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Ideias Fundamentais
	Doze lendas empresariais do século XX exploram os bastidores dos eventos.
	Com o fiasco do Ford Edsel em 1959, após pouco mais de dois anos, devido ao fraco desempenho e péssimo sentido de mercado, a Ford perdeu cerca de US 350 milhões.
	A Xerox Corporation, que lançou a sua primeira copiadora em 1959, foi um dos grandes sucessos da década de 1960.
	Chester Carlson, criador da copiadora Xerox, tornou-se um dos americanos mais ricos.
	Em 1966, empresas nos EUA estavam copiando 14 bilhões de documentos por ano.
	A Xerox foi pioneira no conceito de corporação com consciência social.
	O processo civil de 1966 contra a Texas Gulf Sulphur Company abriu um precedente para os casos de negociação com base em informações privilegiadas.
	O processo afirma que é possível uma pessoa ser condenada por negociar informações privilegiadas mesmo depois da publicação dos dados.
	O julgamento de 1962, Goodrich v. Wohlgemuth – um “indicador” sobre a proteção de segredos comerciais – ameaçou impedir os cientistas com conhecimentos comerciais secretos a mudarem de emprego.
	Uma empresa pode impedir que um ex-funcionário divulgue segredos corporativos.


Recomendação
A coletânea de artigos clássicos da New Yorker compilada por John Brooks – citada por Bill Gates e Warren Buffet como uma das suas favoritas – oferece as sagas de bastidores dos eventos empresariais memoráveis do século XX. Originalmente publicado entre 1959 e 1969, Brooks narra 12 histórias de batalhas empresariais, incluindo quatro destacadas aqui: a espetacular ascensão da Xerox, a igualmente espetacular queda do Ford Edsel, um caso histórico de negociação com informações privilegiadas e as tentativas das corporações de protegerem segredos comerciais, impedindo os seus funcionários de trabalharem para a concorrência. A elegante prosa de Brooks se destaca por fugir dos jargões, por seus personagens e pelas situações dramáticas. Mesmo que a idade já pese sobre os ombros desta antologia de 1969, a getAbstract recomenda os insights e estilo singular de Brooks a qualquer pessoa intrigada com os momentos cruciais que moldaram a economia moderna dos EUA.

Resumo
Quando as coisas dão errado: Ford
A história do Edsel é uma mistura de tragédia e farsa. A Ford Motor Company lançou o modelo em 1957 e cancelou a sua produção “dois anos, dois meses e 15 dias” depois, perdendo cerca de US$ 350 milhões no processo. O desastre do Edsel continua difícil de explicar na sua totalidade. A Ford deu início ao projeto Edsel em 1955, um ano de sucesso titânico para a indústria automobilística norte-americana. Os motoristas compraram mais de sete milhões de veículos e os estoques de automóveis impulsionaram o mercado a um ritmo vertiginoso. A Ford Motor Company esperava um futuro ainda mais otimista. Um estudo do mercado interno previa que o produto nacional bruto dos EUA aumentaria em mais de US$ 135 bilhões até 1965, um ano que contabilizaria 70 milhões de carros nas estradas dos EUA. Analistas projetaram que quase metade dos carros vendidos seriam modelos de preço médio.
“Em 19 de novembro de 1959, tendo perdido – de acordo com algumas estimativas externas – cerca de US$ 350 milhões no Edsel, a Ford Company interrompeu definitivamente a produção do modelo.”

A Ford enfrentava um problema no segmento médio. Desde a década de 1940, os proprietários dos seus carros mais econômicos que desejavam subir de categoria acabavam procurando os modelos de preço médio da concorrência, ignorando o Mercury da Ford, embora o seu preço estivesse na mesma faixa. Para participar do próximo boom dos carros médios, a Ford precisava de um segundo modelo naquele segmento. Em abril de 1955, a Divisão de Produtos Especiais da Ford começou a trabalhar no Edsel; no verão, finalizou um projeto que mesclava o familiar e o novo. Grande parte da aparência do carro se adequava ao estilo da época: era grande e repleto de detalhes cromados. Ela exibia inúmeros botões e equipamentos. A dianteira do carro ostentava uma grade oval distinta e centralizada, e a traseira tinha asas de cauda não convencionais que se espalhavam para as laterais.
“Quando os homens no topo da hierarquia da (...) Ford (...) tiveram o primeiro vislumbre do [Edsel] (...) ele produziu um efeito (...) apocalíptico.”

A Ford anunciou que gastou US$ 250 milhões no projeto. Investiu US$ 150 milhões na reforma das suas fábricas para produzir o novo carro. Destinou US$ 50 milhões para publicidade e promoção, incluindo um anúncio de duas páginas na revista Life. No verão de 1957, a divisão Edsel tinha 1.800 funcionários assalariados, foi atrás de outros 15.000 para a fábrica e construiu uma rede nacional de mais de 1.000 revendedores. Em 4 de setembro de 1957, o Edsel foi apresentado em meio a muita comoção: uma banda conduziu um desfile de carros novos em Cambridge, Massachusetts; um helicóptero içou um enorme outdoor do Edsel sobre a baía de São Francisco; sem falar nos anúncios de rádios e TVs em todo o país. A Ford precisava vender 200 mil carros por ano para obter lucro. O seu lançamento foi relativamente promissor: os clientes encomendaram ou receberam cerca de 6.500 Edsels no primeiro dia, mas o interesse diminuiu rapidamente. Em outubro, a empresa estava vendendo apenas metade do volume esperado. Quando a Ford interrompeu a produção do carro em novembro de 1959, tinha vendido apenas 109.466 Edsels.
O Edsel “incorporava (...) o espírito do seu tempo.”

O que deu errado? Alguns observadores afirmaram que a Ford se baseou demais na ciência motivacional e pesquisa de mercado durante o desenvolvimento e marketing do Edsel. Aparentemente, a abordagem excessivamente calculada afastou o público. No entanto, a teoria não se sustenta porque a Ford não era assim tão científica. Tentou ser. Realizou extensa pesquisa de mercado durante o desenvolvimento e o marketing, mas muitas vezes recaía na intuição e na adivinhação. Veja, por exemplo, o que aconteceu com o nome do carro. O chefe de Produtos Especiais, Richard Krafve, sugeriu o nome “Edsel” – em homenagem ao filho de Henry Ford – no início do processo de desenvolvimento. Membros da família Ford descartaram a ideia, então a divisão saiu a procura de nomes. Eles contrataram uma agência publicitária da Madison Avenue, que gerou milhares de nomes, incluindo Zoom, Corsair e Pacer. Empresas de pesquisa de mercado testaram os nomes junto aos consumidores. O vice-presidente executivo Ernest Breech não gostou de nenhum dos nomes sugeridos. Ele pegou “Edsel” da lista de nomes rejeitados e assegurou a aprovação da família Ford.
A Ford “teria economizado dinheiro se, em 1955, tivesse decidido não produzir o Edsel, mas simplesmente doar 110.810 exemplares do seu carro com um preço similar, o Mercury.”

O problema mais significativo que contribuiu para a queda do Edsel foi que quase metade dos carros da produção inicial estava com defeito. Chegaram aos showrooms das concessionárias com “vazamentos de óleo, capôs que não abriam” e “porta-malas que não fechavam”. O carro de teste da Consumer Report apresentava um vazamento no fluido da direção, um eixo fora da posição e um defeito no aquecedor. A revista arrasou o carro na sua análise, colocando dois modelos do Edsel na última posição do seu do ranking de carros. Outro fator foi a distância inevitável entre a concepção e o lançamento do carro. Os executivos da Ford foram forçados a adivinhar quais seriam as atitudes do consumidor em dois anos, e erraram. O mercado não apresentava mais o dinamismo em expansão de 1955, e o futuro brilhante representado na previsão de mercado da Ford nunca aconteceu. O mercado de carros de preço médio havia desaquecido; os consumidores agora preferiam carros compactos menores. Apesar da enorme perda, a Ford resistiu ao fiasco com poucos danos a longo prazo. Em 1958, as suas ações atingiram uma baixa de US$ 40 por ação – um lucro líquido de US$ 2,12 por ação. No entanto, graças à popularidade de seu modelo Thunderbird, os preços das ações da Ford subiram para cerca de US$ 90 em 1959, com um lucro líquido de US$ 8,24 por ação. E os anos de 1960 e 1961 foram ainda melhores.
Quando as coisas dão certo: Xerox
O espetacular sucesso da Xerox Corporation nos anos 60 teve suas raízes em uma cozinha em Queens, Nova York. Nos anos 1930, o inventor Chester F. Carlson montou um laboratório improvisado na sua cozinha e tentou criar uma copiadora de escritório prática. O conceito de cópia de documentos não era novo. A AB Dick Company havia introduzido a máquina de mimeógrafo em 1887, mas as primeiras máquinas não eram fáceis de usar. O mimeógrafo exigia que os usuários preparassem uma “página mestra” especial e, posteriormente, os modelos mais recentes exigiam um papel sensível ao calor ou produziriam cópias úmidas. Em 1938, utilizando um processo chamado “xerografia”, Carlson e seu assistente Otto Kornei conseguiram produzir uma cópia nítida e seca em papel de escritório padrão.
“O número estimado de cópias (...) feitas anualmente nos Estados Unidos saltou de cerca de 20 milhões em meados dos anos 1950 para 9,5 bilhões em 1964.”

Carlson tentou vender o protótipo sem sucesso por cinco anos. Em 1944, juntou-se ao Instituto Memorial Battelle, uma organização sem fins lucrativos, que trabalharia para aperfeiçoar a invenção e compartilharia eventuais royalties com Carlson. Em 1946, a Haloid Company de Rochester, NY – finalmente renomeada como Xerox Corporation – comprou os direitos de processo. A Xerox gastou outros 13 anos e US $ 75 milhões para preparar o produto para o mercado e introduziu a sua primeira copiadora de escritório em 1959. As cópias explodiram quase da noite para o dia. Em 1966, os escritórios dos EUA produziam 14 bilhões de cópias por ano e a Xerox acumulava cerca de US$ 500 milhões em vendas, tornando-se a 63ª maior empresa nos EUA em lucro líquido. As ações da Xerox dispararam e centenas de investidores iniciais se tornaram “milionários da Xerox”. Carlson se tornou uma das pessoas mais ricas da América. Desbravadora da tecnologia, a Xerox também foi pioneira em avanços corporativos, tornando-se o modelo de um novo tipo de empresa que equilibrava os lucros com um “senso de responsabilidade social”. 
Quando as coisas ficam interessantes: Texas Gulf Sulphur
O processo movido em 1966 pela Security and Exchange Commission (SEC) dos EUA contra a Texas Gulf Sulphur Company mudou a maneira como Wall Street realiza os seus negócios. Anteriormente, era raro a SEC impor regras sobre negociações com informações privilegiadas. Na época acreditava-se que os gerentes que fossem capazes de lucrar com informações privilegiadas se esforçariam para manter o desempenho elevado. A SEC mudou drasticamente a sua abordagem com sua ação contra a Texas Gulf e 13 de seus diretores e funcionários. Eis como surgiu o processo: em 1959, a Texas Gulf estava explorando depósitos minerais ao norte de Timmins, Ontário. Eles identificaram um ponto promissor e o chamaram de Kidd-55. A empresa não adquiriu os direitos para perfurar buracos de teste até junho de 1963, mas valeu a espera. As primeiras amostras revelaram depósitos de cobre e zinco potencialmente grandes. A perspectiva aumentava com cada amostra. Em novembro, “insiders”, ou pessoas de dentro da empresa com informações privilegiadas, começaram a comprar ações da Texas Gulf. Nos meses seguintes, engenheiros da empresa, geólogos, executivos e alguns parentes e amigos compraram milhares de ações.
“O veredito da Texas Gulf foi uma vitória famosa para a SEC, e a primeira reação de Wall Street foi protestar que isto causaria uma confusão total.”

Em 9 de abril de 1964, três testes confirmaram que a mina seria comercialmente viável – embora a empresa ainda não soubesse o tamanho dos seus depósitos. Boatos sobre um enorme achado espalharam-se nos círculos de mineração canadenses, e a notícia chegou aos jornais norte-americanos no sábado, 11 de abril. A Texas Gulf respondeu com um comunicado à imprensa na segunda-feira minimizando as notícias, chamando as histórias de “exageradas e não confiáveis”. O comunicado teve o efeito desejado de arrefecer a demanda pelas ações da Texas. O valor das ações caiu de 32 dólares para 30-7/8 no final do dia e daí para 28-7/8 dois dias depois. No entanto, os funcionários que escreveram o comunicado não conversaram com os funcionários da Kidd-55 depois da sexta-feira ou poderiam ter contado uma história diferente. As perfurações no sábado e no domingo confirmaram um achado enorme. Na segunda-feira, quando o comunicado chegou às redações, representantes da Texas no Canadá revelaram as suas descobertas a um repórter do The Northern Miner. O artigo da Miner foi publicado na quinta-feira, 16 de abril. Às 9h, a Texas Gulf informou o conselho de diretores sobre a descoberta, estimada em 25 milhões de toneladas de minério. Às 10h a empresa divulgou os detalhes em uma conferência de imprensa. Depois da conferência e após a chegada do The Northern Miner às bancas de jornal de Nova York, dois membros do conselho compraram ações da empresa. Elas estavam valendo um pouco mais de 30 dólares.
“Os princípios da lei relativa à proteção de segredos comerciais estão bem estabelecidos (...). A dificuldade (...) é aplicar estes princípios a cada caso.”

Quando a SEC lançou o seu processo contra a Texas Gulf por negociações privilegiadas, a mina Kidd-55 estava em plena produção e as ações da empresa haviam ultrapassado os 100 dólares. O processo visava os insiders que compraram ações a qualquer momento desde primeira perfuração de teste em 8 de novembro de 1963 até às primeiras horas imediatamente após a conferência de imprensa de 16 de abril. No julgamento, o juiz rejeitou a acusação contra aqueles que compraram ações antes de 9 de abril – data em que os testes mostraram que a mina era viável. Até então, argumentou, os investidores estavam seguindo “palpites” sobre a extensão da descoberta. No entanto, o juiz descobriu que um engenheiro e um secretário da empresa que compraram ações em 15 de abril haviam agido segundo “informações privadas relevantes”.
“A proteção de segredos comerciais era (...) reconhecida na Idade Média, época em que eram (...) muito bem guardados pelas comunidades de artesãos.”

O caso contra os dois diretores que compraram ações após a coletiva de imprensa de 16 de abril foi a parte mais controversa da queixa da SEC. O objetivo era determinar exatamente quando, na visão da lei, a informação privada se transforma em informação pública. É pública no momento em que a empresa a divulga para a mídia, ou a lei deve definir um “tempo razoável” para a divulgação? A SEC favoreceu a segunda interpretação, embora sem especificar um prazo razoável. O juiz discordou da SEC, afirmando que a notícia era pública no momento em que a Texas Gulf contatou os repórteres. Ele rejeitou o caso contra os diretores, porém em 1968 o Tribunal de Apelações dos EUA reverteu a maioria das decisões do juiz. O tribunal de apelações decidiu que aqueles que compraram ações antes do dia 9 de abril estavam agindo com base nos testes de novembro de 1963. O tribunal decidiu que os diretores agiram cedo demais ao comprarem ações após a coletiva de imprensa.
Segredos do traje espacial
Muitas empresas consideraram o julgamento de 1962 Goodrich v. Wohlgemuth como um “indicador” sobre a questão da proteção de segredos comerciais. Se por um lado a decisão poderia prejudicar a capacidade das corporações de protegerem os avanços científicos resultantes das suas pesquisas, por outro lado milhares de cientistas que conheciam segredos comerciais seriam impedidos de trabalhar para uma empresa concorrente. Neste caso, o cientista de pesquisa Donald W. Wohlgemuth gerenciava o departamento de engenharia espacial da BF Goodrich. A proposta de uma empresa concorrente, a International Latex Corporation, atraiu-o para trabalhar nos trajes espaciais para a missão Apollo. A Goodrich pediu ao tribunal – antecipadamente – que impedisse Wohlgemuth de revelar os segredos da Goodrich, proibindo-o de trabalhar na divisão espacial de outra empresa.
“Milhares de cientistas podem (...) acabar ficando permanentemente trancados em uma espécie de escravidão intelectual deplorável e possivelmente inconstitucional.”

A questão era se a lei poderia “restringir formalmente” alguém de revelar segredos mesmo quando não existisse evidência de que ele pretendesse fazê-lo. Além disso, o tribunal teve que determinar se a lei poderia impedir que um funcionário aceitasse outro emprego apenas porque o novo cargo poderia apresentar oportunidades para esta pessoa revelar segredos. O juiz determinou que a lei não pode tomar medidas contra a revelação antes que a revelação aconteça, a menos que haja clara evidência de “intenção danosa”. Um tribunal de recursos reverteu essa decisão, emitindo uma liminar que impedia a Wohlgemuth de revelar quaisquer segredos comerciais, mas também decidiu que ele tinha o direito de aceitar um emprego no departamento de trajes espaciais de um concorrente. As descobertas motivaram dezenas de empresas a entrarem com ações judiciais contra a debandada de funcionários.

Sobre o autor
Editor adjunto da Time e colaborador da New Yorker, John Brooks também escreveu The Go-Go Years.
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