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PR EFACIO

STEPHEN COVEY

uando John Maxwell me pediu para escrever este prefacio

a edicao comemorativa do 10° aniversario de As 21 Irrefu-

tdveis Leis da Lideranca, senti-me honrado e intrigado.
Ao longo das duas ultimas décadas, eu e John temos seguido vias
paralelas nas nossas palestras e nos nossos textos. Ao longo dos anos,
temos os dois sido chamados "especialista em lideranca". Conhecemos
e respeitamos o trabalho um do outro. Apesar das semelhancas entre as
nossas mensagens, raramente nos dirigimos as mesmas audiéncias.

Assim, recomendar este livro permite-me apresentar John Maxwell
e 0s seus ensinamentos a pessoas do meu circulo que ainda ndo tenham
lido nada da sua autoria. E ha melhor livro para recomendar do que
esta nova e aperfeigoada edicao de As 21 Irrefutaveis Leis da Lideranga?
Este livro funciona como um tipo de manifesto dos ensinamentos e da
vida de John Maxwell. Leia este livro e ficard a conhecer a pessoa do
seu autor, bem como a sua filosofia de lideranca.

Quando As 21 Irrefutaveis Leis da Lideranga foi publicado, em 1998,
apercebi-me de quéo préaticas e aplicaveis as leis eram. Ainda o sao.
Ao longo de mais de trés décadas, John Maxwell desenvolveu a sua
reputacdo como comunicador. E, tal como ele diz, os comunicadores
“tornam simples o que é complexo”. Em vez de um estudo mistico
quanto a questdo da lideranca, este livro é mais um fundamental
manual de ensino. Em cada capitulo, o leitor ird conhecer pessoas
que observaram — ou ndo — a lei em causa. A propria lei é definida de
forma clara e simples. E — o que é mais importante — John vai dar-lhe
directivas especificas para aplica-la no contexto da lideranca no seu
escritorio, na comunidade, na familia ou na igreja.

Quanto a esta revisao, John disse-me que estava entusiasmado
acerca da oportunidade de incluir as licbes que aprendeu desde
a altura em que escreveu As 21 Leis. Sei bem o que isso significa.
A lideranca néo é algo estatico, tal como ndo deviam ser os livros sobre
esse assunto. Acredito que esta edicdo tera um impacto ainda maior do
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que a anterior. Leis foram actualizadas, ilustracoes foram refinadas e
aplicagoes foram melhoradas. Os conceitos fundamentais de lideranca
nao foram abandonados; ao invés disso, passaram por uma actuali-
zacao para uma nova geracao de lideres. Por melhor que fosse a edicao
original, esta é ainda melhor.

Se As 21 Irrefutdveis Leis da Lideran¢a forem uma novidade para
o leitor, deixe-me que lhe diga que a leitura deste livro vai ser um
verdadeiro balsamo. A medida que for lendo, sentir-se-4 encorajado
e a sua habilidade para liderar aumentard. Se leu a primeira edicao,
ficard encantado com a leitura desta nova edicdo. Aprendera muitas
licbes novas e serd relembrado de verdades muito uteis. Ao completar
as novas actividades de aplicacdo, ird realmente aperfeicoar as suas
competéncias.

Espero que goste e colha beneficios da leitura deste livro, tal como
aconteceu comigo. Nele ird encontrar histérias de lideranca absoluta-
mente fascinantes e inspiradoras.

STEPHEN R. CovEY
AUTOR DE THE SEVEN HABITS OF HIGHLY EFFECTIVE PEOPLE,
THE 8TH HABIT E EVERYDAY GREATNESS
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INTRODUCAQ

ualquerlivroéuma conversa entreoautoreoleitor. Algumas

pessoas agarram um livro na esperanca de encontrar um

certo encorajamento. Outras devoram a informacao de um
livro como se estivessem a participar num semindrio intensivo. Outras,
ainda, encontram nas paginas um mentor com quem podem reunir-se
numa base diaria, semanal ou mensal.

No que respeita a escrever livros, aquilo de que mais gosto é a
oportunidade de “falar” com muitas pessoas que nunca irei encontrar
pessoalmente. Foi por isso que em 1977 decidi tornar-me escritor.
A minha paixao de trazer mais-valias as pessoas deu-me energia para
escrever. Essa paixdo ainda hoje me motiva. Para mim, poucas coisas
sdo mais recompensadoras do que alguém que nunca conheci pessoal-
mente abordar-me e dizer: “Obrigado. Os seus livros foram uma grande
ajuda.” E por isso que escrevo — e é por isso que pretendo continuar a
escrever!

Apesar da profunda satisfacdo de saber que os meus livros ajudam
pessoas, existe também uma grande frustracdo em ser um autor. Uma
vez que um livro € publicado, fica congelado no tempo. Se eu e o leitor
nos conhecéssemos pessoalmente e nos encontrassemos esporadica-
mente para conversarmos sobre lideranca, eu iria poder compartilhar
algo novo em todas as ocasioes. Como pessoa, continuo a amadurecer.
Leio com muita frequéncia. Analiso as minhas incorrec¢oes. Converso
com lideres natos para aprender com eles. Cada vez que nos sentds-
semos, eu diria: “Nao faz ideia do que aprendi recentemente."”

Como orador em conferéncias e outros eventos, ensino frequen-
temente os principios de que escrevo nos meus livros e estou
constantemente a actualizar os meus materiais. Uso histérias novas.
Refino ideias. E, perante as minhas plateias, com frequéncia desen-
volvo novas perspectivas. Contudo, quando volto a livros que escrevi,
apercebo-me, antes de mais, do quanto mudei desde o momento da
escrita. Depois, sinto-me frustrado pelo facto de os livros ndo acompa-
nharem o meu processo de amadurecimento e mudanca.
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Foi por isso que me senti entusiasmado quando, na minha
editora, a Thomas Nelson, me perguntaram se eu gostaria de rever
As 21 Irrefutdveis Leis da Liderang¢a para o lancamento de uma edicao
comemorativa de décimo aniversario. Quando escrevi o livro, tive-o
como a minha resposta a questao: "Se pudesse condensar numa lista
breve tudo aquilo que, ao longo dos anos, aprendeu sobre lideranca, o
que obteria?" Coloquei a esséncia da lideranga no papel, da forma mais
simples e clara que consegui. Pouco depois de o livro ser publicado e
aparecer em quatro diferentes listas de livros mais vendidos, apercebi-
me de que tinha potencial para ajudar muitas pessoas a tornarem-se
melhores lideres.

CRESCIMENTO = MUDANCA

Agora, passados varios anos, ha elementos da edicao original com os
quais ja ndo me sinto satisfeito. Eu sabia que podia melhorar algumas
das ideias. Algumas histdrias ficaram ultrapassadas e, por isso, quis
substitui-las por outras. Também desenvolvera novos materiais para
explicar e ilustrar melhor alguns dos principios. Ao transmitir as leis
durante quase uma década em muitos paises ao redor do mundo,
recolhi milhares de perguntas sobre elas. Esse processo contribuiu
para que o meu pensamento fosse para além de onde estava quando
escrevi a primeira versao do livro. Trabalhar nesta edicao comemo-
rativa permitiu-me introduzir esses melhoramentos.

A maior mudanca que eu queria fazer a edicdo original estava
centrada, sem sombra de duvidas, em duas das leis. Talvez o leitor
pergunte: "O qué? Como pode querer mudar qualquer uma das suas
irrefutaveis leis?"

Antes de mais, ao ensinar sobre as leis, depressa me apercebi de
que duas delas eram realmente dependentes de outras. A Lei de E. F.
Hutton (Quando o verdadeiro lider fala, as pessoas escutam) era de
facto somente um aspecto da Lei da Influéncia (A verdadeira medida
da lideranca é a Influéncia — nada mais, nada menos).

Quando pessoas ao redor de uma mesa param para escutar o que o
lider tem para dizer, revelam que esse orador tem influéncia. Pelo facto
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de as ideias na Lei de E. F. Hutton serem parte da Lei da Influéncia,
juntei esses dois capitulos num sé. Da mesma forma, reconheci que a
Lei da Reproducéo (E preciso um Lider para formar um Lider) estava
implicada na Lei do Crescimento Exponencial (Para ter crescimento,
lidere seguidores — para multiplicar, lidere lideres). Por essa razéo,
fundi também essas duas Leis.

Uma outra coisa que sucedeu foi ter verificado que me tinham
escapado alguns factores quando escrevi pela primeira vez sobre as leis
dalideranca. Dei-me conta da primeira omissdo logo nas primeiras vezes
que ensinei as leis em paises em vias de desenvolvimento. Apercebi-
me de que em muitos daqueles lugares a lideranga era vista a partir
de critérios de posicdo, de privilégio e de poder. No meu paradigma
de lideranca, parti de certos pressupostos. Concebo a lideranca, antes
de mais, como uma forma de servico e nunca tinha identificado uma
lei para transmitir esse principio. O segundo deslize tinha a ver com
modelar lideranca e causar impacto na cultura de uma organizacao. O
resultado disso é a inclusdo de duas novas leis nesta edicdo comemo-
rativa do décimo aniversdrio de As 21 Irrefutdveis Leis da Lideranga:

A Lei da Adicao: os lideres constituem mais-valias quando
prestam servico a outros
A Lei da Imagem: as pessoas fazem o que véem.

Olhando de onde estou hoje, pergunto-me: “Como pude passar por
cima disto?” Mas foi o que aconteceu. O que é bom € o leitor nao precisar
de cometer esse erro! Estou convencido de que estas duas leis vao ser
cruciais para o livro e para a sua competéncia de lideranca. Servir os
outros e fornecer-lhes um modelo sdo dois aspectos criticos e funda-
mentais da lideranca bem sucedida. Eu gostava de poder rever os meus
livros a cada 10 anos para incluir os aspectos que me passaram ao lado!

MAIS LICOES APRENDIDAS

Ha mais dois factores de que me tenho lembrado, ao ensinar as 21
Leis nestes ultimos 10 anos:
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I. LIDERAR REQUER A CAPACIDADE DE SER EXCELENTE EM

MAIS DO QUE UMA ESFERA

Instintivamente, as pessoas bem sucedidas apercebem-se de que
permanecerem focadas é importante para atingir resultados. Mas a
lideranca é algo muito complexo. Num intervalo, de uma conferéncia
sobre as 21 Leis, um jovem universitdrio veio ter comigo e disse-
me: "Sei que estd a ensinar sobre as 21 Leis da Lideranca, mas eu
quero chegar aquilo que é fundamental.” Com intensidade, esticou o
indicador e perguntou: “Relativamente a lideranca, qual é a questao
fundamental que eu preciso de dominar?"”

Para nao destoar da sua intensidade, estiquei o meu indicador e
respondi: “A questdo fundamental que precisa de dominar é a de que
hd mais do que uma questdo fundamental que precisa de dominar!"
Para liderarmos de forma eficaz, temos de dominar 21 questoes.

2. NINGUEM APLICA BEM TODAS AS 21 LEIS

Apesar de termos de dominar vinte e uma questées para sermos
lideres de exceléncia, é uma realidade que ninguém consegue efectiva-
mente dominé-las todas. Eu, por exemplo, apresento resultados dentro
da média ou abaixo da média em cinco das leis — e fui eu que escrevi
o livro! Entdo, o que deve um lider fazer? Ignorar essas leis? Nao. Um
lider pode desenvolver uma equipa de lideranca.

No final deste livro, encontra-se um formuldrio de avaliacdo de
lideranga. Quero encoraja-lo a completd-lo, de modo a avaliar as suas
aptidoes relativamente a cada lei. Assim que determinar em que leis
apresenta resultados dentro ou abaixo da média, comece a procurar
parceiros cujas competéncias sejam fortes em areas em que as suas
nao o sao. Essas pessoas irdao ser um complemento para o leitor e vice-
versa, contribuindo para o beneficio de toda a equipa. Isso facilitard o
desenvolvimento de uma equipa de lideranca de primeira. Lembre-se:
nenhum de nds é tdo inteligente quanto todos nos.
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ALGUMAS QUESTOES NUNCA MUDAM

Apesar de ter feito ajustes as leis e de ter actualizado o modo como
as ensino, alguns elementos ndo mudaram nos ultimos dez anos.
Independentemente do que quer que faca ou de onde quer que va,
continua a ser verdade que lideranca ¢é lideranca. Os tempos mudam.
A tecnologia avanca. As culturas variam de lugar para lugar. Mas os
principios de lideranca sao constantes — quer olhemos para os cidadaos
da Grécia antiga, os hebreus do Antigo Testamento, os exércitos do
mundo moderno, os lideres da comunidade internacional, os pastores
das igrejas locais ou os empresarios da actual economia global. Os
principios de lideranca sao imutéveis e resistem ao teste do tempo.

A medida que for lendo os capitulos seguintes, gostaria que manti-
vesse em mente quatro ideias:

1. As leis podem ser aprendidas. Algumas sdo mais faceis de
entender e aplicar do que outras, mas cada uma delas pode ser
aprendida.

2. As leis podem ser abordadas de forma singular. As leis
complementam-se, mas nenhuma delas é requisito para
aprender uma outra.

3. As leis acarretam certas consequéncias. Aplique as leis e as
pessoas seguirdo a sua lideranca. Infrinja-as ou ignore-as e
verificard que néo serd capaz de liderar outros.

4. Estas leis constituem a fundacao da lideranca. Assim que
aprender sobre os principios, precisa de coloca-los em préatica e
aplicé-los a sua vida.

Seja um liderado que estd agora a descobrir o impacto da lideranca
ou um lider natural que ja tem os seus liderados, o leitor pode tornar-se
um lider melhor. A medida que for lendo acerca das leis, talvez perceba
que ja domina algumas delas com bastante eficdcia. Pode ser que
outras leis contribuam para revelar fraquezas que desconhecia. Use
a sua avaliacdo como uma experiéncia de aprendizagem. Esta edicéo,
inclui exercicios no final de cada capitulo de modo a ajuda-lo a aplicar
cada lei a sua vida.
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Independentemente do ponto em que se encontra no processo de
lideranca, fique a saber isto: quanto maior for o nimero de leis que
aprender, melhor lider sera. Cada lei é como uma ferramenta, pronta a
ser usada para ajuda-lo a alcancar os seus sonhos e trazer mais-valias
a outras pessoas. Mesmo que recorra a apenas uma, tornar-se-4& um
melhor lider. Aprenda-as todas e as pessoas vao segui-lo de bom grado.

Agora estamos prontos para abrir juntos a caixa de ferramentas.
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A LEI DA FASQUIA

A Capacidade de Liderar Determina
o Nivel de Eficdcia de cada Individuo

bro frequentemente as minhas conferéncias sobre lideranca
explicando a Lei da Fasquia porque isso ajuda as pessoas a
ompreender o valor da lideranca. Se for capaz de aplicar esta
lei, verd o impacto tremendo da lideranca em cada aspecto da vida. Entéo,
aqui vai: a capacidade de liderar é o limite que determina o nivel de
eficdcia de cada individuo. Para qualquerindividuo, quanto mais reduzida
for a capacidade de liderar, mais abaixo estard a fasquia do seu potencial.
Do mesmo modo, quanto mais elevada for a capacidade de liderar, mais
acima estara a fasquia do seu potencial. Para dar um exemplo, se a sua
lideranca ¢é classificada com um 8, a sua eficicia ndo ird para além de 7.
Se a sua lideranca se fica por um 4, a sua eficacia ndo passard de 3. A sua
capacidade de liderar — para o bem e para o mal — determina sempre a sua
eficdcia e o impacto potencial da sua organizacao.

Deixe-me contar uma histéria que ilustra a Lei da Fasquia. Em 1930,
dois jovensirmaos, Dick e Maurice, mudaram-se de New Hampshire para
a Califérnia em busca do “Sonho Americano”. Tinham os dois acabado
de sair da escola e, no lugar onde viviam, ndao viam muitas oportunidades
para singrar na vida. Por isso, foram directamente para Hollywood, onde,
a certa altura, arranjaram trabalho num estudio cinematografico.

Passado pouco tempo, o espirito empreendedor e o interesse que os
irmdaos tinham relativamente a industria do entretenimento levaram-
nos a abrir uma sala de espectaculos em Glendale, uma cidade que
ficava cerca de oito quilometros a nordeste de Hollywood. Contudo,
apesar dos seus esforcos, os irmados ndo conseguiam tornar o negécio
rentavel. Nos quatro anos em que geriram a sala de espectdculos, nao
foram capazes de, consistentemente, gerar dinheiro suficiente para
pagar a renda mensal de cem délares pedida pelo senhorio.
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UMA NOVA OPORTUNIDADE

Os dois irmaos tinham uma grande sede de sucesso e por isso conti-
nuaram a procura de melhores oportunidades de negdcio. Finalmente,
em 1937, encontraram algo que funcionava. Abriram um pequeno
restaurante tipo drive-in em Pasadena, mesmo a leste de Glendale.
Na Califérnia do Sul, as pessoas tinham-se tornado muito dependentes
dos seus automoveis e a cultura, incluindo a cultura empresarial, estava
a adaptar-se a essa nova realidade. O restaurante tipo drive-in era um
fenémeno que tinha surgido no principio dos anos 30 e que estava a
tornar-se muito popular. Em vez de entrar para uma sala de refeicoes,
as pessoas iam de carro até a um estacionamento a volta de um pequeno
restaurante, faziam os pedidos e recebiam, directamente no carro, um
tabuleiro com os pratos escolhidos. A comida vinha servida em pratos
de louca com copos de vidro e talheres de metal. Numa sociedade com
um ritmo de vida mais apressado e com uma mobilidade crescente,
esta foi uma ideia temporalmente adequada.

O pequeno restaurante de Dick e Maurice foi um sucesso estrondoso.
Em 1940, os dois decidiram expandir o negécio a San Bernardino,
uma cidade de operarios, com grande crescimento demografico, oito
quilémetros a leste de Los Angeles. Construiram instalagées maiores e
expandiram a oferta de cachorros-quentes, batatas fritas e batidos para
passarem a incluir sandes de carne grelhada, hamburgueres e outros
itens. O sucesso do negocio foi explosivo. As vendas chegavam a 250.000
délares por ano e os irméos anualmente dividiam entre si 50.000 délares
de lucros — um valor que os colocou entre a elite financeira da area.

Em 1948, a intuicao disse-lhes que os tempos estavam a mudar, e,
por isso, fizeram alteracdes ao negocio de restauracdo. Eliminaram os
funciondrios que antes recolhiam os pedidos e comecaram a orientar-se
para uma clientela que estava disposta a ir por seu proprio pé fazer os
pedidos e levanta-los. Imprimiram uma nova dindmica a todas as areas
do negocio. Reduziram a oferta e concentraram-se em vender hambur-
gueres. Eliminaram os pratos de louca, os copos de vidro e os talheres
metdlicos, optando, em vez disso, por produtos de papel e de plastico.
Reduziram os custos e baixaram os precos que praticavam. Criaram
também aquilo a que chamaram Super Sistema de Servico. A cozinha
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transformou-se num tipo de linha de montagem, em que cada funcio-
ndrio se concentrava num servico marcado pela rapidez. O objectivo
dos irmaos era satisfazer cada pedido em ndo mais de trinta segundos.
E conseguiram. No meio da década de cinquenta, as entradas anuais
rondavam os 350.000 délares, e, nessa altura, Dick e Maurice dividiam
entre si lucros de aproximadamente 100.000 délares por ano.

Quem eram estes irmdos? Naqueles tempos, indo de carro até ao
pequenorestaurante em San Bernardino, na esquina da Rua Catorze com
a Rua E, era possivel saber. Na fachada do pequeno edificio octogonal
estava pendurado um placard luminoso em que se lia simplesmente
«McDonald's Hamburgers». Dick e Maurice McDonald tinham acertado
no grande jackpot americano, e o resto, como se diz, é historia, certo?
Errado. Os McDonalds nao foram mais longe porque a sua lideranca
fraca colocou uma fasquia a sua capacidade para o sucesso.

A HISTORIA ATRAS DA HISTORIA

E verdade que os irmaos McDonalds encontraram seguranca finan-
ceira. O seu empreendimento na area da restauracao foi um dos mais
rentdveis em todo o pais. Os irméos sentiam dificuldade para gastar
todo o dinheiro que ganhavam. O seu toque de Midas estava no servico
a clientes e na organizacao da cozinha. Esse talento deu origem a um
novo tipo de servico de alimentacdao. Na verdade, o seu talento era tao
conhecido nos circulos do negécio da restauracao que pessoas do pais
inteiro comecaram a escrever-lhes e a visita-los para aprenderem mais
sobre os seus métodos. A dada altura, chegaram a receber, no conjunto,
trezentas cartas e telefonemas por més.

Isso levou-os a ideia de desenvolver o marketing do conceito
McDonald's. A ideia de restaurantes em franchising ndo era nova; ja
existia had décadas. Para os irmaos McDonalds, isso pareceu uma forma
de ganhar dinheiro sem terem de ser eles mesmos a abrir outro restau-
rante. Em 1952, comecaram, mas o seu esforco foi um fracasso. A razao
era simples. Eles ndo tinham a lideranca necesséaria para tornar eficaz
um negoécio de maior dimensao. Dick e Maurice eram bons gestores de
restaurantes individuais. Eles sabiam como gerir um negdcio, tornar
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os seus sistemas eficientes, cortar encargos e aumentar a margem de
lucros. Eram gestores eficientes, mas nao eram lideres. Os seus padroes
de pensamento colocavam uma fasquia no que podiam fazer e no que
podiam tornar-se. No auge do seu sucesso, Dick e Maurice viram-se
entre a espada e a Lei da Fasquia.

OS IRMAOS ASSOCIAM-SE A UM LIDER

Em 1954, os irmaos contrataram um homem chamado Ray Kroc, que
era um lider. Até entdo, Kroc geria um pequeno negécio, que ele préprio
tinha fundado e que tinha a ver com a comercializacdo de maquinas
para fazer batidos. Ele conhecia os McDonalds. O restaurante era um
dos seus melhores clientes. E assim que visitou o estabelecimento,
apercebeu-se do seu potencial. Ele conseguiu ver o retrato mental do
restaurante a expandir-se a nivel nacional em centenas de mercados.
Né&o demorou muito até que chegasse a acordo com Dick e Maurice.
Em 1955, formou a McDonald's Systems, Inc. (mais tarde chamada de
McDonald's Corporation).

Kroc comprou de imediato os direitos para um franchising para que
pudesse usé-lo como modelo e protétipo, que seria utilizado para vender
outros franchisings. Comecou depois a montar uma equipa e a estruturar
uma organizacao para tornar a McDonald's numa entidade reconhecida
a nivel nacional. Ele recrutou e contratou as pessoas mais inteligentes
que conseguiu encontrar e, a medida que a sua equipa crescia em
tamanho e competéncias, as pessoas que se juntaram a ele contribuiram
para o desenvolvimento de outros com capacidade de lideranca.

Nos anos iniciais, Kroc sacrificou muito. Apesar de estar na casa dos
cinquenta anos, trabalhava por muitas e longas horas, tal como fazia trinta
anos antes, ao comegar a sua carreira na area empresarial. Ele eliminou
muitos luxos pessoais, incluindo o estatuto de sécio do Country Club, o
que, disse mais tarde, ter piorado o seu jogo de golfe em 10 pancadas
por partida. Durante os seus primeiros oito anos com a McDonald's,
Kroc néo recebeu salario. E néo se ficou por ai, tendo chegado a contrair
empréstimos bancdarios a titulo pessoal, usando o seu seguro de vida
como garantia, para ajudar a cobrir os salarios de alguns lideres que

22



A LEI DA FASQUIA

ele achava serem imprescindiveis na equipa. O seu sacrificio e a sua
lideranca compensaram. Em 1961, pela soma de 2,7 milhdes de ddlares,
Kroc comprou aos dois irméos os direitos exclusivos a McDonalds, conti-
nuando a transformar a companhia numa institui¢ao americana e numa
entidade global. A “fasquia” na vida e na lideranca de Ray Kroc era obvia-
mente muito mais elevada do que a dos seus predecessores.

Nos anos em que Dick e Maurice McDonald tentaram o franchising
do seu sistema de alimentacdo, os irmaos conseguiram vender o
conceito a apenas quinze pessoas, das quais somente dez efectiva-
mente abriram restaurantes. E mesmo num empreendimento dessa
dimensao, a sua visao e lideranca limitadas constituiam-se como forcas
de bloqueio. Por exemplo, quando o primeiro aderente ao sistema de
franchising, Neil Fox, de Phoenix, disse aos irmédos que queria colocar
o nome McDonald's ao seu restaurante, a resposta de Dick foi: “Para
qué? Em Phoenix, McDonald's nédo significa nada."”

A contrastar com isso, a fasquia da lideranca na vida de Ray Kroc era
muito alta. Entre 1955 e 1959, Kroc foi bem sucedido, tendo aberto 100
restaurantes. Quatro anos depois disso, havia 500 McDonald's. Actual-
mente, a marca ja abriu mais de 31.000 restaurantes em 119 paises
diferentes. A capacidade de lideranca — ou, mais especificamente, a
falta de capacidade de lideranca — era a fasquia limitativa da eficdcia
dos irmaos McDonald.

SUCESSO SEM LIDER ANCA

Eu acredito que o sucesso estd ao alcance de quase toda a gente. Mas
também acredito que o sucesso pessoal sem capacidade de lideranca

implica eficidcia limitada. Sem capa-
cidade de lideranca, o impacto de Quando mais alto

um individuo é somente uma fracgédo . . . .
quiser subir, mais precisa

do que poderia ser se acompanhado de lideranca. Quanto maior

de boa lideranca. Quando mais alto o impacto que quiser
quiser subir, mais precisa de lideranca. causar, maior precisa de

Quanto maior o impacto que quiser ser a sua influéncia.

causar, maior precisa de ser a sua in-

23



AS 21 IRREFUTAVEIS LEIS DA LIDERANCA

fluéncia. O que quer que venha a atingir serd restringido pela sua
capacidade para liderar outros.

Vou dar-lhe uma ilustracdo do que quero dizer. Digamos que, no
que diz respeito ao sucesso, o leitor € um 8 (numa escala de um a 10).
Isso é bastante bom. Acho seguro afirmar que os irmaos McDonald
estavam por la perto. Mas digamos também que lideranga é algo que
nem sequer aparece no seu radar. Nao liga nenhuma a isso e nao faz
qualquer esforco para se desenvolver enquanto lider. Esta a funcionar
como um 1. O seu nivel de efic4cia seria algo assim:

- N

SUCESSO SEM LIDERANCA

10

CAPACIDADE DE LIDERANCA
5

EFICACIA

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DEDICACAO AO SUCESSO

Ha algumas opcoes para aumentar o seu nivel de eficacia.
Pode trabalhar duramente para aumentar a sua dedicacdo ao sucesso e a
exceléncia — trabalhar com o alvo de ser um 10. E possivel que consequisse
chegar a esse nivel, apesar de a Lei dos Retornos Diminuidos estabelecer
que a energia dispendida para somar esses dois pontos implique mais
energia do que a necessaria para atingir os primeiros oito. Se se matasse
a trabalhar, talvez conseguisse aumentar o seu sucesso em 25 por cento.
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Contudo, existe outra opcao. Pode trabalhar intensamente para
aumentar o seu nivel de lideranc¢a. Digamos que a sua capacidade de
lideranca natural é um 4 - ligeiramente abaixo da média. Somente
por utilizar um qualquer talento inato que tenha, aumenta logo a sua
eficacia em 300 por cento. Mas digamos que decide estudar a questao
da lideranca e que maximiza o seu potencial. Eleva a sua pontuacéo a
um 7. Visualmente, os resultados seriam algo assim:

' N

SUCESSO COM LIDERANCA

10

CAPACIDADE DE LIDERANCA
5

»
'

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
DEDICACAO AO SUCESSO

Aumentando a sua capacidade de lideranca — sem efectuar qualquer
alteracdo no vector da dedicagdo ao sucesso — pode aumentar a sua
eficdcia original em 600 por cento. A lideranca tem um efeito multi-
plicador. Eu testemunhei o seu impacto vez apos vez em todo o tipo de
empresas e de organizacdes sem fins lucrativos. E é por isso que tenho
ensinado sobre lideranca ao longo de mais de trinta anos.
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PARA MUDAR A DIRECCAO DA
ORGANIZACAO, MUDE O LIDER

A capacidade para a lideranca é sempre a fasquia da eficacia pessoal
e organizacional. Se a lideranca de uma pessoa é forte, a fasquia da
organizacdo € alta. Mas se néo o for, entdo a organizacdo é limitada.
E por isso que, em tem tempo de crise, as organizacdes naturalmente
procuram nova lideranca. Quando o pais passa por dificuldades, elege
um novo governo. Quando uma empresa se encontra a perder dinheiro,
contrata um novo CEO.

Quando uma instituicao religiosa se sente a enfraquecer, procura
novos lideres espirituais. Quando um clube comeca a perder sistemati-
camente, procura um novo treinador.

A relacao entre lideranca e eficdcia é provavelmente mais evidente
no mundo do desporto, onde os resultados sdo imediatos e 6bvios. Nas
organizacoes desportivas profissionais, raramente o talento da equipa é
colocado em questdo. Praticamente todas as equipas tém jogadores muito

7

talentosos. A questdao é a lideranca.

Comeca na presidéncia do clube e vai

A eficicia pessoal e orga- . . C o
até aos directores técnicos e a alguns

nizacional é proporcional . . .
prop jogadores fundamentais. Quando equi-

a forca da lideranca. B . ,
pas talentosas ndao somam vitorias, €

preciso examinar a lideranca.

Para onde quer que olhe, verd pessoas inteligentes, talentosas e bem
sucedidas que, devido as limitacdes da sua liderancga, sé conseguem ir
até certo ponto. Por exemplo, quando a Apple comecou, no final dos
anos setenta do século XX, Steve Wozniak era o cérebro por detrds
da empresa. A sua fasquia de lideranca era baixa, o que nao era o
caso do seu parceiro, Steve Jobs. Steve tinha uma fasquia tao elevada
que conseguiu levantar uma organizacao multinacional capaz de gerar
centenas de milhdes. Esse é o impacto da Lei da Fasquia.

Em 1980, conheci Don Stephenson, o presidente da Global Hospitality
Resources, Inc., uma firma internacional de consultoria em San Diego,
na Califérnia. Durante um almoco, fiz-lhe perguntas relativamente a
sua organizacao. Hoje em dia, focam-se sobretudo em consultoria, mas
nessa altura a empresa assegurava a gestdo de hotéis e resorts que nao
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estavam em boa forma financeira. A empresa geria muitos empreendi-
mentos de grande qualidade, como La Costa, na Califérnia do Sul.

Don contou-me que quando pessoas da sua equipa entravam numa
organizacdo para assumir a sua gestdo, comecavam sempre por fazer
duas coisas. Em primeiro lugar, treinavam todo o staff local de forma
a melhorar o nivel de servigo prestado aos clientes. Em segundo lugar,
demitiam o lider. Quando ele me disse isso, fiquei surpreso.

Perguntei: “"Despedem sempre o lider? Em todos os casos?"

E ele respondeu: "E isso mesmo. Em todos os casos."

"Néao falam com a pessoa primeiro — para tentar perceber se é um
bom lider?"”, disse eu.

“"Nao", respondeu ele. “Se a pessoa fosse lider, a organiza¢do nao
estaria metida nessa confusao.”

Pensei para comigo mesmo: E claro. E a Lei da Fasquia. Para chegar
ao mais alto nivel de eficacia, é preciso elevar a fasquia — de uma
maneira ou de outra.

E bom saber que mandar o lider embora néao é a tinica forma. Nas
minhas conferéncias, tal como abordo a existéncia de uma fasquia,
também falo de como ela pode ser elevada — mas esse é o assunto de
uma outra lei da lideranca.
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APLICANDO
A LEI DA FASQUIA
A SUA VIDA

1. Faca uma lista de alguns dos seus objectivos principais. (Procure
focar-se em objectivos significativos — coisas que lhe vao exigir
um ano ou mais do seu tempo. Liste pelo menos cinco itens mas
ndo mais do que 10.) Apés isso, identifique aqueles que implicam
a participacdo ou a cooperacao de outras pessoas. Para estas
actividades, a sua capacidade de lideranca vai aumentar signifi-
cativamente a sua eficdcia.

2. Avalie a sua capacidade de lideranca. Faca a avaliacao de
lideranca que encontra no Anexo A, no final do livro, para ter
uma ideia da sua capacidade de lideranca inata.

3. Peca a outras pessoas que déem uma nota a sua lideranga. Fale
sobre a sua capacidade de lideranca com o seu superior, com a
sua esposa, com dois dos seus colegas (no mesmo nivel hierar-
quico) e com trés pessoas sob a sua lideranca. Peca a cada um
deles que lhe atribua um valor, numa escala de 1 (baixo) a 10
(alto), em cada uma das dreas abaixo:

* Competéncias relacionais ou interpessoais
* Pensamento e planeamento estratégico

* Visao

¢ Resultados

Faca uma média dos resultados e compare-os com a sua avaliacao.
Tendo estas avaliacoes em mente, a sua competéncia de lideranca é
melhor ou pior do que esperava? Caso exista algum fosso entre a sua
avaliacdo e a avaliacdo de outros, qual poderd ser a causa? Até que
ponto esta disposto a investir na drea da lideranca?
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