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Um método de reprogramacado de crencas e comportamento, construido sobre neurociéncia, psico-

logia cognitiva e economia comportamental, com aplicacdo pratica em vinte e um dias.
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INTRODUCAO

Existe um momento, na vida de quase todo mundo que decide levar a sério a prépria trans-
formagdo, em que a pessoa para de acreditar em férmulas mégicas e ainda assim continua
procurando por uma. Ela j4 leu os livros de motivacado. Ja assistiu as palestras. Ja escreveu,
num caderno qualquer, a mesma promessa de “dessa vez vai ser diferente” um ntimero de
vezes que prefere ndo contar. E, em algum nivel, j& desconfia de que o problema nunca foi a
falta de informacdo, nem a falta de vontade. E outra coisa: algo mais silencioso, mais

estrutural, mais dificil de nomear.

Este manual nasce dessa desconfianga, e da decisdo de trata-la com o rigor que ela merece,

em vez de tapa-la com mais uma dose de inspiragdo que esvazia em setenta e duas horas.

O que vocé vai encontrar aqui ndo é uma colecio de frases de efeito. E uma tentativa honesta
de responder a uma pergunta especifica: por que seres humanos inteligentes, capazes e ge-
nuinamente comprometidos continuam repetindo comportamentos que sabotam exatamente
aquilo que dizem querer? A resposta, como os seis capitulos deste manual vdo demonstrar,
ndo estd em nenhum déficit de carater. Esta na arquitetura, hoje bem documentada pela neu-
rociéncia e pela psicologia comportamental, de como crengas se transformam em comporta-
mento automatico, e de como esse mesmo mecanismo, que constréi os padrdes que sabotam,

pode ser deliberadamente redirecionado para construir os padrdes que sustentam.

O capitulo 1 desmonta o mito da forca de vontade como recurso central da mudanga, apoia-
do na revisdo critica que a prépria ciéncia do autocontrole fez de si mesma nas tltimas duas
décadas. O capitulo 2 explica, com base na neurociéncia da plasticidade sinaptica e na terapia
cognitiva de Aaron Beck, como uma crenga se converte em circuito automatico. O capitulo 3
nomeia, com precisdo, os cinco padrdes de sabotagem mais recorrentes: procrastinacao,
medo do julgamento, comparacdo, ansiedade financeira e autossabotagem, cada um susten-
tado por décadas de pesquisa especifica. O capitulo 4 converte esse conhecimento em méto-
do: seis etapas concretas de reprogramagdo, que combinam um exercicio pratico de identifi-
cacdo de crengas com o mecanismo, cientificamente sustentado, de repeticdo consciente e
ancoragem. O capitulo 5 traduz esse método em um checklist de aplicacdo didria, honesto
quanto ao tempo real que a mudanga de comportamento exige. E o capitulo 6 aplica tudo
isso ao territério onde o comportamento automético se manifesta com mais clareza e maior

custo mensurdvel: as decisdes financeiras.

Um compromisso que este manual assume, e que talvez o diferencie de boa parte do que ja
chegou até vocé antes: nenhuma afirmacdo aqui foi feita sem apoio em pesquisa citavel.

Onde a ciéncia € solida, isso sera dito com confianca. Onde é contestada ou ainda em debate,



como no caso da prépria teoria de esgotamento de forca de vontade, isso também serd dito,
porque um manual que promete verdade absoluta em um campo cheio de nuance est4, ele

mesmo, vendendo a mesma ilusdo que este texto se propde a desmontar.

Se vocé chegou até aqui pela Verge, vocé ja sabe: mentalidade rara ndo nasce de acreditar
mais forte. Nasce de enxergar com mais precisdo: o mecanismo exato que te prende, a evi-
déncia real por trds dele, e o caminho, testado e documentado, para desmonté-lo. Nao é

rapido. Ndo é confortavel. Mas é possivel, e a partir daqui, vocé tem o mapa.



CAPITULO 1: A MENTIRA QUE TE MANTEM PRESO

Por que “forga de vontade” ndo é a resposta

1.1 O dia em que alguém te convenceu de que a culpa era sua

Existe uma cena que se repete, com pequenas varia¢des, na vida de quase todo mundo que ja
tentou mudar algo sério em si mesmo. E noite. E domingo, geralmente. Vocé esta diante de
um caderno, de uma planilha, de um aplicativo de metas recém-baixado, e escreve, com uma
convicgdo quase religiosa: “dessa vez vai ser diferente”. Vocé sente, naquele instante, uma
clareza absoluta. Vocé quer aquilo, de um jeito que parece fisica, que parece capaz de mover

montanha.

E funciona. Por um dia, dois, as vezes uma semana inteira. E entdo, sem aviso, sem cerimo-
nia, vocé volta a fazer exatamente o que jurou que ndo faria mais. E a primeira explicagdo
que aparece, porque € a mais disponivel, a mais repetida, a mais vendida, é sempre a mesma:

eu ndo quis o suficiente. Eu sou fraco. Outras pessoas conseguem, eu ndo consigo.

Essa é, possivelmente, a mentira mais cara que a indastria do desenvolvimento pessoal ja
vendeu. Nao porque seja maldosa por natureza (a maioria de quem repete essa logica genui-
namente acredita nela), mas porque ela erra o alvo de um jeito que tem consequéncia real:
ela transforma um problema de arquitetura comportamental em uma sentenga de caréter. E
sentencas de carater ndo se resolvem. Elas s6 se acumulam, viram identidade, viram “eu sou

assim mesmo”, e paralisam qualquer tentativa futura antes mesmo que ela comece.

Este capitulo existe para desmontar essa mentira com o que a ciéncia do comportamento efe-
tivamente descobriu nas ultimas trés décadas, e para te devolver algo mais util do que
motivacdo: uma explicagio de por que vocé faz o que faz, mesmo quando decide

conscientemente nao fazer.

1.2 O experimento do rabanete, e 0 império que ele construiu

Em 1996, o psicélogo Roy Baumeister e sua equipe conduziram um experimento hoje classi-
co. Voluntarios famintos foram colocados numa sala com biscoitos recém-assados, cujo
cheiro dominava o ambiente, e com um prato de rabanetes crus ao lado. Metade do grupo
podia comer os biscoitos. A outra metade era instruida a comer apenas rabanete, enquanto o

cheiro dos biscoitos permanecia ali, provocando.
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Depois, ambos 0s grupos recebiam um quebra-cabeca geométrico impossivel de resolver, e os
pesquisadores mediam quanto tempo cada pessoa insistia antes de desistir. O grupo que teve
que resistir aos biscoitos desistiu, em média, muito mais rdpido do que o grupo que pode
comé-los (BAUMEISTER et al., 1998). A conclusdo pareceu 6bvia, quase poética: resistir a

uma tentacdo consome um recurso mental finito. Autocontrole, como um musculo, cansa.

Essa ideia, batizada de ego depletion, ou deple¢do do ego, ndo ficou confinada a um laboratoé-
rio de universidade. Ela se tornou best-seller, virou palestra corporativa, virou a explicacdo
padrado para “hoje eu ndo consegui porque ja gastei toda a minha forca de vontade em outra
coisa”. Baumeister e o jornalista John Tierney publicaram, anos depois, um livro inteiro
construido sobre essa premissa, vendendo centenas de milhares de c6pias e consolidando a
ideia de que a disciplina €, literalmente, um estoque que se esvazia ao longo do dia, e que,

portanto, precisa ser “recarregado” antes de qualquer tarefa importante.

O problema é que ciéncia de verdade ndo para de perguntar. E quando outros laboratérios
tentaram reproduzir esse efeito, décadas depois, com amostras muito maiores e controles
muito mais rigidos do que os originais, algo estranho aconteceu: o efeito, na maior parte das

vezes, simplesmente ndo apareceu.

1.3 Quando a teoria mais citada da psicologia comportamental comecou a desmoronar

Uma meta-andlise conduzida por Hagger e colegas em 2010, reunindo 198 testes do efeito de
deplecdo, ainda encontrou um tamanho de efeito relevante (HAGGER et al., 2010), o que
parecia confirmar Baumeister. Mas cinco anos depois, uma réplica registrada de grande
escala, coordenada por pesquisadores independentes com protocolo pré-aprovado, ndo en-
controu evidéncia nenhuma do efeito original. E o mais notavel: uma das autoras dessa
réplica era Kathleen Vohs, coautora frequente do préprio Baumeister e uma das principais
vozes defendendo a teoria por quase vinte anos. Se alguém tinha motivo para “encontrar” o

efeito, era ela. Nao encontrou.

O psicologo Michael Inzlicht, da Universidade de Toronto, descreveu esse momento como
um divisor de dguas em sua propria carreira: ele tentou replicar o efeito de deplegdo
repetidas vezes em seu laboratdrio e, repetidas vezes, falhou (INZLICHT, 2016). A conclusao
a que ele e outros pesquisadores chegaram nao foi “autocontrole nao existe” (seria ingénuo
demais). Foi algo mais sutil e, para os fins deste manual, muito mais util: o que parece
esgotamento de forca de vontade €, na maior parte dos casos, uma realocagdo de motivagao,

ndo um estoque fisico se esvaziando.



Job, Dweck e Walton (2010), em uma pesquisa que deveria ser leitura obrigatéria para qual-
quer pessoa que ja se autodiagnosticou como “sem disciplina”, descobriram algo revelador: o
efeito de deplegdo aparecia com for¢a muito maior em pessoas que ja acreditavam que forga
de vontade era um recurso limitado. Quem ndo tinha essa crenga simplesmente nado desacele-
rava do mesmo jeito depois de uma tarefa dificil. Em outras palavras, e aqui esta o ponto que
muda tudo, parte considerdvel do que vocé chama de “acabou minha forca de vontade” é

uma crenga que vocé mesma ensinou o seu cérebro a confirmar, repetigdo ap6s repeticgdo.

Isso nao é forga de vontade. E profecia autorrealizavel disfarcada de limite biolégico.

1.4 Entao por que vocé continua fazendo o que jurou que nao faria mais?

Se o problema nado é um estoque de disciplina se esgotando, o que explica a repeticio? A
resposta mais bem documentada ndo vem da autoajuda. Vem de um laboratério do MIT, de
ratos correndo por um labirinto em formato de T, e de uma neurocientista chamada Ann

Graybiel.

Graybiel implantou eletrodos no cérebro de ratos treinados a associar um som a uma recom-
pensa de chocolate no fim do labirinto. No inicio do treinamento, o padrdo de atividade
cerebral era intenso e distribuido por todo o percurso, concentrado especialmente no cértex
pré-frontal: a regido do cérebro responsavel por decisdo deliberada, planejamento, avaliagdo
de consequéncias. Ea regido que “pensa antes de agir”. Mas a medida que os ratos repetiam
o trajeto, dia apods dia, algo mudou: a atividade cerebral foi migrando para uma estrutura
mais profunda e mais antiga, evolutivamente falando, os ganglios da base. E o padréo ficou
cada vez mais estranho: intensa disparada de atividade no inicio do labirinto, siléncio quase
completo durante o percurso, e uma nova disparada s6 no fim, ao sentir a recompensa. O
comportamento tinha, literalmente, saido do circuito de decisdo consciente e se mudado para
o circuito automético (DUHIGG, 2012).

Esse é, em esséncia, 0 mecanismo por trds de qualquer coisa que vocé faz sem decidir consci-
entemente fazer: dirigir sem lembrar do trajeto, abrir o Instagram no meio de uma tarefa
dificil sem perceber que pegou o celular, comprar por impulso antes mesmo de processar o
preco. O cérebro humano é, antes de qualquer outra coisa, uma mdquina de economizar
energia. Todo comportamento que se repete o suficiente, com recompensa suficiente, deixa
de exigir esforco consciente, e é exatamente esse mesmo mecanismo que constréi tanto seus
habitos tteis quanto os que sabotam sua vida. O cérebro nédo julga se um padrao é “bom” ou

“ruim”. Ele s6 pergunta: isso se repetiu, e foi recompensado? Entdo vira automatico.

1.5 O circuito do hdbito: a anatomia de tudo que vocé repete sem pensar



Duhigg (2012), sistematizando décadas de pesquisa como a de Graybiel, descreve esse

processo através de um modelo de trés partes, o circuito do habito:

Primeiro, a deixa: o gatilho que inicia o comportamento. Pode ser um horario especifico, um
lugar, um estado emocional, a presenca de determinadas pessoas, ou até mesmo a a¢do ime-
diatamente anterior. E por isso que uma rotina bem construida torna a préxima agdo quase
inevitdvel, e uma rotina mal desenhada te empurra, com a mesma forca, para o

comportamento errado.

Segundo, a rotina: o comportamento em si. Pode ser fisico (comer algo, abrir um aplicativo).
Pode ser cognitivo (o pensamento automdtico de “ndo vou conseguir”). Pode ser emocional

(a ansiedade que surge sempre que um boleto vence).

Terceiro, a recompensa: o que o sistema nervoso recebe de volta, e que decide se aquele
circuito especifico vale a pena ser gravado como padrdo para a proxima vez que a mesma

deixa aparecer.

James Clear, em Atomic Habits (2018), expandiu esse modelo para quatro etapas, inserindo o
desejo (craving) entre a deixa e a resposta, reconhecendo que o gatilho sozinho ndo dispara
nada; é o desejo que aquele gatilho aprendeu a ativar que efetivamente move o comporta-
mento. Essa distingdo importa porque explica algo que confunde muita gente tentando mu-
dar: por que o mesmo gatilho as vezes dispara o padrdo automaético e as vezes ndo. A respos-
ta é que o desejo associado aquela deixa ndo tem intensidade fixa: ele pode ser enfraquecido,

deliberadamente, através do processo que este manual vai construir a partir do capitulo 4.

1.6 A implicacdo que muda tudo: vocé estd lutando a guerra errada

Some as duas descobertas (a fragilidade da teoria de for¢a de vontade como recurso finito, e
a solidez da evidéncia sobre o circuito automatico do hébito) e chega-se a uma conclusdo
desconfortavel, mas libertadora: tentar mudar um comportamento automatico usando esfor-

¢o consciente é, estruturalmente, uma batalha malformulada desde o inicio.

O esforco consciente depende do cértex pré-frontal, uma regido com capacidade de processa-
mento genuinamente limitada no momento presente, vulnerdvel a sono ruim, fome, estresse,
sobrecarga emocional. J& o comportamento automatico, gravado nos ganglios da base, ndo
pede quase nenhum recurso consciente para disparar. Ele ndo cansa. Ele s6 espera (espera o
dia dificil, a noite mal dormida, o momento de vulnerabilidade) e dispara, com a eficiéncia

de quem ja fez aquilo mil vezes, porque ja fez mesmo.



Isso significa que toda vez que vocé tentou “ter mais disciplina” para vencer um padrao
automadtico usando pura forca de vontade, vocé ndo estava fracassando por fraqueza. Vocé
estava usando a ferramenta errada contra o adversdrio errado, como tentar apagar um incén-
dio com um copo d’dgua, e concluir, ao ver o fogo continuar, que o problema era a

quantidade de dgua que vocé tinha nas méaos.

A pergunta certa nunca foi “como ter mais for¢a de vontade”. E: qual é a deixa que dispara
esse comportamento, qual recompensa ele estd entregando ao meu sistema nervoso que o
mantém vivo mesmo contra minha vontade consciente, e como eu redesenho essa rotina,
mantendo a deixa, porque nao controlo a vida acontecendo, para que uma resposta diferente,

e melhor, se torne o novo caminho de menor resisténcia?

Nenhum padrao automatico se sustenta por acaso. Se vocé procrastina hd anos, esse compor-
tamento esta entregando alguma recompensa real (quase sempre alivio imediato de descon-
forto) que, aos olhos do seu circuito automético, supera qualquer custo de longo prazo.
Reprogramacio mental ndo é sobre reunir mais vontade. E sobre localizar esse circuito com
precisdo cirtrgica e substitui-lo, através de repeticdo deliberada e consciente, até que o

comportamento que hoje exige esfor¢o brutal se torne, ele mesmo, automatico.

1.7 O que este manual ndo promete, e o que ele entrega no lugar

Este manual ndo vai te motivar. Motivagdo é estado emocional, e todo estado emocional, por
definicdo, é temporario (sobe com um video inspirador numa segunda de manhd, desce na
primeira contrariedade real da semana). Nenhuma transformacdo duradoura ja foi construi-
da sobre uma base que muda de humor todos os dias, e seria desonesto prometer a vocé

mais uma dose de inspiragdo que esvazia em setenta e duas horas.

O que este manual constréi, capitulo a capitulo, é um mapa: primeiro, entender com precisao
a arquitetura do comportamento automatico (o que este capitulo acabou de fazer). Depois,
no capitulo 2, aprofundar como uma crenca individual se converte, através de repeticdo, em
comportamento automatico gravado. No capitulo 3, nomear com exatiddo os cinco padrdes
que mais sabotam quem estd tentando construir algo sério na vida: procrastinagdo, medo do
julgamento, comparagdo, ansiedade financeira e autossabotagem. E, a partir do capitulo 4,
aplicar um método estruturado de reprogramacéo: identificagdo do circuito, desenho da
resposta nova, repeti¢do consciente e ancoragem, até que o comportamento que vocé quer se

torne o automatico que vocé ja tem.

Se vocé chegou até aqui pela Verge, vocé ja sabe: mentalidade rara ndo é sobre otimismo,

nem sobre “acreditar em si mesma” como slogan de camiseta. E sobre precisdo: enxergar exa-



tamente onde estd o mecanismo que te prende, entender como ele foi construido, e desmon-
td-lo com método. A boa noticia, e é uma noticia real, com evidéncia por trds, é esta: se um
circuito automético pode ser construido por repeticdo, ele também pode ser reconstruido.

Nao com mais forca. Com mais precisao.
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CAPITULO 2: O SISTEMA OPERACIONAL DA MENTE

Como crengas viram comportamento automdtico

2.1 A crenga que ninguém nomeia, mas todo mundo executa

Pergunte a alguém que procrastina compulsivamente se ela “acredita” que é procrastinadora,

e a resposta quase sempre vem em tom de defesa: “ndo é bem isso, eu s6 preciso de mais or-

ganizagdo”, ou “eu simplesmente trabalho melhor sob pressdo”. Raramente alguém diz, em

voz alta, “eu acredito que vou falhar se eu tentar de verdade, entdo prefiro adiar até ndo

haver tempo de tentar de verdade”. E, no entanto, é exatamente essa crenga (nado verbaliza-
- ni . . ’ itas vez .

da, ndo reconhecida conscientemente, muitas vezes até negada quando confrontada) que

estd pilotando o comportamento repetido, dia ap6ds dia, havia anos.

Esse é o ponto de partida deste capitulo: a distincdo entre o que vocé diz que acredita e o que
vocé, na prética, executa como se acreditasse. O capitulo 1 estabeleceu que o comportamento
repetido migra do cértex pré-frontal para os ganglios da base, tornando-se automético. Este
capitulo vai um passo além e pergunta: o que, exatamente, estd sendo automatizado quando
isso acontece? A resposta é uma crenga, ndo no sentido filoséfico abstrato, mas no sentido
operacional, funcional, quase mecanico do termo. E entender como essa automatizagdo

acontece, em nivel biolégico e cognitivo, é o que torna possivel reverté-la.

2.2 A regra de Hebb: a base bioldgica de toda crenca repetida

Em 1949, o neuropsicélogo canadense Donald Hebb propds, em seu livro The Organization
of Behavior, um principio que se tornaria um dos pilares da neurociéncia moderna. Ele
descreveu que, quando o ax6nio de uma célula estd suficientemente préximo para excitar
outra célula e participa, repetida e persistentemente, de sua ativagdo, ocorre um processo de
crescimento ou mudanga metabdlica em uma ou ambas as células, de modo que a eficiéncia
da primeira célula em ativar a segunda aumenta (HEBB, 1949). Essa formulagdo técnica
ficou popularmente resumida na frase que se tornou quase um mantra da neurociéncia:

neurdnios que disparam juntos, se conectam juntos.

O que essa regra significa, na prética, é que toda vez que dois padrdes de atividade neural
(um pensamento e uma emocado, uma situagdo e uma resposta) sdo ativados simultaneamen-
te, a conexdo sindptica entre eles se fortalece ligeiramente. Repita esse padrdo de coativagdo

vezes suficientes, e o cérebro passa a tratd-lo como conexdo padrdo: da préxima vez que o



primeiro elemento disparar, o segundo dispara junto, com cada vez menos esforco, quase au-
tomaticamente. Esse mecanismo é hoje reconhecido como um dos processos fundamentais
por tras da neuroplasticidade, a capacidade do cérebro de se reorganizar estruturalmente ao
longo de toda a vida, e ndo apenas durante a infadncia, como se acreditava até meados do

século vinte.

O detalhe crucial, e o motivo pelo qual este capitulo existe, é que o cérebro ndo distingue,
nesse processo, entre padrdes “tteis” e padrdes “prejudiciais”. A mesma regra de fortaleci-
mento sindptico que conecta esfor¢o a recompensa em quem constréi uma rotina de treino
consistente é a que conecta tentativa a humilhacdo em quem foi ridicularizado, na infancia
ou na vida adulta, toda vez que se arriscou publicamente. O cérebro apenas registra: isso e
aquilo aconteceram juntos, repetidamente. Preocupacgdo, autocritica severa e ruminacdo se
conectam pelo mesmo mecanismo neural que conecta gratidao, foco e cuidado. A biologia é
neutra; o contetido que ela grava ndo é escolhido por ela, é escolhido pela experiéncia que se

repete.

Isso tem uma implicacdo direta para qualquer pessoa tentando entender por que carrega um
padrao de sabotagem especifico. Nao é uma falha de caréter gravada desde o nascimento. E
um circuito neural que foi, em algum momento, refor¢ado por repeticdo, e que, exatamente
por ter sido construido por repeticdo, pode ser desconstruido e reconstruido pelo mesmo

mecanismo, na direcao oposta.

2.3 De Hebb a Beck: como a biologia da sinapse vira crenca que vocé “tem”

A neurociéncia explica como uma conexdo se fortalece. Mas é a psicologia cognitiva, e espe-
cificamente o trabalho do psiquiatra Aaron Beck, que explica o que, especificamente, fica

gravado, e como isso se organiza em algo que vocé reconheceria como “quem eu sou”.

Beck, considerado o fundador da terapia cognitiva, observou, ao longo de seu trabalho
clinico com pacientes deprimidos na década de 1960, um padrdo recorrente: seus pacientes
verbalizavam pensamentos que careciam de validade objetiva, mas que se apresentavam a
eles com a forga de fatos incontestaveis (BECK, 1979). Esses pensamentos, que Beck chamou
de “pensamentos automaticos”, eram rapidos, reativos, e surgiam sem que a pessoa 0s exa-
minasse conscientemente, permanecendo, por isso, praticamente imunes a questionamento,
porque nunca chegavam a ser tratados como uma hipétese a ser testada, e sim como um

relato direto da realidade.

Beck descobriu que esses pensamentos automaticos ndo surgem aleatoriamente. Eles sdo a

expressdo superficial de estruturas mais profundas, que ele chamou de esquemas, ou crengas



nucleares (core beliefs): convicgdes profundamente enraizadas, geralmente formadas em ex-
periéncias precoces de vida, sobre si mesmo, sobre os outros e sobre o mundo. Uma crenga
nuclear como “eu ndo sou suficiente” ndo aparece, no dia a dia, com essas palavras exatas.
Ela aparece disfarcada em pensamentos automaticos especificos: “eles vao perceber que eu
ndo sei o que estou fazendo”, “ndo adianta tentar, vai dar errado de qualquer jeito”, “se eu
cobrar esse preco, vdo achar que estou sendo gananciosa”, cada um deles parecendo, no
momento em que surge, uma avaliacdo racional da situagdo, e ndo o eco de uma crenca

formada anos ou décadas antes.

Beck também descreveu aquilo que chamou de triade cognitiva: um padrdo em que a pessoa
mantém, simultaneamente, uma visao negativa de si mesma, de suas experiéncias no mundo
e do seu futuro (BECK et al., 1979). Essas trés dimensdes se reforcam mutuamente, criando
um sistema fechado, quase impenetrével a partir de dentro: se eu ja assumo que sou inade-
quada, interpreto experiéncias neutras como confirmacdo disso, e projeto um futuro onde
essa inadequacdo persiste, 0 que, por sua vez, reforca a crenga original. E um circuito que se
sustenta sozinho, sem precisar de evidéncia nova, porque ele mesmo gera a evidéncia que

confirma seu préprio funcionamento.

2.4 A crenca como profecia autorrealizavel: da terapia cognitiva de volta a neurociéncia do
habito

Existe uma ponte direta entre o que Beck descreveu na clinica e o que este manual ja estabe-
leceu, no capitulo 1, sobre forca de vontade. Lembre-se: Job, Dweck e Walton (2010) desco-
briram que o efeito de esgotamento de autocontrole aparecia com forca muito maior em
pessoas que ja acreditavam que a forca de vontade era um recurso limitado, e praticamente
ndo aparecia em quem ndao tinha essa crenga. Essa descoberta ndo é um caso isolado. Ela é
uma instancia especifica de um fendmeno muito mais amplo: crengas ndo apenas descrevem
a realidade, elas moldam ativamente o comportamento que, por sua vez, produz o resultado

que confirma a crenga original.

N

Esse é o mecanismo da profecia autorrealizdvel aplicado a sua prépria mente. Se vocé
carrega uma crenga nuclear de que “eu sempre desisto no meio”, essa crenga ndo fica passi-
vamente arquivada. Ela reduz, de forma sutil e quase invisivel, o esfor¢o que vocé aloca
diante do primeiro obstaculo real de um projeto novo, porque, no fundo, uma parte de vocé
ja “sabe” como essa histéria termina. Vocé desiste um pouco mais cedo do que desistiria sem
essa crenga. E essa desisténcia, por sua vez, se torna mais uma evidéncia, gravada pela
mesma regra de Hebb descrita anteriormente, fortalecendo ainda mais a conexdo sindptica
entre “eu tentando algo dificil” e “eu desistindo no meio”, tornando a préxima desisténcia

ainda mais automatica, ainda mais rapida, ainda mais dificil de perceber como escolha.



E assim que uma crenca, algo aparentemente abstrato e verbal, se converte em comportamen-
to automatico, algo concreto e corporal. O caminho ndo é misterioso: crenga gera pequena
alteracdo de esforco e atencao; alteragdo de esforgo e atengdo gera resultado consistente com
a crenga; resultado consistente reforca, por coativagdo neural repetida, a conexdo sindptica
original; conexdo fortalecida torna a crenca ainda mais automadtica e ainda mais resistente a

evidéncia contréria, porque agora ela ndo é mais apenas uma ideia, é um circuito.

2.5 Por que “pensar positivo” nao resolve, e o que resolve de fato

Esse modelo explica também por que a estratégia mais comum de autoajuda (repetir afirma-
¢Oes positivas, “eu sou capaz”, “eu mereco sucesso”) costuma falhar em produzir mudanga
duradoura para quem carrega uma crenca nuclear oposta profundamente enraizada. Repetir
uma frase conscientemente, no cértex pré-frontal, ndo tem forca suficiente para competir com
um esquema cognitivo construido ao longo de anos e reforcado por centenas ou milhares de
repetigdes comportamentais. E a mesma assimetria descrita no capitulo 1 entre esfor¢o cons-
ciente e comportamento automatico, agora aplicada ao nivel da crenga: uma frase dita a si
mesma uma vez por dia ndo reescreve uma conexdo sindptica fortalecida por anos de

coativacao repetida.

O que efetivamente produz mudanca, de acordo com o préprio modelo de Beck e com déca-
das de pesquisa subsequente em terapia cognitivo-comportamental, ndo é a substituicdo de
uma frase por outra. Ea exposicdo repetida a uma experiéncia que contradiz ativamente a
crenca nuclear, de forma consciente, nomeada, e sustentada ao longo do tempo suficiente
para que uma nova conexdo sindptica se forme e comece a competir, em for¢a, com a conexao
antiga. Beck chamou esse processo de reestruturacdo cognitiva; a neurociéncia o explica

através do mesmo mecanismo de plasticidade sindptica descrito por Hebb.

Isso significa, em termos praticos, que reprogramagdo mental real ndo acontece através de
uma epifania dnica, por mais intensa que ela seja, nem através de uma frase de efeito
repetida no espelho pela manha. Acontece através de um processo estruturado de identificar
a crenga nuclear por trds de um padrao especifico, desenhar deliberadamente uma experién-
cia ou resposta que contradiga essa crenga, e repetir essa nova resposta, de forma consciente,
tempo suficiente para que ela prépria se torne automatica, o que €, precisamente, o método

que este manual constrdi a partir do capitulo 4.

2.6 O que isso significa para os padrdes que vocé vai reconhecer no préximo capitulo

O capitulo 3 vai nomear cinco padrdes especificos de sabotagem (procrastinagdo, medo do

julgamento, comparagdo, ansiedade financeira e autossabotagem) que aparecem, com varia-

[6;]



¢Oes, na vida de quase toda pessoa tentando construir algo sério. O que este capitulo estabe-
leceu € a lente correta para enxergar cada um deles: nenhum desses cinco padrdes é um
defeito de personalidade fixo. Cada um é um circuito especifico (gatilho, resposta automati-
ca, recompensa) construido sobre uma crenga nuclear especifica, gravada por repeticao,
através do mesmo mecanismo biolégico que grava qualquer outra coisa que se repete o sufi-

ciente.

E é exatamente por serem construidos, e ndo inatos, que esses padrdes podem ser descons-
truidos. Ndo com afirmagdo positiva. Ndo com mais forca de vontade, cuja base cientifica,
como vimos no capitulo 1, é bem mais fragil do que a industria da motivagdo sugere. Com
identificacdo precisa da crenga nuclear, desenho deliberado de uma resposta nova, e repeti-
¢do consciente sustentada: o inico processo que, tanto na neurociéncia de Hebb quanto na

terapia cognitiva de Beck, demonstrou reescrever, de fato, aquilo que uma vez foi gravado.

REFERENCIAS

BECK, A. T. Cognitive therapy and the emotional disorders. New York: International Universities Press, 1976.

BECK, A. T.; RUSH, A. ]J.; SHAW, B. F,; EMERY, G. Cognitive therapy of depression. New
York: Guilford Press, 1979.

HEBB, D. O. The organization of behavior: a neuropsychological theory. New York: Wiley,
1949.

JOB, V,; DWECK, C. S.; WALTON, G. M. Ego depletion, is it all in your head? Implicit theori-
es about willpower affect self-regulation. Psychological Science, v. 21, n. 11, p. 1686-1693,
2010.



CAPITULO 3: OS CINCO PADROES QUE SABOTAM

Anatomia de um sabotador recorrente

3.1 Por que cinco, e por que exatamente esses

Os capitulos anteriores estabeleceram dois pilares: primeiro, que comportamento repetido se
automatiza através de mecanismos neurais bem documentados, e ndo através de falta ou
excesso de forca de vontade (capitulo 1); segundo, que essa automatizagdo €, na maioria dos
casos, a expressao comportamental de uma crenga nuclear formada por repeti¢do, segundo o
modelo cognitivo de Beck (capitulo 2). Este capitulo aplica esses dois pilares a cinco padrdes
especificos, escolhidos ndo por serem os tinicos possiveis, mas por serem, segundo a literatu-
ra de psicologia comportamental das tltimas cinco décadas, os que aparecem com maior fre-
quéncia e maior custo cumulativo na vida de pessoas tentando construir algo, seja um nego-

cio, uma carreira, um corpo mais saudavel ou uma relagdo mais estavel com dinheiro.

Cada um dos cinco padrdes sera tratado com a mesma estrutura: o mecanismo psicolégico
documentado por trds dele, a evidéncia empirica que sustenta esse mecanismo, e a forma
como ele se encaixa no circuito de deixa-resposta-recompensa descrito no capitulo 1. Essa
consisténcia estrutural ndo é acidental, é, ela mesma, parte do método. Reconhecer um
padrdo através de sua arquitetura, e ndo apenas de seu sintoma superficial, é o primeiro

passo real de qualquer processo de reprogramagao.

3.2 Procrastinac¢do: a equacdao motivacional que a maioria ignora

Procrastinagdo é, provavelmente, o padrdo de sabotagem mais estudado e mais mal com-
preendido da psicologia comportamental contemporanea. A explicagdo popular, “procrasti-
nador é preguigoso”, ndo sobrevive ao escrutinio da pesquisa. Piers Steel, da Universidade
de Calgary, conduziu a mais ampla meta-andlise ja publicada sobre o tema, reunindo 691
correlacdes de estudos anteriores, e descobriu que tragos associados a preguiga, como neuro-
ticismo e busca por sensacdo, apresentam correlacdo fraca com procrastinacdo. Os preditores
fortes e consistentes eram outros: aversdo a tarefa, distdncia temporal até a recompensa,

autoeficdcia percebida e impulsividade (STEEL, 2007).

A partir dessas descobertas, Steel e Kénig desenvolveram a Teoria da Motiva¢do Temporal,
que formaliza a motivacdo como uma func¢do de quatro varidveis: expectativa de sucesso,

valor percebido da recompensa, e um denominador composto por impulsividade multiplica-



da pelo atraso até a recompensa (STEEL; KONIG, 2006). Em termos praticos, isso significa
que uma tarefa vai gerar procrastinacdo quando a pessoa tem baixa confianca de que vai
conseguir realiza-la bem, quando a recompensa parece distante ou pouco atraente, e quando
a pessoa tem tendéncia a priorizar alivio imediato sobre ganho futuro. Nao é uma equagdo
sobre caréter. E uma equacdo sobre como a arquitetura da tarefa interage com a arquitetura

da mente.

Um estudo longitudinal publicado por Steel e colaboradores em 2018 acrescentou um dado
especialmente relevante para este manual: os fatores de autorregulagdo que mais explicavam
a variancia em procrastinagdo, respondendo por 74% dela, eram controle de atengdo, regula-
¢do de energia e automaticidade (STEEL et al., 2018). Automaticidade: o mesmo conceito
central do capitulo 1. Procrastinagdo, sob essa luz, ndo é a auséncia de um trago de personali-
dade chamado disciplina. E um circuito automatico que se ativa diante de tarefas com baixa
expectativa de sucesso ou recompensa percebida como distante, e, como qualquer circuito
automatico, ele foi reforcado, repeticdo apds repeticdo, pela recompensa imediata do alivio:
adiar a tarefa reduz o desconforto de encaré-la agora, e esse alivio, por menor que seja, é

registrado pelo cérebro exatamente da forma descrita por Duhigg no capitulo 1.

3.3 Medo do julgamento: o termostato social que vocé nao escolheu ter

Por que a possibilidade de ser julgada é capaz de paralisar decisdes que, racionalmente, a
pessoa sabe que deveria tomar (postar um contetido, cobrar um preco justo, discordar publi-
camente de alguém)? A resposta mais robusta vem da teoria do socidmetro, desenvolvida
pelo psicélogo Mark Leary. Leary propde que a autoestima ndo é, como o senso comum su-
gere, simplesmente “0 quanto vocé gosta de si mesma”; ela é um sistema de monitoramento
evoluido, que funciona como um termostato de aceitacdo social, detectando mudancas no
quanto vocé é valorizada e incluida por outras pessoas (LEARY; BAUMEISTER, 2000).

Em uma série de experimentos, Leary e colegas demonstraram que a autoestima das pessoas
caia de forma consistente e mensuravel diante de sinais de exclusdo social, mesmo exclusdo
simulada em laboratério, sem consequéncia real alguma (LEARY, 1995). O sistema ndo dis-
tingue ameaca social real de ameaca social hipotética: ele reage a percepcdo de julgamento
com a mesma intensidade fisioldgica e emocional com que reagiria a uma rejeicdo concreta.
Evolutivamente, isso fazia sentido: em grupos humanos primitivos, ser excluido do grupo
era, literalmente, uma ameaca a sobrevivéncia. O problema é que esse sistema, desenhado
para um contexto de tribos pequenas, ndo foi atualizado para o contexto de redes sociais com
audiéncias de centenas ou milhares de pessoas, onde a exposicdo publica é constante e o

julgamento, real ou imaginado, estd sempre, tecnicamente, a um comentario de distancia.



Watson e Friend (1969), décadas antes de Leary formalizar a teoria do socidmetro, ja haviam
nomeado esse fendmeno de “medo da avaliagdo negativa” (fear of negative evaluation,
FNE), demonstrando sua ligacdo direta com ansiedade social. Pesquisas mais recentes mos-
tram que esse medo ndo é apenas uma emocdo desconfortavel, ele distorce ativamente o pro-
cessamento de informacao social. Estudos com uso de tarefas de aprendizagem probabilistica
mostram que individuos com FNE elevado processam informacado social autorreferente de
forma sistematicamente diferente da populagdo geral, com maior sensibilidade a sinais de
avaliacdo negativa. Traduzindo para a linguagem deste manual: quem carrega esse padrdo
ndo estd “exagerando”. O sistema de deteccdo de ameaca social dessa pessoa estd, literalmen-
te, calibrado para captar e amplificar sinais de julgamento que outras pessoas nem registrari-

am.

Reconhecer isso muda a estratégia de enfrentamento. Nao adianta dizer a alguém com esse
padrao “néo liga pro que os outros pensam”, isso ignora que existe um sistema neurobiol6gi-
co funcionando exatamente como projetado, s6 que descalibrado para o contexto atual. O
que funciona, como veremos no capitulo 4, é exposicdo gradual e deliberada a julgamento

tolerdvel, recalibrando o sistema através do mesmo mecanismo de repeticao que o construiu.

3.4 Comparacao: a régua que muda de tamanho conforme o feed rola

Leon Festinger propods, em 1954, a Teoria da Comparagdo Social: a ideia de que seres huma-
nos tém um impulso fundamental de avaliar suas préprias opinides e habilidades, e que, na
auséncia de padrdes objetivos disponiveis, recorrem a compara¢do com outras pessoas para
fazer essa avaliacdo (FESTINGER, 1954). Festinger também identificou um impulso unidire-
cional especifico para habilidades: as pessoas ndo apenas comparam, elas comparam buscan-

do estar melhores, criando uma tendéncia natural de comparacdo para cima.

O problema é o que a pesquisa contemporanea chama de comparacdo ascendente (upward
comparison) em ambientes digitais. Diferente de uma comunidade fisica, onde a amostra de
pessoas com quem vocé se compara € limitada e geograficamente préxima, redes sociais
apresentam um fluxo constante e algoritmicamente otimizado dos melhores momentos de
milhares de pessoas, muitas delas estranhas, cuja vida real vocé nunca vé fora do recorte
editado que elas escolhem mostrar. Estudos recentes confirmam que o uso frequente de
redes sociais estd consistentemente associado ao aumento de comparagdes ascendentes, e

que essas comparagdes tém efeito negativo mensuravel sobre a autoestima.

O que a pesquisa também mostra, e que é frequentemente esquecido nas discussdes popula-
res sobre o tema, é que comparagdo ascendente ndo é inerentemente destrutiva: ela pode

gerar tanto motivacdo quanto desanimo, dependendo de um fator especifico, se o resultado
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da outra pessoa é percebido como alcangavel (WILLS, 1981). Quando a distancia percebida
entre vocé e a pessoa com quem se compara parece intransponivel, a comparagdo deixa de
fornecer informacao util sobre autoaperfeicoamento e passa a funcionar apenas como fonte
de desanimo. O préprio Festinger notou que a tendéncia de comparagdo diminui quando a

diferenca entre opinides e habilidades se torna grande demais para ser informativa.

Isso tem uma implicagdo prética direta: o problema raramente é “parar de se comparar”,
impulso que, segundo a propria teoria original, é biologicamente fundamental e praticamen-
te impossivel de eliminar por decisdo consciente. O problema é a auséncia de critério sobre
com quem, e como, a comparacdo € feita. Comparagdo com alguém dois ou trés passos a
frente, em condicdes similares, tende a gerar o efeito motivacional que Festinger descreveu
como intengdo original do mecanismo. Comparac¢do com alguém em um patamar percebido
como inatingivel, o que o algoritmo de qualquer rede social estd estruturalmente desenhado
para maximizar, porque contetido extremo gera mais engajamento, tende a produzir

exatamente o oposto.

3.5 Ansiedade financeira: quando o dinheiro rouba capacidade cognitiva antes de

qualquer decisao ser tomada

Talvez a descoberta mais contraintuitiva de toda a literatura revisada neste manual venha do
trabalho do economista comportamental Sendhil Mullainathan e do psicélogo Eldar Shafir.
Em seu livro Scarcity: Why Having Too Little Means So Much (2013), os autores documen-
tam, através de uma série de experimentos, que a escassez de um recurso, seja dinheiro,
tempo ou até calorias, ndo afeta apenas as decisdes relacionadas diretamente a esse recurso.
Ela consome o que os autores chamam de “largura de banda cognitiva” (cognitive bandwid-
th), reduzindo a capacidade de processamento disponivel para qualquer outra decisdo,
mesmo decisdes sem relagdo direta com a escassez original (MULLAINATHAN; SHAFIR,
2013).

Em um dos experimentos mais citados dessa pesquisa, conduzido em um shopping center
em Nova Jersey, os pesquisadores induziram individuos de baixa renda a pensar sobre um
problema financeiro hipotético antes de realizar testes cognitivos, e observaram queda
imediata e mensuravel de desempenho, comparavel, em magnitude, a perda de uma noite in-
teira de sono. O mesmo efeito ndo aparecia em individuos de renda mais alta submetidos ao
mesmo problema hipotético, o que indica que o efeito ndo é sobre o contetido do pensamen-
to, mas sobre a carga real que a preocupacao financeira impde a quem ja estd operando sob

restricdo.
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Essa é uma das descobertas mais importantes para desmontar a culpa que costuma acompa-
nhar decisdes financeiras ruins: pessoas sob pressdo financeira ndo tomam decisdes piores
por falta de educacdo financeira ou de disciplina; elas tomam decisdes piores porque a
propria condigdo de escassez, por meio de um mecanismo cognitivo mensuravel, reduz a ca-
pacidade disponivel para planejamento de longo prazo, favorecendo o que os autores cha-
mam de “tunelamento”: foco excessivo no problema imediato, as custas de considerar conse-
quéncias futuras (MULLAINATHAN; SHAFIR, 2013). Ansiedade financeira, sob essa luz,
ndo é apenas uma emogdo desconfortavel a ser “controlada”, é um estado que ativamente
empurra o comportamento na direcdo de decisdes por impulso, exatamente o padrdo que

este manual identifica como sabotador.

Isso conecta diretamente ao capitulo 6 deste manual, sobre mentalidade aplicada a dinheiro:
qualquer processo de reprogramacao nessa area precisa levar em conta que decisdes finan-
ceiras tomadas sob estado de escassez percebida partem de uma base cognitiva estrutural-
mente comprometida, o que reforca, ainda mais, a importancia de sistemas e rotinas predefi-
nidas (o assunto do capitulo 4), que ndo dependem de capacidade de processamento

disponivel no momento exato da decisao.

3.6 Autossabotagem: o paradoxo de quem se atrapalha exatamente quando estd indo bem

O dltimo dos cinco padrdes é, também, o mais contraintuitivo & primeira vista: por que
alguém pararia de fazer exatamente o que estava funcionando, no momento em que os resul-
tados comecam a aparecer? A resposta mais bem documentada vem do conceito de self-han-
dicapping (autoprejuizo estratégico), introduzido pelos psicélogos Edward Jones e Steven
Berglas em 1978.

No experimento original, estudantes universitdrios recebiam feedback positivo apés um
teste, independentemente de terem, de fato, se saido bem. Metade havia enfrentado proble-
mas féceis; a outra metade, problemas insoltiveis. Em seguida, era oferecida a eles a escolha
entre duas substancias: uma que supostamente melhoraria seu desempenho em um teste se-
guinte, e outra que o prejudicaria. Os estudantes que haviam recebido elogios por um de-
sempenho que sabiam, no fundo, ndo ser genuino, porque os problemas eram insoltveis, es-
colheram, de forma desproporcional, a substancia que prejudicaria seu préprio desempenho
seguinte (JONES; BERGLAS, 1978).

A explicagdo de Jones e Berglas é tdo elegante quanto perturbadora: ao criar deliberadamente
um obstdculo ao proprio sucesso, a pessoa constréi, antecipadamente, uma explicagdo alter-
nativa para um eventual fracasso, algo externo a prépria capacidade, protegendo, assim, sua

autoimagem de competéncia. E, paradoxalmente, se o sucesso ainda assim acontecer apesar
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do obstaculo autoimposto, a pessoa pode atribuir esse sucesso a uma capacidade ainda
maior, por ter “vencido apesar do handicap”. E uma estratégia que protege a autoestima nos

dois cendrios possiveis, ao custo de sabotar ativamente o préprio desempenho.

Pesquisas subsequentes mostraram que esse padrdo estd associado a uma autoimagem de
competéncia “precdria” (ndo genuinamente baixa, mas instavel, dependente de confirmacdo
externa constante) e a elevados niveis de ansiedade relacionada a avaliacdo. Um estudo mais
recente sobre estudantes universitarios demonstrou que ansiedade-traco prediz tanto pro-
crastinagdo quanto perfeccionismo, e que ambos operam como caminhos distintos, porém si-
multaneos, que levam a comportamentos de autoprejuizo, sugerindo que intervengdes efica-
zes precisam atuar tanto sobre o padrdao comportamental evitativo quanto sobre os padroes

cognitivos de exigéncia excessiva que o acompanham.

O que isso revela sobre 0 momento especifico em que a autossabotagem costuma aparecer,
justamente quando as coisas comegam a dar certo, é que o sucesso, paradoxalmente, aumen-
ta a exposi¢do ao risco de avaliacdo. Enquanto um projeto estd no inicio, o fracasso ainda
pode ser atribuido a fatores externos ou a natureza inicial da empreitada. Conforme o
sucesso se acumula, a expectativa em torno da pessoa aumenta, e, com ela, o risco percebido
de uma futura avaliagdo negativa, caso o sucesso ndo se sustente. Para quem carrega uma
cren¢a nuclear de competéncia instavel, essa escalada de expectativa €, ela mesma, uma
ameaca, e sabotar preventivamente o préprio avango, mesmo que de forma inconsciente, fun-

ciona como uma forma de regular essa ameaca antes que ela se torne insustentédvel.

3.7 O fio que conecta os cinco: nenhum deles é sobre carater

Os cinco padrdes descritos neste capitulo (procrastinacdo, medo do julgamento, comparagao,
ansiedade financeira e autossabotagem) tém mecanismos distintos, mas compartilham uma
estrutura comum, coerente com tudo o que os capitulos 1 e 2 estabeleceram: cada um é um
circuito de deixa-resposta-recompensa, construido por repetigdo, e sustentado por uma re-
compensa percebida, quase sempre alivio de algum tipo de desconforto imediato, que supe-

ra, na légica do sistema automatico, o custo de longo prazo que o padrao impdoe.

Nenhum desses cinco é uma sentenca definitiva sobre quem vocé é. Cada um é um circuito
que foi, em algum momento e por alguma razdo que provavelmente fazia sentido no contex-
to em que se formou, reforcado o suficiente para se tornar automético. E, exatamente por
terem sido construidos por repetigdo, cada um pode ser desconstruido pelo mesmo mecanis-

mo, na direcdo oposta: o processo estruturado que o capitulo 4 vai apresentar.
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CAPITULO 4: REPROGRAMACAO PASSO A PASSO

O método

4.1 De onde vem o método deste capitulo

Os capitulos anteriores estabeleceram trés coisas: que comportamento repetido se torna
automatico através de mecanismos neurais documentados (capitulo 1); que essa automatiza-
¢do é a expressdo comportamental de crengas nucleares formadas por repetigdo (capitulo 2);
e que cinco padrdes especificos, procrastinagdo, medo do julgamento, comparagdo, ansiedade
financeira e autossabotagem, sao as manifestacdes mais recorrentes desse processo (capitulo
3). Este capitulo converte esse conhecimento em um método de seis etapas, aplicavel a

qualquer um desses padroes.

A estrutura de identificagdo de crengas que abre este método é adaptada do trabalho da
médica Mabel Cristina Dias, autora de A Dindmica do Crescimento (2016), que propde um
exercicio de inventario de crencas como ponto de partida para qualquer processo de mudan-
ca pessoal (DIAS, 2016). E importante fazer uma distincao clara: a autora explica o funciona-
mento desse processo através de um vocabulario de fisica quantica e campos energéticos que
ndo corresponde ao consenso cientifico atual, e este manual ndo adota esse vocabuldrio como
explicagdo. O que se aproveita aqui € a técnica pratica que a autora descreve, cujo valor ndo
depende da explicacdo tedrica anexada a ela: fazer um inventario completo, por escrito, das
proprias crengas, sem filtro e sem julgamento prévio, é uma ferramenta reconhecida em dife-
rentes tradi¢des da psicologia clinica, inclusive na terapia cognitiva de Beck, apresentada no
capitulo 2, onde o mapeamento de pensamentos automdticos e crencas nucleares é etapa
central do processo terapéutico (BECK, 1979). O mecanismo real de mudanca que explica
por que esse inventdrio funciona ndo é energético, ¢ o mesmo mecanismo de plasticidade

sindptica e reestrutura¢do cognitiva discutido nos capitulos 1 e 2.

4.2 Etapa 1: Inventdrio de crencas sem filtro

O primeiro passo é, literalmente, colocar no papel tudo em que vocé acredita, sem organizar,
sem hierarquizar, sem se preocupar em soar coerente. Dias (2016) recomenda escrever sem
parar, sem racionalizar, deixando o contetido emergir sem edicdo consciente. Do ponto de
vista cognitivo, esse exercicio tem uma funcdo especifica: pensamentos autométicos, por
definicdo, operam abaixo do nivel de escrutinio consciente (BECK, 1976). Forcar sua externa-

lizagdo por escrito, sem o filtro editorial que normalmente aplicamos ao que dizemos em voz
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alta, aumenta a chance real de capturar a crenca nuclear por trds do padrdo, e ndo apenas sua

versdo socialmente aceitivel.

Na pratica: separe vinte minutos, sem interrupgao. Escreva frases Completas, comecando com

4

“eu acredito que...”, cobrindo pelo menos estas areas: dinheiro, capacidade profissional,
corpo, relacionamentos, merecimento. Ndo pare para revisar. O objetivo ndo é produzir um

texto bonito, é produzir material bruto para a etapa seguinte.

4.3 Etapa 2: Hierarquia de valores

Em paralelo, Dias (2016) propde listar valores centrais (satide, dinheiro, familia, trabalho,
relacionamentos, conhecimento, espiritualidade, lazer) e ordend-los por importancia real,
ndo pela importancia que vocé gostaria de ter ou acha que deveria ter. Essa distin¢ao é
crucial: a maioria das pessoas erra sistematicamente ao tentar prever sua prépria hierarquia
de valores de forma abstrata, porque a resposta que soa “certa” nem sempre é a que

efetivamente orienta o comportamento.

Um teste mais confidvel do que a introspecgdo abstrata é observar onde o tempo e o dinheiro
realmente foram alocados nos tltimos trés meses. A hierarquia de valores revelada pelo com-
portamento passado é quase sempre mais precisa do que a hierarquia declarada, porque,
como estabelecido no capitulo 1, o comportamento repetido reflete o circuito automatico ja

instalado, e ndo necessariamente a intenc¢ao consciente do momento presente.

4.4 Etapa 3: Cruzamento, onde a crenca trava o valor

Com as duas listas em maos, a terceira etapa é cruza-las, procurando pontos de contradi¢do
direta. Se um dos seus valores centrais é prosperidade financeira, mas seu inventdrio de
crengas contém frases como “dinheiro corrompe” ou “gente como eu nao fica rica”, vocé
acabou de localizar, de forma concreta e escrita, o ponto exato de atrito entre o que vocé diz

que quer e o circuito automético que, historicamente, tem produzido o resultado oposto.

Dias (2016) descreve esse cruzamento como o momento em que se revela a razdo do sucesso
ou do fracasso em determinada area da vida. Na linguagem mais precisa deste manual: é o
momento em que uma crenca nuclear, formada por repeticdo segundo o mecanismo descrito
no capitulo 2, é identificada como a explicagdo mais provavel para um padrdo de resultado

que, até entdo, parecia inexplicavel ou atribuido a fatores externos.

Um critério pratico para saber se vocé encontrou uma crenga nuclear real, e ndo apenas um
pensamento superficial: pergunte-se se essa crenca aparece, de alguma forma, em mais de

uma area da sua vida. Crengas nucleares tendem a ser transversais: “eu ndo sou suficiente”



pode aparecer disfarcada tanto em relacionamentos quanto em decisdes profissionais e

financeiras, com roupagens diferentes, mas a mesma raiz.

4.5 Etapa 4: Reconhecer o padrdo de autossabotagem especifico

Dias (2016) descreve um conjunto de comportamentos tipicos de quem estd em processo
ativo de autossabotagem: arranjar justificativas para fracassos recorrentes, adiar tarefas
sistematicamente, manter expectativas irrealistas sobre si mesmo, praticar perfeccionismo
paralisante (nunca terminar nada que ndo esteja perfeito), e reagir a qualquer progresso real

com um evento aparentemente “inesperado” que reverte o avanco conquistado.

Esse ultimo ponto merece destaque, porque conecta diretamente ao capitulo 3: a autora
observa que a autossabotagem costuma se manifestar exatamente no momento em que a pes-
soa esta progredindo, ndo quando estd estagnada, o que é consistente com a explicagdo de
Jones e Berglas (1978), apresentada no capitulo 3, sobre como o sucesso aumenta a exposi¢ao
ao risco de avalia¢do, tornando a protecdo antecipada da autoimagem, através do autoprejui-

z0, uma resposta psicologicamente “vantajosa” no curto prazo.

Compare a lista de comportamentos de Dias (2016) com o padrao especifico que vocé identi-
ficou no capitulo 3. Nomeie, por escrito, qual comportamento concreto vocé executa quando
esse padrao se ativa. Nao a versdo genérica (“eu procrastino”), a versao especifica e observa-
vel (“eu abro trés abas de pesquisa ‘preparatéria’ antes de qualquer tarefa que envolva

cobrar um cliente”).

4.6 Etapa 5: Desenhar a resposta nova antes do gatilho acontecer

As quatro primeiras etapas produzem diagnéstico. Esta etapa produz intervencao, e é aqui
que o método se afasta definitivamente da légica de “mudar a frequéncia energética” pro-
posta pela autora, e se apoia inteiramente na evidéncia apresentada nos capitulos 1 e 2:
comportamento automatico ndo se modifica no momento em que o gatilho dispara, porque
nesse momento o circuito automatico, gravado nos ganglios da base, ja esta em vantagem

estrutural sobre qualquer intenc¢do consciente formada agora.

A resposta nova precisa ser desenhada com antecedéncia, em estado de calma, fora do mo-
mento de gatilho, e precisa ser especifica o suficiente para ser executada quase sem decisao
consciente, porque é exatamente a auséncia de necessidade de decisdo consciente que permi-
te que ela compita, em velocidade, com o padrdo automatico antigo. Um formato eficaz é a

implementagdo por inten¢ao condicional, no modelo “quando [gatilho especifico]| acontecer,
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eu vou [acdo especifica, nova]”, desenhado com detalhe suficiente para que, no momento do

gatilho, ndo exista ambiguidade sobre o que fazer.

Exemplo aplicado a procrastinagdo: em vez de “vou parar de procrastinar”, a inten¢do condi-
cional seria algo como “quando eu abrir uma aba de pesquisa ‘preparatéria’ antes de uma
tarefa que envolve cobrar um cliente, vou fechar a aba e escrever a primeira frase da
mensagem em até sessenta segundos, mesmo que fique ruim”. A resposta nova ndo precisa
ser perfeita. Precisa ser especifica, imediatamente executdvel, e menor do que a resisténcia

que o padrdo antigo naturalmente provoca.

4.7 Etapa 6: Repeticdo consciente e ancoragem

A ultima etapa é a que exige mais tempo e a que mais frequentemente é abandonada cedo
demais: repetir a resposta nova, de forma consciente, toda vez que o gatilho aparecer, por
tempo suficiente para que a conexao sindptica correspondente se fortaleca o bastante para
competir com a conexao antiga, o mesmo principio de Hebb (1949) discutido no capitulo 2,

agora aplicado deliberadamente, na direcao escolhida.

Nao existe um ntimero mégico universal de repeticdes; a literatura sobre formacao de habitos
mostra grande variacdo individual, dependendo da complexidade do comportamento e da
forca do circuito antigo que esta sendo substituido. O que a evidéncia sustenta com mais
confianga ndo é um prazo fixo, mas um principio: a resposta nova precisa ser executada de
forma consistente, mesmo em versdo imperfeita, porque é a repeticdo, ndo a intensidade
emocional de uma tnica tentativa, que constréi a nova automaticidade, segundo o mesmo

mecanismo que construiu, originalmente, o padrdo que vocé esta tentando substituir.

O capitulo 5 traduz essa etapa final em um checklist de aplicacdo didria de vinte e um dias,
formatado para tornar esse processo de repeticdo consciente concreto e rastredvel, e ndo

apenas uma intencdo abstrata.
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CAPITULO 5: ROTINA DE 21 DIAS

Checklist didrio de aplicagio

5.1 Por que 21 dias, e uma nota de honestidade sobre esse niimero

O ntmero “21 dias” é, provavelmente, o mito mais repetido da literatura de desenvolvimento
de hébitos. Ele ndo vem de nenhum estudo cientifico sobre formagdo de habitos, origina-se
de uma observacao informal do cirurgido plastico Maxwell Maltz, na década de 1960, sobre o
tempo que pacientes levavam para se acostumar com a prépria aparéncia apds uma cirurgia.
Nunca foi, de fato, uma medi¢do do tempo necessario para automatizar um comportamento

novo.

A pesquisa mais robusta sobre o tema, conduzida por Phillippa Lally e colegas na University
College London, acompanhou 96 pessoas ao longo de 84 dias tentando instalar um novo
comportamento ligado a uma deixa didria fixa (LALLY et al., 2010). O resultado: o tempo
médio até a automaticidade plena foi de 66 dias, quase o triplo do mito popular, com uma
variacdo enorme entre individuos e comportamentos, de 18 a 254 dias, dependendo da com-
plexidade do que estava sendo automatizado. Um achado adicional, especialmente relevante
para este manual: perder um dia de execugdo, ocasionalmente, ndo prejudicou de forma

significativa o processo de automatizagdo ao longo do tempo.

Por que, entdo, este manual usa uma rotina de 21 dias? Ndo porque esse prazo complete a re-
programacao, ele ndao completa, segundo a melhor evidéncia disponivel. Mas porque 21 dias
corresponde, na pratica, ao periodo em que a maior parte do esfor¢o consciente é exigida: as
primeiras semanas de qualquer mudanca de comportamento, segundo o préprio padrdo ob-
servado por Lally e colegas, concentram os maiores ganhos de automaticidade, antes que a
curva comece a desacelerar rumo ao plato. Este checklist é o inicio do processo, a fase que
exige mais atencdo deliberada, ndo o fim dele. Ao final dos 21 dias, o mais provével é que o
comportamento novo ainda exija algum esfor¢o consciente, e isso é esperado, ndo um sinal

de fracasso. O trabalho, nesse ponto, é continuar repetindo.

5.2 Como usar este checklist

Escolha um tnico padrdo dos cinco descritos no capitulo 3 para trabalhar por vez. Tentar
reprogramar todos simultaneamente dilui o esfor¢o consciente disponivel, que, como vimos

no capitulo 1, é um recurso genuinamente limitado no momento presente, e reduz a chance
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de qualquer um deles ser de fato automatizado. Escolha o padrdo de maior custo prético na
sua vida agora, defina a inten¢do condicional especifica que vocé desenhou na etapa 5 do

capitulo 4, e use esta estrutura todos os dias, preferencialmente no mesmo horério.

Cada linha do checklist pede quatro informagdes: se o gatilho apareceu naquele dia, qual
resposta vocé deu (a antiga ou a nova), uma frase curta sobre o que funcionou ou nédo, e um
registro de vitéria, por menor que pareca. O campo de vitéria ndo € sobre autoestima decora-
tiva; é refor¢o deliberado, porque, segundo o mesmo mecanismo de Duhigg (2012) descrito
no capitulo 1, o cérebro grava com mais forca aquilo que é seguido por uma recompensa per-
cebida, e nomear a vitdria, por escrito, é uma forma simples de gerar esse refor¢o mesmo em

dias de progresso pequeno.

5.3 Estrutura, Semana 1 (dias 1 a 7): Observacao ativa

Nesta primeira semana, o objetivo ndo é ainda executar a resposta nova com perfeicdo, é
simplesmente notar, em tempo real, quando o gatilho aparece, algo que a maioria das

pessoas nunca fez de forma consciente e sistematica antes.

Dia O gatilho apareceu? Resposta dada (antiga/nova) O que percebi Vitéria do dia

Ao fim da semana 1, releia os sete registros e responda por escrito: em que horario do dia o
gatilho apareceu com mais frequéncia? Existe um estado emocional especifico (cansago, ansi-
edade, tédio) que costuma preceder o gatilho? Essas respostas refinam a intencdo

condicional para a semana seguinte.



5.4 Estrutura, Semana 2 (dias 8 a 14): Execucao deliberada

Nesta semana, o foco muda de observar para executar a resposta nova de forma consciente e
deliberada, mesmo que ainda exija esforco perceptivel, o que é esperado, segundo o padrdo
documentado por Lally e colegas, jd que o cortex pré-frontal ainda estd fortemente envolvido

nesta fase.

Dia O gatilho apareceu? Executei a resposta nova? O que dificultou ou ajudou Vitéria do dia

10
11
12
13

14

5.5 Estrutura, Semana 3 (dias 15 a 21): Consolidacio e ajuste

Na terceira semana, o objetivo é notar se a execu¢do da resposta nova estd comecando a
exigir menos esforgo consciente, sinal inicial, ainda que ndo conclusivo, de automatizacdo em
curso, e ajustar a intengdo condicional caso ela tenha se mostrado, na prética, ambigua ou

dificil demais de executar nas duas semanas anteriores.



Dia O gatilho apareceu? Exigiu menos esfor¢o que antes? Ajuste necessario Vitéria do dia

15
16
17
18
19
20

21

5.6 Depois do dia 21

Ao final das trés semanas, o resultado esperado, com base na evidéncia apresentada neste
capitulo, ndo é “habito totalmente automatizado”, é uma resposta nova que ja foi executada
repetidas vezes, com registro concreto de progresso, e que exige, tipicamente, menos esforgo
consciente do que exigia no dia 1. O trabalho de consolidacdo continua além do dia 21: repita
o mesmo formato de checklist, em blocos adicionais de trés semanas, até notar que a resposta
nova passou a ocorrer sem necessidade de registro consciente, o sinal mais confidvel,

segundo Lally et al. (2010), de que a automaticidade de fato se instalou.
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CAPITULO 6: MENTALIDADE RARA APLICADA AO
DINHEIRO

Reprogramacgio de crengas financeiras

6.1 Por que dinheiro é o territério onde a mente automatica mais se trai

Nao existe outra area da vida em que o comportamento automatico se manifeste com tanta
clareza, e com consequéncias tdo mensuraveis, quanto nas decisdes financeiras. Diferente de
procrastinar uma tarefa ou evitar um julgamento social, cujos custos sdo reais, mas dificeis de
quantificar, uma decisdo financeira ruim deixa rastro em ntameros. E possivel medir, com
precisdo, o custo de vender um ativo no pior momento possivel, de resgatar um investimento
por ansiedade, ou de tomar uma divida por impulso. Por isso, o dinheiro funciona como um
laboratério particularmente revelador dos mesmos circuitos automaéticos descritos ao longo
deste manual, e é também o territério onde a diferenca entre mentalidade comum e

mentalidade rara fica mais visivel em resultado concreto.

Este capitulo aplica os quatro pilares ja estabelecidos (a fragilidade da forca de vontade
como explicacdo, capitulo 1; a formacdo de crencas automaticas por repeticdo, capitulo 2; os
cinco padrdes de sabotagem, com destaque para ansiedade financeira e comparacdo, capitulo
3; e 0o método de reprogramacao, capitulo 4) especificamente ao comportamento com dinhei-
ro. E parte de uma premissa que a pesquisa em economia comportamental confirma repeti-
damente: a maior parte das decisdes financeiras ruins ndo nasce de falta de informagao
técnica. Nasce de um sistema automatico mal calibrado, respondendo a gatilhos emocionais

com uma velocidade que a andlise racional simplesmente ndo consegue acompanhar.

6.2 A crianca, o marshmallow e o que isso realmente prevé

Um dos experimentos mais citados, e mais mal compreendidos popularmente, de toda a psi-
cologia comportamental é o chamado teste do marshmallow, conduzido por Walter Mischel
na Universidade Stanford a partir do final da década de 1960. Criangas pequenas recebiam a
opcdo de comer um doce imediatamente ou esperar sozinhas, por cerca de quinze minutos,
para receber dois doces. Estudos de acompanhamento, conduzidos décadas depois, associa-
ram a capacidade de esperar, na infancia, a melhores desfechos de vida: maior desempenho
académico, menor indice de massa corporal, melhor gestdo de estresse (MISCHEL; SHODA;
PEAKE, 1990).
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O senso comum extraiu dessa pesquisa uma leitura simplista: for¢a de vontade infantil prevé
sucesso adulto. A prépria pesquisa, examinada com cuidado, conta uma histéria mais rica.
Um estudo publicado pela Universidade de Rochester demonstrou que a capacidade de espe-
rar ndo era um trago fixo de personalidade, mas dependia fortemente do ambiente imediata-
mente anterior ao teste: criancas que haviam acabado de vivenciar interagdes confidveis com
adultos esperavam, em média, quatro vezes mais tempo do que criangas expostas a intera-
¢des ndo confidveis, doze minutos contra trés. A conclusdo dos pesquisadores foi direta: a
decisdo de esperar é, em grande parte, uma escolha racional baseada na crenca de que a
segunda recompensa realmente vai ser entregue. E uma réplica de grande escala, conduzida
com amostra dez vezes maior e mais diversa que a original, encontrou um efeito de aproxi-
madamente metade da magnitude relatada originalmente, o que reforca que fatores socioe-
condmicos e contextuais tém peso relevante, ao lado da capacidade individual de autorregu-

lacao.

Essa nuance importa profundamente para este manual. Se a capacidade de adiar recompensa
depende, em parte, de uma crenca sobre a confiabilidade do que estd por vir, entdo a menta-
lidade financeira de longo prazo ndo é um traco com que vocé nasce ou ndo nasce, é, também
aqui, uma crenga que pode ser deliberadamente construida, através de evidéncia repetida de
que o sistema que vocé esta seguindo entrega o que promete. E por isso que rotina e consis-
téncia, mais do que motivacdo, constroem confianca financeira: cada vez que uma decisdo
disciplinada gera o resultado esperado, o circuito que sustenta a préxima decisdo disciplina-

da se fortalece, exatamente pelo mesmo mecanismo de refor¢o descrito no capitulo 1.

6.3 A dor de perder pesa mais que o prazer de ganhar, e isso explica quase todo mau

comportamento financeiro

Em 1979, os psicélogos Daniel Kahneman e Amos Tversky publicaram, no periédico Econo-
metrica, o artigo que fundaria a teoria dos prospectos (prospect theory), trabalho que,
décadas depois, renderia a Kahneman o Prémio Nobel de Economia. A descoberta central,
hoje um dos achados mais replicados da economia comportamental, é a de que seres huma-
nos ndo avaliam ganhos e perdas de forma simétrica: a dor psicoldgica de perder uma quan-
tia é sistematicamente maior do que o prazer de ganhar a mesma quantia (KAHNEMAN;
TVERSKY, 1979). Esse fendmeno, chamado de aversdo a perda, explica um padrdo de com-
portamento financeiro extremamente comum, documentado por Shefrin e Statman (1985)
sob o nome de “efeito disposicdo”: investidores tendem a vender ativos que estdo subindo de
valor cedo demais, para “garantir o ganho”, e a manter ativos que estdo caindo por tempo

demais, evitando “realizar a perda” mesmo quando os dados sugerem que deveriam sair.



Odean (1998), analisando dez mil contas de corretagem, confirmou empiricamente esse pa-
drdo em escala: investidores individuais vendem, de forma sistematica, seus ativos vencedo-
res com mais frequéncia do que seus ativos perdedores, mesmo quando essa escolha reduz o
retorno liquido no longo prazo. O mecanismo por trds disso é exatamente o que a teoria dos
prospectos prevé: diante de um ganho, o investidor se torna avesso ao risco, com medo de
perder o que ja conquistou; diante de uma perda, o mesmo investidor se torna propenso ao

risco, mantendo a posi¢do na esperanga de reverter o prejuizo antes de precisar admiti-lo.

Esse padrao é especialmente visivel, e especialmente custoso, em mercados de alta volatilida-
de, como o de criptoativos, onde oscila¢des de preco acontecem em uma velocidade que am-
plifica tanto a euforia quanto o panico. A pessoa que compra um ativo, vé seu valor subir, e
vende cedo demais por medo de “perder o ganho”, estd executando o mesmo circuito psico-
l6gico documentado por Kahneman e Tversky ha mais de quatro décadas, ndo uma falha
pessoal de julgamento, mas um viés cognitivo universal, presente até em investidores institu-
cionais experientes, como demonstraram Grinblatt e Keloharju (2001) em estudo sobre

investidores profissionais finlandeses.

Reconhecer esse viés ndo elimina sua influéncia automaticamente, nenhum viés cognitivo
desaparece s6 porque foi nomeado. Mas é o primeiro passo necessario do método de repro-
gramacao apresentado no capitulo 4: s6 é possivel desenhar uma resposta deliberada, dife-
rente da resposta automatica, depois de identificar com precisdo qual circuito especifico esta
sendo disparado por qual gatilho especifico, nesse caso, a dor desproporcional de qualquer
perda percebida, mesmo quando essa perda é apenas uma flutuagdo temporaria dentro de

uma estratégia de longo prazo.

6.4 Escassez, dinheiro e a decisdao tomada com menos cérebro disponivel do que vocé ima-

gina

O capitulo 3 ja apresentou o trabalho de Mullainathan e Shafir (2013) sobre o efeito da
escassez na capacidade cognitiva disponivel para qualquer decisdo, o chamado “imposto de
largura de banda”. Vale retomar esse achado aqui, no contexto especifico de decisdes finan-
ceiras, porque ele tem uma implicacdo prética direta para quem estd construindo qualquer
tipo de patrimoénio: decisdes financeiras importantes tomadas em estado de ansiedade ou
urgéncia partem de uma base cognitiva mensuravelmente comprometida. Ndo é forca de
vontade insuficiente. E capacidade de processamento reduzida pela prépria condigio

emocional em que a decisdo estd sendo tomada.

Isso tem uma implicagdo prética direta e, ao mesmo tempo, contraintuitiva: a melhor hora de

tomar uma decisdo financeira importante quase nunca é o momento em que ela parece mais
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urgente. E exatamente o oposto do que o instinto sugere. Decisdes financeiras de qualidade
sdo desenhadas com antecedéncia, em estado de calma, e depois executadas de forma quase
mecénica quando o gatilho aparece, porque, no momento em que a ansiedade ou a euforia

do mercado dispara, a capacidade de andlise cuidadosa j4 estd, comprovadamente, reduzida.

6.5 O que a mentalidade rara faz diferente: sistema, ndo previsao

Some as trés descobertas apresentadas neste capitulo (a confianca construida por repeticao
de resultado consistente, de Mischel; a aversdo a perda que distorce decisdes de compra e
venda, de Kahneman e Tversky; e a reducdo de capacidade cognitiva sob pressao financeira,
de Mullainathan e Shafir) e chega-se a uma conclusdo que atravessa toda a légica deste
manual: ninguém constréi patriménio consistente por prever o mercado com precisao supe-
rior. Constréi por ter um sistema desenhado com antecedéncia, que reduz o ntimero de deci-
sodes tomadas no calor do momento, exatamente quando o cérebro estd menos capacitado

para toma-las bem.

Os mesmos cinco padrdes descritos no capitulo 3 reaparecem, com roupagem financeira, em
quem ainda ndo fez esse trabalho de reprogramacéo: procrastinagdo vira adiamento de deci-
sOes importantes até “ter mais informagdo”, que nunca chega por completo; comparacao vira
decisdo tomada com base no resultado de outra pessoa, ignorando a prépria estratégia e o
proprio horizonte de tempo; ansiedade financeira vira decisdo por impulso, tomada para
aliviar o desconforto da incerteza, ndo para maximizar o resultado; e autossabotagem vira
abandono da estratégia justamente quando ela comega a funcionar, porque o sucesso finan-
ceiro consistente também expde a pessoa a uma expectativa maior, e, para quem carrega uma

crenca nuclear de competéncia instavel, essa expectativa €, ela mesma, ameagadora.

Mentalidade rara aplicada a dinheiro nédo é sobre ter mais informagdo de mercado do que a
maioria das pessoas. E sobre ter reprogramado, com antecedéncia e através de repeticao
consciente, a resposta automatica que dispara diante de ganho, de perda, de comparacdo e
de urgéncia, de modo que, quando o gatilho inevitavelmente aparecer, a resposta que dispara
ja ndo seja mais a do medo ou da euforia, mas a do sistema que foi desenhado, com calma,

muito antes do gatilho existir.
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CONCLUSAO

Vocé chegou ao fim de um manual que se recusou, do inicio ao fim, a te oferecer a tinica
coisa que a maior parte da industria de desenvolvimento pessoal vende: a promessa de que a
mudanga pode ser instantdnea, se vocé apenas acreditar o suficiente. Nao podia ser diferente.
Se o capitulo 1 estabeleceu alguma coisa com solidez, foi exatamente isso: que a intensidade
da crenca nunca foi o fator que determina se um comportamento muda ou nado. O que deter-

mina € a reconstrugdo, deliberada e repetida, do circuito automatico por tras dele.

Isso significa que o trabalho real comega agora, depois da tltima pdgina, ndo antes dela. Os
cinco padrdes descritos no capitulo 3 ndo desaparecem porque foram nomeados. As crengas
nucleares identificadas no exercicio do capitulo 4 ndo se reescrevem sozinhas porque foram
colocadas no papel. E os 66 dias médios que a pesquisa de Lally e colegas documentou como
tempo real de automatiza¢do ndo vdo passar mais rdpido porque vocé terminou de ler este
texto. O que muda, a partir de agora, é que vocé ndo estd mais tentando vencer esse processo
no escuro, atribuindo cada recaida a uma suposta falta de for¢a de vontade que a prépria

ciéncia ja ndo sustenta com a certeza que um dia teve.

Vocé tem, agora, um mapa de seis pecas: a explicagdo de por que a forca de vontade sozinha
falha; o mecanismo exato pelo qual uma crenga vira comportamento automatico; o nome pre-
ciso dos cinco padrdes que mais sabotam quem estd construindo algo sério; um método es-
truturado de seis etapas para reprogramar qualquer um deles; um checklist honesto sobre
quanto tempo essa reprogramacdo realmente exige; e a aplicagdo especifica de tudo isso ao

territorio onde o comportamento automatico mais rapidamente vira nimero: o dinheiro.

Escolha um tnico padrdo para comegar. Nao os cinco. Um. Aquele que, hoje, tem o maior
custo real na sua vida. Faga o inventario de crencas do capitulo 4 esta semana. Monte a
intengdo condicional especifica. Abra o checklist do capitulo 5 amanhd de manhd, ndo
segunda-feira que vem, ndo no inicio do préximo més, amanha. A mente automética que
vocé estd tentando reprogramar nao estd esperando o momento perfeito para continuar ope-
rando; ela vai continuar rodando, do jeito que sempre rodou, enquanto vocé espera esse

momento chegar.

Mentalidade rara, no fim das contas, ndo é sobre ser diferente das outras pessoas por
acreditar mais forte, treinar mais horas ou ter nascido com mais disciplina. E sobre ser a
pessoa que decidiu entender o mecanismo, em vez de continuar lutando contra ele as cegas,
e que teve a paciéncia de aplicar esse entendimento, repeticdo apds repeti¢io, mesmo nos
dias em que nenhum resultado ainda era visivel. Essa paciéncia, mais do que qualquer

crenca isolada, é a coisa mais rara de todas. E agora ela é sua, se vocé decidir usa-la.
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