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Capitulo 1

O QUE SIGNIFICA PENSAR
COMO UM FREAK?

Depois de termos escrito Freakonomics e SuperFreakonomics, come-
¢dmos a receber dos leitores todo o género de perguntas. Ainda «vale
a pena» tirar um curso universitdrio? (Resposta breve: sim; resposta
longa: também € sim.) E uma boa ideia passar um negicio de familia para
a geragdo seguinte? (Claro que é, se o seu objetivo for matar o negécio
— uma vez que as estatisticas demonstram que geralmente é melhor
contratar um gestor que ndo seja da familia.') O que acontecen a epide-
mia da sindrome do tiinel do carpo? (Quando os jornalistas deixaram de
sofrer dela, deixaram de escrever sobre ela — mas o problema ainda
persiste, sobretudo entre os operarios.)

Algumas questdes eram existenciais: O gue € que faz as pessoas verda-
deivamente felizes? A igualdade de rendimentos ¢ tio perigosa como parece?
Poderia uma dieta forte em Omega-3 fazer com que se atingisse a paz mundial?

As pessoas queriam saber os prés e os contras de veiculos auténo-
mos, da amamentagido, da quimioterapia, do imposto sucessorio sobre
bens imobilidrios, da técnica de fraturas hidrdulicas, da lotaria, da
«ora¢do como método de cura», dos encontros online, da reforma
das patentes, da caga furtiva ao rinoceronte, de usar um taco de ferro
na primeira tacada ou das moedas virtuais. Tanto recebfamos um
e-mail a pedir-nos para resolver «a epidemia da obesidade» como,
cinco minutos depois, um a pedir-nos para «erradicar imediatamente
a fome!»

' As empresas familiares no Japdo tém uma solucdo consagrada para este proble-
ma: encontram um novo CEO que ndo pertenca a familia e adotam-no legalmente.
Esta € a razdo pela qual quase 100% das adoges no Japdo sao de homens adultos.
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Os leitores pareciam pensar que nenhum enigma era demasiado
complicado, que nenhum problema era tdao dificil que ndo pudesse
ser resolvido. Era como se nés possuissemos a patente de uma ferra-
menta — imaginemos, por exemplo, uma pinga Freakonomics — que
podia ser mergulhada na comunidade e que conseguia extrair e ajudar
a dar a luz um conhecimento escondido.

Se ao menos fosse verdade!

A verdade é que resolver problemas € dificil. Se um dado problema
ainda existe, o leitor pode apostar que ja uma série de pessoas ten-
taram resolvé-lo e falharam. Os problemas ficeis evaporam-se; sio
os dificeis que perduram. Para além disso, leva muito tempo a iden-
tificar, organizar e analisar a informacdo necessdria para responder
corretamente a uma questdo, Mesmo que esta seja aparentemente
simples ou de ambito reduzido.

Entdo, em vez de tentarmos (e provavelmente falharmos) respon-
der a maior parte das questdes que nos foram enviadas, ponderdmos
se ndo seria melhor escrever um livro que pudesse ensinar qualquer
pessoa a pensar como um Freak?.

Como é que seria?

Imagine que é um jogador de futebol, um bom jogador de futebol,
e que levou o seu pais ao Mundial de futebol. Tudo o que tem que
fazer é marcar um pendlti. As hipGteses estdo a seu favor: ao mais alto
nivel de competi¢do, aproximadamente 75% dos pendltis resultam
em golo.

Enquanto posiciona a bola na marca do pendlti, a multiddo grita.
A baliza estd apenas a 11 metros de distdncia; e tem 7 metros de
largura e 2,40 metros de altura.

O guarda-redes olha fixamente para si. Logo que remate, a bola vai
voar na dire¢do da baliza a 128 km/h. A esta velocidade, o guarda-redes
ndo pode esperar para ver onde é que o jogador acerta na bola; ele tem
que tentar adivinhar e atirar-se nessa dire¢do; se o guarda-redes se enga-
nar, as hipéteses de marcar o pendlti aumentam para 90%.

A melhor hipétese é rematar na dire¢do de um dos cantos supe-
riores da baliza com for¢a suficiente para que o guarda-redes ndo

2 Notas na pagina 74 para toda a investigacdo subjacente e outras informagdes
de contexto.
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consiga defender mesmo que adivinhe corretamente. Mas rematar a
baliza desta maneira deixa uma pequena margem de erro: um ligeiro
erro no remate, e falhard o golo completamente. Assim, pode escolher
ndo rematar com tanta for¢a ou nao rematar diretamente para o canto
superior da baliza, mas sim ligeiramente abaixo — apesar de, deste
modo, dar uma melhor hipétese ao guarda-redes caso ele adivinhe
corretamente. Também tem que escolher entre o canto esquerdo e o
direito. Se remata com o pé direito, como a maior parte dos jogado-
res, 0 seu ponto forte é rematar para a esquerda. Deste modo remata
com mais for¢a e precisio — mas claro que o guarda-redes também
sabe isto. E por esta razdo que os guarda-redes saltam 57% das vezes
na dire¢do do canto esquerdo da baliza e apenas 41% para o direito.

Entdo, la estd vocé — a multiddo a gritar a plenos pulmoes, o seu
coragdo acelerado — preparando-se para fazer este remate que vai
mudar a sua vida. Os olhos do mundo e as preces dos seus compa-
triotas estdo sobre si. Se a bola entrar, o seu nome vai ser para sempre
falado naquele tom reservado aos santos mais venerados e amados. Se
falhar — bem, o melhor é nem pensar nisso.

As opcdes andam as voltas na sua cabega. Lado forte ou fraco? Vai
rematar com forca ao canto ou jogar pelo seguro? Jd marcou pendltis
contra este guarda-redes anteriormente — e caso jd o tenha feito, para
que lado fez pontaria? Para onde é que ele saltou? Ao pensar em tudo
isto, estd também a pensar no que o guarda-redes estd a pensar e até
pode pensar no que o guarda-redes estd a pensar que vocé estd a pen-
sar.

Vocé sabe que as hipéteses de se tornar um heréi sio de 75%, o
que ndo é mau. Mas ndo seria bom aumentar esse niimero? Haverd
uma melhor maneira de abordar este problema? E se pudesse enganar
o seu adversdrio pensando além do 6bvio? Sabe que o guarda-redes
estd otimizado para saltar ou para a esquerda ou para a direita. Mas
e se... € se... € se Ndo rematar nem para a direita nem para a esquerda?
E se fizer a coisa mais idiota que se possa imaginar e rematar mesmo
ao centro da baliza?

Sim, isso é onde o guarda-redes estd neste momento, mas vocé tem
a certeza de que ele vai sair desse lugar no momento em que o seu
remate comecar. Lembre-se do que as estatisticas dizem: os guarda-
-redes saltam 57% das vezes para a esquerda e 41% das vezes para a
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direita — o que significa que ficam no centro apenas duas vezes em
cada 100. Um guarda-redes a saltar pode ainda apanhar uma bola que
esteja na dire¢do do centro; mas com que frequéncia é que isso pode
acontecer? Se a0 menos pudesse ver as estatisticas de todos os pendl-
tis que foram rematados ao centro da baliza!

Ok, acontece que temos essas estatisticas: um remate ao Centro,
por mais arriscado que pareca, tem mais 7% de hipoteses de sucesso
do que um remate ao canto.

Estd disposto a arriscar?

Digamos que estd. Caminha na direcio da bola, pousa o seu pé
esquerdo, chuta com o direito e deixa-a voar. E instantaneamente
invadido por um bramido que faz tremer os ossos — G0lo00000000!
A multiddo irrompe num gritaria orgasmica enquanto vocé desapa-
rece sob um monte de jogadores da sua equipa. Este momento vai
durar para sempre; o resto da sua vida vai ser uma grande festa; os
seus filhos v@o crescer para ser fortes, prosperos e bondosos. Parabéns!

Embora um pendlti que seja atirado ao centro da baliza tenha sig-
nificativamente mais probabilidades de ter sucesso, apenas 17% dos
remates sdo rematados ao centro. Porqué tdo poucos?

Uma das razdes é que, a primeira vista, fazer pontaria ao centro
parece uma ideia terrivel. Rematar a bola diretamente na dire¢ao do
guarda-redes? Nio parece natural, parece uma violagao 6bvia do senso
comum — mas a verdade é que também a ideia de prevenir uma
doenga injetando pessoas com os mesmos microbios que a provocam
parece uma viola¢do 6bvia do senso comum.

Para além disso, uma das vantagens que o jogador tem no caso de
um pendlti é o mistério; o guarda-redes ndo sabe para onde é que ele
vai rematar. Se os jogadores fizessem sempre a mesma coisa a sua taxa
de sucesso cairia a pique; se comegassem a rematar mais ao centro, os
guarda-redes iriam adaptar-se.

H4 uma terceira razdo, e bastante importante, pela qual os joga-
dores ndo rematam mais ao centro, especialmente em jogos de alto
risco como o Mundial. Mas nenhum jogador de futebol no seu juizo
perfeito alguma vez a admitiria: o medo da vergonha.

Imagine novamente que € o jogador que vai marcar o pendlti. Neste
momento tdo turbulento, qual € o seu verdadeiro incentivo? A resposta
parece 6bvia: quer marcar o golo e ganhar o jogo para a sua equipa. Neste
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caso, as estatisticas demonstram claramente que deveria rematar ao cen-
tro. Mas serd que ganhar o jogo € o seu incentivo mais importante?

Imagine-se de pé em frente a bola. Decidiu mentalmente rematar
ao centro. Mas espere — e se o guarda-redes ndo salta? E, se por
alguma razdo, ele fica parado e vocé chuta a bola diretamente para a
barriga dele e ele salva o seu pais sem sequer ter que se mexer? Qudo
patético isso seria para si! Agora o guarda-redes é um her6i e vocé vai
ter que mudar a sua familia de pafs para evitar o assassinio.

Entdo reconsidera.

Pensa na trajetéria tradicional, na dire¢ao de um dos cantos. Se o
guarda-redes adivinhar corretamente e conseguir defender a bola
— bem, vocé fez um esfor¢o meritério, mesmo que pudesse ter feito
um esfor¢co ainda mais meritério. Nio, ndo se vai tornar um heroi,
mas também ndo vai ter que mudar de pafs.

Se seguir este incentivo egoista — proteger a sua propria reputa-
¢do, ndo fazendo algo potencialmente idiota — tem mais probabili-
dades de rematar ao canto.

Se seguir o incentivo mais geral — tentar ganhar o jogo para o
seu pais, ainda que se arrisque a parecer idiota pessoalmente — vai
rematar ao centro.

As vezes, na vida, ir diretamente ao centro € a jogada mais corajosa
de todas.

Ao sermos inquiridos sobre como nos comportariamos numa situa-
¢do em que € necessario escolher entre os beneficios privados e um
bem maior, a maior parte de nés ndo admitiria escolher o beneficio
privado. Mas, como estd claramente demonstrado pela histéria, a
maior parte das pessoas, seja por causa da natureza humana ou do seu
sustento, geralmente pde os seus proprios interesses a frente dos inte-
resses dos outros. Isto ndo faz com que sejam mds pessoas; s6 faz com
que sejam humanas.

Mas todo este interesse proprio pode ser frustrante se as suas ambi-
¢oes forem maiores do que simplesmente assegurar uma pequena vito-
ria pessoal. Talvez queira diminuir a pobreza, fazer com que o governo
funcione melhor, persuadir a sua empresa a poluir menos ou apenas
fazer com que os seus filhos deixem de brigar um com o outro. Como
€ que se pode conseguir que todos puxem na mesma diregdao, quando
estdo a puxar em primeiro lugar pelos seus interesses privados?
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Escrevemos este livro para responder a este tipo de perguntas.
Parece-nos que, nos Gltimos anos, se gerou a ideia de que existe uma
maneira «correta» de pensar sobre como resolver um dado problema
e, claro, também uma maneira «errada».

Isto leva a que haja muita gritaria — e, infelizmente, uma série
de problemas por resolver. Serd que esta situagao pode ser melhorada?
Esperamos que sim. Gostariamos de acabar com a ideia de que hd
uma maneira correta e uma errada, uma maneira inteligente e uma
estipida, uma vermelha e uma azul. O mundo moderno exige que
todos pensemos de forma mais produtiva, mais criativa, mais racio-
nal; que pensemos de um angulo diferente, com um conjunto dife-
rente de musculos, com um conjunto de expectativas diferentes; que
ndo pensemos com medo nem com facilitismos, nem com otimismo
cego, nem com ceticismo amargo. Que pensemos como — hummm
—, como um freak.

Os nossos dois primeiros livros baseavam-se num conjunto relati-
vamente simples de ideias:

Os incentivos sdo a base da vida moderna. E compreendé-los — ou,
muitas vezes, decifrd-los — é a chave para compreender um problema
e perceber como pode ser resolvido.

Saber o que medir, e saber como o medir, transforma um mundo complicado
num mundo muito menos complicado. Nao hd nada como o poder crista-
lino dos ndmeros para limpar camadas de confusio e de contradigdes,
especialmente em temas emocionais e sensiveis.

O senso comum, muitas vezes, estd errado. E uma aceitagdo despreocu-
pada desse senso comum pode conduzir a resultados descuidados,
dispendiosos ou mesmo perigosos.

A corvelagio nao gera causalidade. Quando duas coisas andam a par, é
tentador assumir que uma gera a outra. As pessoas casadas, por exem-
plo, s@o comprovadamente mais felizes que as pessoas solteiras; serd que
isto significa que o casamento gera felicidade? Ndo necessariamente.
As estatisticas sugerem que, a partida, as pessoas felizes tém mais pro-
babilidade de se casarem. Tal como foi muito bem dito por um inves-
tigador: «Se vocé é rabugento, quem € que quer casar consigo?»

Este livro parte das mesmas ideias base, mas com uma diferenca. Os
primeiros dois livros raramente eram prescritivos. N6s limitdmo-nos a
usar as estatisticas, na maior parte das vezes, para contar historias que
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achdvamos interessantes, iluminando uma parte da sociedade que fre-
quentemente estd escondida na sombra. Este livro sai da sombra e tenta
dar conselhos que podem ser ocasionalmente uteis, quer vocé esteja
interessado em resolver problemas menores do dia a dia de forma dife-
rente ou em provocar grandes reformas globais.

Dito isto, este ndo é um livro de autoajuda no sentido tradicional.
No6s provavelmente ndo somos o tipo de pessoas a quem alguém nor-
malmente gostaria de pedir ajuda; e alguns dos nossos conselhos
tendem a meter as pessoas em sarilhos em vez de as ajudar a livrarem-
-se deles.

O nosso pensamento ¢é inspirado pelo que é conhecido como a
abordagem econémica. Isto ndo significa que nos devemos focar na
«economia» — longe disso. A abordagem econémica é mais abran-
gente e mais simples do que isso. Baseia-se nos dados em vez de se
basear em palpites ou em ideologia, para perceber como funciona o
mundo, para aprender como é que os incentivos tém sucesso (ou
falham), como os recursos sdo distribuidos, e que tipo de obstdculos
impedem as pessoas de obter esses recursos, sejam eles concretos
(como comida e transporte) ou mais ambiciosos (como educagio e
amor).

Naio hd nada de mdgico nesta maneira de pensar. Normalmente
lida com o 6bvio e coloca uma enorme énfase no que afirma o senso
comum. Por isso temos mds noticias: se resolveu ler este livro a espera
do equivalente a um madgico a desvendar os seus segredos, vai ficar
desiludido. Mas também hd boas noticias: pensar como um freak é
tao simples que qualquer um o consegue fazer. O que causa perple-
xidade é que ndo haja muitas pessoas a fazé-lo.

Porque sera?

Uma das razdes é que € fdcil deixar as nossas ideias ou conceitos
enviesados, as nossas influéncias ou os nossos preconceitos — politi-
cos, intelectuais ou outros — moldar a nossa visao do mundo. Um
conjunto de estudos cada vez maior sugere que mesmo as pessoas
mais inteligentes tendem a procurar provas que confirmem o que elas
ja pensam em vez de procurarem nova informac¢do que lhes poderia
dar uma vis@o mais robusta da realidade.

E também tentador seguir uma manada. Mesmo nos assuntos mais
importantes, tendemos a adotar os pontos de vista dos nossos amigos,
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familias e colegas (vai ler mais sobre isto no capitulo 6). De certo
modo, isto faz sentido: é mais fdcil alinhar com o que a sua familia e
amigos pensam que encontrar uma nova familia e novos amigos! No
entanto, ir com a manada significa que rapidamente abragamos o statu
gno, mas que somos lentos a mudar as nossas opinides e que ficamos
contentes por delegar nos outros a nossa maneira de pensar.

Outro obstdculo que impede a maior parte das pessoas de pensar
como um freak é que elas estdo demasiado ocupadas para repensar a
maneira COMO pensam — Ou mesmo até para passar muito tempo
a pensar realmente. Quando é que foi a dltima vez que se sentou
durante uma hora para ter pensamentos seus, sem serem adulterados
ou influenciados por outros? Se é como a maioria das pessoas, ji foi
hd algum tempo. Serd simplesmente um resultado da nossa era com
a sua alta velocidade caracteristica? Talvez ndo. O absurdamente
talentoso George Bernard Shaw — um escritor famoso ¢ um dos
fundadores da London School of Economics — referiu este défice de
pensamento hd muitos anos atrds. «Poucas pessoas pensam mais do
que duas ou trés vezes por ano», afirmou Shaw. «Constru{ uma repu-
tagdo internacional por pensar uma ou duas vezes por semana.»

Também nés tentamos pensar uma ou duas vezes por semana (ape-
sar de certamente ndo o fazermos de uma forma t@o inteligente como
Shaw) e encorajamos o leitor a fazer o mesmo.

Nio pretendemos deste modo dizer que deveria necessariamente
querer pensar como um freak. Pensar deste modo comporta algumas
desvantagens. Pode dar por si muito, muito longe dos ventos domi-
nantes. Pode ocasionalmente dizer coisas que fazem com que as outras
pessoas se contor¢am todas.

Por exemplo, talvez o leitor conhe¢a um casal adordvel, consciente,
com trés filhos e dd por si a dizer que as cadeiras de criangas para
carros s3o uma perda de tempo e de dinheiro (pelo menos é isso que
os dados dos crash-tests dizem). Ou, num jantar de férias com a fami-
lia da sua nova namorada, discorre sobre como o movimento de con-
sumo local pode prejudicar o ambiente — e descobre que o pai dela
é um aficionado do cultivo local e que tudo naquela mesa foi culti-
vado num raio de 80 km.

Vai ter que se habituar a que as pessoas o acusem de ser excéntrico,
ou que tremam de indignacdo, ou até mesmo que se levantem e saiam
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da sala. Temos alguma experiéncia propria no que diz respeito a este
tipo de reagdes.

Pouco depois da publicacio do SuperFreakonomics, enquanto fazia-
mos a promogao do livro em Inglaterra, fomos convidados para um
encontro com David Cameron que, em breve, se tornaria primeiro-
-ministro do Reino Unido.

Apesar de ndo ser fora do comum para pessoas como ele solicitarem
ideias de pessoas como nds, o convite surpreendeu-nos. Nas paginas
introdutérias de SuperFreakonomics declardmos que ndo sabfamos nada
das forcas macroeconémicas — inflagdo, desemprego e outras — que
os politicos procuram controlar ao mover uma alavanca nesta ou
noutra direcdo.

Para além disso os politicos tendem a fugir da controvérsia e o
nosso livro jia tinha gerado a sua quota-parte de controvérsia no
Reino Unido. Tinhamos sido atacados na televisdo nacional por causa
de um capitulo que descrevia um algoritmo que tinhamos criado,
juntamente com um banco britdnico, para identificar suspeitos de
terrorismo. Porque é que nés haviamos de desvendar segredos que
poderiam ajudar terroristas a evitar a sua deten¢do? (Ndo tinhamos
resposta para essa pergunta na altura, mas agora temos e estd no
capitulo 7 deste livro. Uma pista: a revela¢do ndo foi acidental.)

Também tinhamos sido criticados por sugerir que o guido comum-
mente adotado para combater o aquecimento global nao iria funcio-
nar. De facto, o funciondrio de Cameron que nos foi buscar ao posto
de seguranca, um conselheiro politico jovem e inteligente, chamado
Rohan Silva, disse-nos que a livraria do seu bairro se tinha recusado
a vender o SuperFreakonomics porque o dono da livraria tinha odiado
esse nosso capitulo sobre o aquecimento global.

Silva levou-nos para uma sala de conferéncias onde nos esperavam
aproximadamente duas duzias de conselheiros de Cameron. O seu
patrdo ainda ndo tinha chegado. A maior parte tinha entre vinte e
trinta anos. Um deles, antigo e futuro membro do governo, era bas-
tante mais velho. Tomou a palavra e disse-nos que, depois das elei-
¢oes, o governo de Cameron iria combater o aquecimento global com
unhas e dentes. Se fosse por ele, disse, o Reino Unido ia tornar-se
numa sociedade carbono zero de um dia para o outro. Era, disse ele,
um «assunto do mais elevado imperativo moral».
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Isto fez-nos arrebitar as orelhas. Uma coisa que aprendemos é que
quando as pessoas, especialmente os politicos, come¢cam a tomar
decisdes baseadas nos seus principios morais orientadores, os factos
tendem a estar entre as primeiras baixas.

«Se ndo fosse a Inglaterra», continuou ele, «o mundo ndo estaria no
estado em que estd. Nada disto teria acontecido.» Ele gesticulava para
cima e para os lados. O «isto» de que ele falava, significava esta sala,
este edificio, a cidade de Londres, toda a civilizagao.

Devemos ter parecido confusos, porque ele continuou a explicar.
A Inglaterra, disse ele, ao dar inicio a revolu¢do industrial, levou o
resto do mundo pelo caminho da polui¢do, da degradagdo ambiental
e do aquecimento global. Deste modo, a Inglaterra tinha o dever de
tomar a lideranga para desfazer os danos causados.

Nesse momento, Cameron entrou porta dentro. «Muito bem», excla-
mou ele, «onde estdo as pessoas inteligentes?»

Estava vestido com uma camisa impecavelmente branca, sem
casaco, com a sua gravata roxa, que era a sua imagem de marca, e um
ar de otimismo inabaldvel. A medida que conversdvamos tornou-se
imediatamente 6bvio porque é que estava previsto que ele se tornasse
o préximo primeiro-ministro. Tudo nele irradiava competéncia e
confianga. Ele parecia exatamente o tipo de homem que os reitores
de Eton e Oxford desejam no primeiro momento em que lhes entre-
gam um rapaz.

Cameron disse que o maior problema que ele iria herdar como
primeiro-ministro era uma economia gravemente doente. O Reino
Unido, juntamente com o resto do mundo, estava ainda a beira de
uma esmagadora recessio. Os dnimos estavam em baixo, desde pen-
sionistas a estudantes, a titas industriais; a divida nacional era enorme
e estava a aumentar. Imediatamente depois de tomar posse, disse
Cameron, ele teria que fazer cortes profundos e abrangentes.

Mas acrescentou que havia uns quantos direitos preciosos e alie-
ndveis que ele protegeria a qualquer custo.

Quais, por exemplo?, perguntimos nas.

«Bem, o Servi¢o Nacional de Satde», disse ele, com os olhos ilu-
minados de orgulho. Isto fazia sentido. O Servigo Nacional de Saide
providencia cuidados de satide desde o ber¢o até ao tiimulo para todos
os ingleses, a maioria de graca. O mais antigo e maior sistema de
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satide como este €, a nivel mundial, faz tanto parte do tecido nacional
como o futebol e o Spotted Dick®. Um antigo ministro das finangas
britanico apelidou o Servico Nacional de Satide como «a coisa que
estava mais proxima de uma religido para a Inglaterra» — o que é
duplamente interessante, uma vez que a Inglaterra tem, efetivamente,
uma religido verdadeira.

Havia apenas um problema: os custos do Servico Nacional de
Satde do Reino Unido mais do que duplicaram nos dez anos ante-
riores e esperava-se que continuassem a aumentar.

Apesar de ndo o sabermos na altura, a devo¢io de Cameron ao
Servico Nacional de Sadde era baseada na sua intensa experiéncia
pessoal. O seu filho mais velho, Ivan, tinha nascido com uma rara
doenca neuroldgica chamada Sindrome de Ohtahara. As caracteristi-
cas desta sindrome s@o crises epiléticas com espasmos, frequentes e
violentas. Como resultado disso, a familia de Cameron tinha-se tor-
nado muito préxima de enfermeiros, médicos, ambulincias e hospi-
tais. «Quando a sua familia depende do Servico Nacional de Satde
constantemente, dia apés dia, noite apds noite, sabe em que medida
ele é precioso», disse ele numa conferéncia anual do Partido Conser-
vador. O Ivan morreu no principio de 2009, poucos meses depois do
seu sétimo aniversario.

Deste modo, talvez ndo seja surpreendente que Cameron, apesar
de ser secretario-geral de um partido que abragou a austeridade orga-
mental, visse o Servico Nacional de Satide como sacrossanto.

Mexer no Servigo, mesmo durante uma crise econémica, faria tanto
sentido politico como dar um pontapé num dos cdes corgis da Rainha.

Mas isso ndo quer dizer que fizesse sentido em fermos preticos.
Enquanto o objetivo de ter cuidados de satide gratuitos e ilimitados,
durante toda a vida, é louvavel, a economia é complicada.

Nos salientamos isso, tdo respeitosamente quanto possivel, ao
presumivel futuro primeiro-ministro.

Devido a haver muita emogdo ligada ao Servico Nacional de Sadde,
pode ser dificil ver que ele é semelhante, de um modo geral, a qual-
quer outra componente da economia. Mas, com uma configura¢io
como a do Reino Unido, o Servico Nacional de Satde é virtualmente

3 Spotted Dick é um bolo de frutos secos popular na Gra-Bretanha. (NT)
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a Gnica parte da economia em que se pode obter praticamente qual-
quer servico de que se precise a custo zero, seja o custo real do pro-
cedimento de 100 délares ou de 100 000 délares.

O que € que isso tem de errado? Quando as pessoas ndo pagam o
verdadeiro custo de alguma coisa, tendem a n@o a consumir de forma
eficiente.

Pense na tltima vez que se sentou num restaurante em que se pode
servir 2 sua vontade pelo mesmo preco. Qual a probabilidade de
comer mais do que o normal? O mesmo acontece se os cuidados de
satide forem distribuidos de forma semelhante: as pessoas consomem
mais do que se lhes fosse cobrado um prego de tabela. Isto significa
que as pessoas «muito preocupadas» tiram lugar as que estdo verda-
deiramente doentes, o tempo de espera aumenta para todos e uma
grande parte dos custos € relativa aos meses finais de vida dos pacien-
tes mais idosos, normalmente sem que haja uma grande vantagem.

Este tipo de sobreconsumo pode ser mais facilmente tolerado
quando os cuidados de satide sdo apenas uma pequena parte da eco-
nomia. Mas com o custo dos cuidados de satde a atingir 10% do
produto interno bruto do Reino Unido — e praticamente o dobro que
nos Estados Unidos — tem que ser seriamente repensado o modo
como € fornecido e pago.

Tentdmos explicar o nosso ponto de vista através de uma simula-
¢do. Sugerimos a Cameron que ele imaginasse uma politica diferente
noutro campo. O que aconteceria se, por exemplo, qualquer cidadido
britdnico tivesse direito a um fornecimento vitalicio gratuito e ilimi-
tado de transporte? Isto é, se todos pudessem ir ao stand de automo-
veis quando quisessem e pudessem escolher qualquer modelo novo,
sem custos, e leva-lo para casa?

Estdvamos a espera que ele se animasse e dissesse: «Sim, bem, isso
seria totalmente absurdo — n@o haveria razdo para manter o seu carro
velho, e os incentivos para todos seriam totalmente enviesados. Estou
a ver o vosso ponto de vista sobre estarmos a distribuir cuidados de
saide gratuitamente!»

Mas ele ndo disse nada disto. Na verdade, ndo disse absolutamente
nada. O sorriso nao abandonou a cara de Cameron, mas abandonou
os olhos. Talvez a nossa argumentagdo ndo tivesse saido bem como
querfamos. Ou talvez tivesse e talvez tenha sido esse o problema. De
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qualquer modo, ele deu-nos um rdpido aperto de médo e apressou-se
a ir procurar outras pessoas menos ridiculas com quem se reunir.

Nio o podemos censurar. Resolver um problema tdo grande como os
custos galopantes dos cuidados de satide é mil vezes mais dificil do que,
digamos, descobrir como marcar um pendlti. (Por isso é que defendemos
no Capitulo 5 que nos devemos focar nos pequenos problemas sempre
que possivel.) Terfamos também beneficiado na altura se soubéssemos o
que sabemos hoje acerca de convencer pessoas que ndo querem ser con-
vencidas (este assunto vamos tratd-lo no Capitulo 8).

Dito isto, nés acreditamos fervorosamente que hd uma grande
vantagem em reprogramar o cérebro para pensar de forma diferente,
quer sobre problemas grandes, quer sobre problemas pequenos. Neste
livro, partilhamos tudo o que aprendemos nos dltimos anos; algumas
das coisas que aprendemos resultaram melhor que o nosso breve
€ncontro com O primeiro-ministro.

Estd disposto a tentar? Excelente! O primeiro passo é ndo ficar
embaracgado ao descobrir a quantidade de coisas que ainda ndo sabe...
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