiliar na constru¢cdo de um modelo geral, embasado em visbes diversas que
alcancaram resultados similares.

A andlise a ser feita tem como objetivo fazer um levantamento bibliogréafico sobre
autores, métodos e teorias relacionadas ao processo de decisdo. Seus métodos, teorias e ideias
serdo apresentados e comparados durante a dissertacao.

Este capitulo apresentara de forma descritiva, os modelos, métodos e teorias
propostas pelos autores Daniel Kahneman (2012), Antdnio Damasio (1994) e Donald A.
Norman (2008). Em comum, eles apresentam o fato de desenvolverem pesquisas em busca do
entendimento sobre como a mente funciona, objetivando responder aos questionamentos
sobre porque e como determinadas decisdes sao tomadas.

Tem-se como foco as decisdes que envolvem questdes pessoais e sociais, tais
como as relacionadas a carreira, personalidade e relacionamentos. Para iniciar a discussao,
entretanto, se faz necessario explicar qual € o entendimento dos autores citados acima sobre

€SSEeS pProcessos.

3.1. DANIEL KAHNEMAN

Daniel Kahneman é professor emérito de Psicologia da Universidade de Princeton
e de Psicologia e Relag¢bes Publicas da Woodrow Wilson School of Public and International
Affairs de Princeton. Suas pesquisas combinam analises e conceitos da ciéncia cognitiva,
utilizando-os para explicar o comportamento, principalmente no que se refere a julgamentos e
escolhas. Em 2002, Kahneman ganhou o Prémio Nobel de Economia por seu trabalho em

colaboracdo com Amos Tversky.
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A teoria aqui apresentada € proposta no livro Rapido e Devagar — Duas formas de
pensar (2012). Kahneman apresenta seu entendimento sobre a formacgédo dos julgamentos e o
processo de decisdo, buscando uma compreensdo de COmo esses processos acontecem e
esclarece que “Este livro apresenta meu atual entendimento sobre o julgamento e a tomada de
decisdes, que foi moldado pelas descobertas das ultimas décadas no campo da psicologia”
(KAHNEMAN, 2012, p. 11).

O modelo descreve dois sistemas que atuam em conjunto para a formacédo de
pensamentos, julgamentos e consequentes comportamentos humanos. Ao descrevé-los
Kahneman (2012) vai de encontro ao entendimento da racionalidade proposta pelo o que
chamou de economia classica. Como apresentou em um trecho que citava seu artigo

desenvolvido em 1979 com Amos Tversky, o autor esclareceu que;

Os cientistas sociais da década de 1970 aceitavam amplamente duas ideias sobre a
natureza humana. Primeiro, as pessoas sdo, no geral, racionais, e suas opinides
normalmente sdo solidas. Segundo, emog¢des como medo, afei¢do e ddio explicam a
maioria das ocasides em que as pessoas se afastam da racionalidade. Nosso artigo
desafiava ambas as pressuposicdes sem discuti-las diretamente (KAHNEMAN,
2012, p. 16)

Em Répido e Devagar (2012), tanto o Sistema 1 quanto o Sistema 2 sdo
entendidos como duas formas de pensar. O entendimento da atuacdo de ambos faz parte da
formagéo global da compreensdo da proposta do autor sobre o funcionamento da mente na

tomada de decisao.

3.1.1 Sistema 1 e Sistema 2

Kahneman (2012, p. 10) entende que o processo de escolha acontece por meio da
formagdo de julgamentos construidos por ideias que surgem na consciéncia “[...] sem que
vocé saiba como foram parar 14, e propdoe que, “O trabalho mental que gera impressoes,
intuicdes e diversas decisdes ocorrem silenciosamente em nossa cabega”.

Um termo “vieses da intui¢ao” ¢ utilizado pelo autor para explicar a atuagdo nao
consciente da mente e esta presente em diversos momentos da apresentacdo de sua pesquisa.

Como Kahneman (2012, p. 10) descreve na nota de rodapé em que define o que é viés, ele
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apresenta o termo utilizando-o “[...] para designar tendenciosidade, preconceito, tendéncia,
propensao, inclina¢ao”.

O autor entende entdo que grande parte dos julgamentos e consequentes decisdes
tomadas ao longo da vida, sdo respostas de instintos e avaliacdes que aconteceram antes

mesmo do individuo se tornar consciente do que era preciso escolher. Como o autor explica,

Grande parte da discussdo neste livro refere-se a vieses da intui¢do. Entretanto, o
foco no erro ndo denigre a inteligéncia humana, assim como a atencdo com as
doencas na literatura médica ndo significa rejeitar a boa salde. A maioria de nés é
saudavel a maior parte do tempo, e a maioria de nossos julgamentos e agdes é
apropriada na maior parte do tempo. Conforme determinamos o curso de nossas
vidas, normalmente nos permitimos nos guiar por impressdes e sentimentos, e a
confianga que temos em nossas crencas e preferéncias intuitivas em geral é
justificada. Mas nem sempre. Muitas vezes estamos confiantes mesmo quando
estamos errados. (KAHNEMAN, 2012, p. 10)

Os humanos sdo seres conscientes, capazes de observar e raciocinar sobre o mundo,
entretanto, também sdo uma espécie que sofre grande influéncia de elementos que atuam
abaixo da linha da consciéncia e, de acordo com o autor, esses elementos sdo 0s grandes

responsaveis por escolhas e comportamentos. Como Kahneman apresenta,

Quando alguém lhe pergunta no que vocé estd pensando, vocé normalmente
consegue responder. VVocé acredita saber o que se passa em sua mente, 0 que muitas
vezes consiste em um pensamento consciente ordenadamente a outro. Mas esse nao
¢ 0 Unico modo como a mente funciona, nem tampouco é de fato o modo tipico.
(KAHNEMAN, 2012, p. 10)

Nesse contexto, Kahneman desenvolve uma teoria que apresenta dois sistemas
que atuam na mente possibilitando toda essa relacéo entre intuicdo, impressdes, sentimentos e
consciéncia.

O Sistema 1 e o Sistema 2 séo dois termos ficticios criados pelo autor para tornar
o entendimento do modelo mais acessivel. Kahneman (2012, p. 40) esclarece que eles nédo
correspondem a uma parte especifica do cérebro, assim, “Sistema 1 e 2 ndo sdo sistemas no
sentido classico de entidades com aspectos ou partes que interagem. E ndo ha nenhuma parte
do cérebro que um ou outro sistema chamaria de lar”.

O autor defende que a utilizacdo desses personagens ficticios facilita a explicacéo
e o entendimento do modelo e esclarece que, “torna mais facil para mim pensar a cerca de

julgamentos e escolha, e tornardo mais facil para vocé compreender o que eu digo”
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(KAHNEMAN, 2012, p. 40). Na representacdo das duas formas de pensar propostas, 0
Sistema 1 é definido como répido e automatico e o Sistema 2 € lento e exige concentracao.

Como ja apresentado, a teoria propde que a maioria das interpretacdes da mente e
as consequentes respostas a essas percepcdes se formam antes que o individuo se torne
consciente das mesmas. Como o autor descreve, “O Sistema 1 opera automaticamente e
rapidamente, com pouco ou nenhum esfor¢o e nenhuma percepcdo de controle voluntario”
(KAHNEMAN, 2012, p. 29).

O modelo do Sistema 1 contrapde-se a hipotese de que os humanos séo
completamente racionais e que suas acdes sdo pautadas em andlises conscientes, Kahneman
(2012, p.24) entende que o Sistema 1, “apresentam um profundo desafio a pressuposic¢éo de
racionalidade favorecida pela economia classica”.

O Sistema 1 é automatico e por isso é responsavel por respostas a questdes como
“2+2=7”. Automaticamente, a resposta correta a questdo surge na mente sem que seja
necessario pensar sobre ela.

O Sistema 2, ao contrario, necessita de raciocinio®®, concentracio®® e atencio®.
Como descreve o autor, “O Sistema 2 aloca atencdo as atividades mentais laboriosas que o
requisitam, incluindo célculos complexos” (KAHNEMAN, 2012, p. 29).

Entre os exemplos citados por Kahneman na descricdo da atuacdo desse sistema
destacam-se, “Concentrar-se na voz de determinada pessoa em uma sala cheia e barulhenta”,
“contar as ocorréncias da letra @ numa pagina de texto”, “estacionar numa vaga apertada (para
a maioria das pessoas, exceto manobristas de garagem), comparar duas maquinas de lavar
roupa em relagdo ao valor global”, entre diversos outros exemplos de atividades que
necessitam da atencgéo.

Os exemplos elucidam o desempenho dos dois sistemas em situacfes especificas e
demonstram uma separacdo clara da atuacdo de cada um, entretanto, nem todas as situagoes
apresentam um limite bem definido para a identificacdo do funcionamento desse mecanismo.
Ao tomar uma decisao, por exemplo, em relacdo a qual carro comprar, vocé pode acreditar
gue apenas o Sistema 2 esta atuando de forma a avaliar as vantagens e desvantagens do carro,
entretanto, o Sistema 1 também estd presente de forma a influenciar sua escolha. Vocé ndo

sente a atuacao do sistema, mas ela esta acontecendo, seja para incentivar ou inibir a aquisicdo

% KAHNEMAN, 2012, p.64
% KAHNEMAN, 2012, p.29
S KAHNEMAN, 2012, p.31
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do veiculo em questdo. O Sistema 1 considera elementos que ndo deveriam ser relevantes a tal
investimento.

Por ser automatico o Sistema 1 estd em quase todas as operagdes de raciocinio.
Segundo o autor, mesmo quando acredita-se saber o motivo de ter gostado ou ndo de alguma
coisa, na realidade, sua resposta pode néo representar a real razdo envolvida para tal resposta.
Por exemplo, ao ser questionado se gostou ou ndo de um jantar para o qual foi convidado,
vocé pode responder que gostou e completar afirmando que o motivo foram as conversas
sobre masica classica que ocupou a noite quase que por completo, entretanto, o real motivo de
vocé ter gostado da festa pode ter sido algum elemento como a cor das flores que compunham
0 ambiente, a decoragdo do espaco, as pessoas em trajes finos ou o clima de sofisticacdo que
estava no local. Esses motivos ndo chegam a consciéncia, mas em grande parte dos casos,
segundo o modelo proposto por Kahneman (2012), sdo os reais motivos para sua conclusdo
sobre a noite.

Uma das explicacdes apresentadas pelo autor para reforcar que a atuagdo do
Sistema 1 esté presente em quase todos os pensamentos, tem sua fundamentacdo na heranca
ancestral de antepassados que precisavam responder rapidamente a ameacas e oportunidades
do ambiente. Como Kahneman (2012, p. 47) destaca, certas respostas estdo relacionadas a
preferéncias inatas, assim, “mesmo em humanos modernos, o Sistema 1 assume o controle
nas emergéncias e designa prioridade total a agdes de autoprote¢ao”.

O Sistema 1 encontra-se, entdo, relacionado a evolucdo bioldgica, na qual a
sobrevivéncia dependia de respostas rapidas e por isso automaticas, assim se desenvolveu a
fim de “perceber o mundo em torno de nds, reconhecer objetos, orientar a atengdo, evitar
perdas e ter medo de aranhas” (KAHNEMAN, 2012, p. 30).

O Sistema 1 ndo responde apenas as preferéncias inatas do ser humano, ele
também atua por meio de associa¢des que a mente faz por consequéncia da pratica de alguma
atividade ou experiéncia, como a de conversar utilizando a lingua nativa. Nesses casos, “O
conhecimento fica armazenado na memoria e ¢ acessado sem intengdo ou esforco”
(KAHNEMAN, 2012, p. 30). Dessa forma, a linguagem, por exemplo, se torna parte do

Sistema 1, assim como a resposta a pergunta anterior “2+2=?". O autor enfatiza que,

Outras atividades mentais se tornam rapidas e automaticas por meio da pratica
prolongada. O Sistema 1 aprendeu associa¢des entre ideias (a capital da Franca?);
também aprendeu habilidades como ler e compreender nuangas de situacfes sociais
(KAHNEMAN, 2012, p. 30).
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Para que o Sistema 2 funcione ndo € necessario que o Sistema 1 pare de trabalhar.
Na verdade, na teoria de Kahneman (2012) o Sistema 1 nunca para de perceber e responder ao
mundo. O autor entende que ambos atuam constantemente, “os Sistemas 1 e 2 estdo ambos
ativos sempre que estamos despertos. O Sistema 1 funciona automaticamente e o Sistema 2
esta normalmente em um confortavel modo de pouco esforgo” (KAHNEMAN, 2012, p. 33).

A atuacgdo do Sistema 2 demanda concentragdo e esforgo, e esse € o motivo pelo
qual realizar duas tarefas simultaneas que exigem atencdo ¢ uma quase impossivel, como o
autor argumenta, “[...] vocé ndo consegue calcular o produto de 17x24 fazendo uma curva a
esquerda no trafego pesado, e certamente ¢ melhor ndo tentar” (KAHNEMAN, 2012, p. 32)

Por exigir esforco, a atuacdo do Sistema 2 acontece apds a atuacdo do Sistema 1.
Dessa forma, na maior parte dos casos o Sistema 1 atua ativamente e o Sistema 2 ndo paralisa
suas atividades, mas é auxiliado pelo primeiro, recebendo suas sugestdes e podendo ou néo as
aceitar. O processo de percepcdo e resposta acontece de forma que, “O Sistema 1 gera
continuamente sugestfes para o Sistema 2: impressoes, intui¢des, intencdes e sentimentos. Se
endossadas pelo Sistema 2, impressdes e intui¢cbes se tornam crencas, € impulsos se tornam
acoes voluntarias” (KAHNEMAN, 2012, p. 33).

A presenca de um Sistema 1 atuante, rapido e automatico e de um Sistema 2 que
necessita de esforgo, faz com que o autor defenda que a maior parte das decisdes realizadas
por meio do que entende-se por andlises e ponderacdes, na verdade sdo fruto do trabalho da
intuicdo, ou seja do Sistema 1, que atua “originando sem esforgo as impressdes e sensagdes
que sdo as principais fontes de crencgas explicitas e escolhas deliberadas do Sistema 2”
(KAHNEMAN, 2012, p. 29).

Como propde a teoria, em grande parte das situacbes o Sistema 2 adota as
sugestdes do Sistema 1 e responde aos estimulos sem realmente analisa-las, “Quando tudo
funciona suavemente, o0 que acontece na maior parte do tempo, o Sistema 2 adota as sugestdes
do Sistema 1 com pouca ou nenhuma modificacdo” (KAHNEMAN, 2012, p. 34).

Kahneman (2012, p. 34) destaca, entretanto, que o Sistema 2 ndo é passivo em
relacdo ao Sistema 1, ao contrario, quando entram em conflito, € provavel que o Sistema 2
seja responsavel pela resposta final, “O Sistema 2 ¢ mobilizado quando surge uma questao
para a qual o Sistema 1 ndo oferece uma resposta”.

Quando se estd em um momento de estresse agudo € o Sistema 2 que controla
seus impulsos de reagir agressivamente, por exemplo. Nessas situacbes o Sistema 2 é
especialmente valioso. Como prop6e Kahneman (2012, p. 34), “Uma das tarefas do Sistema 2
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é dominar os impulsos do Sistema 1. Em outras palavras o Sistema 2 é encarregado do
autocontrole”.

Outro fator importante do modelo de Kahneman (2012) € a ideia de que a
memoria tem papel fundamental em todo o processo. Como sera apresentado posteriormente,
a memoria e a associacao permitida por sua invocacao sdo fundamentais para todo o processo
que resulta na tomada de decisdo. Nessa abordagem o autor explica que, “A fungdo da
memoria ¢ um atributo do Sistema 1” (KAHNEMAN, 2012, p. 61), em contrapartida “O grau
de checagem e busca deliberadas ¢ uma caracteristica do Sistema 2” (KAHNEMAN, 2012, p.
61).

A relacédo entre os dois sistemas tem fungdo fundamental para o funcionamento
integral do ser humano, de forma que em determinados momentos permite respostas rapidas e
sem alto gasto de energia, e em outros, realiza analise e se concentra. O autor descreve essa
relacdo como, “A divisdo de trabalho entre o Sistema 1 e o Sistema 2 ¢ altamente eficiente:
isso minimiza o esfor¢o e otimiza o desempenho” (KAHNEMAN, 2012, p. 34). Entretanto, a
relacdo entre os sistemas nao é perfeita.

Diversas sdo as situacdes que nao deveriam sofrer a influéncia da intuicdo,
baseando-se apenas na analise criteriosa das opgOes e resultando em decisdes deliberadas,
entretanto, em muitas situacGes em que o Sistema 1 deveria ceder lugar ao Sistemas 2 a troca
ndo acontece, o que altera os resultados obtidos. Nesses casos, tal como Kahneman (2012, p.
59) aponta, “[...] seu Sistema 2 endossou uma resposta intuitiva que poderia ter sido rejeitada
com um pequeno investimento de esfor¢o”.

Simon®® (1992, apud KAHNEMAN, D., 2012, p. 294, grifo do autor) entende
intuicdo como um processo em que, “A situacdo forneceu um indicio; esse indicio deu ao
especialista acesso & informagdo armazenada em sua memoria, e a informagdo fornece a
resposta. A intuicdo ndo ¢ nada mais, nada menos que reconhecimento”.

Reforcando a explanacdo acima e apropriando-se da mesma definicdo para a
apresentagdo de suas idéias, Kahneman (2012, p.295) afirma que, “Essa forte declaragédo
reduz a magica aparente da intui¢do a experiéncia cotidiana da memoria”.

Na busca pelo entendimento do funcionamento integral do processo, Kahneman
(2012, p.520) entende memoria como detentora também de um “[...] vasto repertorio de
habilidades que adquirimos numa vida inteira de pratica, o qual automaticamente produz

solugdes adequadas para os desafios a medida que surgem”.

38 SIMON, Herbert A..What Is an Explanation of Behavior? Psychological Science 3 (1992)
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Ao abordar o tema da resposta intuitiva, Kahneman (2012, p. 13) a define como
“[...] a primeira que viesse a mente de um e de outro, aquela que nos sentiriamos tentados dar
mesmo quando sabiamos estar errada”.

A atuacdo do Sistema 1 acontece principalmente por meio do que o autor chamou
de ativacdo associativa. Essa operagdo acontece como uma cascata, na qual palavras ou
situacBes fazem com que uma série de outras palavras e outras situa¢fes aparecam de forma
inconsciente em questdo de segundos, analisando e respondendo ao ambiente, de acordo com

a interpretacdo que essa cascata impulsionou. Como o autor exemplifica,

Em um segundo ou algo assim vocé realizou, de forma automatica e inconsciente,
um feito notavel. Partindo de um evento completamente inesperado, seu Sistema 1
extraiu tanto sentido quanto possivel da situagdo” (KAHNEMAN, 2012, p. 67).

O exemplo apresentado por Kahneman para ilustrar o processo descrito apresenta
duas palavras: banana e vomito. Segundo ao autor, a simples evocacao desses termos pode ter
um efeito diverso no leitor. Kahneman (2012, p. 66) entende que, ao ler esses dois termos, em
um ou dois segundos, “[...] vocé vivenciou algumas imagens e memdrias desagradaveis. Seu
rosto se contorceu ligeiramente em uma expressao de nojo, e pode ter acontecido de vocé
afastar o livro imperceptivelmente de seu rosto”.

Este processo acontece instantaneamente e abaixo do nivel da consciéncia.
Quando em contato com qualquer situacdo, o Sistema 1 trabalha de forma a buscar referéncias
do passado, enquanto armazena as atuais experiéncias e sensacdes para utiliza-las no futuro;
“Vocé terminou tdo informado sobre o passado e tao preparado para o futuro quanto poderia
estar” (KAHNEMAN, 2012, p. 67). Dessa forma, em uma eventual situacdo semelhante o
processo automatico tera informacGes suficientes para manter o ciclo de respostas rapidas e
automaticas.

Se vocé ja viveu alguma experiéncia de perigo, por exemplo, pode ter a resposta
para determinada situacdo baseada no que a sua memdaria reservou sobre essa experiéncia e ter
uma reacdo baseada no que a ativacdo associativa desencadeada orientou, isso tudo sem que
vocé raciocine sobre a situacdo, apenas por meio de uma sensagdo, ou intuicdo, de que
determinada agdo é a mais propicia na circunstancia.

As situacOes de perigo, apesar de serem bons exemplos para explicar o efeito da
ativacao associativa, deixam uma ideia de que se tem acesso consciente aos acontecimentos

passados, pois vocé se lembra conscientemente daquela situagdo, ndo é dessa forma,
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entretanto, a atuacdo do Sistema 1. Novamente, ele atua abaixo da consciéncia e por isso, ndo
temos, e dificilmente teremos acesso ao motivo real de determinada postura nas situacfes do
dia a dia. Dessa forma, é importante ndo confundir as situacfes de trauma consciente com a
atuacdo constante do Sistema 1.

Ao abordar a nocdo de ativagdo associativa, outro termo surge na teoria, trata-se
do entendimento do conceito de priming, que busca explicar porque, no processo de ativacao
associativa, algumas coisas sdo evocadas e outras nao.

O conceito de priming esta relacionado a ideia de que a exposicdo prévia a
determinado elemento ativard uma lembranca inconsciente de outro elemento que possa ser
associado de alguma forma ao primeiro termo em questdo, como o autor apresenta, “a
exposicdo a uma palavra causa mudancas imediatas e mensuraveis na facilidade com que
muitas palavras relacionadas podem ser evocadas” (KAHNEMAN, 2012, p. 69).

Kahneman (2012, p. 69) exemplificou o processo entendendo que, “Se vocé viu
ou escutou recentemente a palavra EAT (comer), estd temporariamente mais propenso a
completar o fragmento de palavra SO_P como SOUP (sopa) em vez de SOAP (sabao)”. Um
efeito de priming pode ser uma “série de palavras evoca pensamentos” ou “uma serie de
pensamentos evocam um comportamento”.

O ser humano, entdo, é influenciado por elementos que atuam de forma
inconsciente para escolher seja uma letra para completar uma palavra ou qualquer outra coisa.
Como o autor ressaltou, “Estudos sobre efeitos de priming renderam descobertas que
ameacam nossa autoimagem como atos conscientes e autbnomos de nossos julgamentos e
nossas escolhas” (KAHNEMAN, 2012, p. 72).

O Sistema 2 endossa as respostas do Sistema 1, afinal, como apresentado no
exemplo anterior, a resposta SOUP era plausivel para a pergunta em questdo, pois colocar a
letra U no espago vago formava uma palavra com sentido completo. O que néo se tem
consciéncia € o motivo de ter escolhido a letra U e ndo a letra A (para a formagéo de SOAP).

Segundo o autor isso acontece porque o Sistema 1 convence o 2 de que “U” ¢ a
melhor opcéo na situacdo e assim faz com que se acredite que a resposta foi selecionada por
meio de um raciocinio deliberado, afinal acredita-se de maneira geral que a tarefa de
completar uma palavra com uma letra especifica com o objetivo de torna-la um termo com
significado exija concentragdo. O que aconteceu, entretanto, é que a palavra ja estava

disponivel por conta da atuacéo do efeito de priming vindo do Sistema 1.

Mas sua experiéncia subjetiva consiste em grande parte da histéria que seu préprio
Sistema 2 conta sobre 0 que esta acontecendo. Os fendmenos de priming surgem no
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Sistema 1, e vocé ndo tem qualquer acesso consciente a eles (KAHNEMAN, 2012,
p. 75).

Por sua habilidade de correlacionar fatos e armazenar informacdes que serao
posteriormente utilizadas, assim como a capacidade de apresentar os resultados dessas
analises de forma répida, permitindo uma resposta ao ambiente, o Sistema 1 torna-se o grande
personagem ativo e participativo do processo de escolha. Como o autor destacou, ele ¢ “a
fonte de seus julgamentos intuitivos rapidos e muitas vezes preciso. E faz a maior parte disso
sem que vocé tenha conhecimento consciente das atividades dele” (KAHNEMAN, 2012, p.
77).

Mais uma vez, Kahneman (2012, p.42) defende que, “[...] 0S pensamentos e acdes
que o Sistema 2 acredita ter escolhido sdo muitas vezes orientados pela figura no centro da
historia, o Sistema 1”7 (KAHNEMAN, 2012, p.42).

O raciocinio rapido e automatico apresenta diversas vantagens ao ser humano,
entretanto, € também o responsavel por grandes erros de julgamentos. Em diversas situacdes,
um olhar atento do Sistema 2 mudaria julgamentos e, consequentemente, escolhas e esse € um

dos temas dos préximos topicos sobre a teoria proposta por Kahneman (2012).

3.1.2 As Origens dos Julgamentos

O processo de escolha e a formacdo dos julgamentos sdo conceitos tdo
estreitamente relacionados que para a compreensdo de um é necessario o entendimento sobre
0 outro.

Como apresentado anteriormente, Kahneman (2012) propbs o entendimento de
sua teoria por meio da utilizacdo de dois personagens, sendo eles: o Sistema 1 e o Sistema 2.
Dessa forma, alguns conceitos séo apresentados pelo autor para auxiliar no entendimento da
atuacdo de ambos, entre eles, o Efeito Halo, entendido como “[...] a tendéncia de gostar (ou
desgostar) de tudo que diz respeito a uma pessoa — incluindo coisas que vocé ndo observou”
(KAHNEMAN, 2012, p.107).

O Efeito Halo é resultado da busca pela explicacdo sobre porque, ao conhecer
uma pessoa, visitar algum lugar ou usar um objeto, o julgamento sobre o todo estard
relacionado a experiéncia individual com parte da coisa em questdo. Esse contato pode ter
sido parcial e ter durado apenas alguns minutos, como o autor apresenta no exemplo: “Vocé

conhece uma mulher chamada Joan numa festa e a acha agradavel e boa de papo. Entédo ela
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Ihe parece alguém que concordaria em contribuir para a caridade” (KAHNEMAN, 2012, p.
107).

Mesmo com pouco conhecimento para acreditar que Joan € uma pessoa caridosa,
Seu apreco por uma caracteristica apresentada por ela - simpatia - desencadeou uma série de
interpretacdes e por isso, “[...] por associacdo vocé agora esté predisposto a acreditar que Joan
¢ generosa” (KAHNEMAN, 2012, p. 107).

O Efeito Halo ndo se restringe as impressdes sobre pessoas, mas também as
impressdes sobre situacdes, objetos e 0 mundo como um todo. Trata-se de um efeito que
acontece na mente de forma automatica, representando a atuacdo do Sistema 1 no processo de
julgamento. Como descreve Kahneman (2012, p. 107), o Efeito Halo ¢ “[...] uma das maneiras
pelas quais a representacdo do mundo que o Sistema 1 gera € mais simples e mais coerente do
que a coisa real”. Ou seja, sua mente acredita ndo precisar conhecer o todo para entendé-lo,
basta uma parte. A mente que interpreta uma pessoa como alguém simpatica, entende que ela
nédo pode ser contra a caridade, por exemplo.

A atuacdo do Efeito Halo esta relacionada a primeira impressao e segundo o autor
muitas informacdes e conceitos sdo formados neste momento. O que vem em seguida tem um
valor informacional muito menor e essa sequéncia é determinada pelo acaso, afinal, seu
primeiro encontro com Joan poderia ter acontecido em um dia em que ela estava de mau

humor por causa de uma discussédo com o chefe.

A sequéncia em que observamos caracteristicas de uma pessoa muitas vezes é
determinada pelo acaso. A sequéncia importa, contudo, porque o efeito halo
aumenta o peso das primeiras impressdes, as vezes a tal ponto que a informacgéo
subsequente é em grande parte desperdicada (KAHNEMAN, 2012, p. 108)

O julgamento apresentado pelo Efeito Halo esta relacionado ao Sistema 1 e
consequentemente, apresenta caracteristicas de pouca avaliagdo e como consequéncia
conclusBes precipitadas. Por mais que seja possivel avaliar posteriormente uma situacgéo,
durante o processo o Sistema 1 ja tirou uma série de conclusbes e fez uma série de
julgamentos, antes mesmo que as impressdes pudessem chegar a consciéncia. Como
Kahneman (2012, p. 111) explica: “Quando a informagéo ¢ escassa, o que ¢ uma ocorréncia
comum, o Sistema 1 opera como uma maquina tirando conclusdes precipitadas”.

Outro conceito importante para o entendimento da formacgéo de julgamentos
proposto por Kahneman (2012) é o de WYSIATI ou what you see is all there is (0 que vocé vé

é tudo o que ha). A ideia do autor ao criar essa abreviatura foi facilitar a descri¢cdo da nocao
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geral sobre o pensamento intuitivo. Como descreve, o conceito esta atrelado a ideia de um
Sistema 1 que tira “conclusdes precipitadas com base em evidéncia limitada” (KAHNEMAN,
2012, p. 112). Ou seja, com base nas evidéncias as quais vocé tem acesso.

O Sistema 1 s6 pode processar 0 que V& e a partir disso criar uma historia
plausivel para convencer o Sistema 2. As associagdes feitas quando em contato com uma
pessoa, situacdo, palavra ou objeto, permitem que ele tire suas préprias conclusoes e faga seus
julgamentos. N&o ha nesse processo uma avaliacdo de contextos, causas e consequéncias; 0
Sistema 1 sO busca ser coerente de acordo com 0 que suas experiéncias, memorias e

associacOes ativadas apresentaram. Como o0 autor descreve:

Uma caracteristica essencial no projeto da maquina associativa é que ela retrata
apenas ideias ativadas. Informacdo que ndo é recuperada (nem mesmo
inconscientemente) da memoria, poderia perfeitamente nem existir. O Sistema 1 se
sobressai em construir a melhor histdria possivel a incorporar ideias presentemente
ativadas, mas ele ndo considera (nem pode) informacdo que ndo detém
(KAHNEMAN, 2012, p. 111).

Dentro da busca por coeréncia, os julgamentos do Sistema 1 sdo insensiveis “tanto
a qualidade como a quantidade da informacdo que originam as impressfes e intuicdes”
(KAHNEMAN, 2012, p. 112). O que importa € o quanto a informacdo parece verdade, ou
seja, “¢é a consisténcia da informac¢do que importa para uma boa historia” (KAHNEMAN,
2012, p. 113).

Assim como o Sistema 1 apresenta pontos fundamentais para a manutencdo da
vida humana ao mesmo tempo em que acarreta uma série de avaliacBes precipitadas e erradas
que prejudicam o crescimento individual ou social de um individuo, o conceito de WYSIATI
também carrega em si essa dualidade uma vez que, “facilita a conquista de coeréncia e de
conforto cognitivo”, a0 mesmo tempo em que “ajuda a explicar uma lista longa de vieses de
julgamento e escolha” (KAHNEMAN, 2012, p. 114).

No que diz respeito aos Sistemas 1 e 2, os julgamentos acontecem com a
participacdo de ambos, que atuam de maneiras e graus diferentes em cada situagdo. Enquanto
0 Sistema 2 recebe as perguntas e busca atentamente por respostas, o Sistema 1 se mantem
ativo durante todo o tempo realizando uma série de julgamentos e armazenando informacdes.
Como Kahneman (2012, p. 116) propde: “As perguntas sdo dirigidas ao Sistema 2, que vai
dirigir a atencao e fazer uma busca na memoria para encontrar as respostas’.

O Sistema 1 atua continuamente por meio de avaliagdes basicas, sem um objetivo

especifico, de forma automatica e sem precisar de ativacdo. Essas avaliagbes sdo as
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responsaveis por permitir, por exemplo, a identificagdo de riscos, aproximando ou afastando o
individuo de determinada situagdo. Como Kahneman (2012, p. 117) descreve as avaliagdes
basicas estdo relacionadas a capacidade “de discriminar um amigo de inimigo a um olhar”.

As avaliacbes basicas sdo resultado de um procedimento de heuristica do
julgamento, que utiliza a substituicdo de uma pergunta alvo, por uma pergunta heuristica,
mais facil de ser respondida pelo Sistema 1, ou seja, “Se uma resposta satisfatoria para uma
pergunta dificil ndo é encontrada, o Sistema 1 encontrara uma pergunta relacionada que é
mais facil e que vai responder a ela” (KAHNEMAN, 2012, p. 126).

Como Kahneman apresentou (2012, p. 127) “A defini¢ao de heuristica é um
procedimento simples que ajuda a encontrar respostas adequadas, ainda que geralmente
imperfeitas, para perguntas dificeis”. Dessa forma, a heuristica do julgamento é um processo
que facilita o julgamento e utiliza o processo de substituicdo para transformar uma pergunta
complexa em uma pergunta que possa ser facilmente respondida pelo Sistema 1, “operacdo de
responder uma pergunta em lugar de outra” (KAHNEMAN, 2012, p. 126).

O procedimento € a heuristica, mas o meio pelo qual ela acontece é a substituicdo.
Em uma breve e superficial analogia, entende-se que a heuristica é como o procedimento de
arrancar um dente, mas a substituicdo é a ferramenta, ou seja, o alicate.

Se o Sistema 1 ndo consegue responder a uma pergunta-alvo como “O quanto
vocé esta feliz com a sua vida atualmente?”, um procedimento de heuristica do julgamento
estimulara um processo de substituicdo que alterard a pergunta alvo por uma pergunta
heuristica, que pode ser, por exemplo, “Qual é o meu humor neste exato momento?”
(KAHNEMAN, 2012, p. 128).

A escolha de um candidato politico em uma elei¢do pode se apresentar como um
caso de heuristica do julgamento. Kahneman (2012, p. 117) utilizou a descoberta do
pesquisador Alex Todorov para defender seus argumentos. As pesquisas de Todorov sobre
como os julgamentos rapidos acontecem, analisou resultados de elei¢es e como concluséo o
autor identificou que os julgamentos de eleitores sobre os candidatos de uma eleicdo estavam

em grande parte relacionados a sua “aparéncia de confidvel”, como apresentado,

Todorov descobriu que as pessoas julgam competéncia combinando as duas
dimensGes de forca e confiabilidade. Os rostos que transmitem competéncia
combinam um queixo forte com um sorriso denotando ligeira confianca
(KAHNEMAN, 2012, p. 118).
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Segundo Kahneman (2012, p. 118), esse processo de escolha por meio dos tragos
fisicos de um candidato é, por tanto, um processo de heuristica do julgamento como o autor
destaca, “Os eleitores estdo tentando formar uma impressdo de quao bem um candidato se
saira no mandato, e retrocedem a uma avaliagdo mais simples que é feita de forma rapida e

automatica e estd disponivel quando o Sistema 2 deve tomar sua decisdo”.

Enquanto a pergunta alvo é “Quem é o candidato mais competente?; a pergunta
heuristica a transformou em “Quem parece mais competente?. Se para a primeira pergunta o
Sistema 1 ndo consegue respostas de maneira facil e rapida, para a segunda, ele tem o apoio
das ativagBes associativas criadas em seu processo de evolucdo da espécie, que identifica
como confiaveis alguns tracos fisicos, como um queixo largo.

Assim como ja apontado anteriormente, o autor entende que a forca de atuacdo do
Sistema 1 ndo é a mesma em todos os individuos, mais um exemplo disso é que, segundo
Kahneman (2012, p. 119), a pesquisa de Todorov também identificou que “[...] 0 efeito de
competéncia facial na votacdo € cerca de trés vezes maior entre os eleitores pobres de
informacado e propensos a tevé do que outros que sdo mais bem informados e assistem menos
televisao”.

Os julgamentos feitos pelo Sistema 1 sdo formados a partir da compreensao de
uma linguagem — falada, escrita, corporal - e essa compreensao resulta em uma avaliacdo.

Kahneman apresenta esse conceito, de forma a elucidar os elementos que atuam no Sistema 1:

O Sistema 1 compreende a linguagem, é claro, e a compreensdo depende das
avaliagdes basicas que sdo rotineiramente realizadas como parte da percepcao dos
eventos e da compreensdo de mensagens. Essas avaliagcBes incluem célculos de
similaridade e representatividade, atribuicbes de causa e estimativas da
disponibilidade de associagdes e paradigmas (KAHNEMAN, 2012, p. 119).

O Sistema 1 ndo precisa de motivo para avaliar o mundo ao redor, seu trabalho
¢ continuo, entretanto, algumas outras avalia¢des, que o autor chamou de “célculos
ocasionais” necessitam de um estimulo voluntario. Como Kahneman (2012, p. 123) destacou,
“Vocé ndo conta automaticamente o numero de silabas de cada palavra que 1€, mas poderia
fazer isso se quisesse”.

Calculos como o apresentado acima, mesmo sendo voluntérios, ndo respondem
apenas as questdes originais, ou seja, € como se ao contar o nimero de silabas das palavras, o

numero de virgulas também fosse contado. Kahneman (2012, p. 123) destaca que “[...] muitas
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vezes calculamos bem mais do que queremos ou precisamos. Chamo esse excesso de calculo
de bacamarte mental”.

Assim como ativar o Sistema 2 requer concentracdo e esfor¢o, o autor entende que
“parece igualmente dificil para o Sistema 1 ndo fazer mais do que o Sistema 2 o encarrega de
fazer” (KAHNEMAN, 2012, p. 124).

A apresentacdo de outras perguntas atrapalha na resposta principal e torna o
processo que ja necessitava de concentracdo, ainda mais complexo e provavelmente aumenta
as chances de erro, pois 0 bacamarte ndo s acrescenta questdes a pergunta inicial, mas muitas
vezes substitui a pergunta alvo por uma pergunta heuristica, assim como apresenta 0 modelo,
“A intengdo de responder a uma pergunta evoca outra, que era nao apenas supérflua como
também prejudicial a tarefa principal” (KAHNEMAN, 2012, p. 124).

A heuristica do julgamento € uma consequéncia ndo intencional do processo de
bacamarte mental®®, ou seja, uma consequéncia do “[...] controle impreciso que temos ao
mirar respostas para nossas perguntas” (KAHNEMAN, 2012, p. 127).

O bacamarte mental, entretanto, ndo reune todas as necessidades da mente ao
formar um julgamento, ele necessita do que Kahneman (2012, p. 124) chama de equiparacao
de intensidade para realmente funcionar de forma integral, “[...] a combinagdo de um
bacamarte mental com a equiparacéo de intensidade (intensity matching) explica o motivo por
que formamos julgamentos intuitivos acerca de muitas coisas sobre as quais pouco sabemos”.

Voltando ao exemplo da heuristica do julgamento Qual o0 meu humor neste exato
momento?, ela estd relacionada a uma pergunta alvo muito mais complexa e pode ser
respondida de diversas formas. Suponhamos que, minutos antes de se deparar com a pergunta
alvo (O quanto vocé esta feliz com a sua vida atualmente?), vocé tenha encontrado um amigo
de infancia que ndo via ha muito tempo. Nesse momento, provavelmente, seu humor estara
6timo, o que indica que sua resposta para a pergunta heuristica seria algo proximo a, estou me
sentindo radiante com a vida ultimamente!. Entretanto, na realidade, vocé estd enfrentando
um dificil divorcio e perdeu o emprego no ultimo més. A resposta sugestionada acima néo se
encaixa a realidade e isso é identificado pelo Sistema 2, que ndo a acha plausivel. Como ja
apresentado, o Sistema 2 deve consolidar as respostas propostas pelo Sistema 1, mas se as
respostas ndo fazem sentido o Sistema 2 ndo as valida. Dessa forma, o autor propde que;
“Outra aptidao do Sistema 1, equiparagao de intensidade, estd disponivel para solucionar esse

problema” (KAHNEMAN, 2012, p. 129).

39 (Ver KAHNEMAN, 2012, p.117)
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O Sistema 1 sabe que o Sistema 2 n&o vai aceitar uma resposta sem relacdo com a
realidade. Dessa forma, reage com uma resposta mais plausivel como, por exemplo, me sinto
esperancosa com a vida! ou Me sinto bem. Essa modulacéo de resposta é a equiparacao de
intensidade. Em parceria com o bacamarte mental, conseguem atingir um nivel de resposta
que V& convencer o Sistema 2. Entretanto, essa atuacdo do Sistema 1 é automética e nédo
sugere que ele tenha a capacidade de avaliar. Como 0 autor aponta, “Seu Sistema 1 consegue
distinguir graus de crenga? O principio do WYSIATI sugere que nao” (KAHNEMAN, 2012,
p. 145).

O Sistema 1 ndo €é propenso a duvidar. Ele suprime a ambiguidade e
espontaneamente constroi histérias que sdo tdo coerentes quanto possivel. A menos
que a mensagem seja imediatamente desaprovada, a associa¢do que ela evoca se
espalhard como se a mensagem fosse verdadeira. O Sistema 2 é capaz de duvidar,
pois consegue manter possibilidades incompativeis ao mesmo tempo
(KAHNEMAN, 2012, p. 145).

A forma de pensar por meio de categorias também é um processo do julgamento
intuitivo do Sistema 1 e auxilia na apresentacdo das respostas automaticas e rapidas
necessarias a sobrevivéncia do organismo e da espécie, assim como na capacidade de
entender o0 mundo como um todo. Kahneman (2012, p. 214) descreve a categorizagdo como
um processo mental que acontece para facilitar o processo de avaliagcdo, colocando cada
individuo ou situa¢do como pertencente a um grupo, “os fatos psicologicos ndo podem ser
evitados: esteredtipos, sejam corretos ou falsos, sdo o modo como pensamos em categorias”.

O julgamento por meio de categorizacdo € condenado na vida em sociedade,
entretanto, o autor afirma que, por mais indesejada que seja, essa € a forma pela qual
pensamos sobre as coisas, “E desse modo que pensamos em cavalos, geladeiras e policiais de
Nova York, mantemos na memoria uma representacdo de um ou mais membros “normais” de
cada uma dessas categorias” (KAHNEMAN, 2012, p. 214).

A afirmacdo de que estereotipar seja um agente comum e natural dos processos
mentais ndo faz com que Kahneman (2012, p. 214) abra mao das vantagens de se viver em
uma sociedade que condena essa pratica, “A norma social contra estereotipar, incluindo a
oposicdo a elaboracdo de perfis de grupo, tem sido altamente benéfica na criacdo de uma
sociedade mais civilizada e igualitaria”.

Como apresentado até 0 momento, 0 processamento mental esta inteiramente
relacionado e influenciado por fatores que a propria consciéncia desconhece. Impulsos,

sentimentos e intuicdo comandam o funcionamento da mente e a formacéo de preferéncias por
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meio de julgamentos tem a mesma base inconsciente. Como j& apontado, o ser humano pode

ir além da intuigdo, entretanto, sua influéncia é inegavel.

O estado normal de sua mente é que vocé dispde de sentimentos e opinides
intuitivos sobre quase tudo que surge em seu caminho. VVocé simpatiza ou antipatiza
com uma pessoa bem antes de saber alguma coisa sobre ela; vocé mostra confianca
em relagdo a estranhos sem saber por qué; vocé sente que um empreendimento esta
fadado ao sucesso sem fazer uma analise. Quer vocé afirme, quer ndo, muitas vezes
tem respostas para perguntas que ndo compreende completamente, apoiando-se em
evidéncias que ndo é capaz de explicar nem defender (KAHNEMAN, 2012, p. 126).

Kahneman (2012) propde um modelo de analise das decisdes feitas entre opcdes,
que sdo em geral, o tipo de escolhas realizadas durante toda uma vida. O autor desenvolve um

modelo que ele chama de “Padrdo Quadruplo” apresentado no préximo topico.

3.1.3 Escolhas por Daniel Kahneman

Em Répido e Devagar (2012), Kahneman reuniu diversas pesquisas realizadas
por ele, seu parceiro de trabalho Amos Tversky e outros pesquisadores que tem como objetivo
analisar o processo de tomada de decisdo, principalmente, a formacdo da escolha intuitiva.

Um método comum das pesquisas empiricas realizadas pelo autor é o de
amostragem relacionada a percentagem de selecdo de uma escolha em meio a outras opcdes,
ou seja, amostras das tendéncias de escolha por meio de situacBes de aposta. Kahneman
(2012, p. 337) propde, por exemplo que, “O que vocé prefere? A) Decidir no cara ou coroa.
Se der cara, vocé ganha cem délares, se der coroa, ndo ganha nada. B) Ganhar 46 dolares com
certeza”.

Segundo o autor, 0 método da percentagem por aposta é uma forma amplamente

utilizada pelos cientistas cognitivos para entender outras escolhas mais complexas e destaca,

Apostas simples (“como 40% de chance de ganhar trezentos dolares™) sdo para os
estudiosos da tomada de decisdo o que as moscas de fruta sdo para 0s geneticistas.
As escolhas entre essas apostas fornecem um modelo simples que partilha
importantes caracteristicas com decisdes mais complexas que os pesquisadores de
fato pretendem compreender (KAHNEMAN, 2012, p.336).
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A selecdo de uma opcédo é o resumo do que é uma escolha. Decide-se entre uma
aposta ou outra, decide-se qual profissdo seguir, com qual pessoa casar, quem € confidvel o
suficiente para ser amigo ou quem € um bom colega de trabalho. Entre as decisdes que devem
ser tomadas ao longo da vida, uma caracteristica esta quase sempre presente: a incerteza.
Kahneman (2012, p. 352) a destaca como um atributo constante e fundamental para o
entendimento do processo de escolha, “Muitas op¢des que enfrentamos na vida sdo “mistas”:
h& um risco de perda e uma oportunidade para ganho, e devemos decidir se aceitamos a aposta
ou rejeitamos”.

A oportunidade de ganho e o risco de perda sdo elementos que permeiam a Teoria
da Perspectiva (KAHNEMAN e TVERSKY, 1979), um dos trabalhos desenvolvidos pelo
autor em colaboracdo com Amos Tversky e desenvolvida apds Kahneman estudar a Teoria da
Utilidade Esperada de Bernoulli (1738) que defendia que a utilidade da riqueza deve ser
medida por seu estado, sem levar em consideracdo seu ponto de referéncia. Kahneman (2012,
p. 342) discorda dessa visdo e defende que a utilidade da riqueza pode variar de acordo com
outros elementos.

A apresentacdo do seguinte exemplo auxiliard no entendimento, “Hoje Jack e Jill
tem uma riqueza de 5 milhdes. Ontem, Jack tinham um milhdo e Jill tinha 9 milhdes. Ambos
estdo igualmente felizes? (Eles tém a mesma utilidade?)”. Segundo Kahneman, a resposta da
maioria das pessoas ao se deparar com esse exemplo é de que 0s personagens nao estdo
igualmente felizes e assim a utilidade da riqueza ndo € a mesma para o0s dois, mesmo que eles
possuam a mesma riqueza. Entretanto, o que o autor aponta é que, ao contrario, a teoria de
Bernoulli pregava que a riqueza de ambos teria a mesma utilidade e faria ambos igualmente

felizes. Como descreve,

A teoria de Bernoulli presume que a utilidade da riqueza dele é o que torna as
pessoas mais ou menos felizes. Jack e Jill tem a mesma riqueza, e a teoria desse
modo assevera que devem estar igualmente felizes, mas vocé ndo precisa ser
formado em psicologia para saber que hoje Jack esta nas nuvens e Jill est4 arrasada.
Na verdade, sabemos que Jack estaria muito mais feliz do que Jill mesmo que ele
tivesse apenas 2 milhdes hoje enquanto ela tem 5. De modo que a teoria de Bernoulli
deve estar errada (KAHNEMAN, 2012, p. 342).

A Teoria da Perspectiva de Kahneman e Tversky ao contrario, entende que néo é
o estado da riqueza que importa, mas sim a ideia de mudanca da riqueza, “A felicidade que

Jack e Jill vivenciam é determinada pela mudancga recente em sua riqueza, relativa aos
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diferentes estados de riqueza que definem seus pontos de referéncia (um milh&o para Jack, 9
milhdes para Jill)” (KAHNEMAN, 2012, p. 343).

Kahneman apresenta a Teoria da Perspectiva por meio da construcdo de trés
caracteristicas cognitivas que, segundo ele, tem em si a explicacdo de como uma situacédo
pode ser entendida como favoravel ou desfavoravel variando de acordo com o ponto de
referéncia. As trés premissas do modelo sdo: pontos de referéncia, principio de sensibilidade
decrescente e aversdo a perda. Kahneman (2012, p. 350), entende que essas propriedades
devem ser vistas como avaliagdes do Sistema 1 e explica; “sdo comuns a diversos processos
automaticos de percepg¢do, juizo e emocdo. Elas devem ser vistas como caracteristicas
operantes do Sistema 1.

O conceito de ponto de referéncia ja foi explicado e exemplificado com
apresentacdo do caso de Jack e Jill e sua quantia de dinheiro. O principio de sensibilidade
decrescente “se aplica tanto a dimensdes sensoriais como a avaliacdo de mudancas de
riqueza” (KAHNEMAN, 2012, p. 351), mais uma vez defendendo que essa teoria ndo se
aplica apenas ao processo de escolha em apostas, mas ao contrario na analise de decisdes
muito mais relevantes.

O principio de sensibilidade decrescente entende que a diferenca de valor é
avaliada de acordo com seu volume, ou seja, “a diferenca subjetiva entre novecentos ddlares e
mil dolares ¢ muito menor do que a diferenca entre cem dolares e duzentos dolares”
(KAHNEMAN, 2012, p. 351), por mais que em ambos 0s casos 0 valor perdido seja de cem
dolares.

A Ultima premissa do modelo de Kahneman (2120) é a aversdo a perda que
apresenta uma importancia singular no entendimento do processo de tomada de decisdo dessa
teoria. De acordo com o autor, o Sistema 1 tem mais aversdo a perder do que prazer ao
ganhar, ou seja, “Quando diretamente comparadas ou ponderadas em relagdo umas as outras,
as perdas assomam como maiores do que os ganhos” (KAAHNEMAN, 2012, p. 351).

Com um historico relacionado a necessidade de sobrevivéncia, essa superioridade
do medo de perder sobre a possibilidade de ganhar indica a necessidade imediata de manter as
ameagas longes, dessa forma o autor defende que, “Organismos que tratam ameagas como
mais urgentes do que as oportunidades t€ém uma melhor chance de sobreviver e se reproduzir”
(KAHNEMAN, 2012, p. 351). Novamente elementos do Sistema 1 s&o fundamentais para o
funcionamento do ser humano e sua relagdo com o mundo.

O desejo de ganhar e 0 medo de perder séo, segundo o autor, os principais guias

dos seres humanos e assim, sdo a base dos preceitos da Teoria da Perspectiva, que entende
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que ambas representam um grande impacto emocional no individuo. Como apresentado, o
impacto da perda é maior do que o da vitoria e assim, é 0 “valor psicoldgico de ganhos e
perdas, que sdao os “portadores” de valor na Teoria da Perspectiva” (KAHNEMAN, 2012, p.
351).

Dessa forma, a Teoria da Perceptiva é também uma critica a racionalidade pura,
que exclui fatores emocionais do processo de decisdo. Kahneman defende que o sentimento
de vitdria e/ou derrota ou a imagem desses sentimentos € a base para decisfes em diversos
campos, como afirma, “vocé simplesmente gosta de ganhar e ndo gosta de perder — e quase
certamente ndo gosta de perder mais do que gosta de ganhar” (KAHNEMAN, 2012, p. 350).
Essa ideia ndo est4 apenas relacionada a ganhos e perdas financeiras, mas sim a qualquer
situacdo de necessidade de decisdo que apresente essas duas possibilidades.

Para uma maior compreensdo do processo, Kahneman (2012) apresenta um
exemplo que envolve uma situa¢do hipotética entre dois irmdos gémeos empregados da
mesma empresa. H& algum tempo foi proposto aos dois que escolhessem entre um aumento
de salario de 10 mil dolares ou um aumento de 12 dias de férias no ano. Cada uma deveria
escolher uma das bonificagdes, “como eram indiferentes, eles decidem na moeda”. Passado
algum tempo foi proposta uma possivel troca e eles deveria decidir se a fariam ou ndo. A
hipotese de Kahneman (2012, p.363) é a de que, nesse cendrio, os gémeos terdo preferéncia
por manter seus status quo, ou seja, manter-se cada um com sua premiagdo ¢ defende que, “os
dois gémeos definitivamente véo preferir ficar onde estdo. Essa preferéncia pelo status quo é
uma consequéncia da aversao a perda”.

Dois aspectos da escolha e do papel do conceito de aversdo a perda contida nela,
podem ser identificados nesse processo: o primeiro aspecto é a ideia de que 0s gostos ndo sdo
fixos, uma vez que ambos eram indiferentes as bonificacGes e agora tem suas preferéncias
bem estabelecidas, e segundo € de que sempre havera um viés que favorecerd a manutencdo
do status quo. Essa ideia € reforcada pelo o que Kahneman entende do processo mental
intuitivo em que, “as desvantagens de uma mudanga assomam maiores do que Suas
vantagens”.

A aversdo a perda, entretanto, ndo atua sempre como delimitador de
comportamentos e decisdes, em alguns casos, “os beneficios de uma oportunidade podem
exceder até as perdas preponderantes” (KAHNEMAN, 2012, p. 363).

Kahneman (2012) apresentou um outro efeito, que veio a ser entendido como a
primeira demonstracdo da Teoria da Perspectiva, principalmente no aspecto de aversdo a

perda, a esse efeito da-se o nome de Efeito Dotacdo. Segundo Kahneman, o criador do termo
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é Richard Thaler, que observando a relacdo das pessoas com seus pertences identificou que
havia uma discrepancia entre o valor que elas estavam dispostas a pagar e o valor pelo qual
estavam dispostas a vender o0 mesmo objeto. Kahneman (2012, p. 364) utilizou o exemplo
apresentado pelo préprio Thaler para explicar essa ideia, “O professor comprava vinhos em
leildes, mas nunca pagaria mais do que 35 dolares por uma garrafa dessa qualidade. Com
precos entre 35 e cem dolares, ele ndo comprava nem vendia”. Ou seja, o professor nao
comprava vinhos por mais de 35 dolares, mas depois de possui-los ndo os vendia por menos
de 100 dolares.

Por essa discrepancia de valores Thaler entendeu que “possuir o bem parecia
aumentar o seu valor” (KAHNEMAN, 2012, p. 365). O que ele veio posteriormente a

relacionar ao conceito de aversao a perdas. Como apontou Khaneman,

A Teoria da Perspectiva sugeria que a predisposi¢do a comprar ou vender a garrafa
depende do ponto de referéncia — o professor possuindo ou ndo a garrafa no
momento. Se ele a possui, ele considera a dor de abrir mdo da garrafa. Se ndo a
possui, considera a satisfacdo de ter a garrafa. Os valores eram desiguais devido a
aversdo a perda (KAHNEMAN, 2012, p. 365).

Dentro dessa proposta, novamente a dor da perda — da garrafa de vinho - é maior
do que o prazer do ganho — ter mais uma garrafa de vinho.

A ideia do efeito dotacdo, entretanto, ndo se aplica a tudo que esta relacionado a
posse, compra, escolha, venda ou troca. Como Kahneman (2012, p. 366) apresentou, “O
comerciante que abre méo dos sapatos em troca de dinheiro certamente ndo se sente perdendo
alguma coisa”. Dessa forma, uma divisdo entre “bens que sao mantidos para uso e troca” foi
estabelecida para melhor entendimento da teoria.

Outras duas situa¢des ndo tém aplicacdo ou atuacdo do efeito dotacdo: negociantes
experientes e pessoas muito pobres. No primeiro caso, 0S negociantes conseguem se
distanciar de sua intuicdo e emocdes, sem elas afastam o medo de perder, como Kahneman
(2012, p. 371) apresenta; “Negociadores veteranos aprenderam aparentemente a fazer a
pergunta certa, qual seja: “Até que ponto quero ter esta caneca, em comparagdo com outras
coisas que eu poderia ter em lugar dela?”.

Ja as pessoas muito pobres encontram-se constantemente na situacdo de que uma
escolha acarreta necessariamente uma perda. Nesses casos, a aversdo a perda € substituida
pela perda real. Como o autor destaca; “Ao contrario dos negociantes, os pobres nido sao
indiferentes as diferencas entre ganhar alguma coisa e abrir mé&o de alguma coisa. O problema
deles é que todas as suas escolhas se ddo entre perdas” (KAHNEMAN, 2012, p. 372).
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Em situacbes comuns, entretanto, o Efeito Dotacdo e a Teoria da Perspectiva
atuam de forma eficiente e constante. N&o se trata apenas da analise econémica de posse, mas
de um exame psicoldgico do processo de escolha. Entende-se que ao falar de vendas e
compras, fala-se de escolhas, como o Kahneman (2012, p. 370) explica, “A demonstragao
original de uma assimetria entre precos de venda e pregos de compra (ou, de forma mais
convincente, entre vender e escolher) foi muito importante na aceitacdo inicial das ideias de
ponto de referéncia e aversao a perda”.

Foi ap6s o desenvolvimento da Teoria da Perspectiva que Kahneman (2012,
p.365) chegou a criacdo do modelo de dois sistemas anteriormente apresentados, “Hoje
podemos integrar a aversdao a perda no contexto de um modelo de dois sistemas da mente
mais amplo, e especialmente uma visdo bioldgica e psicolégica em que negatividade e fuga
dominam a positividade e a aproximagao”.

O Sistema 1 e o Sistema 2 sdo alertados tanto em contato com sinais positivos
como negativos do ambiente, sofrendo, entretanto, uma tendéncia evolutiva maior de atencéo
ao negativo. Neste ponto, Kahneman utilizou uma pesquisa realizada por outros pesquisadores

para embasar sua ideia sobre o impacto desses alertas negativos,

Outros estudiosos, em um artigo académico intitulado “Bad Is Stronger Than Good”
(O mal é mais forte do que o bem), resumiram a evidéncia tal como segue:
“Emogoes ruins, pais ruins e feedback ruim exercem mais impacto que os bons, e
informagdo ruim é processada de forma mais completa do que boa. O eu esta mais
motivado para evitar autodefini¢Bes ruins do que a ir atrds de boas. Impressdes ruins
e esteredtipos ruins formam-se rapidamente e sdo mais resistentes a desconfirmacéao
(KAHNEMAN, 2012, p. 376).

As impressdes e 0s esteredtipos sao fundamentais no processo de avaliacdo que
acontece pela ativagdo automatica do Sistema 1 e resultam em escolhas influenciadas por
essas avaliacOes, que serdo diferentes de acordo com o que a mente identificar como bom ou
ruim. Como Kahneman (2012, p. 387) apresenta, “Sempre que voc€é forma uma avaliagdo
global de um objeto complexo — um carro que talvez queira comprar, seu genro ou uma
situacao de incerteza -, vocé atribui pesos as caracteristicas desse objeto”.

Quando o resultado da avaliagdo estd tendendo para um resultado negativo, se
afastar dessa opcdo torna-se uma tendéncia geral, “A atribuicdo de pesos € as vezes consciente
e deliberada. Com mais frequéncia, porém, vocé é apenas um observador de uma avaliacdo
global gerada pelo seu Sistema 1”7 (KAHNEMAN, 2012, p. 387).
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O Sistema 1 é o controlador dessas avalia¢cBes, sendo um impeditivo para a
identificacdo mais profunda das caracteristicas que devem ser levadas em consideracdo no
processo de avaliagdo e escolha, como descrito pelo autor, “algumas caracteristicas
influenciam sua avaliacdo mais do que outras. Essa ponderacdo ocorre quer vocé esteja
consciente dela, quer ndo, ¢ uma operagao do Sistema 1”7 (KAHNEMAN, 2012, p. 387).

Ao analisar, por exemplo, um carro para compra identifica-se que sua avaliagcdo
de mercado é excelente, estatisticas apontam que se trata de um veiculo seguro e diversos
clientes elogiam sua poténcia e seguranca, entretanto, na semana da compra vocé fica sabendo
de um grave acidente envolvendo um veiculo do mesmo modelo do carro em questdo. Esse
fato faz com que a avaliacdo global sobre o veiculo mude e a possibilidade de compra
diminua. Esse fendmeno acontece porgue o Sistema 1 gera um sinal de alerta negativo que ira
influencia-lo.

Baseado nessas diversas variaveis atuantes no processo de escolha, Kahneman
criou um modelo ao qual deu o nome de “Padrao Quadruplo”. Como apresentou, “as pessoas
atribuem valores a ganhos e perdas, mais do que a riqueza, e 0s pesos da decisdo que atribuem
a resultados sdo diferentes de probabilidade” (KAHNEMAN, 2012, p.395). Essas ideias
combinadas “explicavam um padrdo distinto de preferéncia que chamamos de padrdo
quadruplo” (KAHNEMAN, 2012, p.395).

Abaixo, o quadro criado por Kahneman para explicar de forma ilustrativa e

exemplificativa, sua ideia do Padrdo Quadruplo.
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Figura 1.1 Quadro Padrdo Quadruplo de Daniel Kahneman

PADRAO QUADRUPLO

Escolhas e decisoes envolvendo RISCOS

GANHOS <= PERDAS

95% o2 chance de fechar 95% oe chance perder

ALTA e R310 mi trato de B310mil
PROBABILIDADE Medo de decepcan Esperanga de evitar a perda
Aoaitacéo e acordo Rejeicéo oe acorda
I desfavordved dasfavordvel
6% da chance de fechar 5%0e chanoa e perder
um cantrato de R$10 mil um contrata de RS 10 mi
BAIXA Esperanca de granda ganho Medo de grande perda
PROBABILIDADE BUSCA DE RISCO AVERSAD A RISCO
Efeito possibilidade Rejeigin desfavorvel Aositagin destavoréved

1Fonte: Desenvolvido por Kahneman e reproduzido pela autora

O Padréo Quéadruplo € uma proposta apresentada pelo autor para resumir como a
mente avalia e se posiciona perante decisdes mistas, ou seja, que envolvem ao mesmo tempo a
oportunidade de ganho e a possibilidade de perda — sendo assim grande parte das decisfes
tomadas ao longo da vida. Sdo quatro quadrantes e cada um possui quatro linhas
representando perspectivas, emocdes, comportamento e atitudes esperadas, como descrito

pelo autor,

A fileira de cima em cada célula mostra uma perspectiva ilustrativa. A segunda
fileira caracteriza a emocéo central que a perspectiva evoca. A terceira fileira indica
como a maioria das pessoas se comporta quando recebe a oferta de uma escolha
entre uma aposta e um ganho (ou perda) certo que corresponde ao seu valor
esperado (por exemplo, entre 95% de chance de ganhar 10 mil délares e 9500 com
certeza). Afirma-se que as escolhas apresentam aversdo ao risco se a coisa segura €
preferida, busca de risco se a aposta é preferida. A quarta fileira descreve as atitudes
esperadas de um acusado e um querelante quando discutem um acordo numa acgéo
civil (KAHNEMAN, 2012, p.396).

O quadro apresenta quatro padrdes para a decisdo, no alto a esquerda as pessoas
estdo em uma situagdo de ganho, como Kahneman (2012, p. 396) apontou que “[...] pessoas

sdo avessas ao risco quando consideram perspectivas com uma chance substancial de
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conquistar um grande ganho. Elas estdo dispostas a aceitar menos do que o valor esperado de
uma aposta para assegurar o ganho certo”.

Na célula inferior esquerda, “[...] explica porque as loterias s@o tdo populares.
Quando o prémio maximo é muito grande, os compradores de bilhetes parecem indiferentes
ao fato de que sua chance de ganhar ¢ minuscula” (KAHNEMAN, 2012, p. 396).

Na parte de baixo a direita “[...] € onde a seguranca é comprada. As pessoas estao
dispostas a pagar muito mais por seguranca do que o valor esperado — e € assim que as
companhias de seguro cobrem seus custos € obtém seus lucros” (KAHNEMAN, 2012, p.396).

Por dltimo, a parte superior direita, apresenta a busca de riscos quando a
perspectiva € negativa, como o autor aponta, “A perda certa ¢ muito aversiva porque a reacao
a uma perda de novecentos ddlares € mais do que 90% tdo intensa quanto a reacdo a uma
perda de mil délares” (KAHNEMAN, 2012, p. 396). Dessa forma, se existe uma oportunidade
minima de ndo perder a tendéncia do ser humano é ariscar, mesmo que esse risco possa
acarretar uma perda ainda maior, de mil délares, por exemplo.

A Teoria da Perspectiva e a ideia de aversao a perda ndo se restringem apenas as
avaliacdes financeiras, ao contrario, podem ser aplicadas a diversas ocasides que necessitam
de decisdo, como o autor apontou, ““[...] dinheiro € um substituto para pontos de uma escala de
autoimagem e realizagdo. Essas recompensas e punigdes, promessas € ameagas estdo todas em
nossa cabega” (KAHNEMAN, 2012, p. 428).

Dessa forma, a ideia de aversao a perda se estende para a visdo sobre o proprio ser
humano. A ideia de apresentar caracteristicas pessoais que o Sistema 1 entende como ruim é
rejeitada. A identificacdo com valores e caracteristicas entendidas como boas - existe um
padrdo do que é bom ou ruim, mas esses conceitos também variam de acordo com a cultura,
educacdo e outros fatores - influencia fortemente a visdo individual sobre o mundo.
Kahneman (2012, p. 428) afirma que as recompensas de autoimagem e realizacdo, “[...]
moldam nossas preferéncias e motivam nossas agfes, como 0s incentivos fornecidos no
ambiente social. Como resultado, nos recusamos a cortar perdas quando fazer tal coisa seria
admitir o fracasso”.

OpcOes podem ter uma tendéncia a provocar prazer ou dor e quando a tendéncia é
a dor o Sistema 1 tenta proteger o individuo, que opta pela opcédo que lhe afastara dessa
sensagdo. N&o se trata aqui de uma dor fisica ou mesmo consciente. E uma dor inconsciente,
gue remete ao fracasso e atua de forma que ndo se tenha consciéncia dessa possibilidade de
dor. Kahneman exemplificou a questdo utilizando um investidor da bolsa de valores que

deseja vender uma de suas agoes.
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Esse personagem tem duas acOes disponiveis para a venda, uma sofreu
valorizacdo (Blueberry Tiles) e a outra ndo (Tiffany Motors), e ambas se mantem com um
valor estavel. Qual a acdo deveria ser vendida? Segundo o autor, “Um agente racional teria
uma visao abrangente do portfdlio e venderia a agdo com menor probabilidade de ir bem no
futuro, sem considerar se ela ¢ uma vencedora ou perdedora” (KAHNEMAN, 2012, p. 431).

Mas ao contrério, 0 que o autor propde é que o Sistema 1 age de maneira a evitar
o sofrimento, “Eu poderia encerrar a conta Blueberry Tiles e marcar um ponto em meu
historico de sucessos como investidor. Ou de outro modo, poderia fechar a conta da Tiffany
Motors e adicionar um insucesso ao meu historico” (KAHNEMAN, 2012, p. 431).

Uma outra emocdo que atua diretamente no processo de decisdo € o
arrependimento, ou pior, o medo dele, como o Kahnemam (2012, p. 435) apontou,
“Tomadores de decisao sabem de sua tendéncia a se arrepender, e a antecipacao dessa emogao
dolorosa desempenha um papel em indmeras decisdes. Intuicdes sobre arrependimento sdo
notavelmente uniformes ¢ convincentes”.

O arrependimento em geral estd mais associado a acdo 0 que a inacao, ou seja,
guando se age contra um comportamento padrdo e a resposta dessa acdo € negativa o
arrependimento se mostra mais presente do que quando ndo agimos de forma alguma. O autor

apresenta o seguinte exemplo,

Imagine um médico com um paciente gravemente enfermo. Um tratamento se
conforma ao padrdo normal de cuidados; outro é incomum. O médico tem algum
motivo para acreditar que o tratamento ndo convencional melhora as chances do
paciente, mas a evidéncia é inconclusiva. O médico que prescreve o tratamento
incomum enfrenta um risco substancial de arrependimento, culpa e talvez briga na
justica. Em retrospecto, serd mais facil imaginar a escolha normal; a escolha
anormal sera facil de desfazer (KAHNEMAN, 2012, p. 431).

Um efeito parecido com o que ocorre com 0 médico, acontece com consumidores.
A busca por uma resposta default, ou seja, que se mantenha proxima do padrdo tem mais
forca, pois se distancia da possibilidade de arrependimento. Kahneman (2012, p. 436) explica,
que, “Consumidores lembrados de que talvez venham a se arrepender com os resultados de
suas escolhas exibem um aumento de preferéncia por opcbes convencionais, favorecendo
nomes de marca em lugar de produtos genéricos”.

Por mais que entenda o arrependimento como um sinal de cuidado no processo de
escolha, Kahnemam defende que decidir com receio de se arrepender ndo faz sentido e
destaca que, “Suscetibilidade ao arrependimento, assim como suscetibilidade a desmaios, €
um fato da vida ao qual a pessoa deve ser ajustar” ” (KAHNEMAN, 2012, p. 440).
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As avaliagdes sobre o mundo podem ser diferentes quando os objetos de anélise
sdo apresentados em grupo ou isoladamente e nesse processo o trabalho do Sistema 2 é

fundamental para a categorizagéo e deciséo.

As reacOes emocionais do Sistema 1 tem probabilidade muito maior de determinar
uma avaliacdo isolada; a comparacdo que ocorre na avaliacdo conjunta sempre
envolve uma estimativa mais cuidadosa e laboriosa, que pede pelo Sistema 2
(KAHNEMAN, 2012, p. 445).

O modelo de Kahneman avigora a ideia de que preferéncias e escolhas nédo estdo
relacionadas a fatores relevantes a analise, ao contrario, relembra um estudo sobre politica ja
apresentado neste trabalho, no qual o resultado apontou para a escolha de politicos que tem
determinada aparéncia, que motiva os eleitores a preferir um candidato a prefeitura porque ele
tem, por exemplo, um queixo que transmite confianca. Com isso exposto, Kahneman (2012,
p. 467) defende que, “[...] uma escolha importante é controlada por uma caracteristica
completamente irrelevante da situacdo. Isso € constrangedor — ndo € assim que gostariamos de
tomar decisdes importantes”.

O ser humano, entretanto, ndo esta fadado a essas escolhas, tendo a capacidade de
reenquadrar, ou seja, ndo aceitar as decisdes e as preferéncias que sdo impostas pelo Sistema
1 e alterar uma escolha por meio da atuacdo das analises do Sistema 2. Entretanto, como em
qualquer ativacdo do segundo sistema é necessario engajamento e esforco. O autor explica
que o processo de reenquadrar torna o individuo mais racional e possibilita que suas

preferéncias e escolhas recebam a influéncia de elementos em geral mais relevantes,

Reenquadrar é laborioso e o Sistema 2 normalmente é preguicoso. A menos que haja
um motivo obvio para fazer de outro modo, a maioria de nos aceita passivamente 0s
problemas de decisdo tal como estdo enquadrados e desse modo raramente tem
oportunidade de descobrir em que medida nossas preferéncias sdo delimitadas pelo
quadro, mais do que delimitadas pela realidade (KAHNEMAN, 2012, p. 460).

As experiéncias pelas quais o individuo ja passou também tem papel importante
no processo de decisdo, como Kahneman (2012, p. 414) explica, “A situagdo experimental de
escolha por experiéncia visa representar diversas situacbes em que SOMOS expostos a
resultados variaveis partindo da mesma fonte”.

Assim como existem dois sistemas de processamento mental, a teoria de

Kahneman (2012, p. 510) também apresenta dois “eus”, aos quais ele chama de eu
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experiencial e eu recordativo, como o autor apresenta, “O eu experiencial, que vive, e 0 eu
recordativo, que mantém a contagem no placar e faz escolhas”.

O eu recordativo, ou seja, 0 que toma decisdes, esta relacionado as lembrancas
de experiéncias vividas e ndo a experiéncia em si. Diversas pesquisas apontam que ha uma
diferenga muito grande entre elas, “Confundir a experiéncia com a lembranca dela ¢ uma
ilusdo cognitiva convincente” (KAHNEMAN, 2012, p. 476).

Para ilustrar a ideia da atuacdo do eu recordativo nas escolhas, Kahneman
(2012) descreveu um experimento em que submetia um grupo de voluntarios a duas situacoes.
Na primeira, os participantes deveriam colocar a mdo em uma &gua extremamente gelada e
ficar com ela imersa por 60 segundos. Apos esse tempo, os participantes tinham um intervalo
e passavam para a segunda etapa do experimento, que consistia em colocarem as maos
novamente em um recipiente com agua gelada durante 60 segundos, entretanto, além desse
tempo, mais 30 segundos eram adicionados a atividade. Nesses segundos finais, a temperatura
subia um pouco por meio de um mecanismo que ndo era identificado pelo voluntério. Ou seja,
no primeiro teste o individuo permanecia com a méo durante 60 segundos em uma agua
gelada e no outro ele ficava 60 segundos na dgua gelada mais 30 segundos em uma agua um
pouco menos gelada.

Ao final desses testes, os participantes deveriam escolher qual dos dois testes
desejava repetir e o resultado foi, “80% dos participantes que relataram que sua dor diminui
durante a fase final do episddio mais longo optaram por repeti-lo, desse modo declarando-se
dispostos a sofrer trinta segundos de dor desnecessaria” (KAHNEMAN 2012, p. 478).

O resultado obtido na experiéncia acima apresenta um conflito entre os interesses
do eu experiencial e do eu recordativo, uma vez que, “Na perspectiva do eu experimental, o
teste longo era obviamente pior”, entretanto, o eu recordativo é “fortemente influenciado pelo
pico e pelo fim” (KAHNEMAN, 2012, p. 479). Sendo assim, para ele o segundo teste foi
menos doloroso, pois seu fim foi menos desgastante, e, segundo o modelo de Kahneman, esse
é 0 motivo da escolha de 80% dos participantes.

O eu experiencial esta relacionado a experiéncia real enquanto o eu recordativo
se refere a lembrangas, “O eu experiencial (experiencing self) é o que responde a pergunta:
“Esta doendo agora?” O eu recordativo (remembering self) é o que responde a pergunta:
“Como foi isso, no todo?” (KAHNEMAN, 2012, p. 476)

A lembranca da experiéncia descrita acima, assim como a de outras situagdes, nao
representa o real, mas influencia de maneira superior o processo de determinagdo de

preferéncias e escolhas. Como Kahenaman (2012, p. 476) apontou: “A decisdo deles foi
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governada por uma simples regra de escolha intuitiva: pegue a opgéo que vocé mais gosta, ou
que menos desgosta”. O autor ainda reforga a ideia de semelhanga do eu recordativo com o

Sistema 1 e descreve,

O mesmo traco operante no Sistema 1 explica trés situacfes: o Sistema 1 representa
conjuntos por médias, normas e prot6tipos, ndo por somas. Cada episodio da mao
gelada € um conjunto de momentos, que 0 eu recordativo armazena como um
momento prototipico (KAHNEMAN, 2012, p.479).

O experimento apresenta uma controversa forma de decidir: se as decisdes se
baseiam em preferéncias, que por sua vez sdo construidas por lembrancas de experiéncias que
ndo correspondem a real experiéncia, “entdo alguma coisa estd errada com a decisdo”
(KAHNEMAN, 2012, p. 480). Sendo assim, Kahneman (2012, p. 455) conclui que, “As
escolhas ndo sdo delimitadas pela realidade porque o Sistema 1 ndo é delimitado pela
realidade”, ele € constituido por elementos que evocam lembrancgas e sentimentos.

O autor ainda prop6e que confiar nas preferéncias € um caminho duvidoso para a

tomada de decisdo. Como aponta;

O estudo da mdo gelada mostrou que ndo podemos confiar totalmente que nossas
preferéncias vao refletir nossos interesses, mesmo que estejam baseadas na
experiéncia pessoal, e mesmo que a lembranca dessa experiéncia tenha sido
impressa nos Ultimos 15 minutos! (KAHNEMAN, 2012, p. 480).

Ndo apenas as respostas relacionadas a testes como o descrito acima sao
influenciadas pelas lembrancas ndo confidveis do eu recordativo. Seguindo esse mesmo
raciocinio, é possivel criar exemplos sobre diversos aspectos da vida em que o eu recordativo
define qual sera a sua memoria sobre determinada situacdo, pessoa ou objeto. As viagens que
fazemos, as festas que frequentamos, as bebidas que bebemos e os filmes que vemos, assim
como todas as experiéncias que vivemos sdo armazenadas no eu recordativo por meio de uma
narrativa que muitas vezes foge da real. Imagine a Gltima viagem em familia, serd que ela
realmente foi tdo boa como vocé se lembra ou apenas a ultima noite, em que seu pai cantou no
karaoké, foi memoravel? Ela foi ruim ou vocé brigou com o namorado nos ultimos dias?
Essas sdo as respostas que sdo respondidas quando alguém pergunta “como foi a ultima
viagem que vocé fez?”. Entende-se entdo que 0 eu recordativo armazena as respostas e as
perguntas erradas ao criar uma narrativa para alguma experiéncia.

O eu recordativo se foca nos picos e no fim para criar toda a historia e armazenar

0 todo com base em uma fragdo dos acontecimentos, como Kahneman (2012, p. 483) destaca,
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“As mesmas caracteristicas essenciais aparecem nas regras das narrativas e nas lembrangas de
colonoscopias, férias e filmes. E assim que o eu recordativo funciona: ele compde historias e
as retém para futura referéncia”.

Os dois sistemas de Kahnemam (2012), assim como a Teoria da Perspectiva
(1979) e todos os processos e efeitos aqui apresentados, constroem um modelo que busca
explicar a formacéo de julgamentos, predilecdes e escolhas, e que permite entender o papel de
vieses intuitivos na formacéo de percepcgdes e respostas.

O Sistema 1 é fundamental para a propria existéncia humana, sendo decisivo em
questBes que envolvem, por exemplo, a manutencdo da sobrevivéncia da espécie, entretanto, a
sua capacidade de exercer controle faz com que a ideia de racionalidade seja questionada, tal

como apontou Kahneman,

E assim que o Sistema 1 adquire sua ma reputacdo como fonte de erros e vieses.
Suas caracteristicas operativas, que incluem WYSIATI, equiparagdo de intensidade
e coeréncia associativa, entre outras, ddo origem a vieses previsiveis e ilusdes
cognitivas como ancoragem, previsfes ndo regressivas, superconfianga e inimeras
outras (KAHNEMAN, 2012, p. 521)

Dentro do modelo de sistemas apresentado, no qual o Sistema 1 é descrito como
“impulsivo e intuitivo” e o Sistema 2 ¢ “capaz de raciocinio e € cauteloso”, o autor propde a
ideia de que essas caracteristicas também podem ser identificadas nos individuos em geral,
atribuindo assim, a ideia de personalidade por meio da atuacdo de cada um dos sistemas.
Kahneman (2012, p. 64) elucida que “Reconhecemos diferencas relacionadas entre os
individuos: algumas pessoas sdo mais como seu Sistema 2, outras estdo mais proximas do
Sistema 1.

Pensar e reagir de forma diferente da automatica é trabalhoso. Como apontado no
inicio do trabalho, o Sistema 2 é preguigoso e em geral aceita as predilecGes apontadas pelo
Sistema 1. Entretanto, como Kahneman destaca (2012, p. 521), “[...] pouca coisa pode ser
conseguida sem um consideravel investimento de esfor¢o”. Segundo o autor, o esforgo, é o
unico caminho para responder a pergunta, “O que pode ser feito com relacdo aos vieses?
Como podemos melhorar os julgamentos e decisdes?” (KAHNEMAN, 2012, p. 521).

Como o autor destaca, entender o processo descrito e a influéncia dos fatores e
efeitos apresentados, ndo faz com que a atuacdo dos mesmos aconteca de forma menos

intensa, nem 0 imuniza dessas atuacdes.
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Como sei por experiéncia, o Sistema 1 ndo é prontamente educavel. A ndo ser por
alguns efeitos que atribuo a idade, meu pensamento intuitivo é tdo propenso a
superconfianca, previsdes externas e falacia do planejamento quanto era antes que eu
estudasse essas questdes” Melhorei apenas em minha capacidade de reconhecer
situacBes em que 0s erros sdo provaveis: “Esse numero vai ser uma ancora...”, “A
decisdo poderia ser outra se o problema for reenquadrado...” E fiz muito mais
progresso em reconhecer os erros dos outros que meus proprios (KAHNEMAN,
2012, p. 521).

Como elucidado ao longo da apresentacdo da teoria de Kahneman (2012) ndo ha a
possibilidade de se livrar das automacdes, e isso nem é realmente desejado ou positivo, visto
sua importancia em decisOes diversas, mas o conhecimento tem o objetivo de tornar as
pessoas mais sensiveis sobre o tema e assim mais atuantes em suas proprias escolhas e

decisoes.

3.2 ANTONIO DAMASIO

Antbnio Damasio € neurocientista e desenvolveu pesquisas no campo das ciéncias
cognitivas com o0 objetivo de entender como acontecem 0Ss processos de percepgéo,
interpretacdo e respostas na mente humana.

Em seu trabalho O Erro de Descartes (1994) o autor destacou os resultados de
pesquisas desenvolvidas com pacientes que apresentavam lesGes nas regides do cérebro
responsaveis pelas emoc@es. Por meio de testes, 0 pesquisador identificou que essas lesGes
resultavam em um aumento da dificuldade de escolha dos individuos e dessa forma, criou um
modelo que propde a relacdo de dependéncia entre as emogdes e 0 processo de tomada de
deciséo.

Esses resultados foram fundamentais para os estudos que seguiram. A analise da
relacdo entre cognicdo e emocdo é fundamental para toda a explicacdo do trabalho de
Damasio (1994).
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3.2.1 Cognicdo e Emocéao por Damasio

As pesquisas atuais que abordam o processo de tomada de decisédo, tais como as
apresentadas nesta dissertacdo, destacam dois termos como parte fundamental do processo de
escolha, sendo eles: a emogéo e o0 sentimento.

Na tentativa de elucidar a acdo e a importancia de ambos no desenrolar dos
processos mentais, torna-se necessario conceituar seus significados. Damasio (1994, p. 140)
propde que “[...] emocdo é um conjunto das alteracdes no estado do corpo associadas a certas
imagens mentais que ativaram um sistema cerebral especifico”, ou seja, o autor entende que
as emocdes sao fruto da ativacdo de imagens que surgem na mente — conceito posteriormente
apresentado — e que transmitem para 0 corpo uma sensagdo que altera seu estado. Essas
emocdes podem ser primarias ou secundarias.

As emocdes primarias funcionam automaticamente, sdo inatas, pré-organizadas e
ndo diferem muito os humanos de um passaro em perigo, pois ndo demandam conhecimento.
Nas emocdes primarias ndo € necessario que se entenda a razdo da emocdo. Como o autor
exemplifica, “Um pinto no alto de um ninho néo faz ideia alguma do que é uma aguia, mas
reage de imediato com alarme e esconde a cabeca quando um objeto de asas largas o sobrevoa
a uma determinada velocidade” (DAMASIO, 1994, p.130).

Essas emocdes sdo experienciadas porque, segundo Damasio (1994, p. 129),
“estamos programados para reagir com uma emocao de modo pré-organizado quando certas
caracteristicas dos estimulos, no mundo ou em nossos corpos, sao detectadas individualmente
ou em conjunto”.

Nesse caso, as emog¢Oes contribuem para a sobrevivéncia e para a qualidade dessa
sobrevivéncia, “Por si sd, a reagdo emocional pode atingir alguns objetivos Tteis: por
exemplo, esconder-se rapidamente de um predador ou demonstrar raiva em relagdo a um
competidor” (DAMASIO, 1994, p. 130).

Como apresentado pelo autor no exemplo da &guia, ndo € necessario que se
reconhega 0 motivo da reagdo corporal, ndo existe necessidade de uma experiéncia anterior ou
de conhecimento para que a emocao altere o estado do corpo e assim produza uma resposta
inata a uma situacdo. As emocdes primarias estdo relacionadas aos impulsos e instintos, que
por sua vez, fazem parte do conceito de conhecimento inato definido pelo autor. Elas séo
respostas ndo conscientes e ndo voluntarias do organismo, entretanto, ao contrario do que se

prevé, essa afirmacdo ndo corrobora com a ideia de que a emocdo ndo envolve cognicao.
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Como Damasio (1994, p. 128) defende, as emogdes “[...] podem ter também o papel de
orientacdo cognitiva”.

O conceito de emocdo secundaria esta relacionado as experiéncias individuais e
ao conhecimento prévio de determinada situacdo. Damasio (1994, p. 132) exemplifica o
processo das emocdes secundarias chamando o leitor a se imaginar na situagdo em que se
“[...] tem conhecimento da morte inesperada de uma pessoa com quem trabalhou em estreita
colaboracao”.

Ao contrario das emocdes primarias que nao necessitam de uma informacéo
precedente para sua atuagdo, nas emogdes secundarias, “O processo inicia-Se COmM as
consideracOes deliberadas e conscientes que Ihe ocorreram em relacdo a uma determinada
pessoa ou situagio” (DAMASIO,1994, p. 133). Ou seja, “[...] a experiéncia pessoal e Unica
personaliza o processo de cada individuo” (DAMASIO,1994, p. 133).

A experiéncia individual com determinada pessoa, seu conhecimento prévio e
cognitivo de quem ela era e do que significava, séo informacdes que atingem as emocdes,
“Em um nivel ndo consciente, redes no cortex pré-frontal reagem automaticamente e
involuntariamente aos sinais resultantes do processamento das imagens descritas acima”
(DAMASIO, 1994, p. 133).

As emoc0Oes secundarias nascem por meio de uma informacdo conscientemente
pertencente ao individuo e essas representacdes dispositivas — as imagens que surgem para
ativar essas emocdes - ativam 0s niveis ndo conscientes que reagem automaticamente,
deixando-o tenso ou relaxado de acordo com a situacdo. Ou seja, hd o conceito consciente de
guem era a pessoa que faleceu, mas a emocao — a alteracdo corporal que modifica o estado do
corpo - continua abaixo do nivel da consciéncia. De forma coloquial, o individuo ndo tem
controle sobre as emogdes que sentira, mesmo tendo informagdes conscientes sobre os fatos
que as resultaram. As emoc¢0Oes secundarias sdo ativadas pelas imagens evocadas de um
individuo ou situacdo.

O que Damasio (1994, p. 128) entende por emoc¢do nao Sse encaixa na Visdo
romantica do termo, como o autor defende, “as emog¢des nao sao um luxo. Elas desempenham
uma fungdo na comunicagdo de significados a terceiros e podem ter também o papel de
orientagdo cognitiva”.

Ao contrario do que o senso comum e alguns estudos anteriores aos de Damasio
apontam, o autor entende que as emocgOes ndo provém apenas dos instintos mais basicos e

inatos dos seres humanos. Ao contrario, sdo respostas advindas de um processo de avaliagdo
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da mente e consequente resposta do corpo, 0 que pode ser notado pelo processo descrito
acima, principalmente na apresentacao das emocdes secundarias. O autor defende que,

Vejo a esséncia da emogdo como a colecdo de mudancgas no estado do corpo que séo
induzidas numa infinidade de 6rgdos por meio das terminacdes das células nervosas
sob o controle de um sistema cerebral dedicado, o qual responde ao contetido dos
pensamentos relativos a uma determinada entidade ou acontecimentos (DAMASIO,
1994, p. 135).

O autor diferencia os termos emocao e sentimento definindo o segundo como a
“experiéncia” das alteragdes do “estado emocional do corpo” e “alteragdes mentais
adicionais”, provindas da emoc¢do, ou como o autor descreve, “Reservo o termo sentimento
para a experiéncia dessas mudangas” (DAMASIO, 1994, p. 135).

Damasio (1994, p. 140) continua e define sentimento como, “[...] a esséncia do
sentir de uma emocdo € a experiéncia dessas alteracdes em justaposicdo com as imagens
mentais que iniciaram o ciclo”.

Uma vez que a emogdo primaria ndo necessita do entendimento consciente da
razdo de sua manifestacdo e a emocdo secundaria é também uma reacdo ndo consciente,
porém causada pela insercdo de uma imagem cognitiva individual, o sentimento é a
compreensdo dessa emogao, “a medida que ocorrem alteragdes no corpo, vocé fica sabendo da
sua existéncia e pode acompanhar sua evolugio” (DAMASIO, 1994, p. 140), como o autor
explica;

Esse processo de acompanhamento continuo, essa experiéncia do que o corpo esta
fazendo enquanto pensamentos sobre contetdos especificos continuam a desenrolar-
se, é a esséncia do daquilo que chamo de um sentimento (DAMASIO, 1994, p. 140).

Dessa forma, a tristeza sentida ao ouvir a noticia da morte de um ex-colega de
trabalho € o sentimento resultante da compreensdo consciente das alteragcdes corporais que
aconteceram de abaixo do nivel da consciéncia.

Por meio dos conceitos apresentados sobre sentimento e emog¢édo, Damasio (1994,
p. 151) propde que, “[...] 0s sentimentos s&o tdo cognitivos como qualquer outra imagem
perceptual e tdo dependentes do cortex cerebral como qualquer outra imagem”. Trata-se de
um processo de entendimento, avaliagdo e controle, como qualquer outro, ¢ a “[...] percep¢éo
de todas as mudangas que constituem a resposta emocional”.

A anélise de Damasio vai contra a divisdo que prevé um setor do cérebro

responsdvel pela razdo - cortex e seus circuitos modernos - e outro pelas emocfes - 0
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subcortex e seus circuitos antigos. O autor discorda do classico entendimento de que, “[...] em
cima, o cortex, encontrar-se-ia com a razdo e a forca de vontade, enquanto embaixo, no
subcortex, se encontraria a emogdo e todas aquelas coisas fracas e carnais” (DAMASIO,
1994, p. 127).

Na visdo de Damasio, estudos que separam a emocao da cognicdo ndo abrangem a
estrutura completa que é responsével pela tomada de decisdao, como destaca, “[...] essa visao
ndo da conta do arranjo neural subjacente & tomada racional de decisdes” (DAMASIO, 1994,
p. 127).

Seguindo a definicdo do autor, sentimentos e emocdo sdo parte de um sistema
complexo de processamento cerebral e fisiologico. Dessa forma, atuam no processo de

tomada de deciséo auxiliando também na tarefa de fazer previsdes, tal como aponta o autor,

As emocBes e 0s sentimentos, juntamente com a oculta maquinaria fisioldgica que
Ihes estd subjacente, auxiliam-nos na assustadora tarefa de fazer previsdes
relativamente a um futuro incerto e planejar as nossas agdes de acordo com essas
previsdes (DAMASIO, 1994, pag. 13).

Com a anélise do funcionamento da mente, o autor chega a teoria de que as
“atividades combinadas” do cortex e do subcortex, ou seja, do andar superior e inferior, do
circuito moderno e do “mais antigo cerne cerebral”, resultam no que podemos chamar de

racionalidade.

Sugeri no inicio do livro que os sentimentos exercem uma forte influéncia sobre a
razdo, que 0s sistemas cerebrais necessarios aos primeiros se encontram enredados
nos sistemas necessarios a segunda e que esses sistemas especificos estdo
interligados com os que regulam o corpo (DAMASIO, 1994, p. 216).

O autor propde que emocdo, sentimento e cognicdo atuam em conjunto no
processo de tomada de decisdo, cada um sendo responsavel por uma funcéo, criando um
sistema dependente. Como defende, “Parece que a natureza criou o instrumento da
racionalidade ndo apenas por cima do instrumento de regulagdo bioldgica, mas também a
partir dele e com ele” (DAMASIO, 1994, p. 127).

Durante muito tempo, os estudos relacionados a mente trataram emogédo e
sentimento como resquicios da natureza irracional, sempre com a ideia de que era necessario
afastar-se de sua interferéncia para que uma boa decisdo fosse tomada. O que acontece,

entretanto, € que essa visdo ndo esta alinhada aos resultados obtidos por Damasio e outros
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pesquisadores nos estudos realizados. Atualmente, emocao e sentimento sdo entendidos como
“t30 cognitivos como qualquer outra percep¢io” (DAMASIO, 1994, p. 15) e dessa forma,

vistos como fundamentais para as decisoes.

N&o me parece sensato excluir as emogdes e 0s sentimentos de qualquer concepgédo
geral da mente, muito embora seja exatamente o que varios estudos cientificos e
respeitaveis fazem quando separam as emoc¢des e 0s sentimentos dos tratamentos
dos sistemas cognitivos (DAMASIO, 1994, p. 151).

As pesquisas apresentadas por Damasio em O Erro de Descartes (1994) foram
feitas com pacientes que eram completamente normais, mas que sofreram algum tipo de lesdo
cerebral que resultou em danos ao sistema emocional. Os resultados obtidos foram

fundamentais para o desenvolvimento de toda a teoria elaborada e proposta.

Baseado em meu estudo de pacientes neurolégicos que apresentavam deficiéncias na
tomada de decisdo e distirbios da emocdo, construi a hip6tese (conhecida como
hip6tese do marcador somatico) de que a emocao era parte integrante do processo de
raciocinio e poderia auxiliar esse processo ao invés de, como se costumava supor,
necessariamente perturba-lo (DAMASIO, 1994, p. 12).

Os resultados encontrados em laboratério identificaram que individuos que
perderam a capacidade de sentir emocBes também se depararam com uma unica outra sequela;

a incapacidade de tomar de decisdes. Como apresentou o autor,

Os dados que formaram a base para a hipdtese do marcador somatico emergiram no
decorrer de varios anos de estudo de pacientes neuroldgicos cuja a conduta social
fora alterada por lesdo cerebral em um setor especifico do lobo frontal. As
observacdes desses pacientes acabaram levando a outra ideia importante em O Erro
de Descartes: a nogdo de que os sistemas cerebrais que participam conjuntamente da
emocdo e da tomada de decisdo estdo, generalizadamente, envolvidos na gestdo da
cognicdo e do comportamento social (DAMASIO, 1994, p. 14).

Os resultados da pesquisa auxiliaram na construcao da teoria de que a emogao néo
€ um mecanismo isolado e oposto a cogni¢cdo, mas ao contrario - cognicao e emogdo — sdo
elementos inseparaveis durante todo o processamento cerebral em resposta a disponibilidade

de qualquer que seja a informagéo.
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3.2.2 Conhecimento e Estratégia de Raciocinio

Apos a andlise do funcionamento da mente e o papel cognitivo das emogdes e
sentimentos, o trabalho de Damaésio (1994) apresenta uma proposta sobre o mecanismo de
decisdo.

Segundo o autor, o processo de tomada de decisdo depende prioritariamente de
dois fatores: da base de conhecimentos generalizados do individuo e das suas estratégias de
raciocinio.

A escolha de uma decisdo quanto a um problema pessoal tipico, colocado em
ambiente social, que é complexo e cujo resultado final é incerto, requer tanto o
amplo conhecimento de generalidades como estratégias de raciocinio que operem
sobre esse conhecimento (DAMASIO, 1994, p. 91).

Seguindo esta proposta, o autor defende que o conhecimento necessario para a
tomada de decisdo esté dividido entre conhecimento inato e adquirido. O conhecimento inato
inclui fatos e mecanismos relacionados a manutencdo do organismo, ou como o autor
descreve, “Podemos concebé-lo como comandos da regulacdo bioldgica necessarios para a
sobrevivéncia (isto ¢, o controle do metabolismo, impulsos e instintos)” (DAMASIO, 1994, p.
109).

O conhecimento adquirido trata do conhecimento sobre objetos, pessoas e 0
mundo externo de forma geral, se referindo as experiéncias e a como elas sdo armazenadas no

sistema.

O conhecimento adquirido baseia-se em representacfes dispositivas existentes tanto
nos cortices de alto nivel como ao longo de muitos nucleos de massa cinzenta
localizados abaixo do nivel do cértex. Algumas dessas representacfes dispositivas
contém registros sobre o conhecimento imagético que podemos evocar e que é
utilizado para 0 movimento, o raciocinio, o planejamento e a criatividade; e outras
contém registros de regras e de estratégias com as quais manipulamos essas imagens
(DAMASIO, 1994, p. 109).

Faz-se necessario uma explicacdo sobre a formacgdo desse conhecimento, e por
esse motivo Damasio (1994, p.102) apresenta seu conceito sobre o papel das imagens nessa
formacao, sendo o autor, “O conhecimento factual necessario para o raciocinio e para a

tomada de decisdo chega a mente sob forma de imagens”.
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Por mais importante que o conhecimento inato seja para a sobrevivéncia e para
diversos processos do organismo, “de um modo geral, ndo se transformam em imagens na
mente” (DAMASIO, 1994, p. 109). Dessa forma, o tratamento relacionado a formagio de
imagens esta direcionado ao conhecimento adquirido.

Damésio (1994, p. 102) entende que as imagens sdo “construgdes do cérebro”,
formadas por uma “maquinaria neural complexa de percep¢do, memoria e raciocinio”. O
termo é utilizado pelo autor para explicar como o conhecimento chega a mente e é
armazenado no cérebro.

As imagens podem ser formadas pelo contato com o mundo exterior, por
exemplo, quando se v& um passaro pousar em uma arvore, mas também pode ser formada por
representacdes disposicionais ja contidas na mente, como acontece quando se lembra da cena
do passado ou quando se deseja algo para o futuro. Como o autor propde, as imagens “sdo
formadas ou sob o controle de receptores sensoriais que estdo orientados para o exterior do
cérebro (isto é, a retina) ou sob o controle de representacdes disposicionais (disposicoes)
contidas no interior do cérebro” (DAMASIO, 1994, p. 103).

O conceito de imagem de Damasio (1994) contém uma subdivisao relacionada a
origem de sua formacdo. As imagens formadas a partir de uma percepcdo do mundo exterior
sdo as imagens perceptivas, em contrapartida, quando “a construcdo ¢ inteiramente dirigida
pelo interior do cérebro”, trata-se das imagens evocadas.

As imagens perceptivas estdo relacionadas aos receptores em contato com o
mundo exterior, principalmente os olhos, ouvidos e o tato, “Se vocé olhar pela janela pra uma
paisagem de outono, se ouvir a musica de fundo que esta tocando”, ou seja, quando diversas

“modalidades sensoriais” atuam, as imagens formadas sdo imagens perceptivas.

Como se formam as imagens quando vocé percebe algo no mundo exterior, como
uma paisagem, ou no corpo, como uma dor no cotovelo direito? Em ambos os casos,
existe um primeiro passo que é necessario, mas ndo suficiente: os sinais emitidos
pelo setor do corpo em questdo (olho e retina, no primeiro caso; terminagdes
nervosas da articulacdo do cotovelo no segundo) sdo transportadas por neurdnios ao
longo dos axénios e através de vérias sinapses eletroquimicas, para o cérebro. Os
a recepgdo acontecera nos cartices visuais iniciais, localizados na parte posterior do
cérebro, no lobo occipital. Para os sinais vindos da articulacdo do cotovelo, a
recepgdo acontecerd nos cortices somatossensoriais iniciais, nas regides parietal e
insular (DAMASIO, 1994, p. 104).
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Por outro lado, a formacdo das imagens evocadas acontece por meio de
representacdes dispositivas que “foram adquiridas por aprendizagem e, por isso, podemos
dizer que constituem uma memoéria” (DAMASIO, 1994, p. 106).

Creio que essas representacdes sao momentaneamente construidas sob o comando
de padrGes neurais dispositivos adquiridos em outros locais do cérebro. Utilizo o
termo dispositivo porque o que eles fazem é dar ordens a outros padrdes neurais,
tornar possivel que a atividade neural ocorra em outro local, em circuitos que fazem
parte do mesmo sistema e com 0s quais se estabeleceu uma forte interconexdo
neural (DAMASIO, 1994, p.106).

No caso das imagens evocadas em um primeiro momento, a informacdo se
introduziu na mente por meio de uma informagéo sensorial, formando a imagem perceptiva.
Nas palavras de Damasio (1994, p. 111), “Vocé nunca teria formado uma representagdo
dispositiva se, em primeiro lugar ndo tivesse construido uma representacdo perceptiva
topograficamente cartografada”.

Essa explanacéo sobre a formacdo das imagens tem o objetivo de elucidar outro
fator relevante na teoria de Damasio (1994, p.110), o fato de que, “Em larga medida, o
pensamento ¢ feito de imagens”.

No entendimento do autor, as imagens - perceptivas ou evocadas - nao sao
réplicas fiéis, ao contrario, sdo construcdes ‘“nas quais a probabilidade de se obter uma réplica
exata € baixa, mas de ocorrer uma reproducdo substancial pode ser alta ou baixa, dependendo
das circunstancias em que as imagens foram assimiladas e estdo sendo lembradas”
(DAMASIO, 1994, p. 106).

A invocacdo das imagens, e consequente acesso ao conhecimento — que como
explicado anteriormente é acessado por meio de imagens - s6 € possivel por meio do que o
autor chama de representagdes dispositivas, descritas como responsaveis pela incorporacdo
do conhecimento.

Segundo o entendimento de Damaésio, o conhecimento é todo engendrado nas
representacdes dispositivas, que atuam de forma a conectar informacfes e apresentar as
interpretacdes desse conhecimento a mente, como aponta, “As representacdes dispositivas
constituem o nosso depdsito integral de saber e incluem tanto o conhecimento inato como o
adquirido por meio da experiéncia” (DAMASIO, 1994, p. 109).

Damasio propde, entdo, que 0 pensamento também & constituido de imagens,
“diz-se frequentemente que o pensamento ndo é feito apenas de imagens, que é constituido

também por palavras e por simbolos abstratos, nio imagéticos” (DAMASIO, 1994, p. 110).
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Entretanto, o autor entende que, “[...] as palavras e simbolos abstratos” sdo também imagens.
Como propde, “Se ndo se tornassem imagens, por mais passageiros que fossem ndo seriam
nada que pudéssemos saber” (DAMASIO, 1994, p. 110).

O conhecimento inato e o adquirido ndo atuam de forma independente, ao
contrario, os circuitos inatos interferem ‘“na modelagdo dos mais modernos e plasticos”
(DAMASIO, 1994, p. 114). Essa modelagio esta relacionada a necessidade de controlar o
registro das experiéncias e a resposta a elas, para garantir que as preferéncias do organismo
sejam preservadas, preferéncias essas que, “[...] considera a sobrevivéncia o objetivo
supremo” (DAMASIO, 1994, p. 114).

Os circuitos inatos estdo presentes nos ‘“‘setores evolutivamente antigos do
cérebro humano” (DAMASIO, 1994, p. 113), tais como tronco cerebral, hipotalamo,
prosencéfalo basal, amigdala e regido do cingulo, e tem a funcdo de garantir a sobrevivéncia
do organismo, “por meio do controle bioquimico, do sistema imunoldgico, das visceras e dos
impulsos e instintos” (DAMASIO, 1994, p. 114).

Uma vez que o organismo tem como objetivo principal a sobrevivéncia e se
sd0 0s circuitos inatos que garantem sua manutencdo, a proposta apresentada é de que esses
circuitos “analisam” as adaptagdes advindas das experiéncias e atuam sobre o organismo afim
de garantir que auxiliem na manutencdo da vida humana. Como aponta Damasio (1994, p.
114), “os circuitos reguladores inatos tém como fungdo principal a sobrevivéncia do
organismo e, em consequéncia, sdo inteirados do que estd acontecendo nos setores mais

modernos do cérebro”. Dessa forma o autor entende que;

Parece que, devido a essa avaliacdo e modelacdo serem vitais para a continuidade do
organismo, 0s genes especificam também que os circuitos inatos devem exercer uma
influéncia poderosa sobre virtualmente todo o conjunto de circuitos que podem ser
modificados pela experiéncia (DAMASIO,1994, p. 114).

Os circuitos inatos, entdo, afetam a todos os demais circuitos, que por sua vez
também influenciam os inatos, tratando-se de uma rela¢éo de influéncia mutua. Sao sistemas e
ndo acOes isoladas. Com essa relacdo estabelecida, Damasio (1994, p. 118) propbe que 0S
circuitos inatos nao sao importantes apenas para a regulacdo bioldgica, “eles ajudam também
0 organismo a classificar as coisas ou 0s fendbmenos como “bons” ou “maus” em virtude do

possivel impacto sobre a sobrevivéncia”.
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Como resultado de sua avaliagdo e pesquisa, Damasio prop8e que as preferéncias
estdo relacionadas a carga biologicamente determinada — para garantir a sobrevivéncia e a sua

qualidade — e a experiéncia.

Em outras palavras, 0 organismo possui um conjunto basico de preferéncias - ou
critérios, ou tendéncias, ou valores. Sob a influéncia dessas preferéncias e do
trabalho da experiéncia, o repertdrio de coisas classificadas como boas e mas
aumenta exponencialmente (DAMASIO, 1994, p. 118).

Novamente, ao apresentar seu entendimento sobre o funcionamento
interdependente da carga inata e da experiéncia do individuo, o autor destaca que seu modelo
e seus resultados diferem das propostas anteriores que separavam a racionalidade dos
impulsos e instintos que estdo abaixo do nivel da consciéncia, bem como é contrario ao
entendimento comum de que as manifestagdes emocionais ndo devem interferir no processo
de tomada de decisdo. Dessa forma, Damasio (1994, p. 123) destaca o fato de que o
entendimento de que os sistemas mais primitivos, “fazem igualmente parte da regulagcdo do
comportamento e sejam indispensaveis a aquisicdo e ao normal funcionamento dos processos
cognitivos”.

As acles, atitudes e o pensamento ndo sdao nem de todo predeterminados nem
totalmente voltados para as experiéncias e repertérios adquiridos. O modelo aqui apresentado

entende que ambos interagem e afetam um ao outro. Como o autor apresenta;

Essa abordagem sublinha a inadequacdo de conceber cérebro, comportamento e
mente em termos de natureza versus educacdo, ou de genes versus experiéncias.
Nossos cérebros ndo sdo, na sua totalidade, tabulae rasae quando nascemos.
Contudo, também ndo sdo na sua totalidade, geneticamente determinados
(DAMASIO, 1994, p. 114).

Em sua pesquisa, Damasio (1994) entdo defende que as decisdes pessoais e
sociais sdo tomadas por meio do conhecimento generalizado (inato ou adquirido) e das
estratégias de raciocinio. O conhecimento é levado ao cérebro por meio de imagens
(perceptivas ou evocadas) que séo ativadas pelas representacOes dispositivas, que em algum
momento ja foram representacOes perceptivas. A acdo dos circuitos inatos e mais modernos

atuam conjuntamente para que o processamento cerebral aconteca.
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3.2.3 A hipdtese do Marcador Somatico

3.2.3.1 Raciocinar e Decidir

Como apresentado anteriormente, Damasio propde que o processo de escolha e
tomada de decisdo esta tanto pautado no conhecimento generalizado — inato e adquirido —
como também nas estratégias de raciocinio aplicados sobre esses conhecimentos. Nessa
analise, o autor afirma que, “Talvez seja apropriado dizer que a finalidade do raciocinio ¢ a
decisdo” (DAMASIO, 1994, p. 157).

O conceito de decidir esta relacionado a disponibilidade de alternativas, e como

apresenta;

Os termos raciocinar e decidir implicam habitualmente que quem decide tenha
conhecimento a) da situacdo que requer uma decisdo, b) das diferentes opg¢des de
acdo (respostas) e c¢) das consequéncias de cada uma dessas opgdes (resultados),
imediatamente ou no futuro (DAMASIO, 1994, p. 157).

O autor propde que para o individuo ser capaz de tomar uma decisdo, além
compreender em relacdo ao que ele deve decidir, quais sdo suas opcdes e quais Sdo as
consequéncias de sua escolha, ele deve também dispor de processos de apoio que o tornardo
capaz de ponderar e analisar essas opc¢des de forma a escolher a que trara um resultado mais

satisfatorio por meio das estratégias de raciocinio. Como destaca Damasio,

Os termos raciocinio e decisdo também implicam habitualmente que quem decide
dispbe de alguma estratégia logica para produzir inferéncias validas com base nas
quais € selecionada uma opc¢do de resposta adequada e que dispde dos processos de
apoio necessarios ao raciocinio (DAMASIO, 1994, p. 157).

Entre os processos de apoio necessarios para o raciocinio e consequente tomada
de decisdo, Damasio (1994, p. 157) destaca o papel da emocdo e dos sentimentos, 0 que,
como ja apresentado anteriormente, ndo eram fatores considerados até entdo em pesquisas
realizadas na area; “[...] sd0 normalmente mencionadas a aten¢do e a memdria de trabalho,
mas nada se diz sobre a emogdo ou 0 sentimento, e quase nada sobre 0 mecanismo que
permite a criagdo de um repertorio de diferentes opgdes para selecdo”.

Damasio, ao contrario do senso comum e das pesquisas anteriores, defende que as

decisbes, em sua maioria, ndo sdo resultado de raciocinio l6gico puro, como explica; “Nem
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todos os processos bioldgicos que culminam na selecdo de uma resposta se inserem no &mbito
do raciocinio” (DAMASIO, 1994, p.158).

Quando, por exemplo, uma crianga atravessa a rua sem prestar atencdo e um
motorista decide pisar no freio para evitar a colisdo, a escolha do motorista nao foi resultado
de raciocinio, mas sim de uma resposta imediata ou como o autor chama: um impulso. O
exemplo torna fécil o entendimento de que as decisbes ndo sdo pautadas apenas em um
raciocinio logico, entretanto, para o processo de tomada de decisdo que envolva um “espago

pessoal e social”, Damasio propde uma abordagem especial;

Existem bons motivos para tratar essas duas areas como um dominio autbnomo. Em
primeiro lugar, uma limitacdo profunda marcada na tomada de decisdo em termos
pessoais ndo é obrigatoriamente acompanhada de uma limitagdo marcada no
dominio n&o pessoal (DAMASIO, 1994, p. 159).

Decidir nesses ambitos — pessoal e social - inclui escolher que profissdo seguir,
qual faculdade cursar, com quem casar, se tera ou nao filhos, como investir as economias,
entre tantas outras escolhas. Segundo Damasio (1994, p. 160), o modelo esta relacionado a
ideia de que, “[...] decidir bem é escolher uma resposta que seja vantajosa para 0 organismo,
de modo direto ou indireto, em termos de sua sobrevivéncia e da qualidade dessa
sobrevivéncia”.

Escolher em ambitos pessoais e sociais € uma atividade complexa,
principalmente por estar relacionada a propria definicdo do termo vantagem. O autor destaca
que algo vantajoso para uma pessoa pode ndo ser vantajoso para uma outra pessoa. Cada
individuo tem sua aspiracdo de vida, tornando a palavra vantajoso um termo com significado
subjetivo. Essa falta de padrdo torna o processo ainda mais complexo. Ser rico pode ser o
desejo de muitas pessoas, para outras, entretanto, formar uma familia é mais importante.

O fator tempo também é decisivo para que uma boa escolha seja feita e
também ¢ um fator complicador. Como o autor apresenta, “Decidir bem implica também
decidir de forma expedita, especialmente quando estad em jogo o fator tempo, ou pelo menos
decidir dentro de um enquadramento temporal apropriado para o problema em questio”
(DAMASIO, 1994, p. 160).

O autor apresenta em seu trabalho um cenario em que coloca o leitor como dono
de uma empresa que tem a oportunidade de se encontrar com um potencial cliente que rendera
um grande negocio, entretanto, o possivel cliente é inimigo do melhor amigo do

leitor/empresario. Nesses casos, segundo Damasio uma série de imagens dos resultados das
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variadas decisdes que podem ser tomadas — ndo marcar a reunido, marcar a reunido, encontrar
com o amigo sem querer durante a reunido, fechar negocio e perder a amizade de um grande
parceiro ou nao fechar e perder uma grande oportunidade de trabalho — surgem na mente de

quem deve fazer a escolha.

A mente ndo esta vazia no comeco do processo de raciocinio. Pelo contrario,
encontra-se repleta de um repertério variado de imagens, originadas de acordo com
situacdo enfrentada e que entram e saem de sua consciéncia numa apresentacao
demasiado rica para ser rapida ou completamente abarcada (DAMASIO, 1994, p.
161).

Dessa forma, o autor entende que o raciocinio busca classificar as questfes
apresentadas para poder tomar uma deciséo e para isso existem duas teorias que poderiam
contemplar o que acontece durante esse processo, como apresenta, “[...] a primeira baseia-se
no ponto de vista tradicional da “razdo nobre” da tomada de decisdo, a segunda, na “hipotese
do marcador- somatico”” (DAMASIO, 1994, p. 161). Essa segunda trata-se da teoria proposta
por Damasio (1994) e servira como guia de seu pensamento sobre o processo de tomada de
decisdo.

A teoria da razdo nobre é uma visdo classica que entende que para uma boa
decisdo ser tomada “as emogdes tem que ficar de fora” (DAMASIO, 1994, p. 161). Trata-se
de uma visdo racionalista, que cultua a ideia de que se deve analisar cada um dos cenarios
possiveis em uma ocasido de decisdo, raciocinando sobre cada uma das opgOes a frente e
escolher a que tenha o melhor “custo beneficio”. Segundo Damasio (1994, p. 161), para 0s
pensadores e defensores da razdo nobre, se vocé colocar em pratica essa analise, “[...] vVOCé
deduzira logicamente o que € bom e o0 que é mau e, consequentemente tomard a melhor
decisao”.

A perspectiva da “razdo nobre”, que ndo ¢ outra sendo a do senso comum, parte do
principio de que estamos nas melhores condi¢Ges para decidir e somos orgulho de
Platdo, Descartes e Kant quando deixamos a ldgica formal conduzir-nos a melhor
solucdo para o problema (DAMASIO, 1994, p. 161).

Damasio (1994), entretanto, discorda dessa visdo e propde gque a razdo nobre ndo
é aplicavel por diversos motivos e para iniciar seu julgamento contrario a ela apresenta
novamente o argumento do tempo.

No modelo da razdo nobre é necessario analisar todos os cendrios e escolher o

melhor resultado, mas o autor entende que uma analise de todos 0s cenarios dentro de um
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espaco de tempo aceitdvel ndo é vidvel. Determinadas situacfes apresentam um numero de
cenarios infinito e como aponta, “uma parte consideravel desse calculo dependera da criagdo
continua de mais cenarios imaginarios” (DAMASIO, 1994, p. 162).

O ser humano tem que tomar decisdes o tempo todo. S&o muitas questdes a
serem analisadas e ¢ presumivel que “ndo vai ser facil reter na memoria as muitas listas de
perdas e ganhos que necessita consultar para suas comparagdes” (DAMASIO, 1994, p. 162).

Além do problema do tempo ¢ da memoria, ja se sabe que “[...] as estratégias do
raciocinio normal estdo repletas de deficiéncias” (DAMASIO, 1994, p. 162) e por mais esse
motivo a teoria da razdo nobre ndo se encaixaria, para Damaésio, na analise atual de como e
porque as decisdes sdao tomadas, “Se sua mente dispuser apenas do céalculo racional puro, vai
acabar por escolher mal e depois lamentar o erro, ou simplesmente desistir de escolher, em
desespero de causa”. (DAMASIO, 1994, p. 162)

O que a experiéncia com doentes como Elliot*® sugere é que a estratégia fria
defendida por Kant, entre outros, tem muito mais a ver com a maneira como 0s
doentes com lesdo pré-frontais tomam suas decisdes do que com a maneira como as
pessoas normais tomam decisdes (DAMASIO, 1994, p. 162).

Dessa forma, Damasio propde uma nova hipétese: a do Marcador Somatico, que
também busca explicar como e porque o processo de tomada de decisdo acontece, levando em

consideracdo todo o funcionamento do organismo humano.

3.2.3.2 O Marcador-Somético

A hipotese do marcador-somatico proposta por Damasio (1994) nao exclui toda a
analise de custo beneficio proposta pela razdo nobre. Entretanto, defende que no processo de
tomada de decisdo um mecanismo tem atuacdo anterior ao raciocinio, trata-se de um
procedimento que acontece no interior da mente e que esta intimamente relacionado as

respostas corporais.

40 Damasio (1999, p. 52) apresenta o caso de Elliot, um paciente que apds retirar um tumor da cabeca apresentou
um comportamento muito diferente do seu habitual. Esse caso é um dos que fizeram o autor constatar a relacéo
entre emogao e tomada de deciséo.
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O marcador-somatico age automaticamente e como proposto pelo autor; “atua,
quer queira ou ndo, para avaliar 0s cenarios extremamente diversos do futuro que estdo diante
de voc&” (DAMASIO, 1994, p. 164).

Quando um marcador-somatico negativo é justaposto a um determinado resultado
futuro, a combinagdo funciona como uma campainha de alarme. Quando ao
contrario, é justaposto uma marcador-somatico positivo, o resultado é um incentivo
(DAMASIO, 1994, p. 163).

O termo marcador-somatico refere-se a uma reacdo automatica da mente que age
sobre o corpo para alertar sobre determinada opcao durante o processo de tomada de deciséo.
Dessa forma, “Como a sensacgao ¢ corporal, atribui ao fenomeno o termo técnico de estado
somatico (em grego, soma que dizer corpo), e porque o estado “marca’ uma imagem, chamo-
lhe de marcador” (DAMASIO, 1994, p. 163).

Na hipotese, o autor defende que antes da anélise baseada dos preceitos da razao
nobre, 0 organismo se organiza para excluir automaticamente diversas opcdes, antes que elas
cheguem ao consciente. Como aponta Damasio, “Quando lhe surge um mau resultado
associado a uma dada opcdo de respostas, por mais fugaz que seja, vocé sente uma sensagao
visceral desagradavel” (DAMASIO, 1994, p. 163).

Trata-se de uma reacdo do corpo contraria a uma possibilidade de resposta que
racionalmente poderia ser considerada, mas que automaticamente recebe um sinal negativo, o
que a torna menos vantajosa em relacéo as demais, resultando em uma selegéo de opcGes que
reduz as possibilidades e torna o processo de tomada de decisdo menos complexo e demorado.
Segundo Damasio (1994, p. 163), o marcador-somatico tem a fungdo de “[...] convergir a
atencdo para o resultado negativo a que a acdo pode conduzir e atua como um sinal de alarme
automatico”.

Como vantagem, o marcador-somatico representa um auxilio no processo de
decisdo. Damasio (1994, p. 163) explica que o processo acontece por meio de rejeicdo ou
atracdo, “dando destaque a algumas opgoes, tanto adversas como favoraveis, e eliminando-as
rapidamente da analise subsequente”.

Apbs a reducdo automatica de opcdes, torna-se possivel uma analise das opgoes
restantes para que a escolha possa acontecer de forma satisfatdria e por meio de um processo
de raciocinio légico dentro de um espaco temporal aceitdvel. Como o autor destaca, “A

analise custos/beneficios e a capacidade dedutiva adequada ainda tem seu lugar, mas sé
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depois de esse processo automatico reduzir drasticamente o niimero de opgdes” (DAMASIO,
1994, p. 163).

A “marcac¢do” ocorre principalmente por meio das emocgdes secundarias, frutos
das experiéncias. Os marcadores-somaticos em sua maioria baseiam-se nessas emoc¢oes para

destacarem os sinais favoraveis ou ndo a certas opcdes.

Grande parte desses marcadores s0 se desenvolvem durante o processo de
aprendizagem ¢ educagdo, como explica o autor, o processo acontece, “[...] pela associacao de
categorias especificas de estimulos a categorias especificas de estados somaticos”
(DAMASIO, 1994, p. 166).

Determinadas respostas resultam em determinadas consequéncias e essas
experiéncias se agrupam em forma de representacdes dispositivas criando marcadores-
somaticos que por sua vez serdo ativados quando estiverem frente a a¢cBes que sejam proximas
as ja experienciadas ou que de certa forma se relacionem a essas experiéncias. O autor
defende que, “os marcadores-somaticos dependem da aprendizagem dentro de um sistema que
possa associar determinados tipos de entidades ou fenbmenos a producdo de um estado do
corpo, agradavel ou desagradavel” (DAMASIO, 1994, p. 168).

Damasio (1994) se dedica a explicar a formacdo dos marcadores-somaticos
destacando o papel da experiéncia, controlada pelo sistema inato de preferéncias e

circunstancias externas,

Os marcadores-somaticos sdo, portanto, adquiridos por meio da experiéncia, sob o
controle de um sistema interno de preferéncias e sob a influéncia de um conjunto
externo de circunstancias que incluem nao sé entidades e fen6menos com os quais 0
organismo tem de interagir, mas também convencdes sociais e regras éticas
(DAMASIO, 1994, p. 167).

Dessa forma, quando frente a uma situacdo de dominio pessoal ou social, que

necessite de uma decisdo, os marcadores-somaticos serdo ativados automaticamente e o

retorno de incentivo ou desencorajamento acontecera de acordo com o tipo de experiéncia

anteriormente vivida, “O elemento decisivo ¢ o tipo de estado somatico e de sentimento

produzido num dado individuo, em dado ponto de sua historia, numa dada situagdo”
(DAMASIO, 1994, p. 168).

Quando a escolha da opgdo X, que leva ao mau resultado Y, é seguida de castigo e,

desse modo, de estados corporais dolorosos, o sistema do marcador-somatico
adquire a representacdo oculta de disposicfes dessa ligacdo ndo herdada, a qual é
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arbitréria e motivada pela experiéncia. A reexposicdo do organismo a opcdo X, ou
aos pensamentos sobre o resultado Y, tera agora o poder de voltar a produzir o
estado corporal doloroso e servir, assim, como um lembrete automatizado das
consequéncias negativas que advirdo dessa opcdo. Isso é uma simplificacdo
excessiva, mas consegue transmitir o processo basico tal como o vejo (DAMASIO,
1994, p. 168).

Cada individuo tem seu proprio sistema para avaliar o que é desejado ou néo e
isso varia de acordo com diversos fatores e temas, entretanto, como ja abordado, a garantia da
sobrevivéncia ¢ a base dessas preferéncias, “A base neural para o sistema interno de
preferéncias consiste, sobretudo, em disposi¢cdes reguladoras inatas com o fim de garantir a
sobrevivéncia do organismo” (DAMASIO, 1994, p. 167).

Os marcadores-somaticos, entretanto, ndo estdo relacionados apenas aos sistemas
internos, mas sim a juncao dos sistemas internos e situacdes externas, como apresenta o autor,
“A interacdo entre um sistema interno de preferéncias e conjuntos de circunstincias externas
aumenta o repertorio de estimulos que serdo marcados automaticamente” (DAMASIO, 1994,
p. 168).

Damasio (1994, p. 163) defende que 0s marcadores somaticos sdo “[...] um caso
especial do uso de sentimentos gerados a partir de emoc¢des secundarias. Essas emocgoes e
sentimentos foram ligados, pela aprendizagem, a resultados futuros previstos de determinados
cenarios”.

A proposta do autor ndo é a de que 0s marcadores-somaticos sdo responsaveis por
tomar decisdes, ao contrario, uma vez que sdo seguidos por raciocinio e analise de causas,
consequéncias ou custo beneficio, é que os marcadores permitem € um aumento da precisdo e

da eficiéncia das escolhas.

Os marcadores-somaticos podem ndo ser suficientes para a tomada de decisdo
humana normal, dado que, em muitos casos, mas ndo em todos, € necessario um
processo subsequente de raciocinio e sele¢do final. Mas os marcadores-somaticos
aumentam provavelmente a precisdo e a eficiéncia do processo de decisdo. Sua
auséncia as reduz (DAMASIO, 1994, p. 163).

A associacdo a possiveis vantagens e desvantagens no processo de escolha
pautado pela ideia dos marcadores-somaticos, “também se aplica a escolha de agdes cujas
consequéncias imediatas sdo negativas, mas que geram resultados positivos no futuro”

(DAMASIO, 1994, p. 164). Ou seja, se uma opgao parece desfavoravel para o presente, mas
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apresenta uma perspectiva de futuro melhor ela também, “cria um marcador-somatico
positivo e supera a tendéncia para decidir negativamente” (DAMASIO, 1994, p. 164).

A hipotese do marcador-somatico foi desenvolvida para explicar os processos que
acontecem na mente de seres humanos normais, podendo ndo ser valida na explicacdo de
como pacientes com lesdes nos sistemas cerebrais reagem. Damaésio (1994, p. 166) defende
que, “[...] a constituicdo dos marcadores-somaticos adaptativos requer que tanto o cérebro
como a cultura sejam normais”.

Na teoria, Damasio explica que nao € necessario que a atuacdo do marcador-
somatico, ou que suas reacles, sejam conscientes. Ndo precisamos, por exemplo, ter a
consciéncia do sentimento de medo que alguma opcdo pode causar, como explica o autor,
“apesar de muitas escolhas importantes envolverem sentimentos, boa parte de nossas decisdes
cotidianas ocorre aparentemente sem eles” (DAMASIO, 1994, p. 172).

Essa afirmacéo, entretanto, ndo esta relacionada a ideia de que ndo tenha havido
nenhum registro da experiéncia, nenhuma marcagao ou nenhuma resposta corporal em relacéo

a alguma acdo. Como o autor afirma,

Isso ndo significa que ndo se tenha registrado a avaliagdo que leva normalmente a
um estado do corpo; ou que o estado do corpo ou seu substituto simulado ndo
tenham sido criados; ou que o mecanismo dispositivo de regulacdo subjacente ao
processo ndo tenha sido ativado. Muito simplesmente, o sinal de um estado do corpo
ou de seu substituto pode ter sido ativado, mas ndo constituir o centro da atencao.
Sem essa Ultima, nenhum deles fara parte da consciéncia, apesar de qualquer um
poder integrar uma agdo oculta sobre 0os mecanismos que regem nossas atitudes
apetitivas (aproximacdo) ou aversivas (afastamento) em relacdo ao mundo, sem
controle pela vontade. Apesar de o mecanismo oculto ter sido ativado, nossa
consciéncia nunca chegara a sabé-lo (DAMASIO, 1994, p. 172).

O autor d& 0 nome desse processo de intui¢éo, descrevendo-o como “o misterioso
mecanismo por meio do qual chegamos a solugéo de um problema sem raciocinar, com vista a
essa solu¢io” (DAMASIO, 1994, p. 174).

A origem dos marcadores-somaticos - atrelada as emocgdes secundérias e as
representagdes dispositivas adquiridas - sua atuagédo - por meio de sentimentos ou por meio da
intuicdo - sua caracteristica de precederem ao raciocinio e o seu papel no processo de deciséo,
ddo a esse mecanismo um papel de representante da relagcdo entre cognicdo, emocédo e
sentimentos. Nessa hipotese, como Damasio (1994, p. 164) destaca, a “[...] simbiose entre 0s
chamados processos cognitivos e 0s processos geralmente designados por ‘“emocionais”

torna-se evidente”.
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O autor ainda entende que os marcadores-somaticos nao sdo apenas “marcadores
de valor”, que classificam o que ¢ bom ou ruim de acordo com as sensagdes somaticas €
experiéncias, mas também tem papel de “intensificador continuo da memaria de trabalho e da
atengdo” (DAMASIO, 1994, p. 182).

Os marcadores-somaticos estimulam a memoria de trabalho e a atencdo a fim de
que elas desenvolvam o trabalho cognitivo, trabalho esse que continua mesmo apds o inicio

do raciocinio propriamente dito e fim da atuacdo ativa dos marcadores-somaticos.

A atividade subsequente é “estimulada” por sinais de que o processo esta de fato
sendo avaliado, positiva ou negativamente, em termos das preferéncias e objetivos
do individuo. Néo € por milagres que a localizagdo e a manutencdo da atencédo e da
meméria de trabalho acontecem. Primeiro, sdo motivadas pelas preferéncias
inerentes ao organismo e depois pelas preferéncias e objetivos adquiridos com base
nas que sdo inerentes (DAMASIO, 1994, p. 182).

A abordagem sobre o processo de decisdo nos campos pessoal e social propde que
processos cognitivos e emocionais atuam juntos e de forma a contribuir um com o outro, a
fim de garantir as escolhas mais vantajosas para o individuo.

Damasio, entretanto, também entende que a atuacdo dos impulsos bioldgicos, das
emocBes e 0 mecanismo automatizado podem influenciar de forma negativa, uma vez que,
como apresentado pelo autor, “se sobrepde aos fatos objetivos ou que interfere nos
mecanismos de apoio & decisdo, tais como a memoria de trabalho” (DAMASIO, 1994, p.178).

Embora impulsos biolégicos e emocBes possam provocar a irracionalidade em
determinadas situagoes, ja foi visto que “eles sdo indispensaveis em outras”. Como Damasio
(1994, p.177) destaca, “os impulsos bioldgicos e as emog¢des podem influenciar a tomada de
decisdo”. Essa ideia estd atrelada ao fato de que por mais que sejam estimuladores da
memoria de trabalho e da atencdo, eles atuam de forma a guia-los para regides que séo
confortaveis de acordo com a sua percepc¢éo, objetivos e preferéncias.

Decidir faz parte do cotidiano de todos os seres vivos. Quando a abordagem
estd relacionada ao processo de escolha de seres humanos, ou seja, seres racionais, que
entendem sua existéncia e atuam sobre ela de forma ativa, escolher é uma tarefa complexa e
pode se tornar impossivel. Mecanismos automaticos, impulsos biologicos, emocdo,
sentimentos, processos cognitivos, todos atuam de forma a interferir nesse processo, seja de

forma consciente ou ndo, e entender como e porque decidimos por uma determinada opcao.
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Como Damasio (1994, p. 183) apresenta; “Onde existe uma necessidade de
ordem, havera uma necessidade de decisdo, e, sempre que houver uma necessidade de
decisdo, devera existir um critério para se tomar essa decisao”. Entender quais sdo os critérios
que levam a determinadas acdes tornam o ser humano mais autdbnomo e faz com que

avancemos nas pesquisas que nos auxiliam a entender o funcionamento da mente.

3.3. DONALD A. NORMAN

Donald A. Norman é pesquisador, professor e autor de livros, entre eles Design
Emocional — porque adoramos (ou detestamos) os objetos do dia a dia (2008), que propde um
modelo tedrico para elucidar como o processo de escolha acontece na mente. O autor utiliza
suas pesquisas nas areas de comportamento e ciéncia da cognicao para defender e apresentar
sua teoria. Norman (2008) desenvolve seu trabalho com o objetivo de explicar como a mente
percebe, interpreta e responde aos estimulos do ambiente.

O principal foco do livro Design Emocional (2008) esta atrelado a relacdo entre
pessoas e objetos, buscando analisar e explicar como e porque as pessoas escolhem
determinado objeto de uso. Porque vocé prefere uma caneta em detrimento de outra? Um
vinho x ao invés do y? Essas sdo perguntas que poderiam ser respondidas utilizando o modelo
apresentado como referéncia teorica. Entretanto, outras analises além das preferéncias sobre
objetos, aparecem ao longo do trabalho, indicando que a pesquisa nao esta limitada ao ambito
do design, ao contrario, é abrangente em relacdo a busca do entendimento de como e porque a
mente recebe e responde a estimulos diversos do ambiente, como por exemplo, na analise dos
trés niveis em relacdo a masica®, cinema* e games*®. Como o autor apresenta, “Cada nivel
desempenha um papel diferente no funcionamento integral das pessoas” (NORMAN, 2008, p.
41).

Norman elucida conceitos relacionados a cogni¢édo, apresenta 0s avangos de suas
pesquisas sobre a emocédo e descreve como a combinacdo desses dois conceitos resultou em

um modelo formado por trés niveis de processamento mental, responsaveis conjuntamente por

41 (Ver NORMAN, 2008, p.139)
2 (\Ver NORMAN, 2008, p.147)
4 (Ver NORMAN, 2008, p.123)
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interpretar e responder a estimulos, propondo uma analise sobre como acontece 0 processo de

deciséo e porque escolhemos o que escolhemos.

3.3.1. Cognicéo e emogao por Norman

Uma das questdes abordadas por Norman (2008) é a funcdo da emoc¢édo no processo de
tomada de decisdo e a sua relagdo com a cogni¢do. Como apresenta o autor, “tudo o que
fazemos tem, ao mesmo tempo, um componente cognitivo e um afetivo — cognitivo para
atribuir significado, afetivo para atribuir valor” (NORMAN, 2008, p. 46).

Com base em pesquisas que analisaram o comportamento e o funcionamento da
mente, Norman prop6e que a emocdo faz parte da cognicdo. Os estudos do autor
compreendem que esses dois elementos ndo sdo processos antagdnicos, mas ao contrario
atuam de forma conjunta durante todo o processamento mental, cada um com uma funcao
especifica, tal como afirma, “Tanto o afeto quanto a cogni¢do sdo sistemas de processamento
de informages, mas possuem fungdes diferentes” (NORMAN, 2008, p. 31).

Para compreender essa relacdo é preciso conhecer o conceito utilizado por
Norman para definir esses dois termos. Para explicar o que é emogdo o autor a diferencia em
relagdo ao conceito de afeto e esclarece, “Afeto é o termo genérico que se aplica ao sistema de
julgamentos, quer sejam conscientes ou inconscientes. Emocao é a experiéncia consciente do
afeto, completa com a atribuicdo de sua causa e identificacdo de seu objeto” (NORMAN,
2008, p. 31).

O autor entende que, “A sensacdo nauseante e aflitiva que vocé pode sentir sem
saber por que, ¢ afeto” (NORMAN, 2008, p. 31), mas a raiva que vocé sente de um vendedor
de carros que “cobrou caro demais por um veiculo insatisfatorio, ¢ emocao. Vocé esta com
raiva de alguma coisa ... por um motivo” (NORMAN, 2008, p. 31).

O afeto impulsiona a emoc¢do, a emocgdo ativa a cogni¢do, que por sua vez
interpreta a situagdo e influéncia na emocdo. Além desse processo acontecer durante a
situacdo, a experiéncia vai ser compreendida e relembrada em ocasido certa pela cognicdo.

Dessa forma, a cognicédo aprende e altera a emocgdo de acordo com a experiéncia.
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Figura 2: Interacdo entre emocdo, afeto e cognicédo

/
AFETO —> EMOCAO COGNICAO

/

Fonte: Elaborado pela autora

O autor explica que o afeto, a emocdo e a cogni¢do formam uma triade necesséaria
durante todo o processamento mental, protegendo e ensinando, como destaca, “A cogni¢ao
interpreta 0 mundo, levando a aumentar a compreensao e o conhecimento. O afeto, que inclui
emocé&o, é um sistema de julgamento do que é bom ou mau, seguro ou perigoso” (NORMAN,
2008, p. 40).

As emocOes sdo parte do afeto e da cognicdo, auxiliam na classificacdo de
situagBes como perigosas ou seguras e mudam a maneira COmo nos sentimos, 0 que pensamos
e como nos comportamos. Como o autor destaca, “O sistema de fazer julgamentos — a
cognicgéo — ¢ intimamente ligado ao sistema emocional: cada um refor¢a o outro” (NORMAN,
2008, p. 165).

Assim como a cogni¢do, a emocdo € um processamento de informacdes que
modifica a percepgdo, 0 comportamento e consequentemente as decisdes, afinal, “As emogdes
refletem nossas experiéncias pessoais, associagoes e lembrancas” (NORMAN, 2008, p. 68).
Entretanto, mesmo sendo parte da cognicéo, a emocao € frequentemente inconsciente.

Para entender a dindmica do processamento mental durante a necessidade de
tomada de decisdo, Norman descreveu um modelo tedrico baseado em trés diferentes niveis
de estruturas do cérebro.

O autor apresenta os dois primeiros niveis — visceral e comportamental — como
inconscientes e apenas o terceiro e mais alto nivel - o reflexivo — como consciente. No
modelo proposto, os trés sdo influenciados pela emocéo e cognicdo em diferentes escalas,

como o autor esclarece, “Nos niveis inferiores, visceral e comportamental, existe apenas
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afeto, mas sem interpretacdo ou consciéncia. Interpretacdo, compreensdo e raciocinio sé
ocorrem no nivel reflexivo” (NORMAN, 2008, p. 58).

Segundo Norman, no terceiro nivel desenvolve-se a identidade, a autoimagem e a
imagem social. E nele que ocorre a diferenciacdo entre individuos, ao mesmo tempo em que

constroi a necessidade de formacéao de grupos. Como o autor destaca:

E somente no nivel reflexivo que a consciéncia e os mais altos niveis de sentimento,
emocgOes e cognicdo residem. E somente nele que o pleno impacto tanto do
pensamento quanto da emocao séo experimentados (NORMAN, 2008, p. 57).

Uma compreensdo maior do pensamento de Norman (2008) sobre o processo de
tomada de decisdo necessita de uma abordagem especifica sobre cada um dos niveis propostos

pelo autor.

3.3.2. Niveis de Processamento de Norman

O modelo proposto por Norman (2008) é baseado em pesquisas sobre a
emocao e como o processamento mental acontece por meio da sua relagdo com a cognicédo. O
pesquisador propde trés niveis de processamento, sdo eles: visceral, comportamental e

reflexivo.

3.3.2.1. Nivel Visceral

O primeiro nivel apresentado no modelo é o visceral, definido pelo autor como, “a
parte mais primitiva e mais simples do cérebro” (NORMAN, 2008, p.49). E o nivel
automatico dos humanos, responsavel por analisar 0 mundo e responder a ele de forma

imediata e pré-consciente.

O nivel visceral é veloz: ele faz julgamentos rapidos do que é bom ou ruim, seguro
Ou perigoso, e envia 0s sinais apropriados para 0s musculos (o sistema motor) e
alerta o resto do cérebro. Este € o principio do processamento afetivo. Eles séo
biologicamente determinados e podem ser inibidos ou ampliados através de sinais de
controle vindos de cima (NORMAN, 2008, p. 42).
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O nivel visceral € o responsavel pelas respostas imediatas e reacGes automaticas.
Ele envia os sinais apropriados ao sistema motor, indicando uma situacao de perigo ou prazer.
Essas informacdes fazem os musculos entumecerem ou relaxarem, tudo de acordo com
interpretacdo inicial.

As pesquisas realizadas indicaram que o nivel visceral esta conectado ao processo
evolucionério da natureza uma vez que atributos fisicos, de aparéncia, sabor e cheiro, foram

sendo desenvolvidos para permitir a evolucéo.

O amor do ser humano pelos sabores e cheiros doces e por cores fortes, claras e
altamente saturadas provavelmente deriva dessa co-evolugdo de dependéncia mutua
entre pessoas e plantas. A preferéncia humana por rostos e corpos que sdo simétricos
presumidamente reflete a sele¢do dos mais aptos (Norman, 2008, p. 88).

Dessa forma, no nivel visceral ndo ha raciocinio, apenas uma resposta que atenda a
predisposicdo genética oriunda de uma evolucdo relacionada, por exemplo, a atracdo por
elementos simétricos e situacdes seguras, definidas como tais, pelas informag6es sensoriais
captadas do ambiente.

O modelo proposto defende que o nivel visceral € a camada pré-programada do
cérebro, “incapaz de raciocinio, de comparar uma situacdo com a historia anterior. Ele
funciona através do que os cientistas cognitivos chamam de ‘“combinagdo padrdo””’
(NORMAN, 2008, p. 50).

Dessa forma, segundo a pesquisa apresentada, a maneira como 0 ser humano
seleciona, e consequentemente escolhe, tem inicio por meio da ativacdo do nivel visceral. A
atracdo inicial por determinado objeto, atividade de lazer, musica, alimento, ou qualquer outra

decisdo acontece neste plano.

Os seres humanos selecionam por tamanho, cor e aparéncia, e 0 que vocé esta
disposto biologicamente a considerar atraente deriva dessas consideracdes. E claro, a
cultura desempenha um papel, de modo que, por exemplo, algumas culturas
preferem pessoas gordas, outras magras; mas até no seio dessas culturas existe uma
concordancia sobre 0 que é ou ndo atraente, mesmo se magro ou gordo demais
agradar a gostos especificos (NORMAN, 2008, p. 88).

Segundo o autor, o nivel visceral responde a um padrao, “Para que as pessoas sao
programadas geneticamente? Para as situacdes e objetos que, ao longo da histéria
evoluciondria, oferecem alimento, calor ou protecdo e causam afeto positivo” (NORMAN,

2008, p. 50). Entre essas situagdes encontra-se a predilecdo visceral para sabores e odores
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doces. Entende-se que essa predisposicao esta relacionada a nossa adaptacdo a natureza, assim
como, por exemplo, flores e frutas tem aromas e sabores doces para atrair os passaros que irdo
disseminar suas sementes garantindo a continuidade da espécie. (NORMAN, 2008).

Ao contrario do afeto positivo produzido pelo sabor e odor das flores, a altura, por
exemplo, produz afeto negativo automatico. Segundo o autor, visceralmente o corpo tem
reagdes que buscam nos afastar da altura, entre elas uma sensagdo de angustia, maos suadas e
coracdo acelerado, reacGes sobre as quais ndo ha controle consciente e as quais Somos
geneticamente e evolutivamente predeterminados a sentir.

O processo de decisdo o nivel visceral é o responsdvel por escolhas
predominantemente relacionadas a primeira impressdo, seja em relacao a aparéncia, textura ou
som (NORMAN, 2008). O nivel visceral faz desejar ou repulsar algo automaticamente, trata-
se de uma reacdo que precede a mente consciente, 0 pensamento, a analise, a experiéncia, a

usabilidade ou necessidade. Como apresenta Norman,

Na melhor das circunsténcias, a reacdo visceral a aparéncia funciona tdo bem, que as
pessoas ddo uma olhada e dizem: “Eu quero isso”. Em seguida, elas poderiam
perguntar: “O que ele faz?”. E por tltimo, “Quanto custa? ”. Essa ¢ a reacdo a que o
design visceral aspira, e ela pode funcionar (NORMAN, 2008, p. 90).

Os outros dois niveis atuam sobre as reagdes viscerais, é por isso que no nivel
reflexivo algumas pessoas desenvolvem acrofobia (panico de altura) enquanto outras praticam
escalada e saltam de paraquedas. Da mesma forma, “embora sabores amargos sejam
visceralmente detestados (presumivelmente porque muitos venenos sao amargos), os adultos
aprenderam a comer e a beber muitas coisas amargas, e até mesmo a preferi-las” (NORMAN,
2008, p. 89).

Dessa forma, o autor propbde que existem outras respostas além das
biologicamente predeterminadas e automaticas e € por isso que o ser humano experimenta e
gosta de atividades ou sabores que visceralmente seriam indesejados, “Os seres humanos
adultos gostam de explorar experiéncias muito além das preferéncias basicas biologicamente
predeterminadas” (NORMAN, 2008, p. 89).

3.3.2.2 Nivel Comportamental

O nivel comportamental “contém os processos cerebrais que controlam o

comportamento quotidiano” (NORMAN, 2008, p. 41). De acordo com o0 modelo de Nornam,



91

é nesse nivel que o cérebro pode analisar uma situacdo e alterar o comportamento em relacao
a ela, entretanto, o nivel comportamental também esté abaixo da consciéncia, como descreve

0 autor,

O nivel comportamental ndo é consciente, e este é o motivo pelo qual vocé pode
com sucesso dirigir seu automovel subconscientemente no nivel comportamental,
enquanto conscientemente pensa a respeito de outra coisa no nivel reflexivo
(NORMAN, 2008, p. 43).

O segundo nivel é valioso em atividades de rotina, tais como cozinhar e dirigir. E
nele também que alguém se torna especialista em alguma atividade. A atividade cerebral
nesse nivel esté relacionada a funcdo e ao prazer.

Para satisfazer esse nivel o mais importante enfoque dos desenvolvedores de
produtos, por exemplo, é pensar e testar se determinado produto atende 0s quatro
componentes do bom design elencados pelo préprio autor, como, fungdo, compreensibilidade,
usabilidade e a sensacgdo fisica. Nesse caso, Norman (2008, p. 43) entende que “[...] o prazer
de usar uma boa ferramenta eficiente, refere-se aos sentimentos que acompanham a realizagédo
de tarefas especializadas, e originam-se no nivel comportamental”.

A escolha de hobbies, por exemplo, estd atrelada as sensacdes ativadas nesse
nivel. Quando alguém que gosta muito de cozinhar, prepara um jantar, cada etapa aguca seus
sentidos indo em direcdo a sensacdo de prazer, “Esse é o prazer que qualquer especialista
sente quando faz bem alguma coisa, como dirigir através de um percurso dificil ou interpretar
uma obra musical complexa” (NORMAN, 2008, p. 44).

Os filmes que mais atingem o nivel comportamental, por exemplo, devem ter um
fluxo intenso, “ O ritmo tem de ser apropriado para evitar frustracao ou tédio” (NORMAN,
2008, p. 150). Para atingir o nivel comportamental a historia deve envolver o espectador,
fazendo com que ele se sinta parte dela.

Tanto no nivel comportamental como no reflexivo, existe a ideia de prazer,
entretanto, como ressalta o autor, “Esse prazer comportamental, por sua vez, ¢ diferente do
proporcionado por uma obra de literatura ou de arte de peso, cujo prazer se origina no nivel
reflexivo e exige estudo e interpretacdo” (NORMAN, 2008, p. 44).

Destaca-se entdo que dois dos trés niveis de processamento cerebral propostos por
Norman, sdao inconscientes, € por isso o autor conclui que, “ O fato de que tanto as reacdes
viscerais quanto comportamentais sejam subconscientes faz com que sejamos inconscientes
de nossas verdadeiras reagoes e suas causas” (NORMAN, 2008, p. 105)
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Norman (2008, p. 105) reitera a conclusdo de que “o que as pessoas realmente
fazem pode ser bastante diferente do que elas pensam que fazem”.

No nivel reflexivo, entretanto, chega-se ao ponto de maior evolucdo, onde as
reflexdes sobre as experiéncias tornam os individuos conscientes de seus comportamentos,

escolhas e a¢des, como seré apresentado a seguir.

3.3.2.3. Nivel Reflexivo

A camada reflexiva é a tltima do modelo proposto por Norman (2008). Segundo o
autor € nesse nivel que se encontra a parte contemplativa do cérebro responsavel pelo
pensamento consciente, que permite, por exemplo, o aprendizado de novos conceitos. Como
destaca o autor, “E somente no nivel reflexivo que a consciéncia e os mais altos niveis de
sentimentos, emocdes e cognicdo residem. E somente nele que o pleno impacto tanto do
pensamento quando da emocao sdo experimentados” (NORMAN, 2008, p. 57).

Norman (2008, p. 51) propBe que é na camada reflexiva que os humanos se
diferenciam dos demais animais, entendendo que “A vantagem que seres humanos t€ém sobre
0s animais é nosso poderoso nivel reflexivo que nos permite superar os ditames do nivel
visceral, puramente biologico. Podemos superar nossa heranga biologica”.

Uma vez superado o fator bioldgico, o autor destaca o poder das experiéncias
individuais e em grupo, o conhecimento de mundo e a cultura, como fatores mais atuantes
nesse nivel. Como exemplifica, “embora sejamos predispostos a ter medo de serpentes e
aranhas, 0 medo verdadeiro ndo esta presente em todas as pessoas: precisa ser desencadeado
por uma experiéncia” (NORMAN, 2008, p. 51).

No nivel visceral “as pessoas sdo mais ou menos iguais no mundo todo”, ja os
niveis comportamental e reflexivo sdo “muito sensiveis as experiéncias, treinamento e
educagdo” (Norman, 2008, p. 54). E o reflexivo, o nivel mais influenciado pela cultura e pelas
experiéncias.

As diferengas individuais surgem por meio das experiéncias, criando uma
identidade para cada individuo, ao mesmo tempo é também nesse nivel que surge a
preocupacdo sobre como a identidade sera transmitida para as outras pessoas, como 0 autor
defende, “Quer desejemos admitir ou ndo, todos noés nos preocupamos com a imagem que
apresentamos aos outros — ou, com a autoimagem que apresentamos a nds mesmos”

(NORMAN, 2008, p. 107).
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Norman, entdo, apresenta o conceito de Self — autoimagem - construido com
base no poder das experiéncias; “As lembrangas refletem a experiéncia de nossa vida. Elas
nos recordam nossa familia e amigos, nossas experiéncias e realiza¢cdes. Também servem para
reforgar a maneira como vemos a nés mesmos” (NORMAN, 2008, p. 74).

De diversas maneiras a autoimagem é constantemente reforcada para o proprio
individuo e para a sociedade, e mesmo as pessoas que dizem ndo se importar com a imagem
que a sociedade tem delas, na verdade reforcam com seu discurso a maneira como querem ser

vistas.

O conceito de self parece ser um atributo humano fundamental. E dificil imaginar
como poderia ser diferente, tendo em vista 0 que conhecemos sobre 0s mecanismos
da mente e os papéis que a consciéncia e a emocdo desempenham. O conceito é
profundamente arraigado no nivel reflexivo do cérebro e altamente dependente de
normas culturais (NORMAN, 2008, p. 74).

A construcdo do Self é responsavel pelas escolhas em diferentes ambitos da vida,
como Norman (2008, p. 75) reforga: “Sua escolha de produtos, ou onde e como vocé vive,
viaja, e se comporta sdo quase sempre manifestacdes poderosas de seu self, quer sejam
intencionais ou ndo, conscientes ou subconscientes”.

A identidade é fundamental para o ser humano, sem ela ndo ha distincdo entre os
individuos, assim como também ndo é possivel a formacdo de grupos. Norman (2008, p. 60)
enfatiza que, “As diferencas individuais sdo componentes basicos da personalidade, as
distingdes entres as pessoas que tornam cada um de nds Gnico™.

O modelo propGe que as experiéncias e como elas sdo lembradas e revividas em
pensamento no nivel reflexivo tem um papel muito mais importante no processo de tomada de
decisdo do que a primeira impressdo - nivel visceral - ou utilidade - nivel comportamental.
(NORMAN, 2008).

Esse discurso reforca a ideia de que o processamento cerebral ndo acontece
utilizando apenas um nivel de cada vez, ao contrario, 0s trés sdo estimulados em conjunto,
“qualquer experiéncia real envolve todos os trés: um unico nivel € raro na pratica”, entretanto,
“se porventura existir, ¢ mais provavel que venha do nivel reflexivo, do que do
comportamental ou do visceral” (NORMAN, 2008, p. 59).

A ideia de identidade e personalidade é fundamental no nivel reflexivo e por isso,

as decisOes e escolhas séo diferentes entre as pessoas. Nesse processo, as experiéncias tém
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papel fundamental, “Dai, o prazer de uma pessoa com experiéncias viscerais desagradaveis ou
assustadoras, que poderiam repelir outras pessoas” (NORMAN, 2008, p. 58).

Dessa forma, Norman prop6e que no nivel visceral as escolhas estdo relacionadas
a aparéncia, a primeira impressdo e ao primeiro contato, no nivel comportamental, “diz
respeito ao uso, é sobre a experiéncia com um produto” (NORMAN, 2008, p. 56).

O nivel reflexivo é o local em que a consciéncia e a identidade tem papel central
durante o processo de tomada de decisdo, como apresenta o autor, “E somente no nivel
reflexivo que a consciéncia e os mais altos niveis de sentimento, emocbes e cognicao
residem” (NORMAN, 2008, p. 57).

Como o tema central do livro de Norman (2008) é o design, ndo é possivel deixar
de citar o processo de escolha de produtos. Ao retornar a ideia de identidade formada pelo
nivel reflexivo e a importancia da autoimagem, entende-se que os produtos usados e

comprados fazem parte da apresentacdo da identidade individual. Como aponta o autor,

Aprendi que produtos podem ser mais do que a soma das fungdes que
desempenham. Seu valor real pode ser satisfazer as necessidades emocionais das
pessoas, e uma das mais importantes de todas as necessidades é demonstrar a
autoimagem do individuo, seu lugar no mundo (NORMAN, 2008, p. 110).

Quando se trata de objetos e da escolha de produtos, empresas do mundo inteiro
desenvolvem marcas que reforcam a sensacdo de pertencimento, criando uma identificacao
entre elas e o publico. O trabalho de divulgagdo desses atributos pode ser em nivel visceral —
atraindo o consumidor por sua aparéncia e seducdo - ou reflexivo — por meio da apresentagéo
da nogdo de “prestigio, percepcao de raridade e de exclusividade”. (NORMAN, 2008, p. 111).

E claro que os publicitarios também podem apresentar de forma técnica as
especificacbes de um produto, por exemplo, buscando assim atingir o nivel comportamental,
entretanto, quando se trata de publicidade o foco dos trabalhos se concentra no primeiro e
terceiro nivel, como o autor reforga, “A atratividade é um fendmeno de nivel visceral — a
resposta estd inteiramente no aspecto superficial de um objeto. A beleza vem do nivel
reflexivo. A beleza examina por baixo da superficie. A beleza vem da reflex&o consciente e da
experiéncia” (NORMAN, 2008, p.111).

No processo de decisdo, “[...] as vontades podem ser mais poderosas que as
necessidades” (NORMAN, 2008, p. 63). E esse ¢ um conceito nitidamente reflexivo, como
apresentado por Norman (2008, p.63): “As vontades sdo determinadas pela cultura, pela

publicidade, pela maneira como a pessoa v€ a si mesma e sua autoimagem”.
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No nivel reflexivo as lembrangas se transformam em experiéncias, que por sua
vez constroem a identidade, personalidade e o self, grande responsavel pelas escolhas e
decisdes.

A relacdo criada com objetos, pessoas, lugares e situacfes € construida por meio
dos componentes emocionais e cognitivos que possuem, de forma individual e exclusiva, com

cada um. Como Norman apresenta,

No6s nos tornamos apegados a coisas se elas tém uma associagdo pessoal
significativa, se trazem a mente momentos agradaveis e confortantes. Talvez mais
significativo, contudo, seja nosso apego a lugares: recantos favoritos de nossa casa,
locais favoritos, vistas favoritas. Nosso apego ndo é realmente com a coisa, é com 0
relacionamento, com o0s significados e sentimentos que a coisa representa
(NORMAN, 2008, p. 68).

Atuando de forma conjunta com os outros dois niveis — visceral e comportamental
- 0 nivel reflexivo tem um papel fundamental na formagdo da sociedade, pois é o Unico
consciente, sendo responsavel pela capacidade de refletir de forma a superar os ditames das

predeterminacdes biologicas.
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4. 0 MODELO DE TRES NIVEIS

Decidir faz parte da rotina diaria de cada ser humano. Como Barry Schwartz
(2004) apontou as pessoas estdo fadadas a fazerem escolhas em todas as &reas da vida: na
educacdo, carreira, amizade, vida amorosa, familia, religido e outras tantas. Poder definir o
que se quer e o que ndo se quer é fundamental para o ser humano. E isso que permite que 0s
individuos se tornem seres autonomos e livres, “[...] it enables us to control our destinies and
to come close to getting exactly what we want out of any situation” (SCHWARTZ, 2004, p.
8). Assim, tomar decisdes e fazer escolhas, séo parte fundamental do conceito de existéncia e
autonomia humana, uma vez que por meio delas € possivel agir de forma ativa no que diz
respeito aos rumos da propria vida. As escolhas podem ser simples ou altamente complexas,
envolvendo questdes relacionadas ao futuro e a outras pessoas.

Como visto nos capitulos anteriores, a importancia do tema abrange as mais
diferentes areas, sendo tema de pesquisadores que se interessam, por exemplo, por
comportamento, mente e consumo. Os autores apresentados no capitulo anterior - Anténio
Damasio (1994), Daniel Kahneman (2013) e Donald Norman (2008) - fazem parte de um
amplo grupo de pesquisadores que dedicam parte de suas pesquisas a investigacdo de
elementos que atuam no processo de escolha.

Com o objetivo de apresentar o entendimento atual de como a mente funciona no
momento da selecdo de opcdes, quais fatores influenciam para a predilecdo por uma ou outra
resposta, como 0 corpo e as reacOes fisicas perante uma op¢do podem influenciar também
nesse processo, qual o papel das emocdes e da cognicdo e como esse caminho pode ser
trabalhado a fim de que o ser humano entenda melhor suas escolhas e possa agir de forma
ainda mais autdbnoma sobre elas, desenvolve-se o trabalho aqui apresentado.

A partir da andlise dos resultados das pesquisas dos trés autores acima citados,
cria-se o interesse em buscar uma relagcdo entre elas, afim de, 1) reforgar os conceitos e 0s
modelos apresentados por eles, localizando os estudos dentro de um universo mais amplo do
que o individual; 2) compilar as informacg6es, conceitos e modelos, propondo assim uma
analise conjunta e ndo individual de cada teoria, tornando o entendimento dos trés modelos
mais acessivel e completo; 3) apresentar um modelo tedrico sobre o processo de escolha que
tenha consisténcia embasada por trés importantes pesquisadores da area de comportamento e
mente, cruzando seus resultados, dados e conceitos e propondo assim uma forma de analise

alternativa.
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Antbnio Damasio (1994) propds que o processo de escolha se d& por meio do

trabalho conjunto de conhecimentos generalizados e estratégias de raciocinio, sendo o

primeiro dividido em conhecimento inato e adquirido. Daniel Kahneman (2012) apresenta um

modelo em que divide, de forma figurativa, a mente em Sistema 1 e Sistema 2, entretanto,
também subdivide o Sistema 1 em inato e adquirido por aprendizagem, como apresenta;

As capacidades do Sistema 1 incluem habilidades inatas que compartilhamos com

outros animais. Nascemos preparados para perceber o mundo em torno de nés,

reconhecer objetos, orientar a atencéo, evitar perdas e ter medo de aranhas. Outras

atividades mentais se tornam rapidas e automaticas por meio da préatica prolongada
(KAHNEMAN, 2012, p. 30).

Por fim, Donald Norman (2008) desenvolveu um modelo ja estruturado em trés
niveis de processamento cerebral, sendo eles o nivel visceral, comportamental e reflexivo.

Por meio dessa breve apresentagdo, 0 modelo aqui proposto entende que as trés
teorias estruturam suas ideias em trés niveis e que essas triades conversam entre si, com
descricdes e conceitos similares. Dessa forma, entende-se que segundo esses trés autores, o
processo de escolha acontece em trés niveis.

Utilizando a passagem de Damasio (1994) sobre a relacdo estreita dos conceitos
de raciocinar e decidir, reforca-se a proposta de uma teoria andloga para ambos os termos,
como ¢ previsto no trecho “Talvez seja apropriado dizer que a finalidade do raciocinio ¢ a
decisio” (DAMASIO, 1994, p.157). O autor ainda continua e refor¢a sua posi¢io entendendo
que; “Os termos raciocinar ¢ decidir estdo tdo interligados que, por vezes, se confundem”
(DAMASIO, 1994, p. 157). Dessa forma, utiliza-se as teorias de funcionamento da mente
para entender todo o processo de decisdo.

A proposta apresentard uma analise que divide a teoria de cada um dos autores em
trés partes e correlaciona cada uma dessas partes a sua equivalente presente nos modelos dos
outros dois autores. Assim, o conhecimento inato de Damasio (1994), o Sistema 1 inato de
Kahneman (2012) e o nivel visceral de Norman (2008), devem apresentar conceitos que 0s
descrevam de forma similar, colocando-os assim em um mesmo grupo. Essa estrutura pode

ser visualmente entendida na imagem abaixo.
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Tabela 3: Esquema de trés niveis

Antonio Damasio Conhecimento Inato Conhecimento Adquirido Estratégias de raciocinio
Donald Norman Visceral Comportamental Reflexivo
Daniel Kahneman Sistema 1 - Inato Sistema 1 - Adquirido Sistema 2

Fonte: Elaborada pela autora

Assim como as teorias apresentadas ndo representam regibes especificas do
cérebro, 0 modelo proposto ndo descreve a atividades de regides especificas do mesmo, mas
sim, apresenta um compilado de visGes e entendimentos sobre o funcionamento de todo o

sistema que envolve o ser humano.

4.1 PRIMEIRO NIVEL - VISCERAL

Anténio Damasio (1994), Donald Norman (2008) e Daniel Kahneman (2012),
tiveram suas pesquisas sobre o processo de decisdo apresentadas e descritas no capitulo
anterior e foram o foco do presente trabalho que estudou e apresentou o entendimento descrito
no trabalho dos trés autores. A analise das teorias propostas proporcionou o cruzamento de
dados, informacdes e conceitos, originando um modelo que propde uma organizacdo em trés
niveis por parte de ambos os autores.

O primeiro nivel é o responsavel pela manifestacdo das caracteristicas inatas do
ser humano, o segundo por sua habilidade de aprendizagem e consequentes respostas
inconscientes e automaticas e o terceiro pela capacidade de raciocinio e reflexdo da espécie.

O primeiro nivel, ao qual denomino, utilizando a nomenclatura adotada por
Norman (2008), de nivel visceral, é descrito como veloz, sem raciocinio e responsavel pelas
respostas que 0 organismo apresenta sem que seja necessario nenhum conhecimento prévio de
experiéncia ou contetdo. Como apresenta Norman (2008, p. 50), “O nivel visceral ¢ incapaz
de raciocinio”, sua forma de funcionamento se dd “através do que os cientistas cognitivos
chamam de combinacao padrdo. Para que as pessoas estdo programadas geneticamente?”.

Em resposta a esse questionamento, 0s trés autores apresentam uma resposta
Unica; a de que o organismo esta preparado e predisposto a se aproximar de situagdes seguras
e se afastar das que proporcionam risco a sobrevivéncia. Essa selecdo do que é seguro ou ndo

€ uma resposta automatica e rapida ao mundo. Como Damasio apresenta;



99

Uma hipotese que acredito ndo levantar nenhuma dificuldade é a de que estamos
programados para reagir com uma emogao de modo pré-organizado quando certas
caracteristicas dos estimulos, no mundo ou nos nossos corpos, sdo detectadas
individualmente ou em conjunto (DAMASIO, 1994, p. 129).

N&o ha assim uma atuacdo voluntaria as percepcdes e respostas do primeiro nivel.
Como reforga Kahneman (2012, p. 29) “O Sistema 1 opera automatica e rapidamente, com
pouco ou nenhum esfor¢o e nenhuma percepcao de controle voluntario”.

Damasio (1994, p. 126) também defende a incapacidade de raciocinio nesse
primeiro estagio, entendendo que o0 conhecimento inato abriga muitas respostas néo
voluntérias e que ndo sdo deliberadamente elaboradas; nesse nivel “ndo se trata de um eu
consciente que efetua a decisdo, mas sim de um conjunto de circuitos mentais”.

O ser humano nao responde apenas automatica e ndo conscientemente, entretanto
como apresenta Kahneman (2012, p. 67) o primeiro nivel ndo para, analisando o tempo todo o
mundo ao seu redor; “Em um segundo ou algo assim vocé realizou, de forma automatica e
inconsciente, um feito notavel. Partindo de um evento completamente inesperado, seu Sistema
1 extraiu tanto sentido quanto possivel”.

A reacdo de nojo, por exemplo, ao cheiro de esgoto ao passar por um cérrego é
uma reacgdo visceral, inata, que compartilhamos com outras espécies. Trata-se de um
incomodo, que faz parte das reacdes pré-programadas do primeiro nivel, que por sua vez; “faz
julgamentos rapidos do que é bom ou ruim, seguro ou perigoso, e envia sinais para 0S
musculos (o sistema motor) e alerta o resto do cérebro” (NORMAN, 2008, p.42).

Como apresentado, nesse nivel, incluem-se as respostas biologicamente determinadas

do organismo, que tem como objetivo principal a sua manutencao e sobrevivéncia.
Eu diria que ndo é forgcoso que 0s animais ou 0s seres humanos se encontrem
inatamente instalados para ter medo de ursos ou de aguias (embora alguns animais e

seres humanos possam encontrar-se ativados para ter medo de aranhas e cobras)
(DAMASIO, 1994, p.129).

Trata-se de um nivel que ndo atinge a consciéncia, por iSS0 ndo é necessaria
nenhuma experiéncia anterior para que a resposta, seja ela qual for, surja de modo automatico
e rapido. Dessa forma, ndo é preciso ter conhecimento prévio do mau cheiro do esgoto para
ter uma reacdo de repulsa quando em contato com o odor desagradavel. O organismo humano
se organiza para perceber e responder as interacdes do mundo, assim como outros animais se

organizam para isso.
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Afim de compreender a capacidade inerente ao ser humano de ter respostas
mesmo sem conhecimento prévio de determinada situacdo, sempre priorizando a
sobrevivéncia do organismo, Damasio reforca que;

Repare-se que, para se provocar uma resposta do corpo, ndo é sequer necessario
“reconhecer” o urso, a cobra ou a aguia como tal, ou saber exatamente o que

a caracteristica ou caracteristicas-chave de uma determinada entidade (DAMASIO,
1994, p. 129).

Os processos desse primeiro nivel, assim como parte do segundo nivel, se dao por
meio da percepcdo externa do mundo. Uma vez que ndo ha pensamento consciente, trata-se
apenas de respostas ao exterior - a imagem de uma flor, ao cheiro do esgoto, ao ouvir uma
nota musical desafinada - recebidas por um interior preparado.

Como apresenta Norman (2008, p.45); “Processos de baixo para cima sdo aqueles
impulsionados pela percepcdo, enquanto os de cima para baixo sdo impulsionados pelo
pensamento”. Ou seja, as respostas que vém do nivel visceral - respostas inatas e automaticas
- acontecem a partir da interpretacdo de nossos cinco sentidos. Tal afirmacdo também é de
certa forma trabalhada por Damasio (1994);

Se vocé olhar pela janela para uma paisagem de outono, se ouvir a musica de fundo
que esta tocando, se deslizar seus dedos por uma superficie de metal lisa ou ainda se
ler estas palavras, linha apds linha, até ao fim da pagina, estard formando imagens
de modalidades sensoriais diversas. As imagens assim formadas chamam-se
imagens perceptivas (DAMASIO, 1994, p.102).

Damasio (1994, p.109) defende que as estruturas mais antigas do cérebro sdo as
responsaveis pelas decisdes tomadas nesse nivel; “O conhecimento inato baseia-Se em
representacdes dispositivas existentes no hipotdlamo, no tronco cerebral e no sistema

limbico”. O autor ainda complementa que;

Os dados sobre a regulacdo biolégica mostram que as sele¢des de respostas das
quais 0s organismos ndo tem consciéncia, e que, por conseguinte ndo sdo
deliberadas, ocorrem constantemente nas estruturas cerebrais de evolugdo mais
antigas (DAMASI0,1994, p.126).

Norman (2008, p.49) tambem entende que o nivel visceral, ou seja, 0 que toma
decisdes por caracteristicas e por meio do conhecimento inato, é formado pela parte menos

evoluida do cérebro humano, como aponta “Embora o nivel visceral seja a parte mais



101

primitiva e mais simples do cérebro, é sensivel a uma variedade muito ampla de condicdes
geneticamente determinadas”.

Ao contrario da crenca de que as respostas automaticas dos seres humanos
atrapalhariam suas decisfes, hoje os cientistas entendem a importancia dessas estruturas e
organizacOes para a manutencdo e evolucdo da espécie humana, tal como afirma Damasio
(1994, p.113); “Sem o conjunto inato de circuitos desses setores cerebrais, ndo seriamos
capazes de respirar, de regular nosso ritmo cardiaco, de equilibrar nosso metabolismo, de
procurar comida e abrigo, de evitar predadores e de nos reproduzir”.

Além do trabalho na regulacdo biolégica, Daméasio também entende que esses
mecanismos tem outra importancia, propondo que as manifestagdes inatas sdo fundamentais

para a selecéo de respostas a decisdes em diferentes ambitos. Como descreve;

Os mecanismos pré-organizados ndo sdo importantes apenas para efeitos de
regulacdo bioldgica basica. Eles ajudam também o organismo a classificar as coisas
ou fendmenos como “bons” ou “maus” em virtude do possivel impacto sobre a
sobrevivéncia. Em outras palavras, 0o organismo possui um conjunto bésico de
preferéncias — ou critérios, ou tendéncias, ou valores (DAMASIO, 1994, p. 118).

Em sua teoria mais pratica, Norman aplica 0s conceitos apresentados no que
chama de trés niveis de estrutura do cérebro em seu modelo sobre o processo de escolha de
produtos, masica e atividades de lazer, entre outros exemplos. E defende que ao se falar de
nivel visceral, fala-se de respostas relacionadas a primeira impressdo, as aparéncias; “O
design visceral diz respeito ao impacto inicial de um produto, a sua aparéncia, toque e
sensacao” (NORMAN, 2008, p.56). Ou seja, a proposta de Norman (2008) cria a partir dos
trés niveis de processamento que ele propde, trés niveis do design, ou melhor, trés niveis que
o design trabalha para tornar um objeto desejavel e vendavel.

As respostas no nivel visceral ndo tém fundamentagdo consciente e sdo baseadas
em impressdes, intui¢des, intencdes e sentimentos. Cada autor aqui descreve sua visao sobre
esses conceitos, mas de maneira geral, entendem sua importdncia como “comandos de
regulacdo bioldgica necessérios para a sobrevivéncia (isto €, controle do metabolismo,
impulsos e instintos). Eles controlam muitos processos [...]"” (DAMASIO, 1994, p.109).

Norman (2008, p. 45) propGe que “Os trés niveis interagem entre si, cada um
modulando o outro”. Dessa forma, se faz necessario conhecer ¢ entender a conceituagao
individual dos trés estagios para que se possa entdo entender o funcionamento do sistema, tal

como ele é.
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4.2 SEGUNDO NIVEL — Comportamental

A abordagem sobre o que aqui se chama segundo nivel, esta relacionada a um
termo recorrente nas trés pesquisas dos autores apresentados: experiéncia. Uma vez que o
primeiro nivel, visceral, esta relacionado as respostas inatas e automaticas do ser humano; o
nivel dois, estd também relacionado as respostas automaticas, entretanto, formadas pela
experiéncia e ndo pela regulacéo bioldgica ou instinto de sobrevivéncia.

O conhecimento adquirido de Damasio (1994), o Sistema 1 controlado por
aprendizagem de Kahneman (2012) e o nivel comportamental de Norman (2008), descrevem,
ambos, uma estrutura também automatica, que se encontra ainda abaixo da consciéncia, mas
que foi formada por meio de conhecimento de mundo, ou seja, pela experiéncia.

Para melhor compreensdo, Damésio (1994, p. 132) exemplifica; “Imagine que
vocé encontra um amigo que ndo vé h&d muito tempo ou tem conhecimento da morte
inesperada de uma pessoa com quem trabalhou em estreita colaboragdo”. Ao contrario da
resposta inata do primeiro nivel em que ndo se faz necessario o entendimento do que é uma
aguia ou um urso; no segundo nivel a compreensdo do que e sobre o que se fala €
prerrogativa, ou seja, € necessario que se tenha conhecimento do amigo que encontrou ou do
que faleceu.

Esse conhecimento ainda gera reacdes automaticas, abaixo da consciéncia, mas
sdo resultado de um processo diferente das reagdes inatas do primeiro nivel; “O processo
inicia-se com as consideracdes deliberadas e conscientes que lhe ocorrem em relacdo a
determinada pessoa ou situagdao” (Damasio, 1994, p. 133).

Conscientemente, entende-se quem é o amigo distante ou o0 que é a morte.
Entretanto, como Damaésio (1994, p. 133) se mantem descrevendo; “Em um nivel ndo
consciente, redes no cortex pré-frontal reagem automatica e involuntariamente aos sinais
resultantes do processamento das imagens”. Ainda em sua descricdo sobre o processo,
Damasio (1994, p. 133) finaliza com a ultima etapa, “De uma forma ndo consciente,
automatica e involuntaria, a resposta das disposi¢des pré-frontais descritas no paragrafo
anterior ¢ assinalada a amigdala e ao circuito anterior”. Por meio dessa Ultima etapa, o autor

propde que;

As disposicdes nessas Ultimas regides respondem: a) ativando os nlcleos do sistema
nervoso autdbnomo e enviando os sinais ao corpo através dos nervos periféricos, com
o resultado de que as visceras sao colocadas no estado mais tipicamente associado
ao tipo de situacdo desencadeadora; b) enviando sinais ao sistema motor, de
modo que a musculatura esquelética complete o quadro externo de uma
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emocdo por meio de expressbes faciais e posturas corporais; c¢) ativando os
sistemas enddcrino e peptidico, cujas agbes quimicas resultam em mudancgas
no estado do corpo e do cérebro; e, por ultimo, d) ativando, com padrdes
especiais, 0s nucleos neurotransmissores ndo especificos no tronco cerebral e
prosencéfalo basal, os quais liberam entdo as mensagens quimicas em diversas
regides do telencéfalo (por exemplo, ganglios basais e cortex cerebral). Essa colecao
aparentemente exaustiva de agdes ¢ uma resposta massiva com multiplos aspectos.
Destina-se a todo o organismo e, numa pessoa saudavel, é um prodigio de
coordenacdo (DAMASIO, 1994, p. 134).

Norman (2012, p. 43) reafirma a ideia de que o segundo nivel “ndo é consciente”,
e para ele esse mecanismo é 0 que permite que atividades cotidianas sejam realizadas
simultaneamente a atividades de pensamento mais profundo, ou com explica; “este € o motivo
pelo qual vocé pode com sucesso dirigir seu automovel subconscientemente no nivel
comportamental”.

Dessa forma, o autor de Design Emocional (2008) entende que é nesse nivel que
alguém se torna especialista em alguma atividade, relacionando assim o segundo nivel a
aprendizagem e experiéncia, seja ela de uso ou conhecimento. Segundo Norman (2008, p. 43)
“O nivel comportamental em seres humanos ¢ especialmente valioso para operagdes rotineiras
bem aprendidas”. O nivel comportamental “refere-se aos sentimentos que acompanham a
realizagdo de tarefas especializadas” (NORMAN, 2008, p. 44). Entende-se aqui tarefas, como
um termo que se relaciona ao tema central do trabalho do autor, podendo-se substitui-lo por
qualquer experiéncia revivida.

Correlacionando os conceitos apresentados pelos dois autores, entende-se que no
segundo nivel temos um sistema que reconhece conscientemente a funcéo, situacéo, pessoa ou
objeto em questdo, mas que responde a esses estimulos ainda abaixo do nivel de consciéncia.
Reconhece-se conscientemente a atividade de dirigir, mas cada etapa da acdo pode ser
realizada sem o pensamento consciente de se pisar no freio, passar a marcha ou acelerar.
Norman (2008, p. 54) aponta que, diferentemente do primeiro nivel; “Os niveis
comportamental e reflexivo, contudo, s&o muito sensiveis as experiéncias, treinamento e
educacao”.

Assim como na teoria de Damasio, 0 modelo de Kahneman (2012) exige uma
maior analise de seus conceitos para a divisdo em trés niveis, entretanto, é possivel identificar
uma subdivisdo no primeiro sistema do autor, sendo ele formado por Sistema 1 inato e
Sistema 1 adquirido, entendendo o Gltimo como referente ao segundo nivel.

Para um melhor entendimento, Kahneman (2012, p. 30) descreve que; “O Sistema
1 aprendeu associagdes entre ideias (capital da Franga?); também aprendeu habilidades como

ler e compreender nuangas de situagdes sociais”. Reforca-se aqui a ideia de que “O Sistema 1
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funciona automaticamente” (NORMAN, 2008, p. 33) ¢ a de que o mesmo “[...] ndo pode ser
desligado” (NORMAN, 2008, p. 35).

Dessa forma, as respostas do segundo nivel sdo automaticas por treinamento e
experiéncia, novamente a fim de exemplo, quando questionados sobre qual é a capital da
Franca ndo ha raciocinio, apenas uma resposta automética. Essa reacdo estad tambeém
relacionada a outras respostas embasadas no mesmo conceito de experiéncia e conhecimento;
“O nivel comportamental ¢ onde se localiza a maior parte do comportamento humano”
(NORMAN, 2008, p. 42).

Kahneman (2012, p. 82) apresenta dentro do processo de escolha a ideia de
familiaridade, de semelhanga e explica; “A impressdo de familiaridade é produzida pelo
Sistema 1 e o Sistema 2 se apoia nessa impressdo para um julgamento de verdadeiro/falso”.
Ou seja, a memoria das experiéncias ou a apresentacdo da imagem dessas experiéncias, sao
parte fundamental do processo de respostas automaticas do nivel dois, que tem um
componente consciente e outro inconsciente, mantendo suas respostas, dentro do processo

aqui apresentado, ainda abaixo do nivel de consciéncia.

4.3 NIVEL TRES: Reflexivo

Os dois primeiros niveis apontam para atividades automaticas que ocorrem
abaixo do nivel consciente do ser humano, sendo ambos apontados como controladores da
maior parte do comportamento da espécie, como apresenta Norman (2008, p. 169) “[...] a
maior parte de nossas motivacdes, crencas e sentimentos operam nos niveis visceral e
comportamental, abaixo do nivel da consciéncia”.

Entretanto, o terceiro nivel aparece com caracteristicas que o tornam superior aos
demais, podendo inclusive mudar as tendéncias apontadas pelos niveis inferiores, como
proposto por Norman (2008, p.59); “Embora eu tenha descrito os trés separadamente,
qualquer experiéncia real envolve todos os trés: um unico nivel é raro na pratica e, se
porventura existir, € mais provavel que venha do nivel reflexivo, do que comportamental ou
do visceral”.

Para entender a relacdo do terceiro nivel de Damaésio, ou seja, as estratégias de
raciocinio, com o0s niveis semelhantes de Norman (2008) e Kahneman (2012), se faz
novamente necessaria a conceituacdo do termo. Para o autor do O Erro de Descartes (1994),
“[...] as estratégias de raciocinio giram em torno de objetivos, opc¢Bes de acdo, previsdo de
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resultados futuros, planos para implementagéo de objetivos em diversas escalas do tempo”
(DAMASIO, 1994, p. 91).

O proéprio termo apresentado por Norman (2008) — reflexivo - sugere que nesse
nivel todas as fungdes reflexivas, ou seja, conscientes, estdo presentes. Como o autor aponta
“A vantagem que seres humanos tem sobre os animais € nosso poderoso nivel reflexivo que
nos permite superar os ditames do nivel visceral, puramente biologico” (NORMAN, 2008, p.
51). Trata-se do que o pesquisador chama de “[...] a parte contemplativa do cérebro”
(NORMAN, 2008, p. 41).

Assim como supera as predisposi¢oes bioldgicas do nivel visceral, Norman (2008,
p. 42) entende que o nivel reflexivo também influencia o segundo nivel, comportamental,
como defende; “ele observa, reflete sobre o nivel comportamental e tenta influencia-lo”.

O modelo de Norman (2008, p. 43) apresenta uma estrutura que propde a presenca
do nivel reflexivo que raciocina as a¢des do individuo, dessa forma o autor apresenta que;
“No nivel evolucionario de desenvolvimento mais alto, o cérebro humano pode pensar sobre
suas proprias operagdes. E ai que reside a reflexdo, o pensamento consciente”.

Kahneman (2012, p. 64), também atribui ao terceiro nivel, ou ao que chama de
Sistema 2, a capacidade de pensamentos deliberativos, como descreve; “o Sistema 2 € capaz
de raciocinio e é cauteloso, mas a0 menos para algumas pessoas ele também ¢é preguicoso”. O
termo preguicoso é aqui usado para explicar que muitas vezes o Sistema 2 ndo analisa as
propostas de respostas do Sistema 1, as endossando por elementos como a familiaridade.

O autor ainda propde que apenas esse nivel é capaz de escolhas com base em
analise e conceitos, como destaca; “O Sistema 2 ¢ o Unico que pode seguir regras, comparar
objetos com base em diversos atributos e fazer escolhas deliberadas a partir de opgdes”
(KAHNEMAN, 2012, p. 49).

Damésio (1994) defende que para a sobrevivéncia e evolu¢do humana, os niveis
mais baixos ndo seriam suficientes, necessitando de mecanismos de raciocinio consciente,
racionalizacédo e deliberagéo, principalmente para tornar possivel o desenvolvimento do que

se entende por sociedade. Como resume no trecho abaixo;

Quando consideramos nossa propria espécie e 0s meios ambientes bem mais
variados e imensamente imprevisiveis em que temos conseguido sobreviver,
verificamos que dependemos de mecanismos biolégicos de base genética altamente
evoluidas, assim como de estratégias suprainstintivas de sobrevivéncia que se
desenvolveram em sociedade, transmitidas por via cultura, e que requerem, para sua
aplicagdo, consciéncia, deliberagdo racional e forca de vontade. E por isso que a
fome, o desejo e a raiva explosiva dos seres humanos ndo levam diretamente a
alimentacdo desenfreada, a violéncia sexual e ao assassinio, pelo menos nem
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sempre, supondo-se que um organismo humano saudavel se tenha desenvolvido
numa sociedade em que as estratégias de sobrevivéncia suprainstintivas sejam
ativamente transmitidas e respeitadas (DAMASIO, 1994, p. 123).

Kahneman (2012, p. 36) também correlaciona o terceiro nivel ao controle de
instintos e impulsos, como apresenta; “Uma das tarefas do Sistema 2 é dominar os impulsos
do Sistema 1. Em outras palavras, o Sistema 2 ¢ encarregado do autocontrole”.

O conceito de autocontrole esta relacionado ao comando do raciocinio e acgdes
deliberadas, atribuindo ao Sistema 2 novamente a ideia de pensamento; “autocontrole exige
atencdo e esfor¢o. Outro modo de dizer isso € que controlar pensamentos e comportamentos é
uma das tarefas que o Sistema 2 realiza” (KAHNEMAAN, 2012, p. 55).

O conceito de concentracdo e deliberacdo permeiam a definicdo da forma de
atuacdo do Sistema 2 por Kahneman (2012, p. 31) que propde que; “As operagdes altamente
diversificadas do Sistema 2 tém uma caracteristica em comum: elas exigem atencdo e sdo
interrompidas quando a atencao ¢ desviada”.

O autor de Rapido e Devagar entende que o Sistema 2, por mais pregui¢oso que
seja durante a maior parte do tempo aceitando as sugestfes do Sistema 1, é capaz de, quando
desperto e atento, mudar as sugestdoes oferecidas; “O Sistema 2 tem alguma capacidade de
mudar o0 modo como o Sistema 1 funciona programando as fun¢Ges normalmente automaticas
de ateng@o e memoria” (KAHNEMAN, 2012, p. 32).

Essa proposta esta relacionada a ideia de que o Sistema 1, ou como proposto aqui,
0s niveis mais baixos, sugerem respostas automaticas baseadas em elementos abaixo da
consciéncia, que se formaram buscando a manutencdo e a qualidade de sobrevivéncia,
baseando-se em elementos biologicamente pré-determinados. Entretanto, esses mesmos
modelos entendem que o ser humano ndo responde apenas por meio de elementos inatos, ao
contrario, possuem um nivel que é capaz de ir contra essas tendéncias e para que ele atue;
“exige-se de vocé que faca algo que ndo lhe vem naturalmente, e vocé vai descobrir que
manter de forma consciente um ajuste exige o emprego continuo de pelo menos algum
esforco” (KAHNEMAN, 2012, p. 32).

Damésio (1994) também defende a ideia de que para o raciocinio s&o necessarios
elementos além da instintividade dos conhecimentos inato e adquirido, entendendo que, em
situagdes especificas, necessita-se manipular o conhecimento para a compreensao e raciocinio

sobre determinada questdo. Como o autor apresenta;

Visto o cérebro reter e reunir o conhecimento ndao de uma forma integrada, mas
especialmente distribuida, requerem ainda a atencdo e a memoria de trabalho para
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que o componente do conhecimento reunido na forma de imagens possa ser
manipulado ao longo do tempo (DAMASIO, 1994, p. 92).

Dessa forma, entende-se que o terceiro nivel apresenta a influéncia de elementos
como cultura e aprendizagem, utilizando dessas informacgdes para atuar de forma mais
deliberativa e consciente, como Norman (2008, p. 43), destaca; “No nivel evolucionario de
desenvolvimento mais alto, o cérebro humano pode pensar sobre suas proprias operacdes. E ai
que reside a reflexdo, o pensamento consciente, o aprendizado de novos conceitos e
generalizacdes a respeito do mundo”.

No primeiro nivel compreende-se que as motivacdes vindas de baixo para cima
sdo movidas pela percepcdo, ja no terceiro nivel os processos sdo ao contrario, como
apresenta Norman (2008, p. 45) “[...] os de cima para baixo sdo impulsionados pelo
pensamento”.

Damasio também divide os processos como vindos de baixo para cima e de cima
para baixo, e com a mesma visdao de Norman, estabelece o terceiro nivel como controlado

pelo pensamento, apresentando que;

A construcdo é por vezes regulada pelo mundo exterior ao cérebro, isto é, pelo
mundo que esta dentro de nosso corpo ou em torno dele, com uma pequena ajuda da
memoria do passado. Outras vezes, a construcdo é inteiramente dirigida pelo interior
do cérebro, pelo nosso doce e silencioso processo de pensamento, de cima para
baixo (DAMASIO, 1994, p. 103).

A apresentacdo de trés niveis separadamente ndo propde que o funcionamento
dessas partes aconteca de forma individualizada, ao contrario, a proposta é de que o
funcionamento aconteca como um sistema, de forma que as partes interajam e sejam
codependentes. Dentro do entendimento de que a atuacdo dos trés niveis acontece de forma
continua e conjunta, ndo sendo provavel um sistema sem as trés partes, Damasio (1994)
correlaciona os elementos dos trés niveis, propondo que as caracteristicas de um nivel sdo

reforgo para o outro nivel, dessa forma, apresenta;

O quadro que estou estabelecendo para os seres humanos é o de um organismo que
surge para a vida dotado de mecanismos automaticos de sobrevivéncia e ao qual a
educacdo e a aculturacdo acrescentam um conjunto de estratégias de tomada de
decisdo socialmente permissiveis e desejaveis, 0s quais, por sua vez, favorecem a
sobrevivéncia — melhorando de forma notavel a qualidade dela — e servem de base a
construgdo de uma pessoa (DAMASIO, 1994, p. 125).
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Em sua defesa sobre o trabalho conjunto de atividades conscientes e néo
conscientes, Damaésio (1994,p.193) entende que sem 0s trés niveis, em seu caso 0
conhecimento inato, adquirido e as estratégias de raciocinio, ndo é possivel uma escolha
satisfatoria; “Em suma, duvido de que se trate de um processo plenamente consciente ou
plenamente ndo consciente. S&o necessarios os dois tipos de processamento para 0
funcionamento de um cérebro que toma decisdes equilibradas”.

Norman (2008, p. 41), também defende a atuacdo conjunta dos trés niveis como
fundamentais em todo o processo, como afirma; “Cada nivel desempenha um papel diferente
no funcionamento integral das pessoas”. Ndo sendo diferente, a construgdo proposta por
Kahneman (2012, p.33) também destaca a atuacdo continua dos dois sistemas, entendendo
que; “os Sistemas 1 e 2 estdo ambos ativos sempre que estamos despertos”.

Abordando de forma mais enfatica e especializada a formacao desses circuitos no
cérebro, Damaésio propde uma relacdo ainda mais dependente entre circuitos mais primitivos e
0S mais modernos, que aqui, contribuem para o entendimento da construcdo de todo esse
sistema. Dessa forma, destaca-se a visdo do autor que afirma;

Parece que a natureza criou o instrumento da racionalidade ndo apenas por cima do
instrumento de regulacdo bioldgica, mas também a partir dele e com ele. Os

comportamentos que se encontram para além dos impulsos e dos instintos utilizam,
em meu entender, tanto o andar superior como o inferior (DAMASIO, 1994, p. 127).

Toda essa construcdo dependente, afirma o autor, tem sua origem na necessidade
suprema de sobrevivéncia, que permeia ndo apenas 0s circuitos mais primitivos, mas

consequentemente, 0s mais modernos também.

Temos aqui circuitos inatos cuja funcéo é a de regular o funcionamento do corpo e
assegurar a sobrevivéncia do organismo, a qual é alcangada pelo controle das
operagdes bioquimicas internas do sistema endocrino, do sistema imunoldgico e das
visceras, assim como pelos impulsos e instintos. Por que deveriam esses circuitos
interferir na modelacdo daqueles mais modernos e plasticos, responsaveis pela
representacdo de nossas experiéncias adquiridas? A resposta a essa importante
pergunta esta no fato de tanto os registros das experiéncias como as respostas a elas,
para serem adaptativas, deverem ser avaliados e modelados por um conjunto
fundamental de preferéncias do organismo que considera a sobrevivéncia o objetivo
supremo. Parece que, devido a essa avaliacdo e modelacdo serem vitais para a
continuidade do organismo, 0s genes especificam também que 0s circuitos inatos
devem exercer uma influéncia poderosa sobre virtualmente todo o conjunto de
circuitos que podem ser modificados pela experiéncia (DAMASIO, 1994, p. 114).

O entendimento dos trés niveis apresentados pelos autores, torna possivel a
compreensdo da proposta de trés niveis para o processo de escolha, uma vez que decidir trata-
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se de uma resposta a estimulos, sendo essa resposta resultado da passagem desse estimulo por
todos os trés niveis.
Ao abordar a escolha de produtos, Norman (2008) discorre sobre a diferenca de
uma escolha no nivel visceral e no nivel reflexivo, utilizando conceitos de beleza e
atratividade para tornar o entendimento do leitor mais simples e rapido, como apresenta;
A atratividade ¢ um fendmeno de nivel visceral — a resposta estd inteiramente no
aspecto superficial de um objeto. A beleza vem do nivel reflexivo. A beleza examina
por baixo da superficie. A beleza vem da reflexdo consciente e da experiéncia. Ela é

influenciada pelo conhecimento, pelo aprendizado e pela cultura (NORMAN, 2008,
p. 111).

A escolha da compra de um sapato pode acontecer entdo pela atracdo pelo objeto
ao passar por uma vitrine e ter vontade de possui-lo, satisfazendo assim o nivel visceral. Pode
estar relacionada ao conforto que ele proporciona ou a sua utilidade para corridas, por
exemplo, no nivel comportamental, ou pode estar relacionada a sua beleza, variando assim de
experiéncia para experiéncia, ou de pessoa para pessoa, mantendo-se dentro de um padrédo
cultural, atendendo o nivel reflexivo. Nesse Gltimo é importante reforcar o conceito de self ja
apresentado, que reforca a ideia de que no Gltimo nivel, ou seja, reflexivo, encontra-se o
entendimento de preocupagdo com “a imagem que apresentamos aos outros — OU, COM a
autoimagem que apresentamos a nds mesmos” (NORMAN, 2008, p. 107). Essa ideia fica bem
demonstrada nos exemplos de Norman (2008, p. 107): “Vocé por vezes deixa de fazer uma
compra “porque ndo seria adequado” ou compra alguma coisa para apoiar uma causa que
vocé acredita? Essas sao decisoes reflexivas”.

Norman (2008) ndo contempla apenas o design de objetos em seu estudo, e
ampliando o entendimento do funcionamento dos trés niveis em toda agéo, discorre sobre a
acao da musica e a forma com a qual os trés niveis sdo ativados quando em contato com o

som, propondo que;

A musica provoca impacto nos trés niveis de processamento. O prazer inicial do
ritmo, da cancdo, e dos sons é visceral, o prazer de tocar e dominar as partes,
comportamental, e o prazer de analisar as linhas melddicas transformadas,
invertidas, repetidas e combinadas, reflexivo (NORMAN, 2008, p. 140)

Dessa forma, a proposta de um modelo que engloba o processo de escolha
acontecendo por meio da percepcao e resposta de trés niveis esta relacionada a ideia de que a
mente € um sistema integrado. A hipdtese criada no inicio do trabalho, de que os trés autores

poderiam ter seus modelos comparados, criando assim um modelo Gnico, por meio da
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definicdo e organizacdo dos conceitos por eles trabalhados, se confirma aqui, por meio da
construcdo de um modelo em trés niveis, que como apontado por Norman (2008, p. 41), “[...]
refletem as origens biologicas do cérebro” (NORMAN, 2008, p. 41).

Em seus trabalhos ambos defendem a ideia de que o cerebro apresenta uma
predisposicédo a determinadas respostas, que sdo em geral inconscientes, mas que por meio das
experiéncias criam novas possibilidades de relagdo, interpretacdo e consequente resposta aos
estimulos recebidos.

O modelo apresentado e organizado aqui, tem a pretensdo de servir como auxilio
para pesquisas relacionadas a teoria da escolha, criando possibilidades de aplicabilidade em
questBes diversas relacionadas as escolhas pessoais e sociais.

A pergunta “o que queremos?”, ndo apresenta uma resposta simples, tal como
parece. As escolhas estdo relacionadas a nossa posicdo no mundo, a necessidade de
sobrevivéncia, a regulacdo bioldgica, a identidade, mas também completamente ligadas a
influéncias externas, emocdes, pensamentos, experiéncias e fatores que ainda ndo foram

levantados. O tema se estabelece como um vasto campo de estudo ainda a ser analisado.
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5. CONCLUSAO

Diante de um objeto de pesquisa que se dedica a observar, entre outros fatores, o
funcionamento da mente, em conjunto com o corpo e com a estrutura cerebral (DAMASIO,
1994), considera-se que ainda existem diversas analises possiveis em torno do tema do
processo de decisao e escolha.

Com a premissa de estudar pesquisadores que abordassem o assunto sob a Otica da
neurociéncia ou ciéncia cognitiva, observou-se, entre as diversas similaridades das teorias,
uma énfase a participacdo da emocgdo como parte integrante do processamento cognitivo.
Sendo essa nao mais entendida como uma heranga “animalesca e irracional”, mas sim, parte
integrante do ser humano, sem a qual o proprio processo de tomada de decisdo seria
impossivel (ver NORMAN, 2008, p. 26).

O entendimento de que o ser humano n&do é por completo movido pela razdo, mas
ao contrario, é em grande parte instigado por elementos e fatores que atuam abaixo da linha
da consciéncia (ver NORMAN, 2008, p. 31), remodela a visao criada por antigos modelos
tedricos que apontavam a razdo nobre como a Unica maneira correta de se chegar a uma
decisdo. O entendimento atual, fruto de avancos cientificos, assinala para a necessidade da
participacdo de outros elementos, tais como a intuicdo e os sentimentos durante o processo de
escolha, até mesmo para que ele seja concluido (DAMASIO, 1994).

Com o objetivo de contribuir para pesquisas que tenham como tema central o
processo de escolha, o presente trabalho se constituiu. Por meio da construcdo de uma
hipGtese que remetia a revisdo bibliografica, sem, contudo, se dedicar ao levantamento
cronoldgico dos fatos, mas por meio de uma escolha embasada em referenciais e linhas de
pesquisa, a dissertagdo propds a constru¢do de um modelo de anélise que reunisse conceitos e
teorias apresentadas pelos seguintes autores: DAMASIO, 1994; NORMAN, 2008;
KAHNEMAN, 2012.

Por meio do levantamento das hipéteses dos autores acima citados e o posterior
cruzamento dos conceitos por eles apresentados, foi possivel a compreensdo de que em todos
0s casos, tratava-se de uma andlise do processo de escolha por meio de trés niveis. Ou seja,
em contato com a necessidade de decidir — consciente ou inconscientemente - um individuo
normal - entendendo normal como um ser que ndo sofreu nenhum tipo de lesdo em regides
especificas do cérebro ou mesmo algum individuo que tenha sido formado em uma cultura
absolutamente diferente da predominante — toma sua decisdo por meio de uma analise em trés

niveis.
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Enquanto Kahneman (2012) defende a formacgdo de um Sistema 1 inato, de um
Sistema 1 adquirido e de um Sistema 2, Damaésio (1994) constrdi sua hipotese entendendo que
para a tomada de decisdo é preciso que o individuo tenha acesso ao conhecimento inato, ao
conhecimento adquirido e as estratégias de raciocinio. Por fim, Norman (2008) se dedica a
descrever os niveis visceral, comportamental e reflexivo, para apresentar sua defesa sobre o0s
trés niveis do design, estrutura do cérebro e por fim, da escolha.

O cruzamento das hipoteses dos trés autores resultou entdo em um modelo
alternativo de analise que se propde a auxiliar pesquisadores que também venham a se dedicar
ao estudo do processo de escolha e tomada de decisdo. O cruzamento de dados possibilita
uma visao geral da formacgdo do processo, utilizando-se de pesquisas modernas, porém ja a
muito consolidadas.

Com o enfoque geral para decisdes pessoais e sociais, a pesquisa propbe a
aplicacdo futura de suas hipoteses em analises menos generalistas e mais especializadas. A
nova hipotese propde que ao aplicar o0 modelo de trés niveis pode-se analisar como se da o
processo de decisdo em questdes como a escolha de uma atividade de lazer, profissdo e
carreira. Com o olhar voltado para a comunicacgdo, entende-se a possibilidade de estudar a
formagé@o de uma marca de sucesso, tal como a Apple ou mesmo associar o modelo de trés
niveis a cultura de f&s ou a escolha de posicao politica.

Faz parte da proposta desse trabalho contribuir para a ampliacdo do
conhecimento da sociedade como um todo sobre os fatores que levam cada individuo a
determinada escolha, entendendo que apenas por meio desse compartilhamento de informacéo
0s seres humanos se tornariam mais cientes de suas reais motivagdes. Como Kahneman
(2012, p. 11) aponta; ao aperfeicoarmos nossa capacidade “de identificar e compreender erros
de julgamento e escolha” poderiamos realizar, pelo menos em alguns casos; “[...] uma

intervengdo para limitar o dano que julgamentos e escolhas ruins muitas vezes ocasionam”.
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