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	PRIMA di procedere alla padronanza di questa lezione la vostra attenzione è rivolta al fatto che c'è una perfetta coordinazione di pensiero che corre lungo tutto questo corso. 

	Osserverete che tutte le sedici lezioni si armonizzano e si fondono tra loro in modo da costituire una catena perfetta che è stata costruita, anello per anello, a partire dai fattori che entrano nello sviluppo del potere attraverso lo sforzo organizzato. 

	Noterete, inoltre, che gli stessi principi fondamentali della Psicologia Applicata formano il fondamento di ognuna di queste sedici lezioni, anche se in ognuna di esse viene fatta un'applicazione diversa di questi principi. 

	Questa lezione, su Iniziativa e Leadership, segue la lezione sulla Fiducia in se stessi per la ragione che nessuno potrebbe diventare un leader efficiente o prendere l'iniziativa in qualsiasi grande impresa senza credere in se stesso. 

	Iniziativa e Leadership sono termini associati in questa lezione per la ragione che la Leadership è essenziale per il raggiungimento del Successo, e l'iniziativa è il vero fondamento su cui questa necessaria qualità di Leadership è costruita. L'iniziativa è essenziale per il successo come un mozzo è essenziale per una ruota del carro. 

	 

	 

	E cos'è l'iniziativa? 

	È quella qualità estremamente rara che spinge - anzi, spinge - una persona a fare ciò che dovrebbe essere fatto senza che le venga detto di farlo. Elbert Hubbard si espresse sull'argomento dell'Iniziativa con le parole: 

	"Il mondo conferisce i suoi grandi premi, sia in denaro che in onorificenze, per una cosa: l'iniziativa. 

	"Cos'è l'iniziativa? Ve lo dico io: È fare la cosa giusta senza che nessuno glielo dica. 

	"Ma accanto al fare la cosa giusta senza che ti venga detto, c'è il farlo quando ti viene detto una volta. Vale a dire, 'Porta il messaggio a Garcia'. Coloro che possono portare un messaggio ricevono alti onori, ma la loro paga non è sempre proporzionata. 

	"Poi, ci sono quelli che fanno la cosa giusta quando la necessità li prende a calci da dietro, e questi 'ottengono l'indifferenza invece di onori, e una miseria come paga. 

	"Questo tipo passa la maggior parte del tempo a lucidare un banco con una storia di sfortuna. 

	"Poi, ancora più in basso nella scala di questo abbiamo il tipo che non farà la cosa giusta anche quando qualcuno va a mostrargli come e rimane per vedere che la faccia: è sempre senza lavoro, e riceve il disprezzo che merita, a meno che non abbia un padre ricco, nel qual caso il destino aspetta pazientemente dietro l'angolo con una mazza impagliata. 

	"A quale classe appartieni?". 

	Poiché ci si aspetta che facciate un inventario di voi stessi e che determiniate di quali dei quindici fattori di questo corso avete più bisogno, dopo aver completato la sedicesima lezione, sarebbe bene che iniziaste a prepararvi per questa analisi rispondendo alla domanda che Elbert Hubbard ha posto. 

	 

	 

	A quale classe appartiene? 

	Una delle peculiarità della Leadership è il fatto che non si trova mai in coloro che non hanno acquisito l'abitudine di prendere l'iniziativa. La leadership è qualcosa in cui dovete invitare voi stessi; non vi si imporrà mai. Se analizzerete attentamente tutti i leader che conoscete, vedrete che non solo hanno esercitato l'iniziativa, ma hanno svolto il loro lavoro con uno scopo preciso in mente. Vedrete anche che possedevano quella qualità descritta nella terza lezione di questo corso, la fiducia in se stessi. 

	Questi fatti sono menzionati in questa lezione per la ragione che vi sarà utile osservare che le persone di successo fanno uso di tutti i fattori coperti dalle sedici lezioni del corso: e, per la ragione più importante, che vi sarà utile comprendere a fondo il principio dello sforzo organizzato che questo Corso di Lettura è destinato a stabilire nella vostra mente. 

	Questo sembra un posto appropriato per dichiarare che questo corso non è inteso come una scorciatoia per il successo, né è inteso come una formula meccanica che potete usare per ottenere risultati degni di nota senza sforzo da parte vostra. Il vero valore del corso sta nell'uso che ne farete, e non nel corso stesso. Lo scopo principale del corso è di aiutarvi a sviluppare in voi le quindici qualità coperte dalle sedici lezioni del corso, e una delle più importanti di queste qualità è l'iniziativa, l'argomento di questa lezione. 

	Procederemo ora ad applicare il principio su cui si fonda questa lezione descrivendo, in dettaglio, proprio come è servito a completare con successo una transazione d'affari che la maggior parte delle persone chiamerebbe difficile. 

	Nel 1916 avevo bisogno di 25.000 dollari per creare un'istituzione educativa, ma non avevo né questa somma né garanzie sufficienti per prenderla in prestito attraverso le solite fonti bancarie. Mi lamentai del mio destino o pensai a cosa avrei potuto realizzare se qualche ricco parente o buon samaritano fosse venuto in mio soccorso prestandomi il capitale necessario? 

	Non ho fatto niente del genere! 

	Ho fatto proprio quello che vi verrà consigliato in questo corso. Prima di tutto, ho fatto dell'assicurazione di questo capitale il mio obiettivo principale. In secondo luogo, ho elaborato un piano completo attraverso il quale trasformare questo obiettivo in realtà. Sostenuto da una sufficiente fiducia in me stesso e spronato dall'iniziativa, ho proceduto a mettere in azione il mio piano. Ma, prima di raggiungere la fase di "azione" del piano, più di sei settimane di studio costante e persistente, di sforzo e di pensiero si sono incarnate in esso. Se un piano deve essere solido, deve essere costruito con materiale scelto con cura. 

	Si osserva qui l'applicazione del principio dello sforzo organizzato, attraverso il cui funzionamento è possibile allearsi o associare diversi interessi in modo tale che ciascuno di questi interessi si rafforzi notevolmente e ciascuno sostenga tutti gli altri, proprio come un anello di una catena sostiene tutti gli altri anelli. 

	Volevo questi 25.000 dollari di capitale allo scopo di creare una scuola di Pubblicità e Vendita. Due cose erano necessarie per l'organizzazione di una tale scuola. Una era il capitale di 25.000 dollari, che non avevo, e l'altra era il corso di istruzione adeguato, che avevo. Il mio problema era quello di allearmi con qualche gruppo di uomini che avevano bisogno di quello che io avevo, e che avrebbero fornito i 25.000 dollari.  Questa alleanza doveva essere fatta attraverso un piano che avrebbe beneficiato tutti gli interessati. 

	 

	  Dopo che il mio piano fu completato, e fui soddisfatto che fosse equo e solido, lo presentai al proprietario di una ben nota e rispettabile scuola di business che proprio in quel momento stava trovando una concorrenza molto forte e aveva un gran bisogno di un piano per affrontare questa concorrenza. 

	Il mio piano è stato presentato con queste parole: 

	Invece, avete uno dei più rinomati business college della città: e, 

	Considerando che avete bisogno di un piano con cui affrontare la dura concorrenza nel vostro campo; e, 

	Considerando che la vostra buona reputazione vi ha fornito tutto il credito di cui avete bisogno; e, 

	Invece, io ho il piano che ti aiuterà ad affrontare questa competizione con successo. 

	Sia deciso che ci alleiamo attraverso un piano che ti darà ciò di cui hai bisogno e allo stesso tempo mi fornirà qualcosa di cui ho bisogno. 

	Poi ho proceduto a spiegare il mio piano, ulteriormente, con queste parole: 

	Ho scritto un corso molto pratico sulla Pubblicità e la Vendita. Avendo costruito questo corso sulla base della mia reale esperienza nell'addestramento e nella direzione di venditori e della mia esperienza nella pianificazione e nella direzione di molte campagne pubblicitarie di successo, ho dietro di me molte prove della sua solidità. 

	 Se userete il vostro credito per aiutare a commercializzare questo corso, lo inserirò nella vostra scuola di business, come uno dei dipartimenti regolari del vostro curriculum e prenderò l'intera responsabilità di questo dipartimento appena creato. Nessun'altra scuola d'affari della città sarà in grado di affrontare la vostra concorrenza, per la ragione che nessun'altra scuola ha un corso come questo. La pubblicità che farete nel commercializzare questo corso servirà anche a stimolare la domanda per il vostro regolare corso di business. Potete addebitare l'intero importo che spendete per questa pubblicità al mio dipartimento, e il conto della pubblicità sarà pagato da quel dipartimento, lasciandovi il vantaggio cumulativo che maturerà per gli altri vostri dipartimenti senza costi per voi. 

	Ora, suppongo che voi vogliate sapere dove io traggo profitto da questa transazione, e ve lo dirò. Voglio che stipuliate un contratto con me in cui si concorda che quando le entrate di cassa del mio dipartimento eguagliano l'importo che voi avete pagato o vi siete impegnati a pagare per la pubblicità, il mio dipartimento e il mio corso di Pubblicità e Vendita diventano miei e io posso avere il privilegio di separare questo dipartimento dalla vostra scuola e gestirlo sotto il mio nome. 

	Il piano è stato accettato e il contratto è stato chiuso. 

	(Per favore tenete a mente che il mio scopo preciso era di assicurarmi l'uso di 25.000,00 dollari per i quali non avevo alcuna garanzia da offrire). 

	In poco meno di un anno il Business College aveva sborsato poco più di 25.000 dollari per la pubblicità e il marketing del mio corso e le altre spese accessorie al funzionamento di questo dipartimento appena organizzato, mentre il dipartimento aveva raccolto e restituito al College, in tasse scolastiche, una somma pari alla somma che il College aveva speso, e ho preso in consegna il dipartimento, come un business attivo e autosufficiente, secondo i termini del mio contratto. 
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