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	Les Atemporels

	Qu’il s’agisse d’œuvres du vingtième siècle, du dix-neuvième, du dix-huitième ou encore plus tôt…

	Qu’il s’agisse d’essais, de récits, de romans, de pamphlets…

	Ces œuvres ont marqué leur époque, leur contexte social, et elles sont encore structurantes dans la pensée et la société aujourd’hui.

	La collection « Les Atemporels » de JDH Éditions réunit un choix de ces œuvres qui ne vieillissent pas, qui ont une date de publication (indiquée sur la couverture), mais pas de date de péremption. Car elles seront encore lues et relues dans un siècle.

	La plupart de ces atemporels sont préfacés par un auteur ou un penseur contemporain.
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	PRÉFACE

	En tant qu’éditeur, j’ai demandé à Clémentine Vacherie, qui a déjà traduit 1984 de George Orwell, ainsi qu’Alice au pays des merveilles de Lewis Carroll et Gatsby le Magnifique de F. Scott Fitzgerald, de bien vouloir s’attaquer à ce monument de Dale Carnegie. Nous allons ainsi proposer aux lecteurs, dans les pages qui suivent, une traduction très actuelle d’un livre qui ne l’est pas moins, et qui le reste près de 90 ans après sa publication. 

	Ce livre, How to Win Friends and Influence People, vendu à plus de 40 millions d’exemplaires et traduit en 37 langues, est un véritable monument du développement personnel en entreprise. Vous trouverez dans le présent volume la première partie de cet ouvrage, uniquement focalisée sur les méthodes pour influencer les autres. La totalité du livre paraîtra dans la foulée. Mais il me semblait important de ne parler que de l’influence pour commencer, en publiant un volume bien séparé du reste. Ceci afin de suivre le cheminement intellectuel de l’auteur. C’est en effet ainsi, en partant du concept d’influence, que Dale Carnegie a commencé à développer sa pensée, en mettant en œuvre des méthodes pour que les commerciaux ou les managers puissent efficacement démarcher les clients et les prospects. Mais aussi pour que les patrons puissent faire en sorte que leurs salariés adhèrent à leur vision et les suivent. Les relations d’influence peuvent aussi, et c’est important, être à l’origine d’amitiés. En fait, pour se faire des amis, il faut être sincère. Or, la sincérité n’est pas évidente lorsqu’on s’inscrit dans une démarche d’influence liée au business ou au management. Mais justement, l’originalité de la méthode de Dale Carnegie consiste en ce qu’elle favorise l’émergence de la sincérité intentionnelle. Le but est de rendre sincères les relations d’affaires ou tous types de relations à l’intérieur d’une entreprise, et à l’extérieur. 

	Je peux vous dire, d’expérience, que le management aussi bien que les relations avec les clients que celles avec les partenaires fonctionnent beaucoup mieux quand il y a de la sincérité intentionnelle réciproque. Les intérêts entre patrons et salariés, entre patrons et partenaires, ne sont pas toujours divergents et l’entreprise n’est pas systématiquement un lieu de conflit ; elle peut être au contraire un lieu de concorde. D’autant plus quand les salariés sont actionnaires, donc associés. En tant qu’entrepreneur, j’ai toujours procédé ainsi et je constate qu’en période difficile, nous avons tendance à nous serrer les coudes, chacun comprenant les intérêts communs, adhérant au projet commun. 

	Justement, j’en viens à un développement que je voudrais vous présenter à vous, lecteurs de Dale Carnegie. 

	Notre auteur a donc écrit cet ouvrage en 1936. Cela fait près de 90 ans. C’était une période compliquée. Tandis que les États-Unis sortaient de la Grande Dépression par des politiques les plus interventionnistes de l’histoire de ce pays, cette dernière s’exportait en Europe et dans le reste du monde. Hitler était déjà au pouvoir et l’Espagne commençait sa guerre civile. En France, c’était l’année du Front populaire. Et aujourd’hui, on parle de Nouveau Front populaire, qui n’a d’ailleurs rien de commun avec son ancêtre. C’est à se demander si ses fondateurs n’ont pas vu la série American Nightmare et ses Nouveaux Pères Fondateurs de l’Amérique, car le principe est similaire. Bref, revenons-en à 1936. En France, c’étaient donc les grèves. Le mois de mai 1936 fut émaillé de grèves massives et de manifestations dans tout le pays. Je ne dis pas qu’en 1936 il n’y eut pas de grèves aux États-Unis, mais cela fut sans commune mesure avec ce qui se noua en France. Il y eut d’ailleurs, en mars 1936, aux États-Unis, de premières occupations d’usines dans l’industrie du caoutchouc (Firestone, Goodyear). Mais sans commune mesure avec la France. 

	Dale Carnegie pensait déjà à l’harmonie, à la concorde dans une entreprise. En France, le monde ouvrier était pétri de haine vis-à-vis des patrons tandis que la classe patronale était quant à elle pétrie de mépris vis-à-vis des employés. On ne se mélangeait pas. La notion de sincérité intentionnelle puis d’amitié était impensable. Et aujourd’hui, elle est toujours difficile à faire passer. Pour beaucoup, hélas, les patrons restent des « salauds de patrons », et pour beaucoup de patrons, les salariés restent des quantités négligeables. 

	Regardez le résultat presque un siècle après ! Où en est la France et où en sont les États-Unis ?

	Les États-Unis ont vu naître tous les géants qui font l’économie mondiale d’aujourd’hui : Apple, Google, Microsoft, etc. Sur l’année 1936, dont il est ici question, les États-Unis voyaient leur Produit Intérieur Brut croître de 12,9 %, alors qu’en France, c’était la récession, la dévaluation et la fuite des capitaux. 

	Cet esprit marxiste, de lutte des classes, qui a longtemps animé notre pays, et l’anime toujours (même si la lutte s’est assez largement déplacée d’une polarité économique vers une polarité sociétale), n’aurait pas pu faire naître en France un texte comme celui de Dale Carnegie. Pas plus que Microsoft ou Apple n’auraient pu naître en France. L’esprit même de ce texte, qui révèle une mentalité, est contingent du développement des entreprises modernes américaines. 

	En France, ce n’est que depuis quelques années que cet auteur intéresse les managers et les étudiants en école de commerce. C’est une bonne chose. Mieux vaut tard que jamais, dit-on.

	Aussi, fiers de participer à la diffusion de cet esprit de concorde au sein des entreprises, aux antipodes de l’esprit de conflit, nous avons l’immense plaisir de publier Comment influencer les autres de Dale Carnegie dans la collection « Les Atemporels » de JDH Éditions !

	 

	Jean-David Haddad

	Professeur Agrégé d’Économie et de Sciences Sociales

	Co-fondateur et Rédacteur en chef de FranceBourse.com

	Éditeur – Président d’EDICO (JDH Éditions, Memoria Books)
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	« Si vous souhaitez récolter du miel, 
ne donnez pas un coup de pied 
dans la ruche »

	Le 7 mai 1931, New York assista à la chasse à l’homme la plus sensationnelle que la vieille ville ait connue. Après des semaines de recherches, « Two Gun » Crowley – le tueur, le tireur qui ne fumait pas et ne buvait pas – était coincé dans l’appartement de sa chérie, sur West End Avenue.

	Cent cinquante policiers et détectives assiégèrent l’étage au-dessus de sa tanière. Perçant des trous sur le toit, ils tentèrent d’enfumer Crowley, le « tueur de flics », avec du gaz lacrymogène. Puis ils installèrent leurs mitrailleuses sur les immeubles voisins, et pendant plus d’une heure, l’un des quartiers résidentiels huppés de New York résonna des craquements des coups de feu et du rat-tat-tat des mitrailleuses. Crowley, accroupi derrière un fauteuil rembourré, tira en continu sur la police. Dix mille personnes nerveuses regardèrent la bataille. On n’avait jamais rien vu de tel auparavant sur les trottoirs de New York.
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