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			Para todos os relacionamentos que arruinei. 


			(Eu listaria todos, mas só posso usar uma página na dedicatória.)


		




	

			Henry Thomas Buckle uma vez disse:


			“Grandes mentes discutem ideias; mentes medianas discutem eventos; mentes pequenas discutem pessoas.”


			Estou aqui para discutir pessoas.


		




	

			AGRADECIMENTOS


			Escrever um livro é como contar uma piada e ter que esperar dois anos para saber se foi engraçada ou não.


			— ALAIN DE BOTTON


			Quase ninguém lê a seção de agradecimentos. Francamente, isso é uma pena, porque “nenhum livro é uma ilha”. Muitas pessoas ajudaram esta coleção de palavras a chegar até suas mãos, e elas merecem alguns elogios.


			Mesmo que sejam poucas pessoas as que lerão, estou emocionado ao escrever porque posso mostrar uma gratidão muito merecida, e é o mais perto que chegarei de ser capaz de agradecer.


			

					Jason Hallock. Meu verdadeiro amigo aristotélico. Ele é definitivamente um Outro Eu, e muito mais agradável. Com demasiada frequência, ele tem sido a única peça do Jenga impedindo meu colapso.


					Nick Krasney, Josh Kaufman e David Epstein. Eles são heróis poderosos no BCU (Barker Cinematic Universe). Consegui suportar o lockdown pandêmico quando estava muito sozinho por causa deles. Não importa o que meu saldo bancário diga, eu sou rico por ter vocês na minha vida.


					Meus pais, que claramente não sabiam no que estavam se metendo.


					Meu agente, Jim Levine, e meus editores, Gideon Weil e Hilary Swanson, todos os quais toleram minha miscelânea de excentricidades com menos suspiros audíveis do que se esperaria.


					Tyler Cowen, que colocou meu blog no ar e me ajudou a provar que F. Scott Fitzgerald estava errado: vidas norte-americanas podem ter segundos atos.


					Eu também gostaria de comer os intestinos de Gautam Mukunda, Don Elmore, Mike Goode, Steve Kamb e Tim Urban.


					E para todas as pessoas que leem meu blog, você são incríveis. Simplesmente incríveis. Você são minha comunidade, minha tribo. Vocês mudaram minha vida de maneiras que nunca imaginarão, todas elas para o bem. Eu não tenho palavras para descrever o quanto vocês significam para mim.


			


			Ok, voltando ao meu discurso. Como eu disse, é injusto que as seções de agradecimentos nunca sejam lidas…


			Espere. Espere um segundo… Isso não é mais verdade, é? Você está lendo esta. Isso é muito incrível de sua parte. Obrigado por reconhecer a contribuição de meus amigos. Você merece algo especial. Talvez um tipo de “Golden Ticket” da fábrica Wonka? Entre no link para reivindicar seu prêmio, Charlie:


			https://www.bakadesuyo.com/goldenticket


			Easter Eggs não são divertidos? Acho que não há o suficiente em livros. Agora, claro, talvez haja mais deles neste livro em algum lugar. Quem sabe?


			Nota da editora: Os recursos online oferecidos ao longo do livro apresentam conteúdo em inglês e são de total responsabilidade do autor.


		








	SOBRE O AUTOR


			Quando escrevo, sinto-me um homem sem braços e sem pernas com um giz de cera na boca.


			— KURT VONNEGUT


			ERIC BARKER parou de prestar atenção à aula de física quando eles pararam de falar sobre acidentes de carro e perdeu o interesse pela biologia depois que eles falaram sobre sexo. Apesar disso, ele escreve sobre ciência. Ele frequentou a Universidade da Pensilvânia, uma escola que se orgulha de transformar pirralhos egocêntricos em adultos educados. Ele então se mudou para Hollywood, uma cidade que se orgulha de transformar adultos educados em pirralhos egocêntricos. Seu blog, Barking Up the Wrong Tree, apresenta respostas baseadas em evidências e percepções de especialistas sobre como ser incrível na vida. Mais de 500 mil pessoas se inscreveram em sua newsletter. Seu primeiro livro, A surpreendente ciência do sucesso, foi um best-seller do Wall Street Journal e foi traduzido para dezoito idiomas. Eric deu palestras em lugares como MIT, Yale, Google, Comando Central dos Estados Unidos (CENTCOM), NASDAQ e Centro Olímpico de Treinamento. Ele fez todo tipo de coisas extravagantes e impressionantes… mas chega de falar sobre ele: como vai você?


		




		

			INTRODUÇÃO


			NINGUÉM FOI BALEADO AINDA. SIM, EU SEI, ESSAS NÃO SÃO AS PALAVRAS mais reconfortantes que você já ouviu, mas de onde estou sentado, elas são completamente otimistas.


			Dois caras tentaram roubar uma loja de conveniência, mas o caixa acionou o alarme silencioso. A polícia chegou, os bandidos fizeram uma barricada, e o caixa foi feito de refém. A Unidade de Serviços de Emergência, uma maneira elegante de chamar a SWAT, está parada do lado de fora. A Equipe de Negociação de Reféns (ENR) da Polícia de Nova York (NYPD) estabeleceu contato.


			Ah, e a ENR tem um convidado especial hoje. Este sou eu. Oi. Durante a maior parte de minha vida, tive medo de receber e-mails que diziam “De: Detetive Thompson, NYPD”, mas queria escrever um livro sobre como lidar com as pessoas, e essa parecia uma maneira divertida de aprender. Agora eu estou aqui. “Diversão” não é a primeira palavra que vem à mente. As equipes da SWAT estão mobilizadas, vidas estão em risco, e eu gostaria de ter optado por passar o fim de semana em algum seminário de relacionamentos dessa nova era, onde menos armas são apontadas para as pessoas. Eu faço todas as minhas próprias acrobacias, pessoal. Os próximos cinco minutos serão os dez anos mais estressantes de minha vida.


			Estranhamente, o cara do outro lado do telefone parece muito legal. Mas é muito cedo para se sentir bem com as coisas. A primeira meia hora de uma negociação de reféns é a mais perigosa. Não há conexão, nem transferência, nem nada que aja como um amortecedor caso as coisas deem errado. Apenas adrenalina e medo.


			Enquanto o negociador começa a falar com ele, eu me recordo do procedimento adequado: Alivie a situação. Use a escuta ativa. O tom de voz é importante. Lembre-se de que suas ações são contagiosas. Mas a coisa mais importante agora é: mantê-lo falando. Porque, se ele estiver falando com você, não estará atirando nas pessoas. Infelizmente, ele não está mais falando conosco. A linha simplesmente caiu. As coisas não podem piorar…


			Então, é claro, elas pioram. Ele liga de volta. Mas não é o mesmo ele. É outra pessoa. Alguém que está falando rapidamente e soltando xingamentos para todos os lados. Não consigo nem acompanhar tudo o que o cara está dizendo. Consigo ouvir vagamente sobre ser um ex-aluno do sistema penal e matar duas pessoas anos atrás, junto com uma quantidade enorme de outros crimes.


			“Não surte”, digo a mim mesmo, totalmente surtado. No fim dos filmes, eles sempre dizem: “Nenhum animal foi ferido na produção deste filme.” Meu aviso legal possivelmente seja: “Pouquíssimas pessoas ficaram feridas durante o processo de escrita deste livro.”


			O negociador responde ao suspeito: “Parece que você está frustrado.” Sim, isso é um eufemismo épico, mas também é uma técnica fundamental de escuta ativa: rotular. Dar um nome à emoção do sequestrador. A pesquisa em neurociência de Matthew Lieberman na UCLA confirmou que a rotulagem amortece emoções poderosas. Também cria uma conexão, mostrando a alguém que você compreende o que ele está sentindo.


			“Eu estou frustrado! Você está com uma equipe inteira da SWAT aí fora?!? Meu sobrinho está morrendo de medo!”


			"Sobrinho?" Imitação. Outro pilar da escuta ativa. Em forma de pergunta, repita a última coisa que pessoa disse. Mantenha-a falando. E o tempo todo você está obtendo mais informações e construindo uma conexão.


			“Sim, você acabou de falar com ele… Olha, eu não aguento ficar fora da prisão. Mas eu não quero isso para ele.”


			“Parece que você está preocupado. Com o futuro dele. Você quer que ele saia daí com segurança.” Mais rotulagem. Mais conexão. E lentamente empurrando-o na direção na qual você quer que a situação vá.


			Enquanto eles continuam falando, o tom muda gradualmente. A hostilidade começa a se dissolver, e é quase como se estivessem trabalhando juntos para resolver esse problema. Não demora muito para que o suspeito deixe o caixa sair. Em seguida, seu sobrinho. E logo depois, ele está se rendendo.


			Ver o poder da escuta ativa em ação me atinge como um frisbee na cara. Sinto como se tivesse assistido a uma demonstração de mágica, mas em vez de o mágico enfiar a mão no chapéu e tirar um coelho, ele tirou um carro de luxo. Esse método não apenas muda a mente, mas também leva as pessoas a largar as armas e aceitar sentenças de prisão. Estou empolgado. Empolgado por ter a chave de meu próximo livro e empolgado por não ser eu ao telefone.


			O negociador se vira para mim: “Eric, é sua vez de falar ao telefone.”


			Ah, esqueci de mencionar que isso era uma simulação de treinamento? Opa! (Por favor, não me chame de “narrador não confiável”; isso fará minha mãe pensar que sou um autor que não paga o aluguel em dia.) Apesar de a situação ter sido “de mentirinha”, há uma boa razão para minha adrenalina ter sido liberada. As instalações de treinamento da NYPD são espetaculares. São do tamanho de um aeroporto e lembram a parte de trás de um estúdio de Hollywood. Existem conjuntos realistas para os locais mais comuns de incidentes com reféns: um saguão de banco, uma unidade de entrada da polícia, um cenário para aqueles que tentam pular de telhados e uma loja de conveniência (com Oreos). Atores profissionais desempenham os papéis de perpetradores e reféns. Eles levam isso mais a sério do que eu já levei qualquer coisa. E com razão. (Na verdade, a pedido da NYPD, alterei alguns elementos do cenário para manter seus protocolos de treinamento confidenciais.)


			Depois de uma dose generosa de terror simulado, não poderia me sentir melhor. Subi o topo da montanha para estudar com os mestres zen de habilidades pessoais e alcancei a iluminação dos relacionamentos. Ainda estou nas nuvens quando saímos para conversar depois do treino. Encontrei a chave-mestra da comunicação humana: a escuta ativa. Agora sei do que todo mundo precisa para melhorar seus relacionamentos em casa…


			“A propósito, essas coisas não funcionam em casa.” Foi o que disse um dos negociadores.


			Hein? Eu acho que meu coração acabou de pular uma batida.


			“Com seu cônjuge. Essas técnicas não funcionarão em casa com seu cônjuge.” Outro negociador balança a cabeça e ri como se dissesse “Né?” Meu queixo cai. Junto com minha vontade de viver. Então esse sistema incrível para lidar com as pessoas não funcionará quando sua esposa estiver com raiva ou seu marido estiver sendo um idiota? Pode salvar uma vida, mas não um casamento? Quero gritar com eles: vocês não percebem que tenho um livro para escrever e preciso de respostas que gerem boas frases de efeito?


			Mas não grito. Eu respiro fundo. Posso não saber muito sobre como lidar com ladrões de banco armados, mas sei bastante sobre psicologia. E praticamente todas as formas de terapia de casamento recomendam a escuta ativa durante o conflito. Volto para meu hotel e checo duas vezes. E estou certo. É recomendado por todo mundo…


			Só que não funciona. Todo terapeuta matrimonial (e eu) está errado. Os negociadores de reféns estão certos. John Gottman, professor emérito de psicologia da Universidade de Washington, na verdade, colocou isso à prova. A escuta ativa soa ótima. E funciona bem em cenários como negociação de reféns ou terapia, onde o praticante é um terceiro e tem alguma distância do problema. Mas as discussões matrimoniais são diferentes; elas são sobre você não tirar o lixo. Repetir, rotular e aceitar todas as emoções quando seu cônjuge grita com você é tão natural quanto dizer a alguém para não fugir ou revidar quando agredido fisicamente. Gottman descobriu que as pessoas simplesmente não conseguiam fazer isso no calor do momento. E em estudos de acompanhamento, com os poucos casais que realmente conseguiam ouvir ativamente, mostrava apenas benefícios de curto prazo. Os casais rapidamente tinham recaídas.


			Na negociação de reféns, benefícios de curto prazo são bons. Funciona bem o suficiente para algemar o cara? Perfeito. Mas em um casamento que vai (espero) durar mais do que horas ou dias, é um desastre. Os terapeutas o recomendam, mas até Gottman aparecer, ninguém realmente havia testado. Exceto os negociadores de reféns. Talvez seja por isso que a pesquisa mostra que apenas entre 18% a 25% dos casais relatam melhorias um ano após a terapia de casal.


			Lembrete: algo projetado para terroristas e pessoas emocionalmente perturbadas não será perfeito para sua família. (Ok, talvez algo projetado para terroristas e pessoas emocionalmente perturbadas seja perfeito para sua família, mas não é o que presumirei.) Humanos são complexos. Complexos feito xadrez tridimensional. E foi ingênuo de minha parte pensar que algo tão complexo teria uma simples chave-mestra.


			O que presumi sobre lidar com as pessoas estava errado. Aquilo em que todos os terapeutas de casais acreditavam está errado. E muito do que você acha que sabe sobre relacionamentos está errado. Relaxe, não é sua culpa. Recebemos informações conflitantes a vida toda:


			

					“A roupa faz o homem?” Mas me disseram “não julgue um livro pela capa”!


					“Diga me com quem anda e lhe direi quem és?” Espere, eu ouvi “os opostos se atraem”!


					Você deve “ser você mesmo”. Ou é “quando em Roma, faça como os romanos”?


			


			Claro que estamos confusos e acreditamos em coisas bobas. Como não poderíamos? Mas isso é algo de vital importância. E não me refiro a isso como aquelas mensagens clichês açucaradas. Considere o seguinte: o Grant Study da Faculdade de Medicina de Harvard acompanha um grupo de 268 homens há mais de 80 anos. A quantidade de dados acumulados sobre eles poderia encher salas, e as percepções sobre o que contribui para uma vida longa e feliz são abundantes. No entanto, quando perguntaram a George Vaillant, que liderou o estudo durante grande parte de sua vida, o que aprendeu em décadas estudando esses homens, ele respondeu com uma frase:


			Que a única coisa que realmente importa na vida são seus relacionamentos com outras pessoas.


			Parece absurdo que tanta pesquisa possa ser reduzida a uma única frase. Mas parece verdadeiro. Passamos muito tempo perseguindo as coisas superficiais da vida. Mas quando ocorre uma tragédia, ou tarde da noite, quando seu cérebro faz muitas perguntas, sabemos que são os relacionamentos que mais importam. Em quem posso confiar? Alguém realmente me conhece? Alguém realmente se importa? Se você pensar em seus momentos mais felizes, eles serão sobre pessoas. Os momentos mais dolorosos também. Nossos relacionamentos com os outros fazem ou quebram nossa vida.


			Sendo assim, os humanos têm lidado com humanos há milhares de anos, e ainda não conseguimos acertar. Como não temos boas respostas para essas coisas? A coisa mais importante na vida é deixada para a habilidade inata, os boatos e o pequeno discernimento que podemos lentamente triturar de forma brutal por meio da dor e da rejeição. Alguns podem dizer que há muitos textos sobre o assunto, mas as palavras livro de relacionamento geralmente são murmuradas no mesmo tom que infomercial. Sabemos muito bem que a maioria delas é de opiniões ilusórias, na melhor das hipóteses, com um nível de precisão científica no nível de um jogo de adivinhações. Precisamos de respostas reais.


			Sigmund Freud disse: “Amor e trabalho são as bases fundamentais da nossa humanidade.” Meu primeiro livro foi sobre trabalho. Pratiquei a lógica d’Os Caçadores de Mitos nos ditados mais populares que todos nós crescemos ouvindo, para ver se eram realmente verdadeiros. (Felizmente, o livro foi um best-seller, porque, se você escreve um livro sobre sucesso e não é bem-sucedido, bem, não consigo pensar em nenhuma prova maior de que você não sabe do que diabos está falando.) E aqui e agora, analisaremos a primeira metade da declaração de Freud. Relacionamentos.


			Este livro é sobre em que erramos quando se trata de relacionamentos e como podemos estar um pouco mais certos. Testaremos os ditados que crescemos ouvindo e veremos se eles se sustentam cientificamente:


			

					Você é capaz de “julgar um livro pela capa”? Ou isso é algo que apenas Sherlock Holmes é capaz de fazer na TV?


					É “nos maus momentos que conhecemos os bons amigos”? E o que essa frase realmente significa?


					“O amor supera tudo” mesmo? Ou as taxas de divórcio são tão altas por algum motivo?


					“Ninguém é uma ilha?” (Sempre senti que eu era mais como um arquipélago, para falar a verdade.)


			


			Utilizaremos as melhores evidências disponíveis, sem chavões ou pensamento mágico. (Não acredito em assoprar os dados para dar sorte antes de jogar. Acredito na contagem de cartas.) E veremos vários lados da questão antes de dar um veredicto. O que encontraremos é surpreendente e contraintuitivo. Abalará a Lousa Mágica da sabedoria convencional. Desvendaremos os mitos, obteremos as respostas reais e depois aprenderemos como podemos usar essas informações para viver uma vida cheia de amor, carinho e bondade, tudo sem sufocar ninguém no processo.


			Passei a última década estudando a ciência do comportamento humano em meu blog, Barking Up the Wrong Tree. Ganhei vários diplomas sofisticados e até mesmo sobrevivi crescendo em Nova Jersey. Mas essas não são as razões pelas quais você deve confiar em mim para ser seu Virgílio nesta turnê ao Inferno dos relacionamentos.


			Já fui chamado de muitas coisas nesta vida, mas “uma pessoa do povo” não é uma delas. A amabilidade está entre os cinco traços fundamentais que os psicólogos usam para avaliar a personalidade de alguém. Nesse atributo, eu pontuei quatro… de cem. Ai. Em termos de relacionamento, tenho dirigido pela vida com o freio de mão acionado. Uma razão pela qual comecei a estudar psicologia social é que nunca fui bom com as pessoas e queria entender o porquê. Então este não é um livro em que digo eu sou um guru, faça o que eu faço. Este é, na verdade, um livro em que eu não tinha ideia do que estava fazendo, então conversei com diversas pessoas muito mais espertas do que você e eu para obter umas informações concretas. Por mais que você sinta que precisa dessas respostas, por mais que tenha fracassado nos relacionamentos, que tenha estado sozinho por muito tempo, deslocado, ou que seja apenas alguém a quem nada nunca deu certo, estou aqui com você. Vamos nessa jornada juntos.


			Veremos que o núcleo fundamental dos relacionamentos são as histórias que nosso cérebro tece para criar identidade, agência e comunidade, e como essas histórias não apenas nos unem, mas podem nos separar se não tomarmos cuidado.


			E então explicarei o sentido da vida. Sério. (Que nunca digam que Patricia Barker criou um filho desambicioso.)


			Relacionamentos nos trazem o mais alto dos altos e o mais baixo dos baixos, do tipo ai meu deus, eu não achava que o fundo do poço era tão fundo. Todos nós tememos ser vulneráveis ou passar vergonha. Às vezes nos perguntamos se fomos amaldiçoados ou se estamos quebrados. Não podemos parar as ondas, mas podemos aprender a surfar. Seja você bom com as pessoas ou um introvertido socialmente ansioso, todos nós podemos construir melhores amizades, encontrar o amor, reacender o amor e nos aproximar dos outros nesta era de crescente distância emocional e solidão.


			Muitas vezes, nossos problemas com os outros começam com nossa percepção imprecisa deles. Todos nós já nos queimamos tentando julgar o caráter das pessoas. Será que conseguimos aprender a medir as pessoas com precisão? Para saber o que está na mente delas, cientificamente? Para detectar mentiras? Ler a linguagem corporal? (E cobrir tudo isso em menos de sessenta páginas?)


			Simplificando: podemos “julgar um livro pela capa”? Vamos começar por aí…
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			SUA FILHA DE 18 ANOS HAVIA DESAPARECIDO HÁ UMA SEMANA, E A POLÍCIA não tinha nenhuma pista.


			Em 13 de fevereiro de 1917, Ruth, a filha de Henry Cruger, saiu para afiar seus patins de gelo e nunca mais voltou. Apesar das garantias dos níveis mais altos de que o caso era uma prioridade, os rastros que a polícia tinha esvaneceram imediatamente. E como se isso não fosse doloroso o suficiente, os jornais comentavam sobre o caso freneticamente. Uma garota de uma família rica e proeminente havia desaparecido? A mídia estava obcecada.


			Sua esposa chorava toda noite. Não que ele estivesse conseguindo dormir. Mas Henry Cruger não era do tipo que desistia. Ele era rico. Era poderoso. E sabia que encontraria sua filhinha. Pois ele havia contratado o melhor detetive que havia.


			Esse homem não era um policial. Seu trabalho investigativo havia salvado recentemente alguém de uma sentença de morte. Ele era um mestre do disfarce. Era um ex-procurador distrital dos EUA. E fez tudo isso enquanto enfrentava oposição e desafios que nenhum homem em 1917 enfrentava. Porque no início do século XX, o maior detetive dos EUA não era homem algum.


			O nome dela era Grace Humiston. E não demoraria muito para que os jornais de Nova York se referissem a ela como “Sra. Sherlock Holmes”. As comparações com o personagem fictício eram devidamente apropriadas — porque sua vida parecia saída diretamente de um romance policial. Grace só usava preto. Ela pegava todos os casos pro bono. Já que as faculdades de direito de Harvard e Columbia ainda não aceitavam mulheres, ela foi para a NYU, a Universidade de Nova York. Havia apenas mil advogadas nos Estados Unidos quando ela foi aprovada na ordem em 1905.


			Grace abriu seu próprio escritório de advocacia para representar imigrantes pobres, ajudando-os a lutar contra empregadores e senhorios que os exploravam. Ela recebia ameaças de morte com a mesma frequência que você recebe e-mails inúteis. Quando homens imigrantes desesperados por trabalho começaram a desaparecer no extremo sul, ela se disfarçou e expôs uma conspiração de peonagem que resultou em um escândalo nacional. Aos 27 anos, tornou-se a primeira mulher promotora distrital dos Estados Unidos. Nada mal para quem, como mulher, ainda não podia nem mesmo votar.


			Mas com a investigação de Ruth Cruger, Grace teria bastante trabalho a fazer. Não só o caso tinha esfriado, mas a história também. Os jornais esgotaram suas especulações escandalosas e voltaram seu foco para a Primeira Guerra Mundial, que assolava a Europa. Não havia ajuda nenhuma vindo. Mas até mesmo Sherlock precisa de um Watson.


			Foi enquanto trabalhava para o Departamento de Justiça que Grace conheceu “Kronnie”. Julius J. Kron tinha a reputação de ser um pouco agressivo demais, e talvez um pouco honesto demais, para um cargo governamental. Isso combinava perfeitamente com Grace. Ex-detetive da Pinkerton com uma cicatriz facial profunda, ele nunca estava sem o próprio revólver. E Kronnie era muito bom em garantir que as ameaças de morte que Grace frequentemente recebia permanecessem apenas assim, meras ameaças. Quanto ao caso Cruger, Kronnie era pai de três meninas. Ninguém precisou convencê-lo de nada. Os dois começaram a trabalhar.


			Eles verificaram cada hospital e necrotério da cidade, mas não encontraram nada. A única coisa remotamente parecida com um suspeito era Alfredo Cocchi. Era o dono da loja onde Ruth havia ido afiar seus patins de gelo no dia em que desapareceu. A polícia o interrogou, mas não descobriu nada. Eles o eliminaram como suspeito. Duas vezes, na verdade. Como um recém-imigrante italiano, Cocchi temia que uma multidão viesse atrás dele e, então, voltou ao seu país de origem. Simplesmente não havia muito o que fazer. Eles passaram cinco semanas sem uma única pista nova sequer.


			Mas Grace não desistiria. Ela estava convencida de que a polícia havia deixado algo passar. Ela e Kronnie se separaram para refazer a investigação inteira. Kronnie levou suas habilidades de “persuasão” para as ruas a fim de descobrir mais sobre Cocchi, enquanto Grace revisava cada fragmento de evidência que havia sobre o caso até que soubesse cada um de cor e salteado.


			Conversando com os moradores, Kronnie descobriu que havia mais sobre Cocchi do que a polícia havia descoberto. Sua loja/oficina era um ponto de encontro para apostadores e golpistas. E Cocchi gostava de garotas. Muito. Ele as atraía para sua adega no porão para beberem em sessões pós-expediente. Era dito que ele organizava “encontros” entre mulheres jovens e seus clientes. E ocorreram abusos. Ninguém disse uma palavra à polícia porque não queria que a reputação de suas filhas fosse manchada.


			Enquanto isso, Grace revisou os arquivos da polícia e encontrou algo que nunca havia chegado aos jornais: quando Cocchi falou pela primeira vez com os policiais, seu rosto e suas mãos tinham arranhões agressivos. Essa foi a gota d’água. Sem nunca ter posto os olhos em Cocchi, Grace sabia que era ele. Ela teria que entrar naquele porão para provar isso.


			Mas a Sra. Cocchi não aceitava de jeito nenhum. Ela resistiu a cada nova tentativa de revistar a loja desde que o marido fugira. Ela até ameaçou Kronnie com um martelo. Como a polícia já havia revistado a loja, não havia como Grace conseguir um mandado, sendo assim, ela conseguiu uma escritura. Com a ajuda de um intermediário, ela comprou a loja da Sra. Cocchi. E não havia como impedir a nova proprietária de verificar sua própria adega.


			Grace, Kronnie e alguns operários desceram os degraus frios e escuros. Para uma oficina, o local era assustadoramente vazio. Havia uma única mobília nela: a bancada de trabalho de Cocchi. Os operários a empurraram para o lado. Abaixo dela, as tábuas do assoalho haviam sido arrancadas.


			Embutida no concreto, havia uma porta. Kronnie abriu e encarou a escuridão abaixo. Era como olhar para tinta preta. Não tinha como ver o que havia lá embaixo. Ele não hesitou. Kronnie pulou na escuridão e pousou em… alguma coisa.


			Um corpo. Tão decomposto, que era impossível identificar. Membros amarrados. A cabeça amassada. E então Grace os viu… um par de patins de gelo. Encrostados de sangue seco.


			Em 29 de outubro de 1920, em sua Itália natal, Alfredo Cocchi foi condenado pelo assassinato de Ruth Cruger. Grace nunca chegou a conhecer Cocchi pessoalmente, mas sabia que era ele o culpado e provou isso. Ela deve ter usado uma dedução ao estilo Sherlock Holmes, certo?


			Errado. De acordo com Brad Ricca, autor de Mrs. Sherlock Homes (Sra. Sherlock Holmes, em tradução livre), Grace riu da sugestão e respondeu: “Não, nunca li Sherlock Holmes. Na verdade, não acredito em dedução. Bom senso e persistência sempre resolverão um mistério. Se você se empenhar em um caso, não precisará das dramatizações nem de Drs. Watsons.”


			Portanto, a pessoa real mais parecida com Sherlock Holmes não precisava de habilidades de leitura de pessoas para resolver seu caso mais difícil. Ela nem sequer pôs os olhos no agressor. Será que a capacidade de avaliar pessoas com precisão existe apenas na ficção?


			Não, mas antes de aprendermos a fazer da maneira certa, precisamos descobrir o segredo por trás do que estamos fazendo de errado…


			***


			Quem precisa analisar a personalidade das pessoas com pouquíssima informação quando o que está em jogo é extremamente importante? Qual é o padrão de excelência quando precisamos analisar o comportamento das pessoas quando não temos sua cooperação e há vidas em jogo?


			Eu diria que é o criminal profiling, ou profilamento criminal, de assassinos em série. O valor de tempo, energia e dinheiro investido na construção desse sistema de análise de personalidade não foi pouca coisa. A Unidade de Ciência Comportamental do FBI vem trabalhando nisso desde sua criação em 1972. Parece um ótimo ponto de partida para aprender a julgar um livro pela capa, certo? Há apenas um probleminha…


			Perfilamento criminal não funciona. É pseudociência.


			Você provavelmente faria um trabalho tão bom quanto sem treinamento algum. Em 2002, o estudo de três pesquisadores, Kocsis, Hayes e Irwin, mostrou que os graduados em química da faculdade montavam perfis mais válidos do que os investigadores de homicídios treinados. Ai. Um estudo de 2003 deu a um grupo de policiais um perfil real feito por profissionais e a outro grupo de policiais um perfil falso de um criminoso fictício. Não, eles não conseguiram diferenciar um do outro. E uma meta-análise de 2007 (o resumo de todas as pesquisas sobre um tópico para obter uma visão geral) apontou: “Perfiladores não superam decisivamente outros grupos ao prever as características de um criminoso desconhecido.”


			O governo do Reino Unido analisou 184 crimes que utilizaram perfilamento e determinou que o perfil foi útil em apenas 2,7% das vezes. Talvez você esteja se perguntando por que um autor norte-americano está citando estatísticas britânicas. Porque o FBI se recusa a fornecer esse tipo de dados. Com que frequência o perfilamento funciona para eles? Eles se recusam a dizer.


			Apesar de tudo isso, as pessoas acham que o perfilamento é útil. De fato, 86% dos psicólogos pesquisados envolvidos em casos legais o fazem. Você provavelmente pensou que era útil até cinco minutos atrás.


			Como poderia um sistema supostamente baseado nos mais altos níveis e utilizado em algo tão sério quanto um assassinato ser basicamente inútil? Como fomos todos enganados? Acontece que não é algo tão surpreendente quanto você imagina. Muita gente se deixa enganar pela astrologia e por falsos médiuns, certo? Eu sei, você provavelmente está pensando: “Isso é uma história completamente diferente.” Na verdade, não. É a mesma situação. Exatamente a mesma, de fato.


			Na psicologia, isso é conhecido como “o efeito Forer”, ou pelo nome mais popular, “o efeito Barnum”. Sim, advindo do nome de P. T. Barnum, o infame vendedor ambulante. Em 1948, o professor universitário Bertram Forer aplicou um teste escrito de personalidade aos seus alunos. Uma semana depois, ele deu a cada um deles um perfil personalizado descrevendo sua personalidade única com base nos resultados. Forer pediu que classificassem o perfil entre 0 e 5, sendo 5 o mais preciso. A média da turma foi de 4,3, com apenas um aluno dando menos de 4. E então, ele revelou a verdade… todos receberam exatamente o mesmo perfil. No entanto, cada um deles olhou para o dossiê e disse: “Sim, isso é exclusivamente único sobre mim.” Sabe de onde Forer tirou o perfil? De um livro de astrologia.


			E o efeito Barnum foi visto repetidamente em estudos. É um erro comum que nosso cérebro comete. O famoso psicólogo de Cornell, Thomas Gilovich, o define: “O efeito Barnum refere-se à tendência de as pessoas aceitarem a mesma avaliação generalizada como estranhamente descritiva de si mesmas, desde que acreditem que foi escrita especificamente para elas com base em algum instrumento de ‘diagnóstico’, como um horóscopo ou um inventário de personalidade.”


			A questão-chave aqui é o que os estatísticos chamam de “taxa-base”. Simplificando, as taxas-base informam o quão comum algo é em média. A taxa-base para alguém “ter feito um telefonema” é absurdamente alta. A taxa-base para completar uma caminhada espacial para a NASA é extremamente baixa. Portanto, saber que alguém fez um telefonema não é muito útil para limitar um grupo de pessoas, enquanto saber que alguém completou uma caminhada espacial pega toda a população do planeta e a reduz a apenas algumas pessoas.


			Perfilamentos (não intencionais) se baseiam em altas taxas-base, assim como o experimento Forer o fez. Se a maioria das pessoas quer ser apreciada, dizer que alguém quer ser apreciado tem uma grande probabilidade de estar correto, mas não é muito perspicaz. Quer fazer um perfilamento aparentemente legítimo? Pegue alguns fatos de alta taxa- base (75% dos assassinos em série dos EUA são caucasianos, 90% são do sexo masculino). Então, adicione algumas coisas não verificáveis que você não tem como errar. (“Ele tem fantasias sexuais pervertidas, mas pode estar relutante em admitir isso.”) Por fim, acrescente alguns palpites aleatórios. (“Ele ainda mora com a mãe e sempre se veste casualmente.”) Se você estiver errado nesses palpites, eles serão ignorados — mas se tiver sorte, parecerá um gênio. E um estudo de 2003 descobriu exatamente isso. Os pesquisadores criaram um perfil que consiste em afirmações vagas para medir deliberadamente o efeito Barnum. Os policiais julgaram ser tão preciso quanto um perfil real.


			Forer enganou seus alunos, e o fato é que o perfilamento tem enganado a todos nós. Quando nos dizem que alguma qualidade vaga com uma taxa-base alta conta uma história relevante, queremos que seja verdade. De fato, procuramos evidências para torná-la verdadeira. E temos a tendência de nos lembrar daquilo que reafirma nossas crenças e de nos esquecer daquilo que não.


			As pessoas recorrem às bolas de cristal e às cartas de tarô não para obter respostas difíceis, mas para obter uma história que lhes dê uma sensação de controle sobre a própria vida. Médiuns falsos e mágicos de palco usam um sistema chamado “leitura fria”, que utiliza o efeito Barnum e as taxas-base para fazer parecer que podem ler mentes e prever o futuro. E nossa mente conspira para que as histórias que nos contam soem verdadeiras. O mentalista Stanley Jaks demonstrou isso lendo a sorte das pessoas e dizendo-lhes o oposto do que a leitura de mãos padrão teria dito. O resultado? Não importava. As pessoas acreditavam da mesma forma.


			Como Malcolm Gladwell explicou em um artigo da New Yorker de 2007, o perfilamento é basicamente isto: leitura fria não intencional. Laurence Alison, um dos principais pesquisadores sobre a ineficácia do perfilamento, chega a citar um estudo sobre leituras psíquicas comparando-as ao perfilamento: “Uma vez que o cliente está ativamente engajado na tentativa de dar sentido à série de declarações às vezes contraditórias vinda do leitor, ele se torna um solucionador de problemas criativo tentando encontrar coerência e significado no conjunto total das declarações.” Não estamos avaliando objetivamente o que ouvimos; somos participantes ativos na tentativa de encaixar a peça do quebra-cabeça. Racionalizando. Dando desculpas. Aceitando algo vago como “próximo o suficiente”.


			Talvez você pense que qualquer pessoa que acredite em cartas de tarô ou bolas de cristal tenha um QI altíssimo, mas todos nós somos afetados por esse viés até certo ponto. Há uma razão fundamental pela qual há mais astrólogos do que astrônomos. Como Gilovich explica, os humanos são propensos a ver significado onde não há. Emocionalmente, queremos uma sensação de controle sobre o mundo ao nosso redor. Precisamos desesperadamente que o mundo pelo menos pareça fazer sentido. E para isso, precisamos de uma história, mesmo que não seja verdadeira: “Ah, meu relacionamento acabou porque meu Mercúrio está no Gatorade.”


			O verdadeiro desafio em analisar as pessoas muitas vezes não está nelas; está em nós mesmos. Sim, decodificar o comportamento dos outros é difícil, mas o problema oculto, que raramente percebemos e nunca abordamos, é que nosso próprio cérebro muitas vezes trabalha contra nós. Achamos que o segredo para ler as pessoas é aprender algum indicador mágico especial em linguagem corporal ou detecção de mentiras. Mas a principal coisa com a qual temos que lutar são nossos próprios vieses cognitivos. É isso que realmente precisamos superar…
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			EM 1891, WILHELM VON OSTEN PERCEBEU QUE SEU CAVALO, HANS, ERA UM gênio. Ok, ok, não um gênio no nível Albert Einstein, mas, para um cavalo, era genial. Hans se tornou um dos cavalos mais famosos de todos os tempos e foi responsável por um tremendo avanço na história da ciência… mas, hum, não da maneira que von Osten esperava ou desejava.


			Von Osten acreditava profundamente que a inteligência dos animais havia sido subestimada. Ele levava isso tão a sério, que começou a ensinar matemática para seu cavalo, Hans, usando torrões de açúcar e cenouras como recompensa para respostas corretas. Ele fez isso todos os dias… pelos quatro anos seguintes. (E você acha que tem vizinhos malucos.) Mas poderia um cavalo realmente aprender feito uma pessoa? Ou tudo isso foi tão ridículo quanto parece?


			Bem, após quatro longos anos de treinamento, von Osten realizou sua primeira exibição pública da habilidade de Hans. Uma multidão estava reunida em frente ao palco. Ele virou-se para Hans e disse: “Quanto é dois mais um?” Hans bateu seu casco três vezes. Sorrisos de diversão em toda a multidão. “Qual é a raiz quadrada de dezesseis?” Hans pisoteou quatro vezes. Os sorrisos foram substituídos por surpresa. “Que dia do mês será esta quarta-feira?” Hans pisoteou nove vezes. A multidão arquejou.


			E então, eles fizeram frações. Hans disse as horas. Ele contou os membros da plateia. Ele até contou o número de membros da plateia que usavam óculos. Alguns mais tarde estimaram que Hans tinha as habilidades matemáticas de um humano de 14 anos. E ele não respondeu apenas a comandos verbais. Von Osten escreveu o número “3” em um quadro-negro, e pisa-pisa-pisa foi a resposta.


			Ao codificar o alfabeto em números (A = 1, B = 2 etc.), Hans conseguia soletrar palavras e responder perguntas. Ele podia identificar cores, cartas de baralho e pessoas na multidão. Era só tocar uma música, e ele conseguia apontar o nome do compositor. Mostrar-lhe uma pintura, e ele nomeava o pintor. Hans não era perfeito, mas acertava cerca de nove em cada dez vezes.


			Não demorou muito para que a notícia se espalhasse sobre o cavalo apelidado de “Hans Esperto”. Von Osten o levou em turnê, e logo ele estava pisoteando para multidões cada vez maiores toda semana. Hans se tornou uma sensação. E as pessoas muito além das fronteiras da Alemanha começaram a dar importância ao acontecimento. Mas havia aqueles que permaneciam céticos, é claro. Será que von Osten não estava lhe dando as respostas? A coisa toda não era manipulada? Por fim, Hans ficou tão famoso, que o governo interveio para testar o cavalo milagroso.


			Em 1904, o Conselho de Educação da Alemanha formou a Comissão Hans. E, como noticiaria o New York Times, a comissão não encontrou nenhuma fraude. O que foi mais convincente para todos foi que Hans exibia suas incríveis habilidades quando von Osten não estava presente. Depois disso, a lenda de Hans explodiu. Alguns agora até acreditavam que o cavalo poderia ler mentes.


			Mas nem todos tinham tanta certeza assim. Oskar Pfungst, um jovem cientista e membro da Comissão Hans, queria continuar realizando testes. Ele fez uma gama mais ampla de perguntas e testou muito mais variáveis do que o estudo anterior. Hans ainda se apresentava com louvor, mas Pfungst notou duas irregularidades que o deixaram curioso.


			Primeiro, embora a comissão tenha feito um excelente trabalho no controle das distrações de Hans, ninguém havia considerado no que o cavalo prestava atenção durante o estudo. Pfungst observou que Hans “nunca olhava para as pessoas ou os objetos que deveria contar, nem para as palavras que deveria ler, mas, mesmo assim, dava as respostas adequadas”.


			Segundo, ninguém nunca se concentrava nas respostas erradas que Hans dava. Sim, ele estava certo na grande maioria das vezes, mas quando errava, suas respostas estavam tão distantes das corretas, que insinuava que realmente não havia “entendido” a pergunta. Suas respostas incorretas eram o tipo errado de incorretas.


			Então Pfungst decidiu tentar algo novo: ele colocou antolhos em Hans para que o cavalo não pudesse ver o questionador. Boom. Pela primeira vez, Hans se tornou agressivo. Ele resistiu com força, esforçando-se para ver o questionador. Por fim, eles conseguiram fazê-lo completar o teste com antolhos. Sua taxa de precisão caiu de 89% para 6%.


			Pfungst ainda estava confuso, mas sabia que estava chegando perto de descobrir a verdade. Dessa vez, ele tirou os antolhos para que Hans pudesse ver o questionador, mas Pfungst certificou-se de que o questionador não sabia a resposta. Mais uma vez, o desempenho de Hans foi terrível, passando de 90% para apenas 10% de precisão. Se Hans não pudesse ver o questionador ou se o questionador não soubesse a resposta, o QI do cavalo despencava repentinamente.


			Pfungst então entendeu. Hans não era um gênio. O que Hans sabia fazer era ler as pessoas excepcionalmente bem. Pesquisas mostram que os cavalos são capazes de detectar movimentos da cabeça de um ser humano tão pequenos quanto um quinto de um milímetro. Suficientemente motivado por um saboroso torrão de açúcar, Hans captava pistas inconscientes que os questionadores davam quando ele executava o número correto de pisadas. Hans era apenas um cavalo normal, motivado por comida, respondendo a estímulos. Quando se assustava, ele não indicava com suas pisadas: “Uau, isso me pegou desprevenido, hein?” Não, ele relinchava e mordia quem estivesse perto, como os cavalos sempre fazem. Depois que Pfungst divulgou seus resultados, von Osten fez a coisa mais racional, objetiva e científica: ele ficou totalmente chateado, recusou que continuassem os testes, pegou seu cavalo e foi para casa.


			Mas Hans viria a ter um impacto enorme não apenas na psicologia, mas na ciência em geral. Os livros didáticos de hoje ainda se referem ao “efeito Hans Esperto”, que também é conhecido como “efeito do observador”.


			Se você ouviu em algum momento o termo estudo duplo-cego, pode agradecer a Hans. Ele influenciou sua criação, que teve um impacto profundo na forma como as pesquisas são feitas. Normalmente, os estudos médicos dão a metade dos participantes a droga ativa, e, para a outra metade, um placebo. Mas digamos que, como experimentador, eu sei qual é o placebo, e sempre que o entrego a alguém, expresso um sorriso silencioso e reviro os olhos. Assim como no caso de Hans, quando o experimentador sabe “a resposta”, ele pode informar consciente ou inconscientemente o paciente e reduzir a objetividade do experimento. Assim, os estudos são “duplos-cegos”, ou seja, nem o paciente nem o experimentador sabem qual é o placebo. Feito colocar antolhos em Hans.


			Hans não era um gênio, mas ele podia ler as pessoas. E se um cavalo pode aprender a ler o que se passa na mente de alguém, certamente nós também podemos… certo?


			***


			Você gostaria de ser capaz de ler a mente dos outros? Para saber o que as pessoas ao seu redor pensam e sentem? Claro que gostaria. Não somos malucos por querer essa habilidade. Pesquisas mostram que mesmo uma ligeira vantagem aqui é bastante poderosa. A “percepção precisa sobre uma pessoa” tem uma fila enorme de benefícios pessoais e interpessoais. Estudos mostram que quem a possui é mais feliz, menos tímido, interage melhor com os outros, tem relacionamentos mais próximos, consegue aumentos maiores e recebe melhores avaliações de desempenho. Quando olhamos mais especificamente para aqueles que são melhores na interpretação de linguagem corporal e comunicação não verbal, vemos efeitos positivos semelhantes.


			Uau! Quero participar agora. Certo? Apenas um problema: em média, a grande maioria das pessoas é categoricamente horrível nessas habilidades. Quero dizer, somos comicamente ruins nisso. Nicholas Epley, professor da Universidade de Chicago, descobriu que, quando está interagindo com estranhos, você detecta corretamente seus pensamentos e sentimentos em apenas 20% das vezes. (As chances de precisão aleatória são de 5%.) Agora, é claro, você interage melhor com pessoas que conhece… mas não muito. Com amigos íntimos, você atinge 30%, e os casados atingem o ápice de 35%. Na escola, isso é o mesmo que um zero. Na verdade, provavelmente está mais próximo de um 3. Independentemente do que imagine que está passando pela cabeça de seu cônjuge, em dois terços das vezes você estará errado.


			No entanto, aqui está a parte realmente engraçada: achamos que somos incríveis em interpretar as pessoas. Novamente, aquele cérebro irritante está nos contando histórias lisonjeiras. Peça às pessoas que avaliem a autoestima de seus parceiros, e elas acertam 44% das vezes. Mas estão confiantes em seus palpites 82% das vezes. E quanto mais tempo estão juntas, mais sua confiança cresce. A precisão? Não, isso não aumenta. Mas com certeza você fica mais confiante.


			Como podemos estar tão fora da curva? E ainda assim tão confiantes na nossa imprecisão? O termo técnico é ancoragem egocêntrica. Epley diz que estamos presos demais em nossa própria perspectiva: “Pesquisa atrás de pesquisa descobre que a maioria das pessoas tende a exagerar na medida que os outros pensam, acreditam e sentem como elas.” Tal como acontece com o perfilamento, estamos presos demais dentro de nossa própria cabeça e de nossas próprias histórias. Mesmo quando tentamos adotar a perspectiva dos outros, estudos mostram que nossa precisão não melhora. Sim, ela reduz o viés egocêntrico, mas o que usamos para substituir não é nem um pouco melhor. Quando perguntamos aos outros, nossa precisão aumenta, mas não fazemos isso o suficiente. Normalmente, nós apenas brincamos em nossa própria cabeça com nossas próprias histórias e substituímos suposições ruins por suposições ruins diferentes.


			Então, quem é notavelmente melhor em ler passivamente os pensamentos e sentimentos dos outros? Se eu fosse forçado a dar uma resposta em uma única palavra, eu diria que ninguém. Isso não é verdade, estritamente falando. Obviamente, algumas pessoas detêm uma vantagem. Mas parece haver uma barreira, e enorme, ainda por cima. Transtornos mentais podem conferir superpoderes em uma área, mas muitas vezes são compensados por deficiências em outra. Somos todos muito ruins nisso, enquanto permanecemos alegremente inconscientes de nossa péssima apresentação.


			Eu sei o que algumas pessoas estão pensando: “Ei, ei, ei. As mulheres não são leitoras de pessoas mais precisas do que os homens?” Ai, garoto. Hora de jogar amarelinha em terreno escorregadio. Agendas políticas e debates de gênero à parte, no fundo de seu coração, você acha que há uma diferença entre homens e mulheres quando se trata de interpretar as pessoas? E o que você acha que diz um caminhão basculante cheio de estudos científicos? (Por favor, rufem os tambores.)


			Sim, as mulheres são melhores. A superioridade feminina na detecção da comunicação não verbal está bem documentada. É uma vantagem de apenas 2%, mas é muito consistente em todas as idades, métodos de teste e culturas. Dito isso, não é uniforme. As mulheres não são melhores do que os homens em detectar mentiras. As vantagens são mais pronunciadas na detecção de expressões faciais e no reconhecimento de emoções.


			Então por que você acha que as mulheres são melhores nisso do que os homens? Acontece que não é o resultado direto da biologia. Na verdade, é devido a uma das coisas que pode tornar todos nós melhores leitores de mentes: motivação.


			Quando os estudos se aprofundam para procurar a causa subjacente, o que muitos descobrem é que as mulheres, em média, são mais motivadas a interpretar com precisão as pessoas do que os homens. Elas estão simplesmente mais interessadas e se esforçam mais. Um estudo de 2008 de Geoff Thomas e Gregory Maio comprova esse ponto convictamente. O que aconteceu quando os pesquisadores informaram aos caras que ser empático faria com que as mulheres se interessassem mais por eles? Bingo. A motivação masculina aumentou, assim como a capacidade dos homens de notar com precisão pensamentos e sentimentos. Assim como Hans querendo aquelas cenouras. Claro, há o outro lado disso: quando a motivação cai, a precisão também. Maridos em casamentos infelizes podem ler os sinais não verbais de mulheres aleatórias melhor do que os de suas esposas. Ai.


			Para os neurocientistas, tudo isso não é surpreendente. Eles sabem o quão preguiçoso nosso cérebro é na maioria das vezes. A motivação é quase uma panaceia neurocientífica. Dar a mínima torna nosso cérebro melhor em quase tudo, porque nosso padrão de fábrica é mal prestar atenção em qualquer coisa. Michael Esterman, professor da Universidade de Boston e cofundador de seu Laboratório de Atenção e Aprendizagem, diz: “A ciência mostra que, quando as pessoas estão motivadas, seja intrinsecamente, ou seja, elas têm gosto por aquilo; ou extrinsecamente, ou seja, elas ganharão uma recompensa, são mais capazes de manter uma atividade cerebral consistente e a prontidão para o inesperado.”


			Quando as pessoas estão julgando seus parceiros românticos, a precisão aumenta. E, na mesma linha de pensamento, quando um estudo fez mulheres ansiosas e possessivas espionarem seus namorados conversando com belas pesquisadoras, adivinhe o que aconteceu? Sim, a capacidade delas de preverem corretamente as respostas dos parceiros às perguntas aumentou. Mas quando não há perda ou ganho, nosso cérebro fica ocioso.


			Neste tipo de livro, devo cunhar nomes cativantes para princípios fundamentais, não é? Você sabe, como “A Regra dos Cinco Segundos” e tudo mais. Não gostaria que a polícia dos gêneros viesse atrás de mim. Portanto, chamo este de O Axioma do Cérebro Ocioso®.


			Portanto, o primeiro passo para ser melhor em interpretar as pessoas é ser curioso. Melhor ainda é fornecer a si mesmo algum tipo de ganho ou perda externa que o motive.


			O problema é que, mesmo suficientemente motivados, só podemos melhorar nossas habilidades até certo ponto. Nós naturalmente não somos tão bons em ler as pessoas. A motivação melhora a precisão, mas apenas com pessoas suficientemente expressivas e legíveis. Se você está lidando com alguém que tem uma cara fechada em nível Botox, a motivação não ajudará muito. Isso leva à nossa segunda grande percepção: legibilidade é mais importante do que habilidades de leitura. A habilidade de leitura de pessoas não é tão variável, mas a legibilidade delas varia muito. Grande parte do motivo pelo qual somos capazes de interpretar as pessoas não é porque somos habilidosos; elas é que são expressivas.


			Assim, no que diz respeito à leitura dos pensamentos e sentimentos das pessoas, se “julgar um livro pela capa” significa apenas avaliar passivamente as pessoas, então o mito já está basicamente desmascarado. Vamos dar ao ditado uma chance de lutar e supor que não é isso que ele significa. Mas ainda estamos em um beco sem saída. Devemos apenas aceitar que interpretaremos mal os outros rotineiramente e que não há muito o que fazer a respeito disso? Não. Para me formar em primeiro lugar na minha turma, posso melhorar minhas notas ou fazer com que todos os outros se saiam pior do que eu. Vamos focar o último, assim como fiz na escola. Então, chamaremos isso de Teorema do Eric no Ensino Médio®.


			Visto que não podemos melhorar tanto assim nossas habilidades de leitura de pessoas, devemos concentrar nossos esforços em tornar os outros mais legíveis.


			Em vez de analisá-los passivamente como Sherlock Holmes faz na TV, precisamos evocar ativamente sinais mais fortes para obter reações mais reveladoras. O primeiro e mais fácil método é manipular o contexto. Você aprenderia mais sobre alguém tomando uma xícara de chá ou jogando futebol com ele? A primeira opção pode lhe fornecer mais informações (se você puder confiar no que a pessoa diz), mas a segunda mostrará organicamente como ela toma decisões e cria estratégias, e se burla as regras. Quanto mais você expuser as pessoas a diferentes estímulos, mais surgirão as facetas de quem elas são.


			Incluir outras pessoas nessa dança também é poderoso. Ter uma terceira pessoa presente pode mostrar diferentes lados de alguém. (Se você só lidasse com alguém na presença do chefe dele, você pensaria que está vendo a pessoa por inteiro?) E não converse sobre o clima. Reações emocionais são as mais honestas, e os tópicos “seguros” de conversa transformam as pessoas em políticos, expressando pouco conteúdo. Quando os pesquisadores fizeram as pessoas em primeiros encontros falarem sobre ISTs, aborto e outros tópicos tabus, elas não apenas aprenderam mais sobre a outra pessoa, mas também relataram gostar mais da conversa.


			E como foi dito previamente, nosso próprio cérebro costuma ser o problema aqui. Temos a tendência de prestar atenção aos sinais errados. O que nos leva à questão da linguagem corporal. E todo mundo ama a linguagem corporal. Mas a literatura é consistente — o valor de analisar de forma consciente a linguagem corporal é grosseiramente superestimado. Há uma razão pela qual ninguém jamais criou uma “Pedra de Roseta da Linguagem Corporal”. As pistas não verbais são complexas, dependentes do contexto e idiossincráticas. Nunca podemos ter certeza do que está causando o quê. Sim, essa pessoa está tremendo, mas você não tem certeza se é porque ela está nervosa ou porque está sentindo frio. E este ponto é crucial: a linguagem corporal é totalmente inútil sem algum tipo de parâmetro. Algumas pessoas estão sempre inquietas, e isso não significa nada. Outras raramente estão inquietas, e isso diz muito sobre elas. Mas se você não sabe qual é o padrão delas, está apenas deixando seu cérebro criar histórias fantasiosas novamente.


			A verdade seja dita: se você quiser se concentrar em algo, pule a linguagem corporal e foque a fala. Quando podemos ouvir alguém, mas não podemos ver a pessoa, a capacidade empática diminui apenas cerca de 4%. Quando podemos ver uma pessoa, mas não ouvi-la, é uma queda grandiosa de 54%. Preste menos atenção se ela cruza as pernas e mais atenção em quando a voz dela muda.


			Portanto, a ciência diz que ler a mente das pessoas ao nosso redor não é algo em que somos naturalmente bons, mas isso nos dá algumas dicas sobre como podemos melhorar. Porém, e quando conhecemos alguém novo?


			Pronto para aprender a verdade sobre como as primeiras impressões funcionam e como podemos melhorá-las? (Pisoteie com seu casco uma vez para sim ou duas vezes para não, Hans.) Primeiras impressões são uma parte crucial de “ler um livro pela capa”, mas para realmente chegar ao problema central que temos com elas, precisamos fazer um rápido desvio pelo mundo da memória…
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			“TENHO UM PROBLEMA DE MEMÓRIA”, DIZIA O E-MAIL. E  JAMES DEIXOU  escapar um suspiro cansado. O tempo todo. Ele recebia esses e-mails o tempo todo… o tempo todo.


			James McGaugh é professor de neurociência na Universidade da Califórnia em Irvine (UC Irvine) e um dos melhores especialistas em memória de longo prazo do mundo todo. Mas uma desvantagem que esse status traz consigo é a enorme quantidade de e-mails de desconhecidos que perdem suas chaves uma vez e imediatamente supõem que têm Alzheimer. Sendo assim, ele respondeu a esse último e-mail da mesma forma que fez a todos os outros anteriores, encaminhando a pessoa para uma clínica onde ela possa fazer exames, caso realmente estiver preocupada com o problema.


			Mas Jill Price imediatamente respondeu dizendo não, ela precisava dele. James revirou os olhos. Porém, Jill seguiu com algo que o fez parar, algo que ele nunca havia ouvido antes. Jill repetiu que tinha um problema de memória…


			Mas o problema dela era que ela nunca se esquecia de nada. “Ela provavelmente é maluca”, pensou ele. Mas que se dane. Justo quando Jill veio para sua consulta, James pegou um livro de sua estante. Era um daqueles livros de referência que lista todos os grandes eventos do século passado. Ele virou para uma página aleatória e perguntou: “Qual foi o dia em que Rodney King foi espancado por policiais da polícia de Los Angeles?”


			Jill não hesitou. “Dia 3 de março de 1991. Em um domingo.” Uma pergunta após a outra, ela respondeu todas perfeitamente. James ficou surpreso. As respostas simplesmente saíam dela da mesma forma que você responderia se eu perguntasse seu nome. Ele nunca havia visto algo assim…


			Mas então ela errou uma. James relaxou; isso não era tão estranho quanto parecia. “Desculpe, Jill, a crise dos reféns iranianos aconteceu em 5 de novembro de 1979.” Mas Jill balançou a cabeça. “Não. Foi no dia 4.” Sendo assim, James verificou outra fonte.


			E Jill estava certa. O livro estava errado. James viria a perceber que Jill se lembrava sem esforço algum de onde ela estava, do que fez, com quem estava e como se sentiu em quase todos os dias de sua vida adulta. Mas sua memória quase perfeita é apenas autobiográfica. Ela só era capaz de se lembrar do que havia acontecido diretamente com ela. Ela não se lembrava de tudo o que lia ou aprendia e, francamente, não foi muito bem na escola. Mas como Jill era viciada em notícias, ela conseguia se lembrar dos eventos do livro de James.
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E NOS TEMPOS RUINS QUE
CONHECEMOS BONS AMIGOS?

O AMOR SUPERA TUDO?

Em A Surpreendente Ciéncia dos Relacionamentos, Eric Barker se aprofunda
nesses velhos ditados populares e se baseia na ciéncia para revelar a verdade
para além do senso comum sobre relacionamentos humanos. Combinando
sua narrativa convincente e seu senso de humor, Barker explica o que as téc-
nicas de negociagio de reféns e os argumentos conjugais tém em comum,
como um vigarista experiente mentiu o suficiente para garantir uma carreira
de vinte anos no futebol profissional e por que aqueles que tém opinides fun-
damentalmente opostas as nossas tém, na verdade, o potencial de se torna-
rem nossos amigos mais proximos e confiaveis.

Com este livro, vocé aprendera:

% As duas coisas essenciais para fazer amigos — e em que Dale
Carnegie errou.

% A maneira ética e eficaz de fazer com que seu parceiro mude.

% Como as redes sociais podem realmente melhorar os
relacionamentos.

% O antidoto para a solido e por que o que geralmente
ouvimos nao funciona.

E muito mais!

Aproveitando-se da melhor evidéncia disponivel, livre de banalidades ou pen-
samento magico, Barker analisa varios lados de uma questéo antes de dar seu
veredito. O que ele descobriu é surpreendente, contraintuitivo e oportuno,
e mudara a maneira como vocé interage no mundo e com as pessoas ao seu
redor exatamente quando vocé mais precisa.
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“Um ramo inteiro da ciéncia so-
cial pode ser resumido em uma
frase: outras pessoas importam.
Dos altos aos baixos, nossos re-
lacionamentos com os outros
determinam nossa felicidade
e nosso bem-estar. Neste livro
bem-humorado e profundo, Eric
Barker desmantela o que sabe-
mos sobre como fazer nossos re-
lacionamentos mais importantes
florescerem. A Surpreendente
Ciéncia dos Relacionamentos re-

vitalizara sua vida.”

- DANIEL H. PINK, autor de
Quando, best-seller n° 1 do
New York Times, e de
Motivagao e Saber Vender ¢ da
Natureza Humana

ERIC BARKER

& o autor de A Surpreendente Ciéncia

do Sucesso, best-seller do Wall Street
Journal que ja vendeu mais de meio
milhdo de copias e foi traduzido para
19 idiomas. Mais de 500 mil pes-
soas se inscreveram em seu boletim
informativo semanal. Seu trabalho
foi coberto pelo New York Times,
The Atlantic, The Financial Times e
outros. Eric também é um orador
requisitado, tendo dado palestras no
MIT, em Yale, no Google, no Co-
mando Central Militar dos Estados
Unidos (CENTCOM) e no Centro

de Treinamento Olimpico.
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