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	ANTES de proceder a la maestría de esta lección, su atención se dirige al hecho de que hay una perfecta coordinación de pensamiento a lo largo de este curso. 

	Observarás que las dieciséis lecciones completas armonizan y se mezclan entre sí, de modo que constituyen una cadena perfecta que ha sido construida, eslabón por eslabón, a partir de los factores que entran en el desarrollo del poder a través del esfuerzo organizado. 

	Observará, además, que los mismos principios fundamentales de la Psicología Aplicada forman la base de cada una de estas dieciséis lecciones, aunque se hace una aplicación diferente de estos principios en cada una de ellas. 

	Esta lección, sobre la iniciativa y el liderazgo, sigue a la lección sobre la confianza en sí mismo por la razón de que nadie podría convertirse en un líder eficiente o tomar la iniciativa en cualquier gran empresa sin creer en sí mismo. 

	Iniciativa y Liderazgo son términos asociados en esta lección por la razón de que el Liderazgo es esencial para la consecución del Éxito, y la iniciativa es la base misma sobre la que se construye esta cualidad necesaria del Liderazgo. La iniciativa es tan esencial para el éxito como un cubo es esencial para una rueda de carro. 

	 

	 

	¿Y qué es la iniciativa? 

	Es esa cualidad extremadamente rara que impulsa -más aún, impulsa- a una persona a hacer lo que debe hacer sin que se le diga que lo haga. Elbert Hubbard se expresó sobre el tema de la Iniciativa con las siguientes palabras: 

	"El mundo otorga sus grandes premios, tanto en dinero como en honores, por una cosa, que es la iniciativa. 

	"¿Qué es la iniciativa? Yo te lo diré: Es hacer lo correcto sin que te lo digan. 

	"Pero lo siguiente a hacer lo correcto sin que te lo digan es hacerlo cuando te lo dicen una vez. Es decir, "Llevar el mensaje a García". Los que saben llevar un mensaje reciben grandes honores, pero su paga no siempre es proporcional. 

	"Luego están los que hacen lo correcto cuando la necesidad les da una patada por la espalda, y estos 'reciben indiferencia en lugar de honores, y una miseria como paga'. 

	"Este tipo pasa la mayor parte del tiempo puliendo un banco con una historia de mala suerte. 

	"Luego, aún más abajo en la escala tenemos al tipo que no hace lo correcto ni siquiera cuando alguien va a mostrarle cómo hacerlo y se queda -para ver que lo haga-: siempre está sin trabajo, y recibe el desprecio que se merece, a menos que tenga un padre rico, en cuyo caso el destino espera pacientemente a la vuelta de la esquina con un palo disecado. 

	"¿A qué clase perteneces?" 

	Puesto que se espera que hagas un inventario de ti mismo y determines cuál de los quince factores de este curso necesitas más, después de haber completado la decimosexta lección, puede ser bueno que empieces a prepararte para este análisis respondiendo a la pregunta que Elbert Hubbard ha formulado. 

	 

	 

	¿A qué clase pertenece? 

	Una de las peculiaridades del liderazgo es el hecho de que nunca se encuentra en aquellos que no han adquirido el hábito de tomar la iniciativa. El liderazgo es algo a lo que debes invitarte a ti mismo; nunca se te impondrá. Si analizas cuidadosamente a todos los líderes que conoces, verás que no sólo ejercieron la Iniciativa, sino que realizaron su trabajo con un propósito definido en mente. También verás que poseían la cualidad descrita en la tercera lección de este curso, la confianza en sí mismos. 

	Estos hechos se mencionan en esta lección por la razón de que le servirá para observar que las personas de éxito hacen uso de todos los factores cubiertos por las dieciséis lecciones del curso: y, por la razón más importante de que le servirá para entender a fondo el principio del esfuerzo organizado que este Curso de Lectura pretende establecer en su mente. 

	Este es un lugar apropiado para afirmar que este curso no pretende ser un atajo para el éxito, ni tampoco una fórmula mecánica que pueda utilizar para obtener logros notables sin esfuerzo por su parte. El valor real del curso reside en el uso que usted haga de él, y no en el curso en sí. El objetivo principal del curso es ayudarle a desarrollar en usted las quince cualidades que se tratan en las dieciséis lecciones del curso, y una de las más importantes es la iniciativa, que es el tema de esta lección. 

	Ahora procederemos a aplicar el principio sobre el que se fundamenta esta lección describiendo, en detalle, cómo sirvió para completar con éxito una transacción comercial que la mayoría de la gente calificaría de difícil. 

	En 1916 necesitaba 25.000 dólares para crear una institución educativa, pero no tenía ni esta suma ni suficientes garantías para pedir un préstamo a través de las fuentes bancarias habituales. ¿Me lamenté de mi suerte o pensé en lo que podría lograr si algún pariente rico o un buen samaritano viniera a rescatarme prestándome el capital necesario? 

	¡No hice nada de eso! 

	Hice exactamente lo que se les aconseja hacer a lo largo de este curso. En primer lugar, hice de la obtención de este capital mi principal objetivo. En segundo lugar, tracé un plan completo para transformar este objetivo en realidad. Respaldado por la suficiente confianza en mí mismo y espoleado por la iniciativa, procedí a poner en marcha mi plan. Pero, antes de llegar a la fase de "acción" del plan, se plasmaron en él más de seis semanas de estudio constante y persistente y de esfuerzo y reflexión. Para que un plan sea sólido, debe estar construido con material cuidadosamente elegido. 

	Observarás aquí la aplicación del principio del esfuerzo organizado, a través de cuya operación es posible que uno se alíe o asocie varios intereses de tal manera que cada uno de estos intereses se fortalezca enormemente y cada uno apoye a todos los demás, al igual que un eslabón de una cadena apoya a todos los demás eslabones. 

	Quería este capital de 25.000 dólares con el fin de crear una escuela de Publicidad y Ventas. Dos cosas eran necesarias para la organización de dicha escuela. Una era el capital de 25.000 dólares, que no tenía, y la otra era el curso de instrucción adecuado, que sí tenía. Mi problema era aliarme con algún grupo de hombres que necesitara lo que yo tenía y que aportara los 25.000 dólares.  Esta alianza tenía que hacerse mediante un plan que beneficiara a todos los interesados. 

	 

	 Una  vez completado mi plan, y convencido de que era equitativo y sólido, se lo presenté al propietario de una conocida y reputada escuela de negocios que en ese momento tenía una gran competencia y necesitaba urgentemente un plan para hacer frente a esa competencia. 

	Mi plan se presentó con estas palabras: 

	Mientras que tienes una de las universidades de negocios más reputadas de la ciudad: y, 

	Considerando que necesita algún plan con el que hacer frente a la dura competencia en su campo, 

	Considerando que su buena reputación le ha proporcionado todo el crédito que necesita; y, 

	Mientras que yo tengo el plan que te ayudará a superar esta competencia con éxito. 

	Resuélvase que nos aliemos a través de un plan que te dé lo que necesitas y que al mismo tiempo me suministre lo que yo necesito. 

	Entonces procedí a desplegar mi plan, además, con estas palabras: 

	He escrito un curso muy práctico sobre publicidad y ventas. Habiendo construido este curso a partir de mi experiencia real en la formación y dirección de vendedores y mi experiencia en la planificación y dirección de muchas campañas publicitarias exitosas, 1 tiene detrás de él muchas pruebas de su solidez. 

	 Si usted utiliza su crédito para ayudar a comercializar este curso, lo colocaré en su escuela de negocios, como uno de los departamentos regulares de su plan de estudios y me haré cargo por completo de este departamento recién creado. Ninguna otra escuela de negocios de la ciudad podrá hacer frente a su competencia, ya que ninguna otra escuela tiene un curso como éste. La publicidad que haga para comercializar este curso servirá, además, para estimular la demanda de su curso regular de negocios. Pueden cargar a mi departamento toda la cantidad que gasten en esta publicidad, y la factura de la publicidad será pagada por ese departamento, dejándoles la ventaja acumulativa que se acumulará en sus otros departamentos sin coste para ustedes. 

	Ahora, supongo que querrá saber en qué me beneficia esta transacción, y se lo diré. Quiero que firmen un contrato conmigo en el que se acuerde que cuando los ingresos en efectivo de mi departamento sean iguales a la cantidad que ustedes han pagado o contratado para pagar por la publicidad, mi departamento y mi curso de Publicidad y Ventas pasarán a ser de mi propiedad y podré tener el privilegio de separar este departamento de su escuela y dirigirlo bajo mi propio nombre. 

	El plan fue aceptado y el contrato se cerró. 

	(Por favor, tenga en cuenta que mi propósito definitivo era asegurar el uso de 25.000 dólares por los que no tenía ninguna garantía que ofrecer). 

	En poco menos de un año, la Escuela de Comercio había pagado algo más de 25.000 dólares para la publicidad y la comercialización de mi curso y los demás gastos relacionados con el funcionamiento de este departamento recién organizado, mientras que el departamento había recaudado y devuelto a la Escuela, en concepto de derechos de matrícula, una suma igual a la que la Escuela había gastado, y 1 se hizo cargo del departamento, como un negocio en marcha y autosuficiente, de acuerdo con los términos de mi contrato. 
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