N vossIE

Aprendendo
a decifrar os
codigos culturais

Em entrevista exclusiva, o psicélogo e antropdlogo
cultural Clotaire Rapaille afirma que em nosso
segundo ceérebro, ligado as emogodes e aos
significados, forma-se o sistema de referéncias,
que diferencia os individuos e, principalmente, as
culturas. Isso influencia o consumo

o final da década de 1990, o Jeep Wrangler havia perdido sua posicao privile-
giada no mercado norte-americano, que comegava a ser dominado pelos SUV
ou 4x4, veiculos maiores e luxuosos. Num esfor¢o para recuperar terreno, a
Chrysler colocou em andamento diversas pesquisas de mercado e contratou,
entre outros, os servigos de Clotaire Rapaille, pesquisador em psiquiatria e especialista
em antropologia cultural e marketing. Ajudado pelas teorias psicanaliticas freudiana e
Jjungiana, Rapaille descobriu que o “cédigo”, ou significado inconsciente, de “Jeep” nos
Estados Unidos era “cavalo”. Portanto, nao era recomendavel transformar o Jeep Wrangler
em outro 4x4: os cavalos nio tém acessorios de luxo. Mas convinha mudar a “cara” do
veiculo, substituindo as luzes quadradas por arredondadas (ndo hd olhos quadrados), e
manter o teto solar (os motoristas-cavaleiros preferem sentir o vento).
Nao muito convencidos, os executivos da Chrysler decidiram, no entanto, experimentar
amudanca das luzes. A resposta positiva foi imediata. As vendas subiram e a nova cara do
Jeep transformou-se em sua caracteristica mais difundida.
Nestlé, Procter & Gamble e Boeing sio algumas das diversas grandes organizacoes que
procuraram Rapaille para descobrir os cédigos culturais de muitos de seus produtos.
Enquanto em alguns circulos académicos duvida-se da seriedade de suas pesquisas e
descobertas, os resultados obtidos pelas empresas que assessora parecem dar-lhe o aval.
Nesta entrevista exclusiva a HSM Management, Rapaille analisa os fundamentos cientificos
de seu método e descreve seus alcances praticos.

De que forma seu enfoque difere das técnicas tradicionais de pesquisa?

As pesquisas tradicionais indagam sobre o que as pessoas percebem; as perguntas
permanecem em uma parte do cérebro consciente. Eu vou ao inconsciente, aquilo que
as pessoas nao percebem, para entender por que elas fazem determinadas coisas mesmo
sem perceber que as fazem. Por outro lado, nao acredito no que as pessoas dizem. Por
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“[Para descobrir
o sistema de
referéncias},
organizamos
uma espécie

de sessao de
psicanalise. 0s
participantes
deitam no chao e
relaxam”

isso, procuro retroceder as primeiras impressoes ou pegadas que sao criadas no cérebro,
nos primeiros anos de vida, sobre coisas como o vinho, a comida ou o automaével que se
transformam em um sistema de referéncias. Se nao conhecemos esse sistema de referéncias
inconsciente, nao sabemos o que os objetos significam para as pessoas.

Se o sr. ndo acredita no que as pessoas dizem, como faz para descobrir o sistema de referéncias?

Organizamos uma espécie de sessiao de psicanalise. Os participantes deitam no chao
¢ relaxam -alguns chegam a dormir- e pedimos que evoquein a primeira vez que experi-
mentaram aquilo que estamos avaliando. Enquanto estivamos estudando o café parauma
importante marca norte-americana, descobrimos que naquele pais as pessoas costumam
ter a primeira experiéncia com café aos 2 anos. Nessa idade, a impressao formada nao
tem nada que ver com o sabor, estd relacionada com o aroma e com lembrancas tais como
a mae preparando o café da manha, a proteciao do lar, o amor maternal. Ao reativar o
aroma do café, reativamos esse pacote emocional.

Como se forma o sistema de referéncias?

Na primeira vez em que experimentamos algo, produzimos neurotransmissores no
cérebro que criam conexdes. As emogoes sao a chave para aprender. Quanto mais forte
€ a emocao, mais claramente aprendemos. Lembramos, por exemplo, o que estaivamos
fazendo quando Kennedy foi assassinado, em 1963, ou quando cairam as Torres Gémeas,
em 11 de setembro de 2001. Quando o sistema de referéncias é descoberto e reativado,
0 que se reativa na realidade € a emocao original.

0 sr. fala de trés partes do cérebro: o cérebro réptil, o cérebro limbico e o cértex. Em qual delas
se imprime o sistema de referéncias?

A cultura estd presente no cérebro limbico. Nascemos com o cérebro réptil, que pro-
grama nossos instintos basicos e esta relacionado com a sobrevivéncia e a reproducio, sem
diferencas culturais. No vinculo com a mae, desenvolvemos o segundo cérebro, o limbico,
ou seja, as emogdes. E no relacionamento com a mie que fazemos a conexao mental sobre
o que significam coisas como o amor ¢ o lar. Por que com ela? Porque todos viemos de uma
mulher, passamos nove meses dentro dela. E biologia. A mae é quem nos alimenta e cuida
de nds, e € entio que se constitui o cérebro limbico e se desenvolve o sistema de referéncias.
Depois de um tempo, esse sistema se torna inconsciente. Por tiltimo estd o cortex, a parte
racional do cérebro, que adquire sua forma definitiva aos 7 anos de idade.

Como isso funciona na pratica?

O cérebro repu] indica para o individuo que ele deve se alimentar. Mas o ritual que
segue —a maneira como o faz, a organizacao, a ordem dos pratos em uma refeicao— é dife-
rente de uma cultura para outra. Por exemplo,
na Franca, € preciso esperar pela comida; se ela
¢ trazida rapidamente, significa que nao € boa.
Nos Estados Unidos, as pessoas querem ser ser-
vidas de imediato. Quando fui a Califérnia e me
ofereceram vinho antes do jantar, respondi que
decidiria qual vinho tomar quando soubesse que
tipo de comida seria servida. Como sou francés,
meu codigo € que o vinho potencializa a comi-
da, e por isso os pratos sio acompanhados por
diferentes tipos de vinho. Nos Estados Unidos,
o vinho € como um coquetel. Os comensais
costumam beber vinho branco doce antes do
jantar, porque nio suportariam um vinho muito
encorpado com o estébmago vazio. Nio critico
essa atitude. Sdo estruturas distintas, cédigos
que diferem de uma cultura para outra.
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