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    Prefácio




    Se você der uma olhada nos livros de negócios sendo publicados hoje, verá que eles foram escritos por homens que narram inspiradoras histórias de como eles ergueram suas companhias. Eles falam sobre a glória do sucesso e sobre ser o primeiro entre seus pares. Homens leem essas histórias de sucesso e almejam fazer o mesmo. Eles querem lutar para chegar ao topo e, então, dar uma respirada, apreciar a vista e imediatamente buscar a próxima montanha a ser escalada. Os homens têm dificuldade em se concentrar no processo. Para nós, tudo tem a ver com os objetivos, não com o processo. Não estamos interessados em como ele chegou lá. O que queremos saber é como é a sensação do sucesso – e depois vamos tentar entender como se chega lá.




    As mulheres, por seu lado, escrevem livros sobre como as mulheres podem compreender os homens nos negócios – e como nadar no meio de todos aqueles tubarões. As autoras que tenho lido gastam tempo demais dando conselhos às mulheres sobre como avançar nos negócios ficando a uma distância segura do Homem Alfa. Essas autoras apresentam essa tática evasiva como fórmula de sucesso. Entretanto, quando você evita relações de trabalho com indivíduos motivados e bem-sucedidos, qualquer percepção que se poderia ter do caminho do sucesso também é perdida.




    Tais autoras sugerem essa tática evasiva com base em suas experiências pessoais e nas interpretações que têm dessas experiências. A perspectiva é compreensível, especialmente para uma geração de mulheres que estava apenas descobrindo que espaço poderia ocupar no mercado de trabalho. Ainda assim, essas autoras e suas perspectivas pouco acrescentam, exatamente porque elas são mulheres e não sabem o que os homens pensam verdadeiramente. E é aí que eu me coloco. Apesar de a minha perspectiva também ter nascido da experiência pessoal, tenho de admitir que sou um daqueles homens que você seria aconselhada a sair do caminho. Definitivamente, são os Homens Alfa que criam os obstáculos para a ascensão das mulheres nos locais de trabalho, mas são as mulheres profissionais que os têm mantido lá. Se uma profissional romper com a tradição de abrir mão do poder e contiver o ataque de outras mulheres, ela pode não apenas conquistar a igualdade no local de trabalho, mas também ocupar uma posição de liderança do antigo paradigma dos negócios deixada vaga por um Homem Alfa. O maior inimigo das mulheres de negócios são as próprias mulheres de negócios – especialmente aquelas que lutam entre si para tentar entrar na equipe do cara e as que intencionalmente continuam a passar seus poderes para os homens e a se apresentar como modelo a ser seguido pelas demais.




    Este livro não é uma história de glórias. Não é uma versão do século 21 de um conto de fadas em que a donzela injustiçada se transforma em uma empreendedora CEO. Este livro é um relato sincero sobre como um homem vê os negócios e as mulheres nos negócios. A obra não pretende ser uma crítica nem uma lista de sugestões de como as mulheres devem mudar. Na verdade, eu quero compartilhar com as leitoras o que os homens pensam, como eles se comportam no mundo dos negócios e como eles interpretam o comportamento das mulheres.




    Não se trata de uma guerra, mas de uma conversa que há muito já deveria ter sido promovida. Não vou pedir desculpas pelo que é dito nas próximas páginas. O livro visa a ser o início de um diálogo, e não o começo e o fim de uma conversa. Assumo a responsabilidade por dar início à chama, mas caberá a você mantê-la viva. Uma vez que você adquire conhecimento, não pode desaprendê-lo. Minha esperança é que este livro mude a forma como você e todas as mulheres que você conhecer se comportam no mundo dos negócios.


  




  

    Parte I




    O Ponto de Vista Masculino


  




  

    1 - Quem é Você?




    Quantas das afirmações seguintes se aplicam a você?




    

      	
• Você tem prazer em fazer com que as pessoas no trabalho se sintam especiais.




      	
• Você leva bolos, biscoitos ou outras guloseimas para compartilhar com seus colegas de trabalho.




      	
• Você guarda o aniversário e outras datas importantes da vida das pessoas e, nesses dias, oferece algum tipo de homenagem.




      	
• Você gosta de planejar festas e outros eventos da companhia.




      	
• Você é prestativa e está sempre pronta para arregaçar as mangas e ajudar nas atividades da companhia.




      	
• Você percebe pequenas coisas que as pessoas gostam e usa dessa informação para posteriormente surpreendê-las com algo.




      	
• Você prefere ficar à margem dos acontecimentos e só se envolver se for chamada a participar.




      	
• Você dá conselhos às pessoas sobre como não ficarem isoladas.




      	
• Você acredita que, se alguém quer algo de você, deve vir e pedir.




      	
• Você decidiu que não tem de estar no centro das atenções e deixará que os faladores briguem pelo espaço.




      	
• Você quer ser vista como uma parte importante da equipe e alguém que vai se dedicar aos mínimos detalhes.




      	
• Você acredita que tomar uns drinques depois do trabalho é uma boa forma de se envolver com os colegas.




      	
• Você aguarda com ansiedade eventos da companhia, como festas de fim de ano e torneios esportivos, quando poderá ficar mais à vontade e conhecer mais intimamente os colegas.




      	
• Você viaja em férias ou em feriados com companheiros de trabalho.




      	
• Você passou a praticar algum esporte para poder conversar sobre negócios com os participantes.




      	
• Você aprendeu a gostar de alguns esportes para poder entrar nas conversas de colegas.




      	
• Você se tornou mestre em fingir que está entendendo uma conversa, assentindo com a cabeça e sorrindo, para que ela tenha continuidade.




      	
• Você descobriu a potência do motor do seu carro para poder comentar sobre o assunto com os rapazes no escritório.




      	
• Você tem regras rígidas para as pessoas interagirem com você e se ofende imediatamente se alguém ultrapassa seus limites.




      	
• Você acredita que a melhor defesa é o ataque.




      	
• Você gosta de ter personalidade forte e irá atropelar as pessoas que cruzarem seu caminho.




      	
• Você adora que se refiram a você como uma “força que tem de ser levada em consideração”.




      	
• Você irá atacar, se provocada, para demonstrar que leva a sério o que faz.




      	
• Você acredita que, para ser um líder, é preciso impor sua autoridade sobre o grupo quando ele está sem direção.




      	
• Você gosta de tratar as pessoas com mão de ferro em luva de pelica, sendo dura quando preciso, mas com consideração.


    




    Compaixões! Quanto mais essas afirmações se referem a você, mais você está se diminuindo perante seus colegas homens no trabalho. Suponho que você não esteja conseguindo fechar alguns negócios. Não esteja sendo convidada para certas reuniões. Não esteja sendo levada a sério pelos colegas masculinos. Não esteja avançando na velocidade que você acredita ser possível. Soa familiar?




    Você está se autossabotando. Agora você tem seu ponto de partida para o resto do livro.




    REDENÇÃO DE UM HOMEM ALFA




    Como a maioria dos Alfas, cresci à sombra do meu pai, um ex-policial forte e poderoso que na maior parte da vida administrou construtoras. Ele era um homem na verdadeira acepção da palavra: impetuoso, determinado, irredutível e bem-sucedido. Quando garoto, para mim, era difícil seguir seus passos. Nas férias de verão, eu acordava com ele, tomava o café da manhã e então trabalhava a maior parte do dia no átrio exterior da casa e no jardim – pintando cercas, ligando cabos, cuidando das plantas, cortando grama. Eu via meus amigos andando de bicicleta, desfrutando as férias, mas eu só podia brincar com eles depois do trabalho e até o jantar. Em outras ocasiões, eu também saía depois do jantar. Eu costumava reclamar com meu pai que aquilo não era justo e que o verão era para as crianças se divertirem. Ele respondia apenas que faltava disciplina a meus amigos e aos pais deles e que ele estava me criando para ser diferente. Eu combinava com meus amigos para eles pedirem a meu pai deixar que eu brincasse com eles – e, de vez em quando, isso funcionava. Mas, fundamentalmente, meus verões eram de trabalho. Lembro-me de ser o único garoto que ficava contente quando as aulas recomeçavam porque significava que eu teria tempo para me divertir durante o recreio e o almoço, assim como depois das aulas.




    Meus pais se divorciaram quando eu estava na quinta série e eu me mudei com minha mãe para uma cidade maior, cerca de 90 minutos ao sul da minha cidade natal. Quando minha mãe se casou de novo, três anos depois, tive minha primeira impressão sobre o que eram os sindicatos. Meu padrasto, um dos maiores homens que já conheci, era um homem de sindicatos. Ele tinha muitos contatos porque o pai dele foi um líder sindical. E, apesar de ser um trabalhador dedicado, ele comprou a ideia de que os patrões deviam algo mais a ele pelo seu trabalho duro. Quando jovem, aprendi lições com meu pai, Homem Alfa (que parecia conseguir tudo), e com meu padrasto, Homem Beta (que parecia que nunca conseguia o suficiente). Foi uma época confusa para mim, mas eu estava mais propenso a tentar ser como meu pai, porque gostava de fazer coisas que exigem dinheiro. Lembro-me do meu pai dizendo: “Os Fletts são bons em tudo que valha a pena. Para fazer o trabalho pesado, você contrata alguém”. Outra lição que ele me ensinou quando eu era jovem e que eu nunca esqueci: “Se você quer ser um líder, simplesmente assuma a liderança. Não a reivindique. As pessoas ficam frágeis e inconfortáveis quando não têm a quem seguir. Os Fletts oferecem essa liderança”. Você imagina como isso alimentou, e ainda continua a alimentar, meu ego.




    





    A GRAMA ERA MAIS VERDE NO QUINTAL DO VIZINHO




    Quando eu estava na segunda série do ensino médio, minha mãe e meu padrasto me arrumaram um emprego na rede de fast food A&W, em Kamloops. Era um trabalho horroroso. Eu era um ajudante de cozinha, o que significa garantir que todos os ingredientes estejam disponíveis, que os cozinheiros tenham o que precisam, que os refrigeradores estejam cheios etc. Era um trabalho horrível, e o pior era um bando de mulheres endiabradas que trabalhavam na cozinha. Elas puseram na cabeça que tinham de me punir porque eu era homem, e os maridos delas, uns idiotas. Elas me ridicularizavam, colocavam-me para contar picles dentro de dez barris (em uma semana descobri que isso não era necessário) e no geral, eram inconvenientes. Meus amigos trabalhavam com os pais deles em paisagismo e jardinagem, em construção e em outros serviços “de homem”, faturando de US$ 8 a US$ 10 por hora. Eu era o burro de carga de uma cozinha, sendo tratado como um idiota e ganhando US$ 3 por hora.




    Decidi sair e montar minha própria empresa. Tinha 15 anos e pensei que não seria muito mais difícil cortar grama. Depois de checar com meus amigos se os pais deles poderiam me dar algum trabalho e descobrir que “não”, decidi fazer uma proposta de negócio para minha mãe e meu pai. À mesa do jantar, deixei a comida ser servida antes de propor o negócio. Se meu pai e minha mãe me emprestassem US$ 300 para eu comprar um cortador de grama elétrico com coletor (assim você não precisa apanhar depois a grama cortada), eu pagaria de volta a eles até o fim do verão. Minha mãe me olhou carinhosamente e disse: “Não”. Eu então olhei para o meu padrasto, que sempre ficava do meu lado, e ele disse: “Chris, você devia estar feliz por ter um emprego”. Fiquei chocado. Os pais deviam apoiar os filhos, e meus pais estavam deixando a peteca cair. Tudo bem, pensei, tenho um pai empreendedor em Vancouver que ficará tão impressionado com a minha ideia que provavelmente mandará o dinheiro na mesma hora. Telefonei para meu pai e expus a ideia, e ele disse: “Chris, é uma grande ideia. Você devia fazer isso, mas eu não vou te ajudar. Você não quer ser o cara cuja companhia o pai construiu. Encontre um jeito de concretizar sua ideia por si mesmo”. É brincadeira? Meu pai empreendedor não ia nem financiar o sonho do seu garoto. Então, decidi que minha mãe e meu padrasto, um pouco socialistas demais para o meu gosto, seriam alvo de um ataque verbal toda vez que nos sentássemos para jantar, até que eu ganhasse pelo cansaço. Isso levou cerca de duas semanas, até que minha mãe, à beira de um ataque de nervos, gritou do outro lado da mesa: “Vou te emprestar os US$ 300, mas os quero de volta até o fim do verão e quero também o cortador de grama!” Raciocinei que minha mãe pensou que seria um preço alto demais para eu aceitar, mas eu não perdi a oportunidade. De qualquer forma, que diabo eu ia fazer com um cortador de grama depois do verão? Eu e meu padrasto fomos até a Sears apanhar o cortador de grama e então fiz umas filipetas para distribuir nos acampamentos de trailers. Kamploops, cidade onde nasci, é infestada de acampamentos de trailers na zona oeste. Estou falando de milhares de trailers (ou casas móveis). Por US$ 10 por semana, eu limpava um jardim de 5 metros quadrados, cortava a grama e arrancava as ervas daninhas, arrumava a parte sob o toldo onde colocam o carro e punha o lixo para fora. Como você pode imaginar, os estacionamentos de trailers são habitados principalmente por idosos, e eles viram esse empreendedor fofinho de 15 anos dando sopa e não resistiram. Confesso que minha intenção era apenas ganhar mais de U$ 3 por hora. No fim da primeira semana eu já tinha 500 clientes. Eu não tinha como dar conta deles. A cidade tinha uma lei que só permitia que se fizesse barulho das 8 da manhã às 8 da noite. Eu estava fazendo uma fortuna, mas tive de recorrer a meus amigos que também tinham empregos intragáveis para me ajudar. A companhia cresceu durante o verão, e eu ganhei mais em três meses do que a maioria dos advogados ganhava em um ano. Eu escondi isso dos meus pais para evitar sermões, mas senti o gostinho de como é viver bem.




    





    CHUTADO PARA FORA DA ESCOLA




    Quando fui para a universidade, comecei com um curso de ciências econômicas, já que minha mãe me convenceu da importância de ser formado na área de economia. Meu pai não se mostrava entusiasmado com a ideia de eu ter uma graduação. Ele sabia que isso podia me ajudar, mas acho que ele viu a faísca do empreendedor se acender em mim e temia que os estudos de economia me atrapalhassem. A escola que frequentei em Kamloops não atraía os melhores professores na área de negócios, para dizer o mínimo. Acho que a maioria abandonou algum cargo numa escola regional de agricultura e passou a dar aula seguindo cartilhas que já existiam quando Warren Buffett começou a se interessar pelo mercado de ações. Era massacrante. Toda aula eu provocava o professor, pedindo para ele dizer qual era a utilidade prática daquilo que ele ensinava. Mas esses professores, que estavam se escondendo do mundo real, raramente eram capazes de dar um exemplo diferente daqueles que constavam nos livros-texto.




    Admito, eu era um chato. Um falador, um perturbador da ordem e uma pedra no sapato daquelas pessoas. Meu pai me disse: “Você está pagando uma alta grana para esses caras te ensinarem. Então, não fique apenas sentado lá anotando as coisas. Use-os como assessores. Faça-os responder às perguntas que te interessam”. Foi o que fiz – e selei meu destino na universidade. Quando eu estava na fila para me matricular para o terceiro ano (isso na época em que não havia matrícula automática por telefone nem pela Internet), o diretor para assuntos estudantis veio até mim e me chamou para uma conversa. Eu não queria perder meu lugar na fila, mas ele adiantou que “depois da nossa discussão isso não seria um problema”. Lembro-me de que não temi conversar com ele. Eu era um estudante medíocre e um problema na sala de aula. Assumi que ele ia me expulsar da faculdade, e pensei: “Isso pode vir para melhor. Posso abrir outra companhia”. Na verdade, ele me fez sentar e disse que três dos professores da faculdade de ciências econômicas se recusavam a ter-me em suas aulas, que eram matérias obrigatórias, e que minhas notas não eram boas o suficiente para permitir uma transferência. Então, para não magoar minha mãe, ele sugeriu, era melhor que eu começasse a fazer um curso de ciências (acho melhor não) ou um curso de artes (recepcionista de McDonald’s). Disse a ele que preferia sair, mas ele me convenceu a fazer um curso de artes. Acabei tendo professores excepcionais em história e filosofia, os quais me deixaram estudar partes tangenciais da história e da filosofia que me interessavam (como o crescimento da indústria norte-americana e o modelo gerencial japonês). Sempre que eu passava pelo departamento de economia ou pelas pessoas da faculdade que eu conhecia, crescia em mim o desprezo por aqueles que disseram que eu não servia para a área de negócios. Lembro-me do diretor da universidade dirigindo-se a mim pouco antes da formatura: “Chris, é melhor você fazer direito para poder ser algo na vida”.




    





    CONSTRUINDO UM THINK TANK




    Terminada a faculdade, fui direto trabalhar para a BC Hydro, a companhia elétrica da região. A companhia era um caos. Por toda a parte, uns se achavam melhores do que os outros e se esfaqueavam pelas costas e nada parecia estar sendo bem feito. Todos estavam tão preocupados em manter seus respectivos empregos que eles simplesmente não se moviam. Em tom de brincadeira, diziam que, quando todos conversavam, eles estavam tendo um “encontro seguro”, já que, se ninguém estava fazendo nada, ninguém iria se machucar. Eu fiquei lá por seis meses e, depois de ter meus planos de marketing ou rejeitados ou engavetados, pedi demissão às 13h26 de uma sexta-feira sem qualquer aviso prévio. Meu chefe na época sorriu e disse que iria me dar uma boa carta de recomendação. Segundo ele, eu era empreendedor demais para trabalhar na Crown Corporation e, portanto, deveria tentar fazer algo por conta própria. Lembro-me de ter esperado a Jacqui chegar em casa para contar para ela. Ela sabia que eu estava insatisfeito, mas ficou chocada por eu não tê-la avisado. Minha esposa me perguntou onde eu iria trabalhar, e respondi que ia montar minha própria empresa. Ela me apoiou, mas sei que Jacqui não se sentiu confortável. A família dela não é empreendedora; para eles, começar um negócio é algo arriscado demais. Pensei comigo: “Tenho US$ 6.000 no banco, só preciso de um nome e estou pronto para seguir em frente!” Na manhã seguinte, eu estava de bobeira assistindo a CNN e vi um grupo de jovens políticos que se uniram para propor soluções para problemas econômicos, e eles se apresentavam como um think tank. Pensei comigo: “Belo nome”. A partir desse momento, a Think Tank Communications começou a funcionar.




    No início, queria fazer pesquisa comparativa para cidades tentando atrair negócios. Basicamente, eu era um caçador de talentos, mas, em vez de caçar pessoas, eu caçava companhias que queriam se mudar (ou que poderiam ser convencidas a fazê-lo). Aos 24 anos, eu era um bacharel em artes que tinha passado seis meses enterrado em uma companhia prestadora de serviço público. Sem ter atrativo nenhum para oferecer ao mundo dos negócios, percebi que tinha de ser rápido, agressivo e cavar meu próprio espaço no mercado. Tive reuniões constantes por uns seis meses até que a companhia começou a deslanchar. E uma vez que começou, nunca mais olhei para trás. Com três meses de companhia, os outros consultores em Kamloops (um bando de burocratas patéticos) me convidaram para um encontro. Lembro-me de ter ficado excitado com a ideia de, juntos, podermos explorar formas de ganhar dinheiro. Nos encontramos em um restaurante na beira de uma estrada, e cinco deles se sentaram à mesa comigo. Um disse: “É assim que funciona. Todos compartilham os trabalhos que chegam. Estamos fazendo isso há muito tempo. Você é novo, não tem MBA, e tem pouco para pôr na mesa. Fique fora do nosso caminho e poderemos jogar algumas migalhas para você”. Olhei para eles perplexo. Esses nojentos, hipócritas, vão me dizer como as coisas vão funcionar? Acho que não! Olhei na cara de um dos idiotas e disse: “Em um ano, muitos de vocês estarão lambendo minhas botas. Aguarde meu telefonema”. Levantei-me e andei com as mãos estrategicamente enfiadas nos bolsos, para ninguém notar que elas tremiam. Decidi naquele momento que iria até o fim com o projeto, que iria ou torná-lo grande ou morrer tentando.




    Com essa obsessão (eu contra eles), trabalhei como um louco na região. Viajei por toda a província fazendo contatos, conseguindo trabalhos e me fortalecendo. Naquele primeiro ano, três dos cinco consultores realmente acabaram fazendo algum trabalho para mim. Meu ego estava crescendo o tempo todo. Pensei que ninguém conseguiria me parar. Se um concorrente ousasse entrar no meu caminho, ou ele me dava preferência ou eu iria destruí-lo. É surreal pensar nisso hoje, mas lembro-me de ter pegado trabalho cobrando abaixo do preço de mercado para fazer com que competidores com altos custos de produção não pudessem arcar com sua folha de pagamento. Eu ajudava seus empregados a se tornarem autônomos, apenas para dar-lhes algum pequeno serviço e nunca mais usá-los de novo. Eu cheguei a enviar mensagem de pesar para concorrentes quando conseguia fazer com que algum de seus funcionários mais importantes se demitisse ou quando roubava um contrato deles por baixo do pano. Eu era o grande tubarão branco, no topo da cadeia alimentar, e dormia muito bem à noite.




    





    BOAS NOTÍCIAS, MÁS NOTÍCIAS, MÁS NOTÍCIAS




    Em 2000, inscrevi-me em uma conferência em Calgary sobre desenvolvimento econômico. Eu era o novo garoto no pedaço e estava criando frisson com minha habilidade de levantar recursos governamentais para projetos. Alguns me apelidaram de “O Homem do Dinheiro”, enquanto outros me chamavam de “O Incendiário”. Gostava de pensar que ganhei o último apelido porque eu conseguia fazer as coisas acontecerem, mas acho que a maioria o usava porque eu criava encrenca. Decidi fazer de carro a viagem de quase nove horas entre Kamloops e Calgary, e meu pai, em Vancouver, pediu para ir comigo para poder visitar minha irmã, que vive em Calgary. Pensei em tudo que ia conversar com ele (tudo bem... eu ia me vangloriar com ele) durante a viagem. Os homens na minha família são tão animados quanto mestres em rebaixar os outros. Peguei meu pai com um Jeep em Vancouver e rumamos para o norte. Depois de umas duas horas de viagem e de um bate-papo inicial, eu estava pronto para apresentar minhas “credenciais”. Meu pai me conteve e disse: “Tenho boas notícias, más notícias e péssimas notícias. Quais você quer ouvir primeiro?” Por ser o tipo de cara que arranca o Band-Aid no puxão, respondi: “Dê-me as más notícias”. Meu pai olhou para mim e disse: “Estou com câncer”. Olhei para ele e – envergonho-me de admitir isso hoje – pensei, e daí? Os Fletts morrem de ataque cardíaco, normalmente pelo estresse e excesso de trabalho. Câncer não era uma grande preocupação para mim. “Para com isso”, retruquei a ele. “Trabalhe até a tarde de quinta-feira, dê uma parada, emende a sexta-feira com o fim de semana e você estará pronto para voltar na segunda”. Ele me olhou e disse: “É mais sério do que isso”. Achei que ele estava dramatizando a situação e tentei mudar de assunto. “Qual é a péssima notícia? Eu também estou com câncer?”, perguntei. “Não”, respondeu ele, “mas você é uma vergonha para mim e para você mesmo”. Acredito que um Homem Alfa só pode entender plenamente a devastação que essas palavras causam quando elas são proferidas por seu mentor. Passamos toda a vida tentando nos igualar a nossos pais para, então, ultrapassá-los. Eu acreditava que tinha feito as duas coisas, mas ouvir que ele estava envergonhado – isso basicamente destruiu meu disco rígido, se você entende o que quero dizer. Olhei para ele profundamente chocado. Ele continuou: “Quando um homem fica frente a frente com a morte, ele repassa na mente todas as cenas da sua vida. Cometi uma grande injustiça com você, incentivando-o a fazer as coisas da maneira que fiz. Agora, você está repetindo meus pecados, mas em uma escala maior. Seu avô estaria desapontado com nós dois”.




    Desviamos o carro para um ponto de parada na estrada. Eu estava perplexo. Fui ao banheiro e fiquei me olhando no espelho por uns dez minutos. Meu mundo tinha desabado. Senti-me como um pedaço de madeira seco recebendo uma machadada. Ele não parte completamente, mas você sabe que tem uma fratura bem no meio. Minha coluna vertebral, alma e ego, tudo foi amassado junto. Depois de me recompor e voltar para o carro, meu pai segurou meu braço e disse: “A boa notícia é que temos quase 18 horas de estrada para colocarmos as coisas em ordem”. Olhando em retrospectiva, foi a primeira verdadeira conversa sobre negócios entre meu pai e eu em toda nossa vida. A partir desse ponto, que minha transformação teve início.




    Quando voltei para casa depois da viagem e de muitas horas de conversa com meu pai, dei-me conta de como estava agindo lamentavelmente. O triste é que todos os Homens Alfa que eu conhecia me exaltavam por agir daquela forma. Decidi que tinha de mudar, minha vida profissional precisava mudar. Eu tinha de parar de vez de apoiar coisas que estavam congeladas no velho paradigma (o modelo que exige conflito, força, coerção, medo e dominação) e abraçar o novo paradigma – mas eu o desconhecia. Nas semanas seguintes, comecei a dissecar meu modelo de negócios e meu papel nele. Percebi, então, que havia tornado as coisas mais difíceis tentando me impor à força enquanto poderia ter promovido relações de negócios mais tranquilas. Reescrevi a declaração de objetivos da Think Tank. A antiga nos enaltecia e exaltava todas as grandes coisas que fizemos. A nova falava sobre a relação de 30 anos do meu pai com o barbeiro dele, que foi construída em cima do respeito mútuo e de responsabilidade. Eu a enviei a todos os meus clientes, e todos aqueles que a acharam engraçada, fraca ou estúpida foram demitidos no ato. É isso... demitidos. Naquele novo paradigma, prestadores de serviço deveriam realmente demitir clientes que não se encaixassem em seus princípios. Com isso, cerca da metade dos clientes da Think Tank foi demitida. E, seis meses depois da nossa nova declaração de objetivos, nossos lucros dobraram.




    Foi aí que comecei a analisar nossas relações com os clientes. Dávamo-nos extremamente bem com as clientes mulheres e estávamos constantemente em disputa por posição com os clientes masculinos. Então, examinei mais a fundo por que as nossas clientes levavam muito mais tempo para alcançar resultados enquanto seus concorrentes masculinos passavam voando por elas. Reparei, então, no índice de sucesso. As mulheres têm um índice de sucesso muito maior do que o dos homens, mas levam mais tempo para alcançá-lo Nos três anos seguintes, a maior parte do trabalho que fiz foi controle de danos para clientes femininas que rompiam algum tipo de negócio com um parceiro Alfa. Notei que homem aconselha homem e mulher aconselha mulher. Eu acompanhei mulheres dissecando uma situação com um Homem Alfa, mas nunca vi uma mulher pedir conselho para um homem em condições de emitir uma opinião (ou seja, para outro Homem Alfa). E eu vi Homens Alfa massacrarem mulheres (destruirem suas carreiras – falo mais sobre isso depois) e nem terem a decência de assumir o que fizeram. Como é possível que homens e mulheres nunca conversem francamente entre si sobre como lidam com os negócios? As mulheres dominam o novo modelo de negócios, mas não estão no controle; os homens não entendem completamente o novo modelo de negócios, mas se acostumaram a ser os pilotos. Os negócios ficaram confusos, e somente aqueles que sabiam como os dois lados jogavam o jogo é que estavam realmente tendo sucesso. Tenho comigo que eu era a ovelha negra dos negócios. Eu tinha um bacharelado em artes, não um MBA. Eu era jovem, inexperiente e não esperava minha vez de falar. Tornei-me bem-sucedido aprendendo a me esquivar dos obstáculos. Então, via mulheres assumindo que os obstáculos eram apenas parte da longa estrada que elas tinham de percorrer. Percebi que, para os negócios terem continuidade, as mulheres necessitavam ser instruídas sobre como o Homem Alfa trabalha, além de serem convidadas a assumir a liderança. Foram os homens que criaram obstáculos para impedir a ascensão das mulheres no mundo do trabalho, mas as mulheres os deixaram intactos pelos últimos 30 anos. Era hora de pô-los abaixo e deixar que a nova liderança assumisse a frente. Leia este livro com uma posição crítica e conteste aquilo com o que não concordar. Ao mesmo tempo, incorpore aquilo que faça sentido para você. Este livro será bom para você na medida em que souber utilizá-lo da maneira adequada.




    Fiz mais de 300 apresentações para grupos em todo o mundo e minha intenção é que esta conversa se espalhe como fogo. Quero que mulheres de todas as idades a conheçam – e com ela concordem ou dela discordem. Não estou polemizando sobre o que elas fazem. Meu objetivo é que haja essa conversa. Quando isso acontece, minha redenção é completa.




    





    TERMINOLOGIA DO HOMEM ALFA




    Sempre que faço apresentações, as pessoas me pedem para definir os termos que uso. Eu suponho que todos nós dominamos o mesmo vocabulário, mas, na realidade, o Homem Alfa usa termos próprios que só são compreendidos por outros Alfas. Vou tentar esclarecer alguns deles para que você possa entender melhor o que estou falando neste livro.




    





    HOMEM ALFA




    O Homem Alfa está no topo da cadeia alimentar. É ele quem traz os negócios e garante a comida na mesa. Ele é o principal sócio de um escritório de advocacia. Ele é o principal broker de uma financeira. Ele é o cara cujo nome está estampado em todos os lançamentos imobiliários da cidade. Ele é “o cara”. Ele é o craque do time, o atirador de elite designado, a estrela. Ele é o cara que as mulheres desejam (aquelas atraídas pelo poder) e aquele que os outros homens queriam ser. Ele é o grande tubarão branco do oceano dos negócios.




    





    PUXAR O GATILHO




    Puxar o gatilho é uma expressão que os Alfas usam para se referir ao fechamento de um negócio. Para nós, tudo tem a ver com domínio, e o que pode expressar mais domínio sobre alguma coisa do que sua execução? No mercado, é comum homens dizerem que fizeram uma “execução”. Ou que eles “executaram um negócio”. Puxar o gatilho segue esse raciocínio. Algo entra em nossa mira (um cliente, um negócio, uma oportunidade) e dominamos a situação puxando o gatilho. Se você não consegue puxar o gatilho, você está fadado a ser propriedade de alguém. Caras bons em puxar o gatilho são chamados de “acertadores” ou “atiradores designados” – basicamente são os “camuflados” que você coloca em uma sala quando quer fechar um negócio.




    





    CAMUFLADO




    O camuflado é a arma secreta do Homem Alfa. Ele é um Alfa tão sutil, persuasivo, poderoso e convincente que, se alguém se sentar com ele, vai certamente assinar as linhas pontilhadas. Todo Alfa gosta de se imaginar um camuflado, mas, na verdade, somos especialistas em casos particulares. Sou muito forte com grupos de mulheres, enquanto outro camuflado pode ser excepcional com escritórios de advocacia, iniciadores de pequenos negócios, bancos etc. Pense no camuflado como um jogador de futebol profissional da primeira divisão que você leva para jogar no seu time de várzea. A superioridade é tão grande que os outros times tremeriam só de pensar nele entrando em campo.




    





    EMPILHADOS




    Você se lembra daquele aluno caxias, ou nerd, na escola, em quem alguém dava uma rasteira e o resto do grupo pulava em cima? Pois bem, em negócios, Alfas gostam de identificar empilhados que irão fazer o trabalho para nós. Gostamos de assumir a frente em projetos, mas, então, não fazemos o trabalho em si, porque essa parte não é muito divertida. Gostamos de sair à caça de novos trabalhos, não de fazer o trabalho que temos. Empilhado pode se referir a um subordinado que tem de fazer o que mandamos, mas normalmente se refere a colaboradores que não têm de responder a nós, mas podem fazer nosso trabalho do mesmo jeito. Precisamos de empilhados porque deixamos as coisas para a última hora e depois ficamos apavorados com a perspectiva de não acabarmos a tempo (não cumprir nossas metas é inconcebível e uma grande vergonha para um Alfa perante outros Alfas). Então, saímos à caça de empilhados. Entro no ambiente de trabalho e começo a procurar alguém para fazer meu serviço. Normalmente, faço isso na tarde de sexta-feira se tenho de entregar um trabalho na segunda. Veja um exemplo:




    Primeiro passo: (Falando comigo mesmo, mas alto o suficiente para os outros ouvirem.)




    “Puxa vida, tenho tanto trabalho para fazer e se não o fizer até segunda estarei encrencado...”




    (Então eu espero. Se nada acontece, dou o segundo passo, mas quase sempre aparece um empilhado que quer ser útil.)




    “Neste sábado é meu aniversário de casamento, mas acho que minha mulher vai entender se a gente adiar a comemoração por uma semana para que eu possa acabar esse serviço.”




    (Normalmente, isso faz aparecer todos os empilhados que conhecem minha mulher, as que são esposas ou os que querem evitar que eu tenha problemas em casa. Com isso, dá para conseguir uns dois ou três empilhados. Se eu não consegui empilhados suficientes para fazer todo o meu trabalho, vou para o terceiro passo).




    “A parte mais complicada deste fim de semana é o torneio de beisebol do meu filho, e eu prometi a ele que não perderia mais nenhum jogo, mas eu tenho de manter uma boa situação no trabalho e acho que ele vai entender. Minha mulher pode ir em meu lugar...”




    (Geralmente, isso faz aparecer o restante dos empilhados. As mães, as avós, as mulheres com irmãos pequenos – todos que imaginam meu filho chorando porque eu quebrei outra promessa que fiz para ele.)




    Agora que me livrei da montanha de documentos que meus empilhados vão deixar prontos para mim na segunda-feira, estou livre para desfrutar meu fim de semana. Identifiquei as mulheres que querem ser úteis, aquelas que se preocupam com o meu casamento e aqueles que tentam me tornar um pai melhor. Agora tenho uma equipe para a qual delegar trabalho. Mas a situação só piora para os meus empilhados. Além de eu não ter a mínima intenção de algum dia ajudá-los em qualquer coisa (parecendo totalmente ocupado com supostos projetos quando eles pedirem ajuda), eu vou contar para meus companheiros Homens Alfa que você é um empilhado e que vale a pena se aproximar de você para conseguir sua ajuda (ela é uma ajudante básica, uma salvadora de casamentos ou uma apoiadora de pais). Agora meus colegas Alfa estão liberados para se divertirem comigo nos fins de semana enquanto os empilhados concluem nossos trabalhos.




    





    ÂNCORA




    O âncora é o que há de pior para o Homem Alfa. É uma pessoa que faz você se sentir como se estivesse nadando com uma âncora amarrada no pescoço enquanto você está fazendo negócios com ela. Trata-se de alguém que está no seu círculo de negócios e basicamente quer que você carregue a relação. Ela vai te encontrar, pedir conselhos, mas continuará tendo um desempenho no mínimo medíocre. Elas arrumam todas as desculpas do mundo para explicar por que não são bem-sucedidas, mas a verdade é que elas são ruins mesmo. Falta-lhes capacidade, mas alguém as mantém no cargo. Todos já vimos garotos com boias de braço na piscina. Os pais os seguram pelo calção, mas eles acreditam piamente que estão nadando. Sabemos que se os pais soltarem o calção, eles vão afundar como uma pedra. O âncora é aquela pessoa que faz negócios como aqueles garotos nadam. Parecem seguir bem se estão seguros, mas afundam quando deixados por conta própria. Alfas informam uns aos outros sobre âncoras assim como caminhoneiros advertem sobre armadilhas nas estradas. Cuidado, cuidado, cuidado! Se você é uma âncora, é apenas uma questão de tempo até que algum Alfa te detone e você saia do jogo. Se você não consegue estar à altura das expectativas, vá para um emprego que não exija habilidade.




    





    DESCOBRIDOR/MANTENEDOR/AJUDANTE




    Todos nos negócios são classificados por um desses termos. O descobridor é aquele que consegue encontrar trabalho, trazer oportunidades, puxar o gatilho, criar canais de vendas, ou seja, garantir que haja comida na mesa. O mantenedor é o administrador – aquele que garante que o trabalho será feito, mas não tem a habilidade para caçá-lo. O ajudante é o burro de carga que faz o trabalho pelo qual a empresa está sendo paga. Se o pai é o caçador que mata a galinha para a sopa, ele é o descobridor. A mãe mistura os ingredientes, põe a panela no fogo e cuida para que a comida fique boa. Ela é a mantenedora. O garoto, que tem de depenar o frango, descascar as batatas, cortar as cenouras e tudo o mais, é o ajudante.




    Se observarmos pelo prisma dos negócios, você verá onde os Alfas inflam, mas muitas vezes lutam para alimentar, seus egos. Um escritório de advocacia tem Alfas tocando a firma como sócios administrativos. Esses talentosos podem ser bons advogados (técnicos), mas eles são ainda melhores trazendo trabalho. Um ou dois deles podem ser responsáveis por 50% ou mais dos negócios da firma. Eles saem com clientes para almoçar, para assistir a jogos de futebol, para partidas de golfe e para fins de semana “de garotos” em Las Vegas. Eles seduzem, atraem e puxam o gatilho com clientes e ganham seus serviços. A movimentação deles garante que o dinheiro esteja entrando na firma. Uma vez que o descobridor (Alfa) traz o serviço, alguém tem de garantir que ele será realizado. Normalmente, isso é feito por um sócio menor ou um associado sênior. Eles analisam a situação e determinam o que tem de ser feito. Eles definem os passos a serem dados, estabelecem prazos e tomam as medidas necessárias para garantir que o trabalho seja concluído no prazo certo. Esses são os mantenedores ou chefes de tropa. Assim, esses mantenedores olham para os pequenos associados trabalhando no porão perto da máquina de café e entregam a eles o trabalho a ser feito. Esses indivíduos são os ajudantes, e o papel deles é garantir que o trabalho será feito. Todos concordam que o coletivo é importante. Se os ajudantes não trabalharem, não haverá nada pelo que você poderá cobrar. Se os mantenedores não garantirem que o trabalho será feito adequadamente, pode haver aumento de custos, problemas de cronograma e outras situações difíceis. Mas em relação ao Alfa (descobridor), se ele não fizer seu trabalho o resto é irrelevante. Os outros só são importantes se ele tiver feito a sua parte. O sustento de todos depende da capacidade dele de puxar o gatilho, e é por isso que ele está no topo da cadeia alimentar.




    





    LAMA




    Lama é o termo que os Alfas usam para se referir às pessoas abaixo de nós. Ajudantes e mantenedores são frequentemente chamados de lama porque eles não sabem o que é a boa vida ou não a desejam. Nós Alfas temos dois ditados que usamos o tempo todo uns com os outros e rimos todas vezes que os ouvimos.




    O primeiro é: “Quem diz que o dinheiro é a raiz de todos os males não tem dinheiro nenhum”. O segundo: “Dinheiro não compra felicidade, mas posso estacionar meu mega iate bem ao lado da felicidade, o que já está bom para mim”.




    Lama também pode ser usado como sinônimo de “merdas”. Alguns exemplos de como usamos o termo no dia a dia dos negócios:




     




    

      	
• “Toyotas são lama”.




      	
• “Eles são da classe lama voadora” (classe econômica em um voo). Até nos referimos à cortina que divide a classe executiva da classe econômica de “tapa lama”.




      	
• “Isso é trabalho de lama. Dê para um empilhado”.




      	
• “Sua equipe de vendas é lama. Você precisa de alguns camuflados para puxar o gatilho”.


    




    Você pode ver por esses exemplos que o vocabulário dos Alfas funciona muito bem entre eles. Lama é o fim da picada. É a loja de R$ 1,99, é viajar de ônibus, é o carro que sua avó deixa para você no testamento.




    





    GERADOR




    Este é um termo subjetivo e tem uma quantificação diferente de acordo com o Alfa que o usa. Como estamos sempre buscando alcançar uma posição mais exclusiva, usamos o termo gerador para definir qualquer um que ganha muito dinheiro. Quando um Alfa ganha US$ 100 mil por ano, para ele, um gerador é aquele que ganha pelo menos US$ 100 mil por ano. Quando ele ganha US$ 200 mil, um gerador não é aquele que faz US$ 100 mil, mas o que faz no mínimo US$ 200 mil. A definição continua a agregar valor à medida que ele ganha mais dinheiro. Pense no ciclista americano Lance Armstrong quando ele está num sprint em uma prova. Todo mundo no grupo é ciclista, mas quando os músculos dele começam a saltar naquelas pernas, ele se torna um verdadeiro ciclista, e os demais não passam de caras comuns dando um passeio de bicicleta. Nós, os Alfas, gostamos de usar gerador como uma medida padrão desde que façamos parte do grupo. Se meus amigos pensam que US$ 250 mil por ano é nível gerador e só estou ganhando US$ 185 mil, eu não fico contente. Esse é um ponto de discussão sempre que os Alfas batem papo. A discussão sobre quanto vale um gerador é uma maneira de testar as águas para saber quanto cada um está ganhando.




    





    BANCO OU BANQUEIRO




    Esses dois termos se referem basicamente aos muito, muito ricos. Definimos como rico alguém com muito dinheiro. Definimos como riquíssimo aquele com bens que crescem o tempo todo. Um homem pode ser rico se ganhar US$ 100 mil por ano, tiver uma bela casa e carro quitados e casas de lazer. Um homem é riquíssimo se ele pode ficar em casa sem fazer nada o dia inteiro e ainda assim ganhar uma fortuna. Quando um homem junta muito dinheiro, nós o chamamos de banqueiro. Ele ganha tanto dinheiro que é difícil gastá-lo. Ele efetivamente se torna um banqueiro. Usamos o termo “banco” se alguém está ganhando muito dinheiro. Veja como usamos a gíria:




    

      	
• “Suas ideias fazem muito sentido, por que você não conversa com um grupo de banqueiros e vê se não consegue que algum entre no barco e te financie por alguns pontos (porcentagem de um negócio)?”




      	
• "Estou ganhando um banco com aquele negócio. Não para de entrar. Não tem como eu gastar o que vai entrar este ano, a não ser que eu compre um caminhão de casas”.


    




    Um banqueiro está definitivamente em um escalão superior no mundo dos Homens Alfa. Conheço caras que têm uma linha de crédito para eventuais negócios de US$ 4 milhões, com garantia pessoal. Isso é um “banco”.




    





    BOCA




    Uma boca é uma mulher que não consegue ficar calada. Ela promete que vai guardar um segredo, mas você sempre descobre que ela contou para alguém. Quando questionada, ela reage com surpresa “não tendo percebido que tudo era sigiloso”. Esse tipo de mulher ou é rapidamente enterrada ou simplesmente acaba se enforcando. Minha colega Liz sempre comenta: “O tempo não é mais comprido do que a corda”. Dê corda e tempo suficientes para essas pessoas e elas acabarão se enforcando.




    





    DEDO-DURO




    O dedo-duro é a versão masculina da boca. Não se pode confiar nele. Ele é quase sempre um Homem Beta e tenta usar a informação como moeda de troca para obter favores. Esse cara vai ter uma vida profissional horrorosa porque os Alfas vão atacá-lo por esporte, por vingança ou simplesmente porque o dedo-duro não tem lugar no mundo dos negócios. Os Alfas trabalham respeitando um código de honra entre eles, algo não compartilhado com os Betas ou com a maioria das mulheres. E um Alfa nunca trai um companheiro. Um Alfa nunca sai com a ex de um amigo. Um Alfa nunca trai a confiança, especialmente quando dá a palavra. Temos um ditado nos negócios: “Existem dois tipos de pessoas que são mortas na prisão: pederastas e dedo-duros”.




    Em negócios, se um Alfa identifica um dedo-duro, nós damos uma parada no que estamos fazendo a fim de tornar a vida dele tão miserável que ele vai pensar que Deus em pessoa está destruindo sua carreira. Entre os policiais existe a “tênue linha azul”; entre os militares, “segredos de trincheira”; no crime organizado, “conversa à mesa do jantar”; e nos círculos de negócios, “uma conversa que não é para ser revelada”. Quebre o código em qualquer um desses casos e as consequências serão rápidas e severas.




    





    VADIA




    Toda mulher americana assume que quando um homem é intimidado, perturbado, frustrado ou irritado por uma mulher forte, ela é chamada de “vadia”. Nada poderia estar mais longe da verdade. Posso contar nos dedos de uma mão as vezes que ouvi um homem se referir a uma mulher em um ambiente de negócios como uma “vadia”. Pensando nas últimas 48 horas antes de eu ter escrito este texto, vou precisar dos dedos das mãos e dos pés para contar as vezes que ouvi um homem ser mencionado como uma “vadia”. Alfas usam o termo “vadia” para insinuar que alguém é submisso. Exemplos:




     




    

      	
• “Tom, ouvi que você perdeu aquele negócio. Se você quiser, pode vir datilografar cartas no meu escritório. Acho que você daria uma boa vadia de escritório, agora que sabemos que você não consegue fechar negócios”.




      	
• “Dave, agora que estou ganhando o dobro do que você ganha, você gostaria de ser minha ‘vadia’ pessoal? Você pode me trazer café, lustrar meus sapatos – você sabe, fazer tudo aquilo no que você é bom”.




      	
• “Você viu como o Kevin perdeu aquele negócio? Que vadia”.




      	
• “Você disse que não pode ir à conferência? Sua mulher não quer que você vá? Deixe de ser a vadia dela, vadia”.




      	
• “Vamos lá, pessoal! Temos de fechar aquele negócio. Vocês querem que aquelas vadias choronas ganhem nossos clientes?”


    




     




    Usamos esse termo para provocar uns aos outros ou para desqualificar competidores com os quais estamos disputando negócios. Homens usam esse termo como admissão de uma hierarquia – nenhum Alfa quer ser chamado de vadia. Nunca.




    





    MISERÁVEL




    Um miserável é um pretendente a Alfa ou um Alfa que ainda não conseguiu grandes feitos. Ele usa Rolex falso. Ele fala que a casa onde mora é própria, mas na verdade é alugada. Ele tem um carro em leasing mais luxuoso do que aquele que ele poderia comprar. Ele age como se conhecesse uísques, charutos e relógios. Ele é um papudo. Quando Alfas realizados ficam sabendo que um miserável está “assumindo o papel”, eles o fazem de “vadia”. Eles falam sobre o leasing do carro dele, perguntam como ele se sente pagando o financiamento da casa de alguém, que ele deveria tomar cuidado ao lavar as mãos usando aquele relógio vagabundo. “Miserável” também pode se referir a um cara que não consegue fechar negócios. Ele pode chegar até à apresentação, mas então ele é desclassificado. Alfas se orgulham da capacidade de fechar negócios suculentos. Miserável é a degeneração da espécie.




    





    ENTERRAR SOB SETE PALMOS




    Este é o meio que usamos para sabotar sua credibilidade e sua carreira. Ele vem por baixo (raramente você o vê chegando), e tem um efeito devastador para sua posição nos negócios. Vamos discutir sobre isso mais à frente.




    





    HIERARQUIA




    Em poucas palavras, hierarquia é como as pessoas se comparam em relação umas às outras. Alfas estão no topo, seguidos pelos Homens Beta (facilmente controlados pelos Alfas), Mulheres Alfa (dirigidas) e Mulheres Beta (apoiadoras e, muitas vezes, empilhadas). Finalmente, no escalão inferior estão as bocas, os miseráveis e os dedo-duros.




    





    TAGARELAS




    Assim é como nos referimos às mulheres que deveriam ajudar na criação de redes de contato durante eventos, mas que acabam falando apenas com as mesmas pessoas da última vez e não conseguem nenhum negócio novo. Mulheres em eventos do tipo são como tagarelas – jogam conversa fora, aconchegam-se umas às outras, dão risadinhas, preocupam-se que todas estejam incluídas, falam sobre suas vidas e não realizam absolutamente nada. Você pode considerar que eu esteja fazendo uma grande generalização, mas pense em quantos negócios você conseguiu participando de eventos para formação de redes de contato. Mais ou menos que seus colegas homens? Mulheres ficam ocupadas conversando enquanto os Alfas desenvolvem poderosas redes de contatos. Existe uma grande diferença!




    





    PROCRIADORAS




    Essas são mulheres que estão constantemente em licença-maternidade. São mulheres que causam grandes transtornos nos negócios porque elas não assumem a responsabilidade devida. Existem mulheres que entram no escritório do patrão e jogam a bomba: “Estou grávida! Fique feliz por mim!”. Ela então sai e fica pensando o que vai fazer em seu período de licença. O patrão ou consegue que alguém faça a cobertura dela (reduzindo assim seu estoque de empilhados) ou contrata alguém temporariamente. Sei que não vai ser simpático, mas tenho de dizer: se você vai ter filhos, não transforme isso em um problema para os outros. Assuma a responsabilidade por tudo, inclusive por suas tarefas! Se você vai até o seu patrão com um plano para que a vida dele não se torne mais difícil porque você vai ser uma procriadora, ele ficará surpreso, feliz por você e você voltará na mesmíssima posição em que estava quando saiu (na ordem hierárquica). Se a sua prole tornar a vida dele mais difícil, ele vai procurar uma forma de te enterrar sob sete palmos antes de você engravidar de novo.




    





    MODELOS DE NEGÓCIOS DOS ÚLTIMOS 50 ANOS




    Tem havido muita conversa sobre como a economia mudou desde a Segunda Guerra Mundial. Foram escritos livros sobre as mulheres entrando no mercado de trabalho, a família atômica, os pais trabalhadores e a perda da coesão familiar, o casal DRSF (Dupla Renda e Sem Filhos), e por aí vai. O que não temos observado é exatamente o que está acontecendo neste momento com a política de gênero nos escritórios, como os últimos 30 anos levaram a isso e por que, no modelo atual, os Alfas ainda guardam o quintal, mas perderam seu porrete. Quero compartilhar com você minhas impressões sobre o que ocorreu e como vejo o início de um paradigma nos negócios que pode durar muito, muito tempo.




    





    ANOS DE 1980




    Meu pai e minha mãe trabalharam no setor imobiliário durante o boom dos anos de 1980 na América do Norte. Eles fechavam negócios a torto e a direito. Minha mãe vendeu 17 casas em um mês, e meu pai fechava negócios diariamente. Os anos de 1980 foram de extravagância, indulgência e excessos. Foi a época de dirigir carrões, viver em grandes casas, ter um grande emprego. O filme Wall Street – Poder e Cobiça resume bem como eram os negócios naquela década. Lembro-me de ter assistido àquele filme todo fim de semana quando eu era um garoto, entre os 11 e os 17 anos. Tinha de comprar novas cópias quando as velhas arrebentavam. Gordon Gecko, interpretado por Michael Douglas, é o definitivo Homem Alfa. Ele trabalha em um grande escritório, conseguindo grandes negócios. Ele é ocupado demais para sair do escritório e comprar ternos sob medida. Logo, seu alfaiate vai até ele e tira suas medidas enquanto o executivo está com fones de ouvido e fechando negócios por telefone. Gecko tem os melhores lugares nos restaurantes, o melhor apartamento e um imenso staff. Os outros homens fazem de tudo para ter negócios com ele. Gordon dá o tom dessa geração ao proclamar: “É bom ser ganancioso!”. Meu Deus, eu amava aquele cara e passei grande parte da minha juventude tentando imitar seu jeito de ser. Minha família não ajudava. Minha mãe dirigia um Cadillac novo. Eles começavam a trabalhar às 7 da manhã e normalmente voltavam para casa por volta das 9 da noite. Formávamos uma família poderosa. Quando minha mãe mostrava casas à venda a potenciais compradores, minha função era deixar os legos em um determinado espaço de lazer e, assim que as famílias chegavam, eu me apresentava às crianças e as chamava para brincar. Se os pais não estavam sendo incomodados pelos filhos, eles tinham mais tempo para olhar a casa e minha mãe, mais tempo para “jogar o anzol”. Os pais começavam até a imaginar os pequenos Jimmy e Becky na sala de brinquedos desfrutando a nova casa. Meus pais foram parte da máquina dos anos de 1980 que estabeleceu a hierarquia na sociedade nas décadas seguintes. Foi um grande tempo para os Alfas e serviu basicamente para eles de rascunho sobre como o mundo deveria funcionar.
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