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Para Steve, que torna tudo possivel -
até escrever um livro.
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PARTE I
COMO NOS
REALMENTE
SOMOS



1

PERSISTENCIA E MUDANCA

“0 habito é, por assim dizer,

uma segunda natureza.”

- CICERO

De vez em quando, minha prima entra no Facebook e proclama que
vai mudar de vida. No caso dela, isso significa emagrecer. Sempre
comega do mesmo jeito: ela fica aflita porque seu peso esta mais
alto do que gostaria e sente dores nas costas, intensificadas pelos
quilos a mais. Depois, resume a situacdo de uma forma que todos
podemos entender. Diz que se sente impotente. Incapaz de mudar.
Por fim, pede ajuda aos amigos da rede social.

O mundo virtual (pelo menos uma pequena parcela dele) é bem
encorajador:

“Vocé consegue! Se alguém é capaz disso, é vocé.”

“Ndo ha nada que vocé nio consiga fazer.”

“Vocé é uma das mulheres mais fortes que eu conheco.”

“Vocé pode vencer esse desafio.”

Os amigos a incentivam. Desempenham bem seu papel nesse
sofisticado processo social ao qual minha prima deu inicio:
primeiro, seu comprometimento é compartilhado, portanto torna-
se mais forte e real para ela. Mas ha um segundo passo, menos
obvio: ela aumentou o risco em caso de fracasso. Suas declaracdes
publicas a tornam responsavel pelo sucesso. Comparada a uma
simples resolucdao de emagrecer que nao é compartilhada, sua
exposicdo aumenta o custo de uma decepcio. E isso que confere
uma caracteristica dramadtica a essas postagens. Ela ndo apenas
estd contando que gostaria de emagrecer, mas, na verdade, esta
prometendo que desta vez isso vai acontecer. As amigas dao
conselhos mais apropriados a uma heroina prestes a comegar sua
jornada: “Nunca permita que digam que vocé ndo vai conseguir.”



Minha prima nao s vai emagrecer 7 quilos: vai comecar uma nova
vida. Sua determinacao é clara e forte, e ela tornou essa resolucao
publica.

Ainda assim... todos sabemos aonde isso vai dar.

A economia classica nos oferece uma visao do dilema da minha
prima. O conceito de Homo economicus, ou “homem econdémico”,
refere-se ao interesse humano supostamente imutavel e racional
por si mesmo, algo que tornaria seu comportamento tdo previsivel
quanto uma conta de matematica. Como bons exemplares de Homo
economicus, somos considerados maximizadores de utilidade - ou seja,
espera-se que estejamos sempre deliberadamente em busca de
objetivos benéficos. Essa nocdo de racionalidade ganhou destaque
cerca de 200 anos atras, no trabalho do tedrico politico John Stuart
Mill. Porém, mesmo naquela época, suas ideias foram motivo de
critica e desdém. Alids, os primeiros criticos de Mill sobre nossa
racionalidade coletiva cunharam o termo Homo economicus para
ironizar sua analise. Desde entdo, o campo da economia
desenvolveu uma compreensao mais realista e complexa da
natureza humana. Por fim, mesmo seus principios mais
fundamentais foram ajustados a luz de nossas teimosas
irracionalidades. Nem o pai da economia moderna foi poupado.
Pode até ser verdade, como afirmou Adam Smith, que todos agimos
“movidos pelo nosso proprio interesse”, mas esse interesse pode
ser definido de inimeras e variadas formas.

Ndo pude deixar de pensar no Homo economicus quando vi a
postagem da minha prima. Se ela fosse uma criatura puramente
racional, regida por intengdes claras, poderia mudar seu estilo de
vida de um jeito simples e reservado. Ndo seria necessario
anunciar nada.

Quao dificil é realmente mudar a nés mesmos?

Como a maioria de nds, minha prima intuitivamente sabia a



resposta: é muito dificil.

Foi af que ela descobriu como se comprometer com a mudanca de
maneira proativa. Comprometeu-se com seus planos e aumentou
os custos do fracasso. Foi além de simplesmente optar por mudar.
Comecgou a transformar seu ambiente social num contexto que
tornava custoso ndo emagrecer. Isso deveria ter funcionado.!

E funcionou. Duas semanas apds a primeira postagem, ela fez uma
atualizacdo contando que havia perdido 1 quilo. “E um 64timo
comego.”

Em seguida, siléncio.

Um més depois, explicou que continuava tentando, mas sem muito
sucesso. “Nenhum avan¢o para contar.” E essa foi a ultima
postagem dela sobre o assunto por algum tempo.

Seis meses depois, ela ndo tinha feito mais nenhum progresso. Na
verdade, a inica mudanga era que agora minha prima tinha mais
uma razdo para se sentir mal. Um fracasso publico. O resultado,
assim como ocorre com tantas pessoas que tentam mudar algum
comportamento, foi que a mudanga simplesmente nao aconteceu.
Ela tinha forca de vontade, determinacdo e apoio. Devia ter sido o
suficiente, mas nao foi.

O primeiro passo para solucionar esse problema € reconhecer que
nao somos totalmente racionais. Nossas ac¢Oes podem ser
motivadas por razdes obscuras. As coisas em que nos baseamos
podem ser surpreendentes. Nos ultimos anos os cientistas
comecaram a desvendar nossa natureza multifacetada e a
identificar os preconceitos e as preferéncias decorrentes dela.
Segundo esse entendimento, nunca conseguiremos anular
totalmente essas influéncias, mas podemos leva-las em conta
quando agimos. Nosso comportamento tem origem em algumas
das mais misteriosas, ocultas e (até recentemente) nio
reconhecidas fontes de irracionalidade.



O que esta inviabilizando as tentativas de mudanca da minha
prima? O que esta atrapalhando todos nés? A resposta é que, na
verdade, ndo entendemos o que de fato motiva nosso
comportamento. E o problema é ainda mais complexo. Precisamos
parar de superestimar nosso eu racional e compreender que
também somos constituidos por partes mais profundas. Podemos
pensar nessas outras partes de nds como pessoas que esperam
nosso reconhecimento - e aguardam nossas ordens para agir.

A ciéncia enfim vem revelando por que somos incapazes de mudar
nosso proprio comportamento. Além disso, estd mostrando como
aproveitar esse novo conhecimento e formular um plano para
efetuar mudancas duradouras na nossa vida.

=

Talvez vocé ja tenha tentado economizar organizando seu
or¢amento. Ou tenha tentado aprender um novo idioma num curso
on-line. Talvez seu objetivo tenha sido sair mais e conhecer
pessoas. No comeco, suas intencdes foram fortes, apaixonadas,
resolutas. Mas, com o passar do tempo, vocé nao conseguiu manter
esse compromisso. E o resultado desejado simplesmente nao
aconteceu.

Essa € uma experiéncia humana muito comum: queremos realizar
uma mudanca e estabelecemos fortes intencoes. Deveria ser o
suficiente. Basta lembrar quanto é unanime o senso comum sobre
esse assunto: “Ela ndo teve forca de vontade...” Ou: “Vocé esta
fazendo o melhor que pode?” Esse raciocinio simplista comeca na
primeira infancia (“O céu é o limite!”) e persiste até o fim, até
aquele estidgio da vida em que muitos de nds (infelizmente)
teremos que “lutar” contra doencas como o cancer. O que esta
implicito é que tudo depende da sua forca de vontade. Assim, a
mudanga pessoal torna-se uma espécie de teste de personalidade -
ou pelo menos da nossa parte consciente. O famoso slogan da Nike



pode ter comecado com certa ironia, mas o tom determinado da
mensagem - e da nossa receptividade a ela - transformou-o num
mandamento secular: Just do it.[1] O corolario é o seguinte: se ndo
estamos fazendo algo, é porque optamos por nao fazer.

Aposto que isso seria uma novidade para minha prima e seus
amigos. Ela optou por fazer uma coisa, e de fato tentou realiza-la.
Mas ndo conseguiu. Infelizmente, nessas condigoes, o fracasso é
desanimador. A comparagdo com pessoas mais bem-sucedidas
torna-se dolorosa. E dificil deixar de comparar nossa incapacidade
de mudar com as realiza¢ées de quem persistiu em seus objetivos:
atletas que treinam por horas todos os dias; musicos que passam
meses se preparando para uma apresentagdo; escritores famosos
que escrevem paginas e mais paginas sem parar até concluir um
projeto. Olhamos para esses grandes profissionais e sé
conseguimos interpretar seu misterioso e invejavel sucesso pela
perspectiva da forca de vontade: eles estdo fazendo. Entdo, por que
nds nao conseguimos também? Por que nossas realizacdes parecem
insignificantes quando comparadas as deles?

E assim nos sentimos pequenos.

E fécil concluir que ndo estamos a altura, que também
conseguiriamos se nos comprometéssemos com firmeza. Contudo,
nao tivemos tamanha for¢ca de vontade. Simplesmente ndo
conseguimos fazer.

Nos Estados Unidos, isso se tornou um fendmeno nacional. Quando
entrevistados sobre a maior dificuldade para os obesos
emagrecerem, a falta de forca de vontade foi a razao mais citada.
Trés quartos dos entrevistados acreditam que a obesidade resulta
da falta de controle sobre a prépria alimentacao.

Até as pessoas obesas afirmam que a falta de forca de vontade é o
maior obstaculo a perda de peso. Oitenta e um por cento
responderam que a falta de autocontrole era sua ruina.? Nio



surpreende que quase todos os entrevistados estivessem tentando
mudar. Eles adotaram dietas e fizeram exercicios, mas nao
obtiveram resultados positivos. Alguns tentaram perder peso mais
de 20 vezes! Mesmo assim, continuavam acreditando que faltava
forca de vontade.

Trés quartos € uma parcela consideravel, ou seja, a maioria.
Atualmente, cerca de 75% dos americanos acreditam que a Terra
gira em torno do Sol. Em outras palavras, é um fato estabelecido.
Da mesma forma, a falta de forca de vontade é o problema.

A histéria da minha prima ndo tem nada de original. Nés mesmos
ja tivemos uma experiéncia semelhante. Todos ja pusemos a culpa
na falta de forca de vontade. E continuamos a acreditar nisso.
Atribuimos a esse fator o carater de uma autoridade astronomica,
quando na verdade seus resultados seriam mais de ordem
astroldgica. O que esta faltando para possibilitar mudangas
verdadeiras e duradouras?

=

Este € o enigma que me atraiu para o estudo sobre a mudanga de
comportamento: por que € facil tomar a decisdo inicial de mudar,
inclusive fazer algumas coisas certas, mas tdo dificil persistir a
longo prazo? Quando eu era estudante de pds-graduacio e jovem
professora, vi alguns dos meus colegas mais motivados e talentosos
sofrerem com esse dilema. Eles queriam conquistar seus objetivos
e, para isso, comec¢aram projetos interessantes, mas nao
conseguiram enfrentar o desafio de se manterem produtivos no
ambiente universitario altamente desestruturado.

No come¢o da minha carreira, um brilhante aluno de pés-
graduacdo com problemas para cumprir prazos veio trabalhar no
meu laboratério. Ele se destacava na sala de aula, mas parecia
perdido ao trabalhar em projetos de pesquisa independentes.
Tentei ajudi-lo estabelecendo horarios regulares e pequenas



etapas até a conclusdo. Por fim, ele se viu diante de um prazo
inadidvel na universidade. Para continuar os estudos, teria que
enviar a proposta de sua tese até determinada data. Na manha
desse dia, cheguei cedo ao escritdrio na expectativa de ler seu
trabalho, mas fui recebida pela imagem de uma ldapide que ele
tinha pendurado na minha porta. Eu entendi na hora: ele nao
conseguira cumprir o prazo e abandonara o sonho de uma carreira
académica.

Se vocé ja frequentou uma universidade, deve ter percebido que
inteligéncia e motiva¢do tém pouco a ver com o cumprimento
regular de tarefas. O que fazer, entdo?

Na minha opinido, a hipdtese da forca de vontade deriva de um
erro inicial - ainda que racional. Quando minha prima resolveu
emagrecer ou quando alguém decide mudar de carreira, a sensacio
é de que a atitude mais importante para a mudanca ja foi tomada.
O mundo é um lugar cadtico e ruidoso, que nos desestimula a
tomar decisGes cruciais. A maioria das pessoas evita tomar essas
decisOes até ser estritamente necessario. Assim, quando afinal nos
decidimos, mais parece uma vitéria. Emagrecemos alguns quilos,
trocamos de emprego... mas ai as coisas comeg¢am a desacelerar. O
problema ndo é a forca de vontade. Se vocé perguntasse a minha
prima se ela ainda gostaria de alcancar sua meta algumas semanas
depois da primeira postagem, tenho certeza de que ela diria que
sim (embora com um pouco de hesitacéo).

=

A ciéncia tem demonstrado que, independentemente dos antincios
da Nike e do senso comum, ndao somos um todo unificado. Em
termos psicoldgicos, ndo temos uma tnica mente. Nossa mente é
composta por multiplos mecanismos separados mas
interconectados que guiam nosso comportamento. Alguns desses
mecanismos sido adequados para lidar com as mudancas. Sdo



recursos que conhecemos - nossa capacidade de tomada de decisao
e nossa forca de vontade - porque os vivenciamos
conscientemente. Quando tomamos decisdes, avaliamos de modo
consciente as informacdes relevantes e geramos solucdes. Quando
exercemos nossa forca de vontade, envolvemos ativamente esforco
mental e energia. As decisGes e a forga de vontade se baseiam no
que chamamos de fungdes de controle executivo da mente e do
cérebro, que sdo processos cognitivos do pensamento para
selecionar e monitorar acées. Em geral, temos consciéncia desses
processos. Eles sdo a nossa realidade subjetiva ou o que
reconhecemos como “eu”. Assim como sentimos o esfor¢o de
exercer a forga fisica, estamos cientes da carga de exercer a forca
mental.

O controle executivo tem seu preco. Muitos dos desafios da vida
ndo exigem nada além disso. A decisdo de pedir um aumento de
saldrio comeca com o agendamento de uma reunido com seu chefe.
Vocé formula seu pedido com todos os detalhes e descreve suas
razoes. Vocé também pode decidir embarcar num novo romance e
convidar aquela pessoa atraente da academia para tomar um café.
Depois de algumas deliberacées, vocé encontra uma maneira
apropriadamente casual de fazer isso. A decisdo funciona nesses
eventos pontuais. Tomamos a decisdo, fortalecemos nossa
determinacdo e reunimos nossas forcas para seguir adiante.

Outras areas da vida, contudo, teimam em resistir ao controle
executivo. E, seja qual for o caso, pesar os pros e contras toda vez
que agimos é uma maneira tremendamente ineficaz de conduzir
nossa vida. Retomarei esse ponto mais adiante, mas vocé consegue
se imaginar tentando “tomar a decisao” de ir a academia toda vez
que for a academia? Vocé estaria se condenando a reavivar todos
os dias o entusiasmo inicial. Estaria forcando sua mente a passar
pelo exaustivo processo de analisar todas as razées que o levaram a



ir a academia na primeira vez - e, como nossa mente ¢ maravilhosa
e irracionalmente contraditéria, vocé também teria que lidar com
as razoes para ndo ir. Isso aconteceria toda vez. Todos os dias. Pois
é assim que funciona a tomada de decisdo. Vocé viveria nas garras
de um levantamento de peso mental, com pouco tempo para
pensar em outras coisas.

O que vamos descobrir neste livro é que existem partes da nossa
mente especificamente adequadas para estabelecer padroes
repetitivos de comportamento. Sdo os nossos habitos - mais
propicios a funcionar de modo automatico do que a enfrentar o
barulhento e combativo debate que costuma acompanhar nossas
tomadas de decisdo. O que veremos também é que grande parte da
vida jd esta contida nesses setores automatizados - as partes
simples e frequentes de ndés mesmos as quais podemos atribuir
uma tarefa. O que poderia ser melhor para realizar objetivos
importantes e de longo prazo? Ignorar os debates e comecar a
trabalhar. E exatamente para isso que servem os hébitos.

A ciéncia e nossa propria experiéncia ja demonstraram que a
mente forma habitos naturalmente, tanto os indcuos quanto os que
tém consequéncias mais sérias. Aposto que seus primeiros 15
minutos apds despertar sdo exatamente iguais todas as manhas.
[sso é natural. Mas, para perseverar, nossa mente precisa
constantemente criar e recriar tendéncias ativas e deliberadas. E
facil acreditar que a persisténcia vem de esforgos repetidos e
conscientes que moldam nossas agdes para atingir nossos
objetivos. Se nossos padroes de comportamento fossem resultado
do Just do it, do “Facga logo”, como muitos de nds acreditamos,
entdo a mente consciente deveria optar por continuar realizando
as coisas que faz todos os dias... certo?

Isso seria possivel se conseguissemos controlar nossa mente. Mas a
mente consciente tem pouca relacdo com as diversas coisas que



fazemos - em especial as que fazemos pela forca do habito. O que
acontece é que ha em funcionamento um vasto maquindrio
inconsciente e parcialmente oculto que podemos orientar com
sinais e sugestdes da nossa mente consciente, mas que no fim das
contas funciona por conta prdpria, sem muita interferéncia do
controle executivo. Essas partes de nés sdao muito diferentes do eu
consciente que conhecemos e podem ser utilizadas de maneiras
muito diversas.

O eu que conhecemos se preocupa com aumentos salariais e
relacionamentos amorosos. Nosso eu inconsciente forma habitos
que nos permitem repetir o que fizemos no passado. Temos pouca
experiéncia consciente sobre como formar um habito ou agir por
habito. Nao controlamos nossos habitos da mesma forma que
controlamos nossas decisdes conscientes. Essa é a natureza oculta
e subjacente do habito, o que explica por que as conversas casuais
sobre essa questdo sdo marcadas por uma estranha submissao: “Ah,
bem, é o habito.” E como se os hébitos existissem a parte de nés ou
funcionassem em paralelo ao eu que vivenciamos. Habitos sempre
foram um mistério; estdo ha décadas atrelados a nociao de que
eliminar os maus hébitos ou formar habitos novos e benéficos é sé
uma questiao de intencdo e forca de vontade.

Antes de seguir em frente, é importante ressaltar que os mesmos
mecanismos de aprendizado sdo responsaveis tanto pelos bons
habitos, ou seja, aqueles alinhados aos nossos objetivos, quanto
pelos maus habitos, os que se opdem a eles. Bons ou maus, os
habitos tém as mesmas origens e resultam em experiéncias bem
diferentes, é claro, mas ndo se deixe influenciar por isso quando
pensar neles. Nesse sentido, frequentar a academia com
regularidade e fumar alguns cigarros por dia sdo a mesma coisa.
Sao resultados dos mesmos mecanismos em funcionamento.
Porém, para ter uma vida saudavel, fazer exercicios e fumar sio



acOes opostas. Este livro pretende mostrar como podemos usar a
compreensio consciente de nossos objetivos para orientar nosso
eu habitual, movido pelo habito. Podemos definir um plano;
podemos direciona-lo. Se soubermos como os hébitos funcionam,
podemos criar pontos de contato entre eles e nossos objetivos,
além de sincronizd-los de maneiras surpreendentemente
vantajosas. Como veremos, isso ja acontece em certos casos.

=

Durante minha pés-graduacdo, estudei num dos melhores
laboratérios de pesquisa de comportamento do mundo.
Apresentdvamos as pessoas informacdes sobre um tdpico
especifico e verificavamos se isso influenciava seus julgamentos e
opinides. Desenvolvemos modelos sobre como as pessoas mudam
atitudes e comportamentos. O foco eram os estdgios iniciais da
mudanga - como influenciar as pessoas a adotarem novas visdes de
mundo. Estudamos, por exemplo, como recursos persuasivos
geram apoio a politicas ambientais. Foi um trabalho importante e
valioso. Como ja mencionei, muitas decisoes na vida estao sujeitas
ao controle executivo, o centro de comando para mudancas
iniciais.

No entanto, algumas situacGes exigem mais do que vontade e
tomada de decisdo inicial: tornar-se um pai melhor, um conjuge
mais receptivo, um funcionario mais produtivo, um aluno mais
diligente ou um consumidor mais cauteloso. Essas mudangas nao
acontecem ao mesmo tempo; precisam ser praticadas por longos
periodos - anos - com atitudes que devem ser constantemente
mantidas. Se seu objetivo é reduzir o impacto no meio ambiente,
ndo adianta voltar para casa de onibus apenas hoje. Vocé tem que
fazer isso hoje, amanha e no futuro. Para se manter em boa
condigdo financeira e pagar suas dividas, ndo basta deixar de
comprar aquele par de sapatos ou um celular novo. Vocé precisa



resistir a varias compras, pelo menos até suas contas estarem no
azul. Para construir um novo relacionamento, vocé deve persistir,
mesmo que a pessoa que vocé convidou para tomar um café rejeite
seu convite. Precisa conhecer mais pessoas de quem vocé goste e
fazer repetidas propostas para se conectar a elas. Precisa
encontrar um jeito de se comprometer com os procedimentos
coerentes ao fazer as coisas.

Quando comecei minha pesquisa, logo percebi que a persisténcia
era muito importante. Na verdade, nio me propus a estudar
habitos; eu queria entender como as pessoas persistem. O senso
comum era de que a persisténcia exigia atitudes fortes - fortes o
bastante para que as pessoas efetuassem uma mudanga e a
mantivessem a longo prazo. Percebi que era possivel testar essa
ideia em grande escala, revendo todas as pesquisas que
mensuravam o que as pessoas queriam, o que pretendiam fazer -
matricular-se em algum curso, tomar vacina contra a gripe,
reciclar, andar de dnibus -, e depois verificar o que elas realmente
fizeram. Serd que mantiveram suas intengdes e se inscreveram em
algum curso, tomaram a vacina, reciclaram ou andaram de 6nibus?
Parecia uma pergunta simples e o6bvia, que deveria ter uma
resposta direta.

Com uma de minhas alunas, Judy Ouellette, fiz uma revisdao
sistematica de 64 estudos, em que mais de 5 mil participantes
foram entrevistados. O que descobrimos foi surpreendente. Em
alguns comportamentos, as pessoas agiram como esperado. Se
relataram que pretendiam se matricular em algum curso ou tomar
vacina contra a gripe, em geral fizeram isso. Nesses
comportamentos pontuais, ocasionais, prevaleceram as decisoes
conscientes, e pessoas com atitudes fortes cumpriram o prometido.
Quanto mais firmes os planos, maior a probabilidade de
executarem a acao. Porém, outros comportamentos se mostraram



intrigantes. Em atitudes que deveriam ser repetidas com
frequéncia, como reciclar ou andar de 6nibus, as intengdes nao
faziam muita diferenca. As pessoas podiam querer reciclar seu lixo
ou ir de dnibus para o trabalho, mas esses comportamentos nao se
tornaram permanentes. Aquelas que jogavam todos os dejetos no
lixo comum continuaram fazendo isso, independentemente de suas
intencoes de reciclar. As que costumavam ir de carro para o
trabalho continuaram usando o mesmo meio de transporte, apesar
da intencao de pegar Onibus. Em alguns comportamentos, as
atitudes e o planejamento tiveram pouco impacto sobre a acdo.
Esses resultados foram inesperados. Uma vez que tivessem
decidido agir e assumissem uma forte intencao, as pessoas deviam
apenas ter agido de acordo. Quando tentei publicar meus
resultados, o editor da revista pediu que eu refizesse as analises,
mas cheguei as mesmas conclusdes. Entao encomendaram um novo
estudo para validar os resultados. Mais uma vez, descobrimos que
as acOes repetitivas eram diferentes. As pessoas podiam
estabelecer atitudes e planos mais firmes de forma consciente, mas
continuavam a se comportar como antes. A pesquisa foi enfim
publicada, e desde entdo repetida centenas de vezes. Obviamente,
nem todos os cientistas se convenceram. Alguns contra-
argumentaram veementemente, acreditando que as atitudes e
intencoes conscientes sdo o suficiente para explicar o
comportamento.4

Essa pesquisa inicial mostrou-se fundamental na identificagao da
natureza especifica da persisténcia. Por “especifica”, quero dizer
que a persisténcia ndo estava relacionada com o que tinhamos
imaginado anteriormente. Nao parecia estar relacionada a nenhum
aspecto dos modelos aceitos e ndo seguia a férmula sugerida pelo
senso comum. A persisténcia parecia ser mais do que pensavamos
ser, além de mais estranha. Ficou claro que ndo conseguiamos



evocar a persisténcia pedindo as pessoas que declarassem suas
intencoes. Atitudes e planos firmes nio se traduziam em
persisténcia.

Mas os criticos estavam certos de alguma forma, pois minha
pesquisa inicial ndo explicou o que levava as pessoas a persistirem.
Sabiamos que era algo especial, mas nao sabiamos como a
persisténcia poderia ser desenvolvida. Décadas depois, essas
criticas foram finalmente analisadas. Agora compreendemos que é
o habito que cria a persisténcia. E este livro explica o que
aprendemos sobre como criar habitos.

=

H4 muito tempo tem prevalecido o mito de que a mudanca
comportamental envolve pouco mais do que fortes intencdes e a
forca de vontade para implementa-la. Portanto, é valido pensar
sobre isso de forma critica. Exatamente de que modo o controle
executivo funcionaria na implementacio de mudancas
duradouras?

Sabemos que quando as pessoas estdao realmente decididas e
comprometidas em emagrecer de forma saudavel é possivel que
elas percam 7 ou 10 quilos. Esse é o peso que uma pessoa obesa
pode perder ao longo de um programa de seis meses.5 J4 é alguma
coisa.

Mas sabemos mais do que isso. Em determinado momento, a
maioria dos participantes desses programas de emagrecimento
retoma os antigos habitos alimentares e o sedentarismo. Cinco
anos depois, apenas cerca de 15% deles continuaram 5 quilos mais
magros. O resto voltou ao peso original ou até o ultrapassou.

Os programas de controle de peso conhecem esses dados.
Conversei com David Kirchhoff,” ex-presidente e CEO do Vigilantes
do Peso, sobre o sucesso de seus participantes a longo prazo. “Na
maioria dos casos, ao se esfor¢arem para mudar, as pessoas nio



