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	AVANT de procéder à la maîtrise de cette leçon, votre attention est attirée sur le fait qu'il existe une parfaite coordination de la pensée tout au long de ce cours. 

	Vous constaterez que l'ensemble des seize leçons s'harmonisent et se fondent les unes dans les autres de sorte qu'elles constituent une chaîne parfaite qui a été construite, maillon par maillon, à partir des facteurs qui entrent dans le développement de la puissance par l'effort organisé. 

	Vous remarquerez également que les mêmes principes fondamentaux de la psychologie appliquée constituent la base de chacune de ces seize leçons, bien que l'application de ces principes soit différente dans chacune des leçons. 

	Cette leçon, sur l'initiative et le leadership, suit la leçon sur la confiance en soi, car personne ne peut devenir un leader efficace ou prendre l'initiative d'une grande entreprise sans avoir confiance en lui-même. 

	L'initiative et le leadership sont des termes associés dans cette leçon pour la raison que le leadership est essentiel à la réussite, et que l'initiative est la base même sur laquelle cette qualité nécessaire de leadership est construite. L'initiative est aussi essentielle au succès qu'un moyeu est essentiel à une roue de chariot. 

	 

	 

	Et qu'est-ce que l'initiative ? 

	Il s'agit de cette qualité extrêmement rare qui incite - voire pousse - une personne à faire ce qui doit être fait sans qu'on lui dise de le faire. Elbert Hubbard s'est exprimé sur le sujet de l'initiative en ces termes : 

	"Le monde décerne ses grands prix, tant en argent qu'en honneurs, pour une seule chose, à savoir l'initiative. 

	"Qu'est-ce que l'initiative ? Je vais vous le dire : C'est faire la bonne chose sans qu'on vous le dise. 

	"Mais après avoir fait ce qu'il faut sans qu'on vous le dise, il faut le faire quand on vous le dit une fois. C'est-à-dire, 'Portez le message à Garcia'. Ceux qui peuvent transmettre un message reçoivent de grands honneurs, mais leur salaire n'est pas toujours proportionnel. 

	"Ensuite, il y a ceux qui font ce qu'il faut quand la nécessité les frappe par derrière, et ceux-là reçoivent l'indifférence au lieu des honneurs, et un salaire dérisoire. 

	"Ce genre passe le plus clair de son temps à polir un banc avec une histoire de malchance. 

	"Ensuite, encore plus bas dans l'échelle, nous avons le type qui ne veut pas faire ce qu'il faut, même si quelqu'un vient lui montrer comment faire et reste pour veiller à ce qu'il le fasse : il est toujours sans emploi et reçoit le mépris qu'il mérite, à moins qu'il n'ait un riche père, auquel cas le destin attend patiemment au coin de la rue avec une massue en peluche. 

	"A quelle classe appartenez-vous ?" 

	Dans la mesure où vous devrez faire l'inventaire de vous-même et déterminer lequel des quinze facteurs de ce cours vous est le plus nécessaire, après avoir terminé la seizième leçon, il serait bon que vous commenciez à vous préparer à cette analyse en répondant à la question posée par Elbert Hubbard. 

	 

	 

	A quelle classe appartenez-vous ? 

	L'une des particularités du leadership est qu'on ne le trouve jamais chez ceux qui n'ont pas pris l'habitude de prendre l'initiative. Le leadership est une chose à laquelle vous devez vous inviter ; il ne s'imposera jamais à vous. Si vous analysez attentivement tous les leaders que vous connaissez, vous verrez qu'ils ont non seulement fait preuve d'initiative, mais qu'ils ont accompli leur travail avec un objectif précis en tête. Vous verrez également qu'ils possédaient cette qualité décrite dans la troisième leçon de ce cours, la confiance en soi. 

	Ces faits sont mentionnés dans cette leçon parce qu'il vous sera utile de constater que les personnes qui réussissent utilisent tous les facteurs couverts par les seize leçons du cours ; et, pour la raison plus importante, parce qu'il vous sera utile de comprendre à fond le principe de l'effort organisé que ce cours de lecture est destiné à établir dans votre esprit. 

	Il semble approprié de préciser que ce cours n'est pas conçu comme un raccourci vers le succès, ni comme une formule mécanique que vous pourriez utiliser pour obtenir des résultats remarquables sans effort de votre part. La véritable valeur de ce cours réside dans l'utilisation que vous en ferez, et non dans le cours lui-même. Le but principal du cours est de vous aider à développer en vous les quinze qualités couvertes par les seize leçons du cours, et l'une des plus importantes de ces qualités est l'initiative, le sujet de cette leçon. 

	Nous allons maintenant appliquer le principe sur lequel repose cette leçon en décrivant, en détail, comment il a permis de mener à bien une transaction commerciale que la plupart des gens qualifieraient de difficile. 

	En 1916, j'avais besoin de 25 000 dollars pour créer un établissement d'enseignement, mais je n'avais ni cette somme ni une garantie suffisante pour l'emprunter auprès des banques habituelles. Me suis-je lamenté sur mon sort ou ai-je pensé à ce que je pourrais accomplir si un riche parent ou un bon samaritain venait à mon secours en me prêtant le capital nécessaire ? 

	Je n'ai rien fait de tel ! 

	J'ai fait exactement ce que l'on vous conseillera, tout au long de ce cours, de faire. Tout d'abord, j'ai fait de l'obtention de ce capital mon objectif principal et définitif. Ensuite, j'ai établi un plan complet pour transformer cet objectif en réalité. Fort d'une confiance suffisante en moi et stimulé par mon esprit d'initiative, j'ai mis mon plan à exécution. Mais, avant d'atteindre le stade de l'action, le plan a nécessité plus de six semaines d'études, d'efforts et de réflexions constants et persistants. Pour qu'un plan soit solide, il doit être construit à partir de matériaux soigneusement choisis. 

	Vous observerez ici l'application du principe de l'effort organisé, grâce auquel il est possible de s'allier ou d'associer plusieurs intérêts de telle sorte que chacun de ces intérêts soit grandement renforcé et que chacun soutienne tous les autres, tout comme un maillon d'une chaîne soutient tous les autres maillons. 

	Je voulais ce capital de 25 000 $ dans le but de créer une école de publicité et de vente. Deux choses étaient nécessaires pour l'organisation d'une telle école. L'une était le capital de 25 000 $, que je n'avais pas, et l'autre était le cours d'instruction approprié, que j'avais. Mon problème était de m'allier à un groupe d'hommes qui avait besoin de ce que j'avais et qui fournirait les 25 000 $.  Cette alliance devait se faire par le biais d'un plan qui profiterait à toutes les parties concernées. 

	 

	 Une  fois mon plan terminé, et après m'être assuré qu'il était équitable et solide, je l'ai présenté au propriétaire d'une école de commerce bien connue et réputée qui, à ce moment-là, trouvait la concurrence assez vive et avait grand besoin d'un plan pour faire face à cette concurrence. 

	Mon plan a été présenté en ces termes : 

	Alors que vous avez l'une des écoles de commerce les plus réputées de la ville : et, 

	Considérant que vous avez besoin d'un plan pour faire face à la forte concurrence dans votre domaine ; et, 

	Attendu que votre bonne réputation vous a permis d'obtenir tout le crédit dont vous avez besoin ; et, 

	Alors que moi, j'ai le plan qui vous aidera à affronter cette compétition avec succès. 

	Qu'il soit résolu que nous nous alliions par un plan qui vous donnera ce dont vous avez besoin et en même temps me fournira ce dont j'ai besoin. 

	Puis j'ai poursuivi le déroulement de mon plan, en ces termes : 

	J'ai écrit un cours très pratique sur la publicité et la vente. Ayant construit ce cours à partir de mon expérience réelle dans la formation et la direction de vendeurs et de mon expérience dans la planification et la direction de nombreuses campagnes publicitaires réussies, j'ai derrière moi de nombreuses preuves de son bien-fondé. 

	 Si vous utilisez votre crédit pour aider à commercialiser ce cours, je le placerai dans votre école de commerce, comme l'un des départements réguliers de votre programme d'études et j'assumerai l'entière responsabilité de ce département nouvellement créé. Aucune autre école de commerce de la ville ne sera en mesure de faire face à votre concurrence, pour la raison qu'aucune autre école n'offre un cours comme celui-ci. La publicité que vous ferez pour ce cours servira également à stimuler la demande pour votre cours de commerce régulier. Vous pouvez imputer à mon département le montant total que vous dépensez pour cette publicité, et la facture de publicité sera payée par ce département, vous laissant l'avantage accumulé qui reviendra à vos autres départements sans qu'il vous en coûte rien. 

	Maintenant, je suppose que vous voudrez savoir où je profite de cette transaction, et je vais vous le dire. Je veux que vous passiez un contrat avec moi dans lequel il sera convenu que, lorsque les recettes monétaires de mon département seront égales au montant que vous avez payé ou que vous vous êtes engagé à payer pour la publicité, mon département et mon cours de publicité et de vente deviendront les miens et je pourrai avoir le privilège de séparer ce département de votre école et de le diriger sous mon propre nom. 

	Le plan a été accepté et le contrat a été clôturé. 

	(Veuillez garder à l'esprit que mon but précis était de garantir l'utilisation de 25 000,00 $ pour lesquels je n'avais aucune garantie à offrir). 

	En un peu moins d'un an, le Business College avait déboursé un peu plus de 25 000 $ pour la publicité et la commercialisation de mon cours et les autres dépenses liées au fonctionnement de ce département nouvellement organisé, tandis que le département avait recueilli et retourné au College, sous forme de frais de scolarité, une somme équivalente au montant que le College avait dépensé, et j'ai pris en charge le département, en tant qu'entreprise en activité et autonome, conformément aux termes de mon contrat. 
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