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A David 111

Notre fils David, qui a six ans, s’est senti tout fier de
lui-méme quand il a terminé le Jardin d’Enfants. Je luj ai
demandé¢ ce qu’il voulait faire, quand il serait grand. Il
m’a regardé droit dans les yeux, a réfléchi quelques ins-
tants et m’a répondu: «Papa, je veux étre professeur.»

«Professeur? Mais, professeur de quoi?», lui ai-je
demandeé.

«Eh bien..., m’a-t-il répondu, je crois que je veux

étre Professeur de Bonheur, papa.»
Professeur de Bonheur! En voila, une belle ambition,
n’est-ce pas? Eh bien moi, je dédie ce livre 4 David, un
gentil petit gargon qui a une bien belle ambition, et a sa
maman.
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Préface

Pourquoi ce livre? Pourquoi traiter a fond de La
magie de voir grand?

Douze mille livres seront publiés cette année. En
voila un de plus. Pourquoi?

Permettez-moi de m’expliquer briévement.

J’ai eu ’occasion d’assister, il y a de cela plusieurs
années, a une rencontre de vendeurs, qui a produit sur
moi une trés vive impression. Le vice-président de la com-
pagnie, responsable du marketing, était particulierement
enthousiaste. Il avait une idée derriere la téte. Il avait a
ses cOtés, sur I’estrade, le meilleur vendeur de la compa-
gnie, un homme d’allure tout a fait banale, qui s’était
fait, dans I’année qui venait de s’écouler, prés de 60 000
dollars, alors que la moyenne des revenus des autres ven-
deurs n’était que de 12 000 dollars.

Le vice-président les a mis au défi! Voici ce qu’il a
dit: «Regardez Harry! Je veux que vous le regardiez bien!
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Est-ce qu’il est différent de vous? Pourtant, Harry a
gagné en moyenne cing fois plus que vous. Alors, est-ce
qu’il est cing fois plus intelligent que vous? Eh bien non;
J’ai consulté les tests et ils montrent que, du point de vue
intellectuel, il est dans la moyenne de notre département.

«Alors, est-ce que Harry a travaillé cing fois plus
dur que vous autres?

Eh bien non, pas selon nos rapports. En fait, il a pris
plus de congés que la majorité d'entre vous.

«Hst-ce que Harry a un meilleur territoire? Encore
une fois, je dois répondre non. Le nombre des comptes-
clients est dans la moyenne générale. Est-il plus instruit?
Sa santé est-elle meilleure? Encore une fois, non. Harry
est exactement, sur toute la ligne, dans la moyenne... a
I’exception d’une chose.

— Et le vice-président a dit: «La différence entre
Harry et vous tous, la différence, c’est que Harry voit
cing fois plus grand.»

Et il leur a alors expliqué que la réussite ne dépend
pas de la taille du cerveau mais de la capacité de voir
grand.

Cette idée m’a intrigué, et je ne I’ai pas aubliée. Plus
j'ai regardé autour de moi, plus j’al parlé avec des gens,
plus j’ai réfléchi a ce qui se cache derriére la réussite, et
plus la réponse a été claire. Tous les cas que j’ai observes
m’ont donné la preuve que la taille d’un compte en ban-
que, la taille d’un compte en bonheur et la taille d’un
compte en satisfaction générale dépendent de la pensée.
Il y a de la magie lorsque vous pouvez voir grand.

«Puisque voir grand accomplit des miracles, com-
ment se fait-il que la plupart des gens ne pensent pas de
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PREFACE

cette facon?» On m’a souvent posé cette question, Je
crois pouvoir donner la réponse: nous sommes tous, bien
plus que nous ne le croyons, le produit des esprits qui
nous entourent. Et beaucoup de ces esprits sont petits et
non musclés. Tout cel environnement essaie de vous
paralyser, de vous maintenir en seconde classe. 1 est rare
qu’un jour se passe sans qu’on vous dise: «Il y a trop de
chefs et pas assez d’Indiens.» En d’autres termes, les
occasions de commander n’existent plus, il y a unsurplus
de chefs, alors contente-toi de ton petit pain.

En fait, cette idée qu’il y aurait trop de chefs ne cor-
respond pas 2 la réalité. Tous les gens qui occupent des
postes de direction vous diront, comme ils me "ont dit:
«Le probléeme, c’est qu’il y a trop d’Indiens et pas assez
de chefs.»

Cet environnement mesquin, médiocre, vous dit
aussi: «On n’y peut rien». Il dit que vous ne pouvez rien
contre le destin, que ¢’est lui qui contréle tout, qu’il vous
faut tirer un trait sur vos réves, sur cette nouvelle maison
que vous désirez, sur une éducation supérieure pour vos
enfants, sur une vie meilleure. Renoncez. Résignez-vous.
Couchez-vous et attendez la mort.

Ft qui n’a pas entendu dire: «Le prix a payer pour
réussir est trop élevér», comme si vous deviez vendre votre
dme au diable, sacrifier votre vie de famille, nier votre
conscience et vos valeurs personnelles pour parvenir au
sommet. A la vérité, il n’y aaucun prix a payer pour réus-
sir. Au contraire, tout pas en avant est payant.

Cet environnement vous dit également que dans la
vie, il y a trop de concurrence au sommet. Mais est-ce
bien vrai? L un des responsables d’une agence de place-
ment m’a dit qu’il recevait de 50 250 fois plus de deman-
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des d’emploi pour des emplois qui paient 10 000 dollars
par an que pour des postes a 50 000 dollars. En d’autres
termes, il y a au moins cinquante fois plus de concurrence
pour rester Indien que pour devenir chef. Il y a peu de
candidats, chez nous, pour vivre en premiére classe.
D’innombrables places attendent ceux qui, comme vous,
sont préts a voir grand.

Lesidées et les principes fondamentaux qui inspirent
La Magie de Voir Grand viennent des sources les plus éle-
vées, des esprits les plus forts et les plus brillants qui aient
jamais vu le jour sur notre planéte. Des esprits comme
celui du prophéte David, qui a écrit: «Tu es celui-la méme
que tu congois dans le secret de ton cozur»; comme celui
d’Emerson, qui a dit: «Les grands hommes sont ceux qui
s'assurent que I’Esprit gouverne le monde»; comme celui
de Milton qui, dans le Paradis Perdu, a écrit: «L'esprit
est a lui-méme son propre lieu; d’un ciel il peut faire un
enfer et d’un enfer, un paradis.» Ou encore comme ’es-
prit si pénétrant de Shakespeare, qui a fait I’observation
suivante: «Rien n’est en soi bon ni mauvais, ¢’est I’Esprit
qui le rend tel.»

Mais qu’est-ce qui nous prouve que tout cela est
vrai? Comment savoir si ces maitres a penser voyaient
juste? Voila de bonnes questions. Eh bien, la preuve nous
en est donnée par la vie des étres exceptionnels qui nous
entourent et qui, par leurs accomplissements, leurs suc-
ces et leur bonheur, nous démontrent qu’en voyant
grand, on fait vraiment des miracles.

Les recettes que nous vous présentons ici ne sont pas
des hypothéses fragiles ou le produit des théories et des
opinions particuliéres d’un individu. Elles s*appuient sur
une solide expérience des situations de la vie courante;
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PREFACE

leur portée est universelle et leur efficacité aussi fantasti-
fue que la magie.

Le simple fait que vous lisiez ces pages prouve que
vous désirez connaitre une plus grande réussite. Vous
voulez satisfaire vos désirs. Vous voulez jouir d’un
iveau de vie intéressant. Vous voulez que la vie tienne,
pour vous, ses belles promesses. Vous méritez tout cela,
car la volonté de réussir est une qualité admirable.

Vous possédez une autre merveilleuse qualite. Le
fait que vous teniez ce livre dans vos mains prouve que
vous avez 'intelligence de rechercher les outils qui vous
permettront d’atteindre vos objectifs. Pour batir, que ce
s0it des automobiles, des ponts ou des missiles, nous
avons besoin d’outils. Bien des gens désireux de réussir
leur vie oublient qu’ils ont, pour cela, des outils a leur dis-
position. Vous, vous ne I’avez pas oublié. Vous possédez
donc les deux gualités fondamentales nécessaires pour
tirer vraiment profit de ce livre: le désir de réussir et I'in-
telligence d’adopter un outil pour atteindre cet objectif.

Pensez fort, voyez grand, et votre vie sera grande et
forte. Vous connaitrez un grand bonheur, de grandes
réalisations, un gros revenu, de grands amis, une grande
considération.

Voila pour les promesses.

Mettez-vous a I’ceuvre maintenant. Dés maintenant.
Découvrez la puissance magique de votre esprit. Décou-
vrez comment. Commencez par cette pensée du grand
philosophe Disraeli: «La vie est trop courte pour qu’on la
vive petitement.»



Voicl les services
que vous offre ce livre

Vous trouverez, dans chacun des chapitres de ce
livre, des dizaines de techniques, de principes, d’idées
pratiques pleines de bon sens, qui vous rendront capable
de maitiiser les forces prodigieuses de votre esprit pour
obtenir tout ce que vous désirez ardemment: satisfaction,
succes, bonheur. Chaque technique est illustrée par 1'ex-
posé exemplaire d’un cas pris sur le vif. Vous y découvrez
non seulement ce qu’il vous faut faire, mais, plus impor-
tant encore, vous voyez exactement comment vous devez
appliquer chacun de ces principes aux situations et aux
problemes de la vie réelle. Voici donc ce que ce livre
peut faire pour vous: il peut vous enseigner que:

L.a force de votre confiance en vous-méme vous

lanceverslaréussite. . ........................ 23
Il vous suffit de croire ala réussite pour réussir . . . . 25
Vous pouvez vaincre le doute et sa force négative .. 28
Vos résultats dépendent de la fermeté de votre con-
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Pour réussir,
il suffit de crorre...

La réussite évoque des tas d’images merveilleuses et
positives. Réussir, c’est jouir de la prospérité: une belle
maison, des vacances, des voyages, toutes sortes de nou-
veautés, la sécurité matérielle et le plus d’avantages possi-
ble pour vos enfants, Réussir, ¢’est obtenir I'admiration
des autres, exercer votre ascendant sur eux, vous faire
respecter dans votre milieu professionnel et social. Réus-
sir, ¢’est se respecter, ¢'est connaitre dans la vie de plus en
plus de satisfactions réelles et de bonheur, ¢’est étre en
mesure de mieux répondre aux besoins de ceux qui vous
entourent.

Réussir, ¢’est étre gagnant.
La réussite, I"accomplissement, voila le but de la vie!

Tous les étres humains veulent réussir. Tout le
monde veut jouir de ce que la vie a de meilleur a offrir.
Personne n'aime végéter et vivre dans la médiocrité. Per-
sonne n'aime se sentir de seconde classe ¢t s¢ voir con-
traint de vivre en seconde classe.
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C’est dans la Bible qu’on trouve I’énoncé d’une
sagesse toute pratique qui est la clé de la réussite: la foi
souléve les montagnes. Ayez la foi, vraiment la foi que les
montagnes se soulévent, et vous les souléverez. Rares
sont les gens qui croient qu’on peut soulever les monta-
gnes et, par voie de conséquence, rares sont ceux qui le
font.

Il vous est probablement arrivé A une occasion ou a
une autre, d'entendre ce genre de propos: «ll est absurde
de croire qu’on puisse soulever une montagne rien qu’en
disant: «Montagne, souléve-toi! C’est tout simplement
impossible.»

Les personnes qui pensent ainsi s’aveuglent en pre-
nant leurs désirs pour des réalités. Et il est certes vrai
qu'on ne souléve pas une montagne en désirant le faire.
On ne se retrouve pas dans une suite royale par le simple
fait de le désirer. Pas plus qu’on obtient une maison de
cing chambres 4 coucher avec trois salles de bains ou
qu’on se retrouve au sommet de I'échelle des salaires. 11
ne suffit pas de le désirer pour exercer son ascendant sur
les autres.

Vous avez, par contre, le pouvoir de soulever les
montagnes avec I'aide de la foi. Vous avez le pouvoir
d’atteindre la réussite si vous croyez dans vos chances de
succes.

Cette puissance de la foi n'a rien de magique ni de
mystérieux. C’est ainsi qu’agit la foi. La foi, la confiance
en s50i, une attitude positive sont a la source de la puis-
sance, des talents et de I’énergie nécessaires 3 'action.
Avec la foi dans ses capacités vient la maniére de les
exploiter.
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POUR REUSSIR, IL SUFFIT DE CROIRE

Jour aprés jour, a travers tout notre pays, des jeunes
se lancent dans de nouveaux métiers. Tous «souhaitent»
atteindre la réussite, atteindre le sommet. Mais la plupart
d’entre eux n’ont pas la foi, cette foi nécessaire pour par-
venir au plus haut échelon. Et ils n’y parviennent pas.
Comme ils croient qu’il est impossible d’aller trés haut,
ils ne peuvent découvrir les échelons qui ménent a ces
hauteurs. Leur comportement reste «moyen».

Seul un nombre limité de ces jeunes croit a la réus-
site, vraiment. 11s adoptent dans leur travail I’attitude de
celui qui est en route pour le sommet, Et, munis de cette
solide confiance en eux-mémes, ils ’atteignent. Certains
de leur réussite, certains qu’elle n’est pas impossible, ils
étudient, ils observent le comportement de ceux qui occu-
pent les postes de direction. Ils apprennent comment
ceux que le succes couronne traitent les problémes et
prennent leurs décisions. Ils observent les attitudes des
chefs.

La méthode vient toujours a ceux qui ont confiance
dans leurs moyens.

‘Une jeune femme de mes connaissances a décidé, il y
a deux ans, de monter une agence de vente de maisons
mobiles. Bien des gens le lui avaient déconseillé, affir-
mant qu’elle n’en était pas capable.

Ses économies n’atteignaient pas 3 000 dollars alors
qu’on lui avait recommandé d’investir au minimum plu-
sieurs fois ce montant.

«Assurez-vous que cette affaire est concurren-
tielle... et puis quelle expérience avez-vous dans la vente
de maisons mobiles, sans parler de 'administration d’un
commerce?», tels furent les commentaires de ses conseil-
lers.
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Mais voila, cette petite bonne femme avait confiance
en elle-méme, dans sa capacité de réussir. Elle a reconnu,
sans hésiter, qu’elle manquait de capital, que la concur-
rence dans ce secteur était trées dure et qu’elle manquait
d’expérience.

«Mais, a-t-elle ajouté, toutes mes observations me
prouvent que le commerce des maisons mobiles est en
voie d’expansion. De plus, j’ai étudié mes concurrents.
Je sais que je suis capable de mieux commercialiser ces
remorques que tous les autres commergants de cette ville.
Je ferai sans doute quelques erreurs, mais j’aurai vite fait
de les corriger.»

C’est ce qu’elle a fait. Elle n’a pas cu beaucoup de
mal pour se financer. La confiance absolue qu’elle avait
dans ses chances de succés lui a gagné la confiance de
deux investisseurs. Et, armée de sa foi inébranlable elle a
réalisé «l'impossiblen: obtenir du fabricant qu’il lui
avance quelques unités sans mise de fonds préalables.

L’an dernier, elle a vendu pour plus d’un million de
dollars de roulottes.

«L’an prochain, m’a-t-elle confié, je compte dépas-
ser les deux millions en chiffre d’affaires.»

La foi, une foi solide, mobilise I'esprit et lui fait
découvrir les méthodes de la réussite. Et cette confiance
en soi inspire confiance 4 autrui.

La plupart des gens ne font guére crédit a la foi.
Mais quelques-uns, les citoyens de la Cité du Succes, lui
font crédit! 11 y a quelques semaines, un ami qui occupe
un poste €élevé dans I’administration des autoroutes de son
Etat, situé dans le centre des Etats-Unis, m’a raconté une
histoire «a soulever les montagnes.»
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«Le mois dernier, m’a dit mon ami, notre départe-
ment a avisé divers bureaux d’études que nous avions
recu I’autorisation de retenir les services de I’'un d’entre
eux pour la conception de huit ponts, dans le cadre de
notre programme de construction d’autoroutes. Les frais
de construction de ces ponts devaient s’élever a cing mil-
lions de dollars. Le bureau d’études retenu recevrait une
commission de 4 pour cent, soit 200 000 dollars.

«J’ai discuté de ce projet avec 21 bureaux d’études.
Les quatre burecaux les plus importants ont décidé de
nous faire des soumissions sans délai. Les 17 autres
firmes élaient petites, comptant chacune de 3 a 7 ingé-
nieurs. L’importance de ce projet en a découragé 16 sur
17. Tls ont feuilleté le projet et secoué la téte pour
conclure ainsi: «C’est trop gros pour nous. Ce n’est pas
que nous n’aimerions pas y travailler, mais ¢a ne mérite
méme pas qu’on cssaie.»

«Mais "une de ces petites firmes, une société de trois
ingénieurs seulement, a étudié les plans et a dit: «Nous
pouvons prendre ce projet en main. Nous allons vous
faire une soumission,» ce qu’ils ont fait. Et ils ont décro-
ché le contrat.»

Ceux qui ont la foi, ceux-la soulévent les montagnes.
Ceux qui ne croient pas pouvoir les soulever en sont inca-
pables. C’est de la foi que nait le pouvoir d’agir.

A la vérité, la foi, 4 notre époque, accomplit de bien
plus grandes choses que de soulever les montagnes. L éle-
ment le plus important, I'élément essentiel en fait, de nos
explorations de I’espace tient a la certitude que I'espace
peut &tre congquis. Sans cette certitude totale, inébranla-
ble, que ’homme peut vovager dans I’espace, nos savants
n’auraient ni le courage, ni 'intérét, ni 'enthousiasme
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nécessaires pour aller de I’avant, La certitude que le can-
cer peut €tre traité produira finalement des traitements
pour le cancer. On discute actuellement de la construc-
tion d’un tunnel sous la Manche pour relier I’Angleterre
au continent européen. Il dépend de la foi des responsa-
bles dans la possibilité de sa construction que ce tunnel
$0it un jour construit.

La foi dans de grands résultats, voila la force, la
puissance qui se cache derriére toutes les découvertes
scientifiques, toutes les grandes ceuvres littéraires. La foi
dans la réussite se trouve 3 "origine de toutes les réussites
commerciales, religieuses ou politiques. La foi dans la
réussite est I’élément essentiel, primordial, dans la vie de
ceux qui connaissent la réussite,

Pour réussir, il suffit de croire, de croire vraiment.,

J7ai parlé, au cours des années, avec bien des gens qui
avaient connu I’échec dans leurs carrieres ou dans leurs
affaires. J’ai entendu bien des raisons, bien des excuses
pour expliquer ces échecs. Quelque chose de particuliere-
ment significatif se dégage de ces conversations. lls font,
en passant, des remarques de ce genre: «A vraj dire, je ne
pensais pas que ¢a marcherait» ou «J’avais des doutes
avant méme de commencer» ou «Pour étre sincére, cet
¢échec ne m’a pas trop surpris.»

Ce genre d'attitude: «Bon, je veux bien essayer,
mais je n’y crois pas» est source d’échecs.

Le doute est une force négative. Quand Iesprit se
met a douter, il attire des «raisons» a 'appui de son
doute. Le doute, ce désir subconscient d ‘échouer, la réti-
cence a réussir, est responsable de la plupart des échecs.

Doutez et vous échouerez.
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Croyez & la victoire et vous réussirez.

LIn jeune écrivain me parlait derni¢rement de ses
mbitions littéraires. I fut question d’un écrivain de
viom, «Oh, dit-il, Monsieur X est un merveilleux écri-
Villn; je ne peux pas, bien slir, connaitre sa réussite.

Cette attitude m’a grandement dégu, parce que je
ponnais I'écrivain dont il était question. Il n’est pas
pxeeptionnellement intelligent, ni exceptionnellement
 perceptif, ni exceptionnellement quoi que ce soit, mais il

0 une confiance exceptionnelle en lui-méme. Estimant
© qu'il fait partie des meilleurs, il agit et réalise ce qu’il y a
de micux.

1l est bon de respecter un modéle, de s’inspirer de lui,
de observer et de I’étudier. Mais il ne faut pas 'aduler.
Il faut croire que vous pouvez le surpasser, que vous pou-
vez aller plus loin. Ceux qui adoptent une attitude de
deuxiéme violon n’atteignent jamais 'excellence.

Considérez la question sous I’angle suivant. La con-
fiance est un thermostat qui conditionne ce que nous
accomplissons dans la vie. Etudiez ceux qui paressent
dans la médiocrité. Ils s’attribuent peu de valeur, aussi
recoivent-ils peu. Ils croient qu’ils ne peuvent rien
accomplir d’important, et c’est cela qui arrive. Ils s’esti-
ment sans importance, et tout ce qu’ils font parait secon-
daire. Avec le temps, leur manque de confiance se mani-
feste dans leur maniére de parler, de marcher, d’agir. A
moins qu’ils ne remontent leur thermostat, ils se rétréci-
ront, se rapetisseront a leurs propres yeux. Et, comme les
autres voient en nous ce gue nous voyons en nous-
mémes, ils rapetissent dans I’estime de ceux qui les entou-
rent.
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Considérez maintenant la personne qui va de
I’avant. Elle s’attribue beaucoup de valeur, et elle recoit
beaucoup. Elle croit qu’elle peut remplir des taches diffi-
ciles et importantes,et elle y réussit. Tout ce qu’elle fait,
sa maniére de se conduire avec les gens, son caraclere, ses
pensées, ses opinions, tout dit: «Voici un professionnel.
C’est une personne importante.»

Nous sommes le produit de nos pensées. Que votre
foi soit forte. Remontez votre thermostat. Lancez votre
offensive vers le succés avec la conviction honnéte et sin-
cére que vous pouvez réussir. Que voltre foi soit forte.
Que vos progres soient grands.

11y a de cela plusieurs années, aprés m’étre adressé a
un groupe d’hommes d’affaires de Détroit, I'un d’eux est
venu me parler. Il m’a dit, apres s’étre présenté: «Votre
conférence m’a beaucoup plu. Pourriez-vous m’accorder
quelques minutes? J’aimerais beaucoup vous confier une
expérience que j’ai eue.»

Quelques instants plus tard, confortablement instal-
lés dans un petit restaurant, nous attendions des rafrai-
chissements.

J7ai eu une expérience personnelle, a-t-il commencé,
qui correspond parfaitement 4 ce que vous avez dit ce
soir a I'effet qu’il faut tirer parti de son esprit au lieu
de le laisser agir contre soi. Je n’al jamais confié a
personne comment je me suis sorti du monde de la
médiocrité, mais j'aimerais vous en parler.»

«Je vous écouterai avec plaisir,» lui ai-je répondu.

«Eh bien, voila, il y a & peine cing ans, je vivotais,
comme tant d’autres, dans la fabrication de piéces méca-
niques. Je gagnais correctement ma vie, suivant les nor-
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mes habituelles. Mais c¢’était loin d’étre I'idéal. Notre
logement était bien trop petit et nous n’avions pas les
movens de nous permettre les nombreuses choses que
nous désirions. Ma femme, grice a Dieu, ne se plaignait
pas trop, mais on pouvait lire sur son visage qu’elle s’était
résignée A son sort et qu’elle n’était pas heureuse. J’étais
de moins en moins satisfait. Quand je me laissais aller &
penser combien je mangquais envers ma douce ¢pouse et
mes deux enfants, ca me faisail vraiment mal.

«Mais maintenant les choses sont complétement dif-
férentes, a continué mon compagnon. Aujourd’hui,
nous avons une belle maison moderne avec un terrain de
deux acres ainsi qu’un chalet a trois cents kilométres au
nord d’ici. Nous ne nous inquié¢tons plus de savoir si nous
pourrons envoyer les enfants dans une bonne université
el ma femme ne se sent plus coupable quand elle s’achete
une nouvelle robe, L’été prochain, nous prenons tous
I’avion pour I’Europe, oll nous passerons un mois de
vacances. Nous vivons enfin.»

«FEt comment tout cela est-il arrivé?» lui ai-je
demandé.

«Tout cela est arrivé, lorsque, pour reprendre la
phrase que vous avez employée ce soir, «j’ai maitris¢ la
puissance de la foi». I'ai entendu parler, il y a cinq ans,
d’une entreprise de pieces mécaniques de Détroit qui
offrait un emploi. Nous habitions a Cleveland, a I'époque.
J'ai décidé de me renseigner, avec I'espoir que je pourrais
gagner un peu plus d’argent. Je suis arrivé un dimanche
en début de soirée. L’entrevue n’était que pour le lende-
main.

«Apres le souper, je suis allé m’asseoir dans ma
chambre d’hotel et, pour quelque raison obscure, je me
suis mis & m’en vouloir terriblement.
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«Pourquoi, me suis-je demandé, ne suis-jc qu'un
petit bourgeois raté? Pourquoi est-ce que j'essaie d’obtenir
un emploi qui représente un si petit progrés?»

Je n’ai pas encore compris 4 ce jour ce qui m’a
poussé a faire cela, mais j’ai pris une feuille de papier et
J'ai écrit le nom de cing personnes que je connaissais bien
depuis des années et qui m’avaient largement dépassé en
salaires et en responsabilités de travail. Deux d’entre eux
étaient d’anciens voisins qui avaient déménagé vers les
beaux quartiers. Deux autres étaient des types pour qui
J'avais travaillé et le cinquiéme était Pun de mes beaux-
fréres.

«Ensuite, et je ne sais toujours pas pourquoi j'ai agi
comme ¢a, je me suis demandé ce que mes cing amis
avaient que je n’avais pas, a part de meilleurs emplois. Je
me suis comparé a eux du point de vue de 'intelligence,
mais honnétement je ne suis pas arrivé a voir qu’ils bril-
laient de ce coté-1a. Et sincérement, ils ne me battaient
pas cdté éducation, intégrité ou habitudes personnelles.

«Finalement, j’en suis arrivé a4 une autre qualité
nécessaire a la réussite dont il est souvent question. L es-
prit d’initiative. Ca m’a fait mal de le reconnaitre, mais
j’étais bien forcé. Sur ce point, par rapport a ces amis qui
avaient réussi, j’étais bon dernier sur la liste.

«ll était alors 3 heures du matin environ, mais mes
idées étaient étonnamment claires. Je voyais pour la pre-
miere fols mon point faible. Je découvrais que j’étais
resté en retrait. Je m’étais toujours handicapé. J’ai réflé-
chi de plus en plus fort et j*ai découvert que, si je man-
quais d’initiative, ¢’était parce que je n’avais jamais cru
au fond de moi-méme que je valais grand chose.
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«Je suis resté assis le reste de la nuit a considérer
combien, aussi loin que je puisse me rappeler, mon man-
que de confiance en moi-méme m’avait dominé, combien
j*avais laissé mon esprit agir contre moi. J'ai découvert
que je n'avais jamais cessé de me donner des raisons de ne
pas progresser au lieu du contraire. Je m’étais dévalorise
et je constatais que cette dévalorisation se manifestait
dans tout ce que je faisais. Il m’est enfin venu a Pesprit
que personne ne croirait en moi, tant que je ne croirais
pas en moi-méme.

«J'ai alors décidé sur-le-champ que j’en avais fini
de jouer les deuxiémes violons et que, a partir de mainte-
nant, je ne me dévaloriserais plus.

«Le lendemain matin, je n’avais pas perdu confiance.
J’ai mis cette nouvelle confiance 2 I'épreuve pour la
premiere fois au cours de l'entrevue. Avant, de m’y
rendre, j'avais espéré que j’aurais le courage de demander
750 ou méme, peut-étre, 1 000 dollars de plus que je ne
gagnais dans mon présent emploi. Mais maintenant que
je constatais que j’étais un homme de valeur, jai demandé
3 500 dollars. Et je les ai obtenus. J'ai réussi a obtenir
mon juste prix parce que, aprés cette longue nuit d’ana-
lyse, j'ai trouvé en moi des qualités qui le justifiaient.

«Dans les deux années qui ont suivi mon engage-
ment, je me suis fait la réputation d’un homme capable
de décrocher des contrats. Ensuite, les affaires ont
ralenti, ce qui m’a donné encore plus de prix pour la com-
pagnie, parce que j’étais I’'un des meilleurs représentants
de la profession. On réorganisa la compagnie, on me
donna une grosse augmentation de salaire et un nombre
respectable d’actions de la compagnie.»
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Ayez confiance en vous-méme et les choses tourne-
ront 4 votre avantage.

Votre esprit est une «usine A pensées». C’est une
usine pleine de mouvement qui produit tous les jours un
nombre incalculable de pensées.

La production, dans votre usine a pensées, obéit a
deux contremaitres; nous appellerons le premier Mon-
sieur Victoire et le second, Monsieur Défaite. Monsicur
Victoire est responsable de la production de pensées posi-
tives. Il se spécialise dans la production de raisons de
pouvoir, de savoir et d’agir.

[’autre contremaitre, Monsieur Défaite, fabrique
des pensées négatives et déprimantes. 1l est expert a trou-
ver des raisons de renoncer pour cause de faiblesse et
d’incompétence. Sa spécialité consiste 4 enchainer vos
pensées dans I'idée de I’échec.

Monsieur Victoire et Monsieur Défaite sont extréme-
ment obéissants. Ils se mettent au garde-a-vous en un clin
d'eeil. Le moindre signe mental suffit a les appeler. Si
ce signe est positif, Monsieur Victoire répond et se met
a P'eeuvre. Et, pareillement, un signe négatif fait venir
Monsieur Défaite.

Pour juger de ce que ces deux contremaitres peuvent
faire pour vous, considérez cet exemple; dites-vous:
«Aujourd’hui est un jour infect.» Ceci met Monsieur
Défaite en mouvement; il se met & fabriquer des faits qui
prouvent que vous avez raison. Il vous suggére qu’il fait
trop chaud ou trop froid, que les affaires ne marcheront
pas aujourd’hui, que les ventes vont baisser, que les
autres auront les nerfs a vif, que vous allez tomber
malade, que votre femme sera de mauvaise humeur.
Monsieur Défaite est terriblement efficace. 11 lui suffit de
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fluelques instants pour vous convaincre. La journée est

Wraiment mauvaise; le temps de le dire et la journée est

{erriblermnent mauvaise.

Dites-vous au contraire: «Aujourd’hui est une belle
Jjournée» et Monsieur Victoire obéit au signal et se met en
action. Il vous dit: «Voila une merveilleuse yournée. Le
lemps est stimulant. Il fait bon vivre. Aujourd’hui, tu
pourras mettre tes affaires a jour.» Et vous avez une
journée réussie.

Monsieur Défaite, pareillement, peut vous montrer
pourquoi vous ne pourrez rien vendre a Monsieur Untel.
Monsieur Victoire vous montrera le contraire. Monsieur
Défaite vous convaincra que vous échouerez, tandis que
Monsieur Victoire vous prouvera que vous réussirez,
Monsieur Défaite instruira un procés éclatant contre
Untel, alors que Monsieur Victoire vous donnera toutes
les raisons de I’aimer.

Plus vous donnerez d’emploi a 'un ou I"autre de ces
deux contremaitres et plus il sera puissant. Si vous don-
nez plus de travail 2 Monsieur Défaite, il augmente son
personnel et occupe une plus grande place dans votre
esprit. Il risque bientdt de contréler tout le département
de fabrication de pensées, el pratiquement tout votre
esprit deviendra négatif,

La seule mesure sage 4 prendre est de mettre Mon-
sieur Défaite 4 la porte. Vous n’avez aucun besoin de lui.
Vous ne voulez pas qu’il soit toujours la a vous dire que
vous n’étes pas a la hauteur, que vous étes incapable, que
vous allez échouer, et ainsi de suite. Monsieur Défaite ne
vous aidera jamais a atteindre vos objectifs; mettez-le
donc dehors.
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Employez les services de Monsieur Victoire a temps
plein. Quand une idée vous passe par la téte, demandez
a Monsieur Victoire de se mettre a votre service. Il vous
indiquera le chemin de la réussite.

D’ici & demain, en ce moment méme, 11 500 nou-
veaux consommateurs auront fait leur entrée aux Etats-
Unis,

La population augmente a un rythme record. Pour
les dix prochaines années, I’augmentation sera, selon les
estimations les plus modestes, de 35 millions d’habitants.
Cecireprésente la population des cing plus grandes villes
du pays: New York, Chicago, Los Angeles, Détroit et
Philadelphie. Imaginez!

De nouvelles industries, de nouvelles découvertes
scientifiques, des marchés en expansion, tout nous parle
d’avenir. Voila de bonnes nouvelles. Qu’il est bon d’étre
vivant en une telle époque!

Tout indique une demande record pour des diri-
geants dans tous les domaines, des gens qui ont le génic
d’influencer les autres, de diriger leur travail, de les servir
grice aleur autorité. Et les personnes qui vont remplir ces
postes de commandement sont toutes adultes ou presque
adultes au moment présent. Vous étes I'une de celles-ci.

La garantie d’un boom économique n’assure pas,
bien siir, la réussite personnelle. Les Etats-Unis ont tou-
jours éi¢, A long terme, en pleine expansion. Cependant,
il suffit d’un coup d’ceil rapide pour nous montrer que
des millions et des millions de gens, la majorité en fait,
luttent sans vraiment réussir. La majorité des gens vivo-
tent toujours en dépit des occasions exceptionnelles des
deux derniéres décennies. Et, au cours de la période d’ex-
pansion qui s'annonce, la plupart des gens continueront
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a se tourmenter, a s'effrayer, a traverser la vie a une
allure de tortue, avec le sentiment de manguer d’impor-
tance, de ne pas étre appréciés, d'étre incapables de réaliser
ce qu'ils désirent. Avec, pour résultats, qu’ils ne se méri-
teront que de médiocres récompenses, qu’un petit bonheur.

Ceux qui exploitent leurs chances (et permettez-moi
de vous dire que vous en étes, sinon vous vous en remet-
triez au hasard et vous ne vous soucieriez pas de lire ce
livre) sont ceux qui ont la sagesse d’apprendre a orienter
leurs pensées vers la réussite,

Allez de avant. La porte de la réussite vous est plus
que jamais grande ouverie. Mettez-vous sur la ligne de
départ, puisque que vous allez faire partie de cette mino-
rité qui obtient ce qu’elle veut de la vie.

Voici la premicre étape vers la réussite. C’est une
étape capitale. 11 faut passer par elle. Etape numéro 1:
ayez confiance en vous-méme, croyez en vos chances de
succes.

Avoir confiance en so0i
Comment cultiver ce pouvoir

Voici trois lignes directrices a suivre pour acquérir et
renforcer sa confiance en soi.

1. Pensez en termes de succes, et non d’échec. Au
travail comme chez vous, remplacez les idées d’échec par
des idées de succes. Face a une situation difficile, dites-
vous: «Je vais gagner», et non «Je vais probablement
échouer». Quand vous étes en concurrence avec quel-
qu’un d’autre, dites-vous: «Je suis I’égal des meilleurs»,
et non «Je suis surclassé». Quand une occasion se pré-
sente, dites-vous «J’en suis capable», et non «Jen’y arri-
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verai pas». Que cette idée capitale: «Je vais réussir»
domine votre manicre de penser. Penser en termes de
réussite conditionne votre esprit a faire des plans qui pro-
duisent la réussite. Penser en termes d’échec produit le
résultat opposé et conditionne 'esprit & créer des pensées
qui débouchent sur I'échec.

2. Rappelez-vous réguli¢rement que vous valez
mieux que vous ne croyez. Les gens qui connaissent la
réussite ne sont pas des surhommes. La réussite ne
requicrt pas une intelligence exceptionnelle. 11 n’y a rien
de mystérieux dans la réussite non plus. Et la réussite
n’est pas une affaire de chance. Les gens qui connaissent
le succes sont des gens ordinaires qui ont cultivé la con-
fiance en eux-mémes et dans leurs actions, Ne vous déva-
lorisez jamais, au grand jamais.

3. Voyez grand. Le degré de votre réussite dépend de
votre niveau de confiance en vous-méme. A objectifs
médiocres, réussite médiocre. Fixez-vous de grands
objectifs, vous connaitrez une grande réussite. Et n’ou-
bliez pas ceci non plus: les grandes idées et les grands pro-
jets sont souvent plus faciles, et certainement pas plus
difficiles, que les petites idées et les petits projets.

Ralph I. Cordiner, président du conseil d’adminis-
tration de la General Electric, a déclaré lors d’une confé-
rence sur l'art de diriger: «...Nous demandons a tout
homme qui aspire 3 commander, pour lui-méme et sa
compagnie, d’entreprendre un programme de développe-
ment personnel. Personne ne peut obliger un homme 2
progresser. Qu’un homme reste a la traine ou qu’il aille
de I'avant dans son domaine dépend de sa scule applica-
tion personnelle. Cela demande du temps, du travail et
des sacrifices. Personne ne peut le faire pour vous.»
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Le conseil de Cordiner est sage et pratique. Appli-
quez-le & votre existence. Les personnes qui atteignent
le sommet dans 'administration des entreprises, dans la
vente, dans I'ingénierie, dans les ceuvres religieuses, dans
la littérature, en art dramatique, et dans tous les autres
domaines, y réussissent en suivant réguli¢rement et
consciencieusement un plan de croissance personnelle.

Tout programme de formation, ce qui est exacte-
ment 'objet de ce livre, doit réaliser trois choses. Il doit
avoir un contenu, la matiére a apprendre, En second lieu,
il doit présenter une méthode, la maniére de s’y prendre.
Et en troisieme licu, il doit passer I’épreuve finale, c’est-
a-dire produire des résultats.

La matiere de votre programme de formation per-
sonnelle en vue de la réussite repose sur les comporte-
ments et les techniques des gens qui ont réussi. Comment
se conduisent-ils? Comment surmontent-ils les obsta-
cles? Comment obtiennent-ils le respect des autres?
Qu’est-ce qui les distingue des gens ordinaires? Quelle est
leur maniére de penser? La maniére de votre plan de
croissance personnelle est une série de directives prati-
ques orientées vers I’action. On en trouve dans chaque
chapitre. Ces directives sont efficaces. Appliquez-les,
VOUS Verrez par vous-méme.

Qu’en est-il de la partie la plus importante du pro-
gramme: les résultats? Présentée en peu de mots, une
application consciencieuse du programme ici présenté
vous apportera la réussite et cela, sur une échelle qui peut
vous sembler impossible a la minute présente. Exposé €lé-
ment par élément, votre programme de formation per-
sonnelle vous apportera toute une série de profits: un res-
pect plus entier de la part de votre famille, I'admiration
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de vos amis el de vos collegues, le plaisir de vous sentir
utile, de vous sentir quelqu’un, d’avoir un statut social,
un revenu supérieur et un mode de vie plus élevé.

Votre formation est une auto-formation. Personne
ne se tiendra prés de vous pour vous dire ce qu’il faut
faire et comment vous y prendre. Cet ouvrage sera votre
guide, mais vous étes le seul a pouvoir vous comprendre.
Vous seul pouvez vous contraindre & appliquer ce pro-
gramme. Vous seul pouvez évaluer vos progres. Vous
seul pouvez apporter des correctifs, si vous vous égarez
un peu. En bref, vous allez vous exercer 4 connaitre des
succes de plus en plus importants,

Vous disposez déja d’un laboratoire tout équipé on
vous pouvez travailler et étudier. Votre laboratoire est
tout autour de vous. Votre laboratoire, ce sont les &ires
humains. Ce laboratoire vous fournit tous les exemples
possibles d’action humaine. Et il n'y a pas de limite a
ce que vous pouvez apprendre, du moment que vous
vous considérez comme un chercheur dans son labora-
toire. De plus, il n’y a rien 4 acheter. Pas de loyer a
payer. Aucuns frais. Vous pouvez user de ce laboratoire
a votre guise pour pas un sou.

A titre de directeur de votre propre laboratoire, vous
voudrez faire ce que tout chercheur fait: observer et expé-
rimenter.

N’&tes-vous pas surpris par le fait que la plupart des
gens comprennent si mal les raisons des actions de leurs
voisins, alors méme qu’ils sont entourés de gens toute
leur vie? La plupart des gens n’ont pas appris 2 observer.
[.’un des principaux objectifs de cet ouvrage est de vous
aider a apprendre a observer, a développer une profonde
intelligence du comportement des &tres humains. Vous
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allez vous poser des questions telles que: «Pourquoi Jean
réussit-il, alors que Jacques arrive a peine a s’en sortir?»
«Pourquoi certains ont-ils beaucoup d’amis, alors que
d’autres en ont peu?» «Pourquoi les gens acceptent-ils
sans réticence ce qu’une personne leur dit, alors qu’ils
ignoreront les mémes propas, lorsqu’ils sont tenus par
quelgu’un d’autre?»

Une fois que vous serez entrainé, vous apprendrez
de précieuses lecons tout simplement en observant les
autres.

Voici deux conseils particuliers qui vous aideront a
devenir un observateur compétent. Etudiez, parmi vos
connaissances, les deux personnes qui ont le mieux et le
moins bien réussi. Au fur et 4 mesure de votre lecture,
considérez combien celuide vos amis qui a le mieux réussi
suit de pres les principes de la réussite. Remarquez égale-
ment comme le fait d’étudier ces deux extrémes vous
aidera a comprendre la profonde sagesse qu’il y a a suivre
les vérités illustrées dans cet ouvrage.

Tous vos contacts avec autrui vous offrent I'occa-
sion de voir les principes de la réussite en action. Voltre
objectif est de faire des actions réussies une habitude.
Plus vous pratiquerez, micux vous ferez de ces actions
désirables une seconde nature.

Nous avons, pour la plupart d’entre nous, des amis
qui ont pour passe-temps le jardinage. Nous les avons
tous entendu dire quelque chose comme: «C’est fasci-
nant de regarder ces plantes pousser. Regardez comme
elles réagissent aux engrais et a '’eau. Regardez comme
elles ont grandi depuis la semaine derniére.»

Oui, il est fascinant d’observer ce qui se produit,
lorsque les hommes cooperent soigneusement avec la
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nature, Mais il est dix fois plus fascinant d’observer com-
ment vous réagissez au cours de votre programme de
développement mental, tandis que vous le suivez attenti-
vement. Il est excitant de se sentir croftreen confiance, en
efficacité, en succes, jour aprés jour, mois aprés maois,
Rien, absolument rien dans la vie, ne vous donnera plus
de satisfactions que de savoir que vous étes sur la voie de
"accomplissement et de la réussite. 11 n’est pas de défi
plus grand que celui de vous épanouir.
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ST
Guérissez-vous de
I’«excusite», la maladie de
I’échec

Tandis que vous orientez vos pensées vers la réussite,
vous allez étudier les gens. Vous allez les étudier trés
attentivement pour découvrir, et ensuite appliquer a
votre vie, les principes de la réussite. Et vous allez com-
mencer tout de suite,

Poussez a fond votre étude des gens, et vous allez
découvrir que ceux qui vivent dans 1’échec souffrent
d’une maladie fatale pour esprit. I’appelle cetie mala-
die: N'«excusite». Tout échec est un état avancé de cette
maladie. Et la majorité des gens «moyens» en sont quel-
que peu atteints.

Vous allez découvrir que I’«excusite» explique la
différence entre celui qui va de place en place et celui qui a
du mal 4 occuper la sienne propre. Vous allez découvrir
que mieux une personne a réussi, moins elle est portée i se
trouver des excuses.

Mais la personne qui n’est allée nulle part et qui n’a
aucun projet d’arriver ol que ce soit trouve des tonnes de
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raisons pour s’en expliquer. Les personnes dont les réali-
sations sont médiocres sont toujours prétes a se trouver
des raisons de ne pas avoir fait ceci ou cela.

Considérez la vie de ceux qui ont réussi et vous com-
prendrez ceci: toutes les excuses que se donnent les gens
médiocres pourraient étre prises a leur propre compte par
ceux qui ont réussi, mais ils ne le font pas.

Je n’al jamais rencontré, ni entendu parler de quel-
qu’un ayant connu de brillants succés dans les affaires,
dans la carriere militaire, dans le commerce, dans les pro-
fessions libérales, dans la direction de quoi que ce soit,
qui n’aurait pu se protéger a I’aide d’une ou deux grandes
excuses. Rooscvell aurait pu faire valoir ses jambes
paralysées; Truman, son absence d’éducation supé-
rieure; Kennedy aurait pu dire: «Je suis trop jeune pour
devenir Président»; Jonhson et Eisenhower auraient pu
prétexter de leurs crises cardiaques.

Comme toute maladie, ’«excusite» empire si elle
n’est pas traitée comme il faut. Les victimes de cette
maladie de la pensée passent par ces étapes psychologi-
ques: «Je ne réussis pas aussi bien que je devrais. Quel
alibi me permettrait de sauver la face? Voyons: une mau-
vaise santé? Le manque d’instruction? L'age? La jeu-
nesse? La malchance? Le malheur? Ma femme? L’éduca-
tion que j’ai regue de mes parents?»

Une fois que la victime de cette maladie de I’échec
s’est trouvée une «bonne» excuse, elle n’en démord pas.
Elle recourt a son excuse pour expliquer aux autres et 4
elle-méme pourquoi elle ne progresse pas.

Etchaque fois que la victime répéte son excuse, cette
excuse pénétre plus profondément dans son subcons-
cient. Toute pensée, positive ou négative, devient de plus
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en plus puissante, si elle est fertilisée par de constantes
répétitions. Pour commencer, la vicime de | wexcusite»
sait que son excuse est plus ou moins un Mensonge. Mais
plus il Ja répete, plus il se convaine de sa vérité absoluc et
cet alibi explique a ses yeux qu’il ne connaisse pas la reus-
site qu'il devrait.

La premiére étape, dans votre programme personnel
d’entrainement mental vers le succes, doit donc étre de
vous vacciner contre ['wexcusite», cette maladie des
ratés.

L’«excusite» se manifeste sous de trés nombreuses
formes, mais les types les plus aigus de cette maladie sont
I’«excusiten de la santé, I’«excusiten de I'intelligence,
I’«excusiten de ’age et I'«excusite» de la chance. Voyons
maintenant comment on peut s¢ protéger contre ces qua-
tre affections courantes.

Les quatre formes les plus banales de I'<excusite»

1. «Mais ma santé.n’est pas bonne.» L'«excusite» de
la santé va de I"affirmation chronique: «Je neme sens pas
bien», a 'affirmation plus spécifique: «J’ai ceci ou cela
qui ne va pas.»

La «mauvaise» santé, sous mille et une formes diffe-
rentes, représente une excuse pour ne pas faire ce qu’on
veut faire, pour ne pas accepter de plus grandes responsa-
bilités, pour ne pas gagner plus d’argent, pour ne pas
réussir.

Des millions et des millions de gens souffrent de
I’«excusite» de la santé. Est-ce, dans la plupart des cas,
une excuse légitime? Pensez un instant a tous les gens qui
ont réussi et qui pourraient recourir, mais qui §’abstien-
nent de le faire, & I'excuse de la santé.
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Mon médecin et mon chirurgien, des amis, me disent
que le modele parfait de la vie adulte n'existe pas. 1| ya
toujours quelque chose qui ne va pas du point de vue
physique. Nombreux sont ceux qui s’abandonnent en
tout ou en partie a I’«excusite» de la santé, mais les per-
sonnes qui pensent cn terme de réussite ne le font pas.

J7ai vécu, en un méme aprés-midi, deux expériences
qui illustrent ce qu’est une attitude correcte et une atti-
tude incorrecte devant la santé. Je venais de terminer
une conférence a Cleveland. Un homme d’environ 30 ans
m’a demandé un entretien privé de quelques minutes. 11
m’a fait des compliments, mais a ajouté; «Je crains bien
que vos idées ne puissent pas grand chose pour moi.»

«Vous voyez, a-t-il continué, mon coeur est faible et
je dois étre suivi par un médecin.» Il m’a confié alors
qu’il avait déja vu quatre médecins, mais qu'ils n’avaient
pas réussi a trouver ce qu'il avait. Et il m’a demandé ce
que je lui conseillais de faire.

«Je ne connais rien aux maladies de coeur, mais de
profane & pmfanc voici les trois choses que je ferais.
Tout d’abord, j’irais voir le meilleur cardiologue que je
pourrais trouver et je tiendrais son diagnostic pour défi-
nitif. Yous avez déja vu quatre médecins et aucun d’eux
n’a trouvé quoi que ce soit avec volre coeur, Que le cin-
qui¢me soit le dernier. Il est fort possible que votre coeur
soit en parfaite condition. Mais si vous continuez a vous
tracasser, vous nsquez alors de souffrir d’une affection
cardiaque tres grave. A force de chercher une maladie, on
finit souvent par la créer.

«La seconde chose que je vous recommande est de
lire I’ouvrage fameux du docteur Schindler: «How to
Live 365 Days a Year» (Comment vivre 365 jours par
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année). Le docteur Schindler montre dans son livre que
trois lits d’hépital sur quatre sont occupés par des gens
qui souffrent de MPS, Maladie Psycho-Somatique, Ima-
ginez un peu, trois malades sur quatre ne le seraient pas
s’ils avaient appris a contrdler leurs émotions. Lisez 'ou-
vrage du docteur Schindler et mettez au point votre pro-
gramme de contrdle des émotions.

«En troisieme lieu, je prendrais la résolution de vivre
jusqu’au jour de ma mort.» Et je rapportai a cette per-
sonne soucieuse le sage conseil que m’avait donné, bien
des années auparavant, un avocat de mes amis, qui avait
souffert de tuberculose. Cet ami savait qu’il devrait
désormais se surveiller, mais cela ne ’avait pas empéché
de poursuivre I’exercice de sa profession, d’élever sa
sympathique famille et de jouir a plein de la vie. Mon
ami, 4gé maintenant de 78 ans, exprime sa philosophie en
ces termes: «Je vais vivre jusqu’au jour de ma mort et je
ne vais pas confondre la vie et la mort. Tant que je suis
sur terre, je vais vivre. Pourquoi ne vivre qu’d moiti€?
Toute minute que quelgqu’un perd a se tourmenter au
sujet de la mort est une minute au cours de laquelle cette
personne aurait tout aussi bien pu étre morte.»

J’ai da alors partir, parce que je devais prendre
I’avion pour Détroit. Dans [’avion, une autre expérience,
celle-ci bien plus agréable, m’est arrivée. Aprés le
vacarme du décollage, j’ai entendu une sorte de tic tac.
Assez surpris, j’ai jeté un coup d’'ceil vers mon voisin, car
le son semblait venir de son coté.

Il m’a fait un grand sourire et m’a dit: «Oh, ce n’est
pas une bombe, ¢’est juste mon coeur.»

Comme j’étais manifestement surpris, il s’est mis a
me raconter ce qui lui était arrive.
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A peine trois semaines auparavant, on lui avait
implanté une valve cardiaque. Le tic tac, a-t-il précisé,
continuerait pendant plusieurs mois, jusqu’a ce que de
nouveaux tissus se soient formés autour de la valve artifi-
cielle. Je lui ai demandé ce qu’il allait faire.

«Oh, a-t-il dit, j’ai de grands projets. Je vais étudier
le droit a monretour au Minnesota. Jespére travailler un
jour pour le gouvernement. Les médecins m’ont dit que
je dois faire attention pendant quelques mois, mais que,
ensuite, je serai comme un nouvel homme.»

Voila donc deux maniéres de faire face aux problé-
mes de santé. Le premier monsieur, qui n’était pas méme
sir d’avoir un probléeme organique, était troublé,
déprimé, sur la voie de la défaite, a la recherche de quel-
qu’un qui approuve son défaitisme. Le deuxiéme, aprés
avoir subi I'une des opérations les plus délicates qui
soient, restait optimiste et enthousiaste. La différence
tenait a leur attitude devant la santé.

J’ai eu des expériences trés intimes de I’ «excusitey de
lasante. Je suis diabétique. Juste aprés que j’ai découvert
cela (j’ai di recevoir quelque 5 000 pigiires depuis), on
m’a prévenu: «Le diabéte est un probléme physique;
mais le plus grand tort qu’il puisse vous faire, ¢’est que
vous ayez devant lui une attitude négative. Inquiétez-
vous, et vous risquez alors d’avoir de vrais ennuis. »

Il va sans dire que, depuis que j’ai découvert que je
souffrais du diabeéte, j’ai rencontré un grand nombre
d’autres diabétiques. Je vais vous parler des deux extré-
mes. Le premier, dont le cas est sans gravité, appartient a
la catégorie des morts vivants. Obsédé par la peur du
temps qu’il fait, il est le plus souvent emmitouflé de facon
ridicule. Il a peur des infections et vous fuit au moindre
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reniflement. 11 craint de se fatiguer trop, aussi ne fait-il
presque rien. 1l consacre I'essentiel de son énergic men-
tale a s’inquiéter de ce qui pourrait arriver, 11 rase les
autres a force de leur répéter comme son probléme est
«terrible». En réalité, sa maladic n’est pas le diabére. [l
est plutdt une victime de I’«excusitex» de la santé. A force
de s’apitoyer sur son cas, il est devenu un invalide.

L’autre extréme est un directeur de service d’une
importante maison d’édition. Son cas est grave; il regoit
environ trente fois la dose d’insuline que regoit le person-
nage précedent. Mais il ne vit pas pour étre malade. I1 vit
pour jouir de son travail et de la vie. Il m’a dit un jour:
«C’est siir que c’est déplaisant, mais ¢’est toul comme
devoir se raser. Je ne vais pas me mettre mentalement au
lit pour autant. Quand je regois ces piqiires, je meréjouis
que des gens aient découvert I'insuline.»

Un de mes bans amis, professeur réputé dans un col-
lége universitaire, est rentré d’Europe, en 1945, avec un
bras en moins. En dépit de cette infirmité, John garde
toujours le sourire et est toujours prét a aider les autres. 11
est aussi optimiste qu’on peut I’étre. Un jour, nous avons
eu une longue conversation au sujet de son handicap.

«Aprés tout, ce n’est qu’un bras, m’a-t-il dit. Bien
siir, il vaut mieux en avoir deux qu’un scul. Mais on m’a
juste enlevé le bras. Mon moral est 4 cent pour cent intact
et j’en suis trés heureux.»

Un autre de mes amis amputés est un excellent gol-
feur. Je lui ai demandé un jour comment il avait réussi a
avoir un style presque parfait avec un seul bras. J’ajoutai
que, avec deux bras, la majorité des golfeurs ne le valent
pas. Sa réponse est riche de sens: «J’ai fait I’expérience,
dit-il, que la bonne attitude avec un seul bras est supe-
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rieurec a tous coups a la mauvaise attitude avec deux
bras.» Une bonne attitude avec un seul bras est, a tous
coups, supéricure @ la mauvaise attitude avec deux bras.
Arrétez-vous un instant a cette pensée. Cela n’est pas seu-
lement vrai pour le terrain de golf mais aussi dant toutes
les facettes de 'existence.

LES QUATRE CHOSES A FAIRE POUR
REGLER SON COMPTE A L'«EXCUSITE» DE LA
SANTE

L.e meilleur vaccin contre ’wexcusite» de la santé
tient dans les quatre mesures suivantes:

I. Refusez de parler de votre santé. Plus vous parlez
d’une affection, ne serait-ce qu'un simple rhume, et plus
elle semble s’aggraver. Parler de sa mauvaise santé, ¢’est
comme mettre de I'engrais sur des mauvaises herbes. Par
ailleurs, parler de sa santé est une mauvaise habitude.
Cela ennuie les gens. On passe pour égocentrique et vieux
garcon. Les gens dont I'esprit est orienté vers la réussite
se liberent de la tendance naturelle 4 parler de leur «mau-
vaise» santé. Il est possible et permettez-moi d’insister
sur le mot possible qu’on obtienne un peu de sympathie,
mais on n’obtient ni respect ni fidélité en se plaignant
continuellement.

2. Refusez de vous inquiéter de votre santé. Le doc-
teur Walter Alvarez, consultant honoraire de la célébre
clinique Mayo, a écrit récemment: «J’ai toujours prié les
inquiets chroniques de se contrdler. Quand j’ai vu cet
homme, par exemple (il était certain d’avoir des troubles
de la vésicule biliaire, alors que huit radioscopies avaient
montreé qu’elle était parfaitement normale), je I’ai prié de
cesser de faire faire des radios de sa vésicule. I’en ai fait
de méme avec des centaines d’obsédés du coeur pour
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qu’ils cessent de se faire faire des électro-cardiogram-
mes. »

3. Réjouissez-vous que volre santé soit aussi bonne
qu’elle ’est. Il existe un vieil adage qui mérite d’étre sou-
vent répété: «Je me suis lamenté d’avoir des souliers per-
¢Cs jusqu’au jour ol j’ai vu un homme qui n’avait pas de
pieds.» Au lieu de vous plaindre de ne pas vous «sentir
bien», il vaut bien mieux vous réjouir d’avoir la santé que
vous avez. Le simple fait de vous en réjouir est un puis-
sant vaccin contre les douleurs et la maladie.

4. Dites-vous souvent: «Il vaut mieux s’user que de
rouiller.» La vie est 1 pour que vous en profitiez. Ne la
gaspillez pas. Ne passez pas a coté de la vie en laissant vos
pensées vous mettre dans un lit d’hopital.

L. «Mais il faut étre intelligent pour réussir.» L «ex-
cusite» de I'intelligence ou I’expression: «Je ne suis pas
intelligent», est courante. Elle est, en fait, si répandue
(que 95 pour cent peut-étre des gens qui nous entourent en
sont les victimes a des degrés divers. A la différence de la
plupart des autres types d’wexcusiten, les personnes qui
souffrent de cette maladie particuliére souffrent en
silence. Peu de gens admettent ouvertement qu'ils esti-
ment manquer d’une intelligence adéquate. Ils ressentent
plutdt cela dans leur for intérieur.

Nous commettons, pour la majorité d’entre nous,
deux erreurs fondamentales en ce qui regarde intelli-
pence:

1. Nous sous-estimons les capacités de notre cer-
veau, et

2. Nous surestimons les capacités du cerveau d’au-
trui.
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A cause de ces deux erreurs, bien des gens se dévalo-
risent. Ils renoncent & relever des défis, parce que «eela
demande de la maticre grise». Arrive alors quelqu’un que
la question de 'intelligence ne trouble pas, et il obtient
'emploi.

Ce qui importe vraiment, ce n’est pas votre degré
d’intelligence, mais P'usage que vous en faites. La
réflexion qui guide votre intelligence importe bien plus
que votre quantité de matiére grise. Je le répete, car ¢’est
capital: Ja réflexion qui guide votre intelligence importe
bien plus que votre quantité de matiére grise.

En réponse a la question: «Mon enfant devrait-il
devenir un savant?», Edward Teller, I’un des plus grands
physiciens des Etats-Unis, a répondu: «Il n'est pas néces-
saire que votre enfant pense i la vitesse de I’éclair, qu’il
ait une mémoire fantastique, ni qu’il obtienne d’excellen-
tes notes a I'école. La seule chose qui compte, ¢’est qu’il
s¢ passionne pour les sciences.»

L’interét, 'enthousiasme, voila le lacteur décisif,
méme dans les sciences!

Une personne dont le quotient intellectuel est de 100,
mais qui est positive, optimiste et sociable, aura plus
d’argent, obtiendra plus de respect et de succeés qu’une
personne qui a un quotient de 120, mais qui est négative,
pessimiste et misanthrope.

On recueille bien plus de profit 4 appliquer son intel-
ligence & quelque chose, un travail, une tache, un projet,
qu’a exercer son intelligence @ vide, méme si on est génial.

L’application représente 95 pour cent d’un falent.

Lors d’une féte dans ma ville natale, j’ai rencontré
un camarade de collége que je n’avais pas vu depuis dix
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ans. Chuck était un étudiant trés brillant et avait réussi
avec une mention spéciale. Son ambition, quand je
I’avais vu pour la derniére fois, était de monter sa propre
affaire dans 'ouest du Nebraska.

J'ai demandé a Chuck quel genre d’affaire il avait
finalement monté.

«A vrai dire, m’a-t-il avoué, je ne me suis pas mis a
mon propre compte; je ne ’aurais pas admis devant
autrui il y a cing ans, ni méme il y a un an, mais aujour-
d’hui je suis prét & en parler.

«Si je repense a I'éducation que j’ai regue au college.
je m’apercois que je suis devenu un expert pour trouver
pourquoi une affaire ne peut pas marcher. J'ai appris
tous les pieges possibles, toutes les raisons qui font qu’une
petite affaire échoue fatalement: «Est-ce que votre capital
est suffisant?» «Est-ce que la période est favorable?»
«kst-ce qu'il existe une forte demande pour votre pro-
duit?» «Est-ce que le marché local est stable?», enfin mille
¢l une questions.

«Ce qui m'est le plus pénible, c’est que plusieurs de
mes anciens camarades d’école, qui ne semblaient pas
trés brillants et qui n'ont méme pas poursuivi leurs étu-
des, sont maintenant des hommes d’affaires bien établis.
Pour moi, je vivote a vérifier les comples d’une entreprise
de messageries. Si on m'avait formé a voir pourquoi une
petite affaire peur réussir, tout irait mieux pour moi
aujourd’hui, a tous points de vue.»

La réflexion qui orientait I'intelligence de Chuck
était bien plus importante que le niveau de son intelli-
pence.

Pourquoi certaines personnes brillantes sont des
ratées? J'ai fréquenté pendant de nombreuses années une
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personne qui merite le titre de génie, avec un haut pou-
voir d’abstraction, et qui appartient a ’association Phi
Beta Kappa. Et pourtant, en dépit de son intelligence
innée, elle est, parmi mes connaissances, I’une de celles qui
a le moins bien réussi. Son emploi est trés médiocre (il a
peur des responsabilités). Il ne s’est jamais marié (beau-
coup de mariages sc terminent par le divorce). 11 a peu
d’amis (les gens 'ennuient). 1l n’a jamais placé son
argent (il pourrait le perdre). Cet homme emploie sa
grande intelligence & prouver pourquoi les choses ne peu-
vent marcher, au lieu de ’employer a chercher les moyens
de réussir,

Du fait du tour de pensée négatif qui guide son grand
potentiel intellectuel, cet homme est utile A peu de choses
el ne crée rien. Si son attitude étail différente, il pourrait,
sans contredit, accomplir de grandes choses. 11 est parfai-
tement armé pour connaitre une trés grande réussite,
mais il lui manque I’énergie mentale.

Une autre de mes connaissances fut enrdlée dans
I"armée, peu aprés avoir recu son doctorat d’une grande
universit¢ new-yorkaise. Qu’a-t-il fait pendant ses trois
années a l'armée? Est-il devenu officier? Est-il entré
dans un corps spécialisé? Non, pendant ces trois années,
il a conduit un camion. Pourquoi? Parce que ses senti-
ments & I'égard de ses camarades étaient négatifs (<Je
suis supérieur a eux»), négatifs également i I'égard des
méthodes et des procédures de Parmée («Elles sont stu-
pides»), a I'égard de la discipline («Ce n’est pas pour
moi, c¢’est pour les autres»), a "égard de tout et aussi
de lui-méme («Je suis bien béte de ne pas pouvoir me
sortir de ca»).

Cet homme ne s’est attiré le respect de personne.
Toutes ses vastes connaissances sont restées inemployées.
Ses attitudes négatives ont fait de lui un raté.
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Retenez-le bien, la reflexion qui oriente votre intelli-
pence est bien plus importante que le niveau de votre
Intelligence. Méme un doctorat ne peut rien contre ce
principe fondamental de la réussite,

Il v a plusicurs années, je me suis lié d’amitié avec
Phil F., 'un des administrateurs d’une grande agence de
publicité. Phil était directeur de la recherche en marke-
ling et y réussissait exceptionnellement bien,

Est-ce que Phil était une «grosse (éte»? Loin de la, Il
neconnaissail pratiquement rien en techniques de recher-
che, ni en statistigues. Il n’était pas allé a Puniversité
(alors que tous ses collégues en venaient). Et Phil ne pré-
(endait pas connaitre le ¢6té technique de la recherche.
Comment se faisait-il qu'il gagnait 30 000 dollars par an,
ulors que ses subordonnés ne gagnaient pas 10 000 dollars
par an?

LLa raison? Phil était «humain». Il était totalement
positif. Il savait remonter le moral des autres, quand ¢a
n'allait pas. Il avait de I’enthousiasme. [I communiquait
son enthousiasme; Phil comprenait les autres, et comme
Il pouvait voir ce qui les inspirait, il les aimait. '

Ce n’est pas son intelligence, mais la maniére qu’il
uvait de s’en servir, qui lui valait d’étre trois fois plus pré-
Cleux pour sa compagnie que des hommes au quotient
Intellectuel plus élevé.

Surl00 personnes qui entrent dans un collége univer-
sitaire, moins de 50 obtiendront leur dipléme. Comme
cela m’intriguait, j’en ai demandé la raison au directeur
tes admissions d’une grande université.

«Ce n'est pas par manque d’intelligence, a-t-il
répondu. Nous ne les admettrions pas, s’ils n’avaient pas
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la capacité d’étudier. Ce n’est pas, non plus, une question
d’argent. Tous ceux qui veulent subvenir a leurs besoins
le peuvent. En fait, ¢’est une question d’attitudes. Vous
seriez surpris d’apprendre combien de jeunes gens aban-
donnent parce qu’ils n’aiment pas leurs professeurs, les
matieres qu’ils doivent étudier et leurs camarades.»

C’est pour la méme raison, une attitude mentale
négative, que I'accés aux postes de direction les plus éle-
vés est fermé a nombre de jeunes cadres. Leurs attitudes
négatives, pessimistes, hyper-critiques et améres, bien
plus que la qualité de leur intelligence, paralysent des mil-
liers d’entre eux. Comme me l'a dit un cadre: «ll est rare
que nous refusions un jeune candidat a cause de son intel-
ligence. C’est presque toujours la question de son atti-
tude.»

Une compagnie d’assurances a un jour retenu mes
services pour savoir pourquoi 25 pour cent de ses agents
réalisait 75 pour cent du volume des contrats, alors que
les 25 pour cent les moins productifs n’en réalisaient que
5 pour cent,

Nous avons consulté des milliers de dossiers person-
nels. Nos recherches nous ont prouvé hors de tout doute
que 'intelligence n’était pas en cause. Bien plus, le niveau
d’instruction n’expliquait pas le succes des meilleurs ven-
deurs. La différence entre les meilleurs et les moins bons
tenait en fin de compte a des différences d’attitudes, a des
différences dans les dispositions de la pensée. Les meil-
leurs se tracassaient moins, avaient plus d’enthousiasme,
appréciaient sincérement les autres.

Nous ne pouvons pas grand chose pour nos talents
innés, mais nous pouvons certainement modifier la
maniére dont nous les employons.
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Connaitre, ¢'est pouvoir, a la condition d’élre cons-
tructif. L’«excusite» de Pintelligence s’accompagne de
quelques opinions fausses sur la connaissance. Nous
entendons souvent dire que savoir, ¢’est pouvoir, Cette
affirmation n’est qu’a moitié vraie. La connaissance est
un pouvoir potentiel. Elle n’est un pouvoir réel que si elle
est appliquée, et a la condition que ce soit de maniere
constructive.

On raconte que, a la question de savoir combien de
metres il y a dans un kilometre, le grand savant Einstein
a répondu: «Je ne sais pas. Pourquoi devrais-je encombrer
mon esprit avec des faits que je peux trouver en deux
minutes dans n’importe quel ouvrage de référence?»

Einstein nous a donné ici une grande lecon. 1l esti-
mait qu’il est plus important d’employer son esprit a pen-
ser que d’y accumuler des faits.

Henry Ford a intenté, une fois, un procés en diffa-
mation contre le Chicago Tribune. Ce journal avait traité
Ford de béotien et Ford, homme fort respecté, a
répondu: «Prouvez-le.»

Le Tribune lui a alors posé des dizaines de questions
telles que: «Qui était Benedict Arnold?» «Quand a eu
lieu la Guerre d’Indépendance?» et ainsi de suite, ques-
tions auxquelles Ford, qui n’avait qu’une instruction
limitée, n’a pas pu répondre.

Finalement, la moutarde lui est montée au nezetil a
dit: «Je ne connais pas la réponse a ces questions, mais je
pourrais trouver en ¢ing minutes un homme qui pourrait
y répondre.»

Ford ne s’est jamais intéressé aux connaissances de
type encyclopédique. Il savait ce que tout administrateur
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de haut vol sait: Paptitude & trouver de 'information est
plus importante que d’accumuler des faits dans son
esprit.

Que vaut un as de la mémoire? | 'al passé derniére-
ment une soirée trés intéressante avec un ami qui est le
président d’une nouvelle entreprise industrielle en pleine
expansion. Il se trouvait que la télévision étaif ouverte et
qu’on y passait un jeu trés populaire. Le monsieur qu’on
interrogeait passait a I"émission depuis plusieurs semai-
nes. Il pouvait répondre a des questions sur toutes sortes
de sujets, et bon nombre d’entre elles étaient, en fait,
ineptes.

Apres que cette personne ait répondu 4 une question
particulierement absurde, quelque chose au sujet d’une
montagne en Argentine, mon hdte s’est tourné vers moi
et m’a demandé: «Combien croyez-vous que je donnerais
a ce bonhomme pour travailler pour moi?»

«Combien?», lui ai-je demandé.

«Pas un sou au-dessus de 300 dollars, et pas par
semaine, ni par mois, i vie. Je I’aj observé. Cet «expert»
est incapable de penser. Tout ce qu'il sait faire, c’est
mémoriser. Ce n’est rien de plus qu’une encyclopédie
vivante; j'estime que, pour 300 dollars, je peux m’offrir
une assez bonne encyclopédie. En fait, c’est peut-étre
méme trop. Les neuf dixiémes de Ce que ce type sait
peuvent se trouver dans un almanach de 2 dollars.

«Les gens dont je veux m’entourer, a-f-i| ajouté,
sont des gens qui peuvent résoudre des problemes, qui
peuvent avoir des idées, des gens qui révent el savent
trouver une application pratique a leurs réves; un homme
a idées peut gagner de I"argent avec moi, pas un distribu-
leur a connaissances.»
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Les trois maniéres de guérir de I’«excusite»
fle intelligence

Il'y a trois fagons simples de soigner |’ «excusite» de
I'intelligence:

I. Nc sous-estimez jamais votre intelligence, et ne
surestimez jamais celle des autres. Ne vous dévalorisez
pas. Concentrez-vous sur vos points forts. Recherchez
vos talents particuliers. N’oublicz pas que ce n’est pas
votre quantité de matiere grise qui compte. C’est la facon
de vous en servir. Exploitez vos ressources mentales au
licu de vous inquiéter de votre quotient intellectuel.

2. Répétez-vous plusieurs fois par jour: «Mes attitu-
des sont plus importantes que mon intelligence.» Adop-
lez, au travail comme chez vous, des attitudes positives.
Trouvez-vous des raisons d’agir, et non de renoncer. Cul-
livez en vous une attitude de «gagnant». Appliquez votre
intelligence a des fins positives, créatrices. Employez-la a
(rouver les moyens de vaincre, pas a chercher des raisons
de croire a I’échec.

3. N’oubliez pas que ’aptitude & penser est de loin
supérieure a aptitude & mémoriser des faits. Appliquez
votre esprit a la création et a I'application d’idées, a la
recherche de nouvelles et de meilleures méthodes d’ac-
tion. Posez-vous cette question: «Est-ce que j’'emploie
mes capacités intellectuelles pour étre un agent actif de
I’Histoire, ou pour n’étre qu’un témoin passif des actions
d’autrui?»

1. «Inutile d’essayer. Je suis trop vieux (ou trop

Jeune).» L’ «excusite» de 1'age, cette maladie de I’échec

qui veut qu’on ne soit jamais du bon age, se présente sous
deux formes aisément repérables: le type: «Trop vieux»
et le type: «Trop jeune».
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Vous avez entendu des centaines de gens de tous les
dges expliquer la médiocrité de leurs réalisations dans ces
termes: «Je suis trop vieux (ou trop jeunc) pour me lancer
maintenant dans cette aventure. Avec ce handicap qu’est
mon dge, je ne peux pas faire ce que je voudrais (ou pour-
rais) faire.»

[l est surprenant de constater combien sont rares les
gens qui estiment avoir I’ge «parfait». Et ¢’est bien mal-
heureux. Cette excuse a fermé la porte de I'avenir a des
millions d’individus. Ils croient qu’ils n’ont pas I’age,
alors ils s’abstiennent d’essayer.

La variété la plus répandue d’«excusite» de I'dge est
celle qui consiste a dire: «Je suis trop vieux.» Ce virus est
répandu sous des formes subtiles, Les émissions dramati-
ques, a la télévision, nous parlent de I’administrateur de
haut vol qui a perdu son poste 4 cause d’une fusion d’en-
treprises et n’arrive pas a se trouver un autre poste, parce
qu’il est trop vieux. Il cherche pendant des mois,
¢choue, pense finalement au suicide pendant quelque
temps pour conclure, au bout du compte, qu’il est agréa-
ble d’&tre mis a I’écart.

Les pieces de théatre et les articles de journaux sur le
theme: «Lessivé a 40 ans. .. Pourquoi?» sont populaires,
non pas parce qu’ils représentent la réalité, mais parce
qu’ils séduisent nombre d’esprits tourmentés 3 la recher-
che d’une excuse.

L’«excusite» de ’ige et son traitement

L’«excusite» de I’dge se soigne. Alors que je diri-
geais, il y a de cela g uelques années, un séminaire de for-
mation a la vente, j’ai découvert un sérum efficace dans
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l¢ traitement de cette maladie qui vous vaccine contre
tout risque de Iattraper.

Participait a4 ce programme un stagiairc du nom de
Cecil. Agé de 40 ans, il voulait changer de situation
pour devenir représentant d’une entreprise industrielle,
mais 1l estimait qu’il était trop vieux. «ll me faudrait
partic de zéro. Aujourd’hui, je n’ai plus I"ige pour ¢a.
1'ai 40 ans.»

J’aidiscuté a plusieurs reprises avec Cecil de la ques-
tlon de son «age». J’ai employé la vieille recette: «Onn’a
jamais que I'Age qu’on veut bien avoir», mais cela ne
nous a mené nulle part. (Trés souvent, les gens vous répli-
guent: «Oui, bien sir, mais je me sens vieux!»)

Finalement, j’ai découvert la bonne méthode. Un
jour, a4 la fin d’un séminaire, je I’ai essayée sur Cecil. Je
lui ai demandé: «Cecil, quand commence la vie active
t’un homme?»

Il a réfléchi quelques secondes et m’a répondu: «Oh,
autour de 20 ans, je suppose.»

«Bon... et quand est-ce qu’elle se termine?», lui ai-je
aussitot demandé. '

«Eh bien, s’il reste en bonne forme et s’il aime son
traval, je crois qu’un homme peut étre utile jusqu’a I’age
de 70 ans, plus ou moins. »

«Bon, d’accord, ai-je dit. En fait, des tas de gens
sont trés productifs aprés I'age de 70 ans mais, admettons
ce que vous avez dit: la vie active d’un homme va de 20 a
70 ans. Ca fait cinquante années, en d’autres termes, un
demi-siécle.» Et j'ai ajouté: «Cecil, vous avez 40 ans.
Combien d’années de vie active avez-vous derriére
vous?»
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«Vingt ans.»
«Et combien vous en reste-t-il?»
«Trente», m'a-t-il répondu.

«Autrement dit, Cecil, vous n’avez méme pas encore
atteint la moitié du parcours; jusqu’a présent, vous
n’avez couvert que 40 pour cent de votre vie active,»

J'ai regardé Cecil et j’ai vu que j’avais touché juste.
[l était guéri de I’«excusite» de Page. Il avait compris qu’il
lui restait de nombreuses années pleines de promesses
devant lui. Sa pensée a bifurqué; non plus: «Je suis déja
vieux», mais: «Je suis encore jeune.» Il comprenait que
I"dge est secondaire, qu’il dépend de notre attitude qu’il
s0it un bienfait ou un obstacle.

Se guérir de P'«excusite» de I'age, ¢’est souvent
ouvrir a avenir une porte que ’on croyait fermée A dou-
ble tour. Un membre de ma famille a, par exemple, passé
des années a exercer des tas d’activités différentes: la
vente, la gestion de sa propre affaire, un em ploi dans une
banque, sans jamais étre certain de Pactivité qu’il préfé-
rait le plus. Il en est venu, enfin, 4 la conclusion que celle
qu’il préférerait a toute autre serait celle de pasteur. Ay
bien penser, il a décidé qu'il était (rop vieux pour cela.
Aprés tout, il avait 45 ans, éait pere de trois jeunes
enfants et disposait de peu d’argent.

Mais, par bonheur, il s’est ressaisi et s'est dit: «Age
ou pas, je vais étre pasteur.»

Sans autre arme qu’une foi vibrante, il s’est inscrit
pour les cing années de formation a un séminaire du Wis-
consin. Cing ans plus tard, il a été ordonné pasteur et
s’est établi dans une sympathique paroisse de I’lllinois.
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Trop vieux? Bien siir que non. Il a encore vingt ans
tle vie active devant lui. Nous avons parlé ensemble il n’y
i pas longtemps et il m’a confié: «Tusais, si je n’avais pas -
plongé & 45 ans, je serais devenu vieux et amer pour le res-
tant de mes jours. Je me sens maintenant aussi jeune qu'il
y a vingt-cing ans.»

A le vair, on le dirait presque. Quand on donne un
bon coup de balai a I"«excusite» de ['age, on retrouve
I’optimisme et le dynamisme de ses 20 ans. Quand onena
fini avec les angoisses relatives 4 ’dge, on ajoute des
années et des succes a sa vie.

Le cas d’un ancien collégue de mon université four-
nit un éclairage intéressant sur la maniere dont on peut
vaincre ['«excusite» de I'dge. Bill avait terminé avec succés
ses études a Harvard dans les années vingt. Aprés avoir
passé 24 ans a '’emploi d’une entreprise de courtage en
valeurs mobiliéres et avoir accumulé une modeste for-
tune, il a décidé de devenir professeur d’université. Ses
amis I'ont mis en garde; aurait-il assez d’énergie pour
passer au travers des longues et difficiles années d’études
qui s’annoncaient? Mais Bill voulait atteindre I'objectif
qu'il s”était fixé: il s’est inscrit, a I’dge de 51 ans, a 'uni-
versité de I’1llinois. Il avait 55 ans quand il a obtenu son
dipléme. Aujourd’hui, Bill est directeur du département
de sciences économiques d’un colleége universitaire de
bon renom. Et il est heureux. Son visage s’éclaire d’un
sourire, quand il dit: «Il me reste encore presque le tiers
de mes meilleures années a vivre.»

La vieillesse est une maladie de I'échec. Combattez-
la en refusant de lui donner prise.

A quel dge est-on trop jeune? L’autre variété, du
(ype: «Je suis trop jeune», fait aussi des ravages. L’an
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dernier, un jeune homme de 23 ans du nom de Jerry est
venu me voir pour me confier son probléme. Jerry était
un jeune homme trés sympathique. Il avait fait son ser-
vice militaire dans les parachutistes et puis s’était inscrit &
Puniversité. Tout en étudiant, il subvenait aux besoins de
sa femme et de son fils en tant que représentant d’une
grosse entreprise de déménagement. Et il réussissait 2
merveille tant dans son métier que dans ses études.

Mais Jerry était, ce jour-la, pris d’inquiétude.
«Monsieur Schwartz, j’ai un probléeme, m’a-t-il dit. Ma
compagnie vient de m'offrir le poste de directeur des ven-
tes, ce qui me donne la responsabilité de huit représen-
tants.»

«Toutes mes félicitations, voila une excellente nou-
velle!, ai-je aussitot répondu. Mais vous m’avez |"air sou-
cieux.»

«Eh bien, ¢’est qu’ils ont tous de sept a vingt-et-un
ans de plus que moi. Que dois-je faire, 4 votre avis?
Pensez-vous que je pourrai m’en tirer?»

«Jerry, luiai-je répondu, si le directeur de la compa-
gnie vous a offert ce poste, ¢’est qu’il pense que vous avez
Idge, bien évidemment. Retenez bien ces trois points et
tout marchera comme sur des roulettes: premiérement,
ne vous laissez pas troubler par votre dge. A la campagne,
un jeune devient un homme le jour ot il peut faire le tra-
vail d’un homme. Le nombre de ses anniversaires n 'y fait
rien. Il n’en va pas autrement pour vous. Quand vous
aurez fourni la preuve que vous 8tes capable de remplir le
poste de directeur des ventes, vous aurez automatique-
ment I'age qu’il faut.

«Deuxiemement, n’abusez pas de vos «galons» tout
neufs. Traitez vos représentants avec respect. Sollicitez
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leur avis. Faites-leur sentir qu’ils travaillent pour un capi-
laine d’équipe, pas pour un dictateur. Agissez ainsi et ces
hommes travailleront pour vous, €t non contre vous.

Troisitmement, habituez-vous 4 avoir la responsabi-
lité de personnes plus agées que vous. Ceux qui exercent
le commandement dans tous les domaines possibles s’aper-
Joivent bientot qu’ils sont plus jeunes que bien des gens
(uils supervisent. Faites-vous donc a cette idée. Ca vous
servira pour plus tard, quand des situations encore plus
intéressantes s offriront.

«Et rappelez-vous bien, Jerry, qu’il ne dépend que
e vous que votre dge soit un handicap ou non.»

Toul se passe maintenant pour le mieux: Jerry adore
son travail et projette de monter sa propre compagnic de
déménagement dans quelques années.

La jeunesse n’est un obstacle pour un jeune que s'il
s¢ laisse aller a le croire. On entend souvent dire que
gertains emplois, le courtage de valeurs mobilieres ou
|'assurance par exemple, demandent une «grande» matu-
fté. 11 est idiot de dire qu’il faut avoir les cheveux gris
ou ne plus en avoir du tout pour gagner la confiance
d'un investisseur. Ce qui compte vraiment, ¢’est la qualité
de votre travail. Si vous connaissez votre métier et si
vous étes ouvert aux autres, vous avez la maturité requise.
|.'ige est indépendant du talent, 2 moins que vous ne
vous mettiez dans I’esprit que la valeur attend le nombre
des années et qu'ils vous faut attendre jusque-la pour
idonner vos preuves.

Un grand nombre de jeunes croient que leur dge est
iin obstacle. Bien sir, il est vrai que certains employés,
peu siirs d’eux-mémes et inquiets pour leur emploi, peu-
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vent prétexter de votre dge, ou de toute autreraison, pour
vous empécher d’avancer.

Mais les personnes qui comptent dans la compagnie
ne réagiront pas de cette fagon. Elles vous confieront
autant de responsabilités qu’elles vous estimeront capa-
ble d’en remplir 4 leur satisfaction. Faites la preuve que
vous avez le talent et une attitude positive et votre jeu-
nesse sera tenue pour un atout.

Récapitulons. Voici comment on soigne I’excusite
de I'dge:

[. Valorisez votre Age actuel. Dites-vous: «Je suis
€ncore jeunes, ne vous dites pas: «Je suis déja vieux.»
Ouvrez-vous méthodiquement 4 de nouveaux horizons,
Yous y gagnerez I'enthousiasme, I’ardeur de la jeunesse.

2. Calculez quelle part de vie active il vous reste,
Retenez bien qu’une personne de 30 ans a 80 pour cent de
sa vie active devant elle, Une personne dgée de 50 ans a 40
pour cent de ses chances d’avenir de réserve, la meilleure
part en fait. La vie est plus longue que ne le croit la plu-
part d’entre nous!

3. Appliquez votre avenir 4 faire ce que vous désirez
vraiment faire. [l n’est trop tard pour cela que si votre
esprit tourne au négatif et en juge ainsi. Cessez de vous
dire: «J’aurais diy m’y mettre il y des années. » Cela, c'est
pensercn termes d’échec. Dites-vous bien plutdt: «Jem’y
metls tout de suite, I’avenir est & moi.» C’est ainsi que les
«gagnants» pensent,

IV. «Qui, mais moi, ¢’est différent; j attire la mal-
chance.» 1l n’y a pas longtemps, j’ai entendu un respon-
sable de la circulation parler de sécurité routiere. [1 a pré-
cisé que plus de 40 000 personnes étaient tuées chaque
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anndée dans de prétendus accidents de la route. L’idée
iincipale de sa conférence était qu’il n’existe pas, en
Wil, de vrais accidents. Ce que nous appelons un accident
1'est en fait que le résultat d’une défaillance humaine ou
écanique, ou d’'une combinaison de ces deux facteurs.

Cequ’a dit cet expert corrobore ce qu’ont dit de tout
lemps les sages: « Tout a une cause.» Rien ne se produit
gratuitement. Le temps qu’il fait dehors n’est pas le pro-
duit du hasard. C’est la résultante de causes spécifiques.
Il n’y a pas de raison de penser qu’il en va différemment
des affaires humaines.

En pourtant, il ne se passe pas un jour qu’on n’en-
lende quelgu’un s’en prendre au «mauvais sort» pour ses
probléemes. Et il est vraiment rare que vous n’entendiez
pas quelqu’un attribuer le succes d’autrui ala «chance».

Laissez-moi vous donner un exemple de la maniére
dont les gens succombent a I’excusite de la chance. Je
inais dernierement avec trois jeunes cadres. La conver-
sation portait ce jour-la sur George C. qui venait d’étre
choisi la veille pour une promotion importante.

Pourquoi George avait-il recu cette promotion? Mes
trois compagnons de table allaient chercher toutes sortes
de raisons: la chance, I'influence, la courtisanerie, la
femme de George qui faisait des flatteries au patron,
enfin tout, sauf la vérité, La véritable raison: George
¢tait tout simplement plus qualifié. 1l s’acquittait mieux
de son travail. Il travaillait plus fort. Il avait plus de per-
sonnalité.

Je savais par ailleurs que la direction de la compagnie
avait passé beaucoup de temps a décider de qui obtien-
drait la promotion. Mes trois pauvres amis auraient dii
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au succes. Ne comptez pas sur la chance pour recevoir des
promotions, pour obtenir la victoire et les bonnes choses
de la vie. La chance est incapable de vous les assurer.
Appliquez-vous plutdt a cultiver parmi vos qualités celles
qui feront de vous un «gagnant.»



A,
3
R

Brisez vos peurs: place a la
confiance

Il arrive que des amis bien intentionnés vous disent:
«Ton imagination te joue des tours. Ne te fais pas de
mauvais sang. Il n’y a pas de quoi s’en faire.»

Mais, comme moi, vous savez bien que cette méde-
cine contre la peur ne vaut pas grand chose. Tous ces
bons conseils, qui visent & nous rassurer, peuvent en
définitive apaiser nos peurs pour quelques minutes ou,
méme, quelques heures. S’en prendre & «l'imagination»
n'est pas une méthode efficace pour vaincre nos peurs
et regagner confiance,

La peur est un phénomene bien réel. Nous devons en
reconnaitre I’existence avant de pouvoir la vaincre.

De nos jours, la peur est, le plus souvent, d’ordre
psychologique. Soucis, inquiétudes, tensions et paniques
sont les produits d’une imagination mal contrdlée et
négative. Mais il ne suffit pas de connaitre 'origine de
nos peurs pour les vaincre. Quand un médecin découvre
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que vous avez une infection, il ne s'arréte pas 1a. Il vous
donne un traitement pour la soigner.

Dire, comme tant de gens, que la peur est une simple
question d’imagination, c’est supposer que la peur
n’existe pas vraiment. C’est faux. La peur est bel et bien
une réalité. La peur est I'obstacle numéro 1 a la réussite.
La peur empéche les gens de tirer parti des possibilités qui
s’offrent & eux; la peur réduit notre vitalité; la peur est
facteur de maladie, de troubles organiques, et elle réduit
la durée de notre vie; la peur vous paralyse quand vous
voulez parler.

Lapeur, ¢’est-a-dire I'inquiétude, le manque de con-
fiance, explique pourquoi nous connaissons encore des
recessions dans le domaine économique. La peur expli-
que pourquoi des millions de gens accomplissent peu de
choses dans leur vie et ne connaissent pas la joie de vivre.

La peur, a la vérité, est une force considérable. Elle
empéche, de mille et une fagons, les gens d’obtenir ce
qu’ils attendent de la vie.

Toute peur est une forme d’infection psychologi-
que. Et nous pouvons soigner les infections de I’esprit
tout comme nous le faisons pour les infections de notre
corps; il existe, pour cela, des traitements spécifiques qui
ont fait leurs preuves.

A titre de traitement préliminaire, répétez-vous bien
cette vérité: la confiance s’acquiert et se cultive. La con-
fiance n’est pas un don inné. Ceux et celles qui, parmi vos
connaissances, respirent la confiance, qui ne donnent pas
prise aux soucis, qui sont toujours et partout bien dans
leur peau, ont bel et bien acquis cette confiance en eux-
mémes, méthodiquement,
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Vous aussi pouvez ’acquérir. Ce chapitre vous en
donne la méthode.

Au cours de la Deuxiéme Guerre mondiale, la Ma-
rine s'assura gue toutes ses nouvelles recrues savaient
nager ou qu’'elles apprendraient  le faire. C’était, bien
sir, parce que, un jour, en mer, leur vie pourrait en
dépendre.

Les recrues qui ne savaient pas nager prirent des
lecons. J’ai eu I'occasion d’assister & quelques-unes
d’entre elles. A premiére vue, il était amusant de voir
des jeunes gens respirant la santé terrifiés par quelques
metres d’eau. L’un des exercices dont je me souviens
exigeait que le nouveau marin saute, saute tout simple-
ment et ne plonge pas, d’un plongeoir situé i deux métres
au-dessus de I'eau dans un bassin profond d’environ deux
metres cinquante, et ceci en présence d’une demi-douzaine
de maitres-nageurs.

Ce spectacle, a y réfléchir, était bien triste. La peur
que ces jeunes gens éprouvaient était réelle. Et pourtant,
tout ce qui les séparait de la victoire sur leur peur était un
simple saut dans I’eau. I’ai vu, a plus d’une occasion, des
jeunes «accidentellement» poussés dans I’eau. Résultat:
leur peur était vaincue.

Cette expérience, que des milliers de marins ont con-
nue, illustre ce point: le reméde a la peur, c¢’est I’action.
L’indécision, les hésitations, par contre, alimentent la
peur.

Notez bien cela dans votre livre d’or de la réussite:
Le reméde a la peur, c’est 'action.

L’action guérit de la peur. Il y a quelques mois, j’ai
recu la visite d’un cadre commercial dans la quarantaine,
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qui était trés agité. 11 avait un poste important: acheteur
pour un grand commerce de vente au détail.

Tres troublé, il m’a confié: «J’aj peurde perdre mon
emploi. J’ai I'impression que je n’en ai plus pour long-
temps.»

«Et pourquoi?», lui ai-je demandé.

«Eh bien, le vent tourne contre moi. Le volume des
ventes, dans mon département, a baissé de 7 pour cent
par rapport a I’an dernier. C’est assez mauvais, d’autant
plus que le volume général des ventes du magasin a aug-
menté de 6 pour cent pendant cette période. J’ai pris deux
décisions malheureuses derniérement, et le responsable
de la promotion des ventes m’a fait a plusieurs reprises
des remarques sur le fait que je n’avangais pas aussi vite
que la compagnie.

«C’est la premigre fois que je me sens comme ca,
a-t-il poursuivi. Je suis en train de perdre pied et ¢a se
remarque. Mon assistant s’en rend compte. Les vendeurs
le voient aussi. Les autres responsables aussi, bien en-
tendu. L’un des acheteurs a méme proposé, lors d'une
réunion de tous les responsables des achats, qu’une partie
de ma ligne de produits soit confiée a son département,
ou, a-t-il ajouté, elle pourrait rapporter de I’argent au
magasin. C’est comme sj J'€tais en train de couler et
qu'une foule de spectateurs attendaient que je me noie.»

Etilacontinué i m’exposer ses motifs d’inquiétude.
Finalement, je I’ai interrompu: «Qu’est-ce que vous fai-
tes, vous, pour corriger la situation?s

«Oh, m’a-t-il répondu, il n’y a pas grand chose 3
faire, je crois, juste a prier pour que ¢a s’arrange. »
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Entendant cela, je lui ai demandé: «Croyez-vous
honnétement que les priéres suffisent?» J’ai marqué un
temps d’arrét, puis, sans lui laisser la possibilité de me
répondre, j'ai ajouté: «Pourquoi n’appuyez-vous pas
vos priéres sur des actes?»

«Continuez», m’a-t-il dit.

«Eh bien, deux types d’action me paraissent adaptés
a votre cas. Premiérement, mettez-vous, dés cet apres-
midi, a pousser les ventes. Il faut voir les choses en face: si
les ventes baissent, il y a une raison. Cherchez-la. Vous
devriez peut-étre faire une vente spéciale d’écoulement
pour faire tourner les stocks et vous permettre d’acheter
de nouvelles marchandises. Ou encore modifier la pré-
sentation de la marchandise. Par ailleurs les vendeurs
manqguent peut-étre d’enthousiasme. Je ne peux pas
savolr ce qui fera augmenter le volume de vos ventes,
mais quelque chose le fera certainement. Il serait sage que
vous parliez en prive avec le responsable de la promotion
des ventes. Il est possible qu’il pense vous congédier
mais, si vous allez lui parler pour lui demander son avis, il
vous donnera certainement un délai supplémentaire pour
arranger les choses. 1l leur cotitera trop cher de vous rem-
placer, tant que la direction estimera qu’il existe encore
une chance que vous trouviez une solution.»

Lt j’ai ajouté: «Mettez vos assistants dans le coup.
Arrétez d’agir comme un condamné. Montrez-leur que
vous étes toujours vivant.»

Je pouvais voir dans ses yeux une nouvelle assu-
rance. Il m'a demandé: «Vous avez dit qu’il y avait deux
types d’action a prendre. Quelle est la seconde?»

«La seconde, ¢'est une assurance contre le pire: fai-
tes savoir a deux ou trois de vos relations d’affaires, que
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vous seriez prét a considérer une offre d’emploi d’un
autre magasin, a la condition, bien str, qu’elle soit nette-
ment plus avantageuse que vos conditions actuelles.

«Je ne crois pas que vous risquerez de perdre votre
présent emploi, si vous vous appliquez vraiment 4 amé-
liorer les ventes. Mais, on ne sait jamais, protégez vos
arrieres. N’oubliez pas qu’il est dix fois plus facile de pas-
ser d’un emploi 4 un autre que de s’en trouver un, une
fois au chdémage. »

Il y a deux jours, je recevais un coup de téléphone;

«Apres notre conversation, je me suis repris en
main. Jai déja fait un certain nombre de changements
mais, le plus important, ¢’a été chez les vendeurs. Avant,
nous avions une réunion une fois par semaine, mais
maintenant nous nous réunissons fous les matins. Et je
les ai remontés, ils sont vraiment enthousiastes. Je sup-
pose que, quand ils m’ont vu revenir a la surface, ils ont
retrouvé courage. Ils attendaient mon signal.

«Tout va pour le mieux maintenant. La semaine der-
niére, mes ventes ont largement dépassé le niveau de an
dernier, sans parler de la moyenne des ventes du magasin.

«Au fait, a-t-i] continué, j’ai une autre bonne nou-
velle & vous donner. J’aj recu deux offres depuis notre
conversation. Ca m’a fait plaisir, bien str, mais je les aj
refusées toutes les deux, puisque tout va bien ici, mainte-
nant.»

Quand nous sommes aux prises avec des difficultés,
tant que nous n'agissons pas, nous restons dans I’orniére.
Prier pour que ca s’arrangen’est qu’un début Les priéres
demandent qu’on agisse, si I'on veul connaitre la vic-
toire.
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Appliquez ce principe de I’action. La prochaine fois
(ue vous éprouverez une peur, petite ou grande, gardez
votre calme et cherchez la réponse a cette question:
«Comment dois-je agir pour vaincre ma peur?

Isolez votre peur. Et puis, agissez de maniére appro-

priée.

Vous trouverez ci-dessous quelques types de peur et
quelques types d’action susceptibles de les vaincre.

Type de peur
I. Votre apparence vous
geéne.

2. Vous craignez de per-
dre un client important.

3. Vous craignez
d’échouer 4 un examen.

4. Vous vous tourmentez
pour des choses qui ne
dépendent pas de vous.

Reméde

Améliorez-la. Allez chez
le coiffeur. Cirez vos sou-
liers. Faites nettover et
repasser vos vétements.
Autrement dit, soignez
volre apparence. Des
habits neufs? Pas forcé-
ment.

Travaillez deux fois plus
fort pour lui offrir un meil-
leur service. Corrigez tout
ce qui a pu entrainer une
perte de confiance de la
part de vos clients.

Employez votre temps a
étudier plutdt qu’a vous
inquiéter.

Appliquez votre attention
a quelque chose d’entiére-
ment différent. Occupez-
vous a couper les mauvai-
ses herbes dans votre jar-
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5. Vous avez peur d’étre
victime d’accidents
incontrdlables: un oura-
gan ou un accident
d’avion, par exemple.

6. Yous avez peur du
qu’en-dira-t-on,

7. Un investissement ou
I"achat d’une maison
vous tourmentent.

8. Vous avez peur des
autres.

din. Jouez avec vos
enfants. Allez au cinéma.

Occupez-vous a calmer la
peur des autres. Priez.

Assurez-vous que vos pro-
jets sont sages. Agisscz
alors. Aucune grande
action n’a jamais échappé
a la critique.

Analysez tous les ¢éléments
en jeu. Puis, faites preuve
d’espril de décision. Ne
reveney pas sur votre déci-
sion. I"aites confiance a la
stireté de votre jugement,
Voyez-les sous I'angle
juste. N'oubliez pas que
les autres sont des étres
humains, tout comme vous.

Appliquez cette méthode en deux étapes pour guérir
de vos peurs et retrouver confiance:

1. Isolez votre peur. Immobilisez-la. Déterminez
exactement la cause de votre peur.

2. Mettez-vous ensuite en action. A toute peur, il

existe une action corrective.

N’oubliez pas: les hésitations stimulent et grossis-
sent les peurs. Agissez sans tarder. Faites preuve d’esprit

de décision.
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Le manque de confiance est souvent le produit direct
d’une mémoire mal employée.

Votre cerveau n’est pas trés différent d’une banque.
Vous déposez tous les jours des pensées dans votre «ban-
(que mentale». Ces pensées fructifient et se transforment
en mémoire. Quand vous réfléchissez, quand vous avez
affaire 4 un probleme, ¢’est comme si vous disiez & votre
mémoire, cette banque: «De quelles informations est-ce
que je dispose a ce sujet?»

Votre mémoire tient les réponses en réserve et vous
fournit les éléments d’information relatifs a la situation
au sujet de laquelle vous avez fait, en d’autres occasions,
des dépots. Ainsi, votre mémoire vous fournit les maté-
riaux bruts pour former de nouvelles penséces.

Le caissier de votre mémoire est absolument digne
de confiance. 1l ne vous trompe jamais. Si vous allez lui
demander: «Monsieur le caissier, je voudrais retirer des
pensées que j’ai déposees par le passé et qui prouvent que
je suis inférieur a presque tout le monde», il vous répon-
dra: «Certainement, monsieur. Rappelez-vous comme
vous avez échoué par deux fois dans la méme situation.
Rappelez-vous ce professeur qui vous a dit, en sixieme,
que vous étiez incapable de réussir quoi que ce soit...
Rappelez-vous ce que des collegues ont dit de vous dans
votre dos... Rappelez-vous...»

Et le caissier continue comme ¢a a puiser dans votre
cerveau des pensées qui prouvent que vous étes un inca-
pable.

Imaginez, par contre, que vous vous adressiez ainsi
au caissier de votre mémoire: «Monsieur le caissier, je
suis dans une situation difficile. Pouvez-vous me fournir
des pensées qui vont me redonner courage?»
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«Certainement, monsieur», vous dira encore le cais-
sier, mais cette fois, il vous fournira des pensées précé-
demment déposées qui indiquent que vous pouvez réussir.
«Rappelez-vous |’excellent travail que vous avez fait dans
une situation identique... Rappelez-vous comme monsicur
Untel vous faisait confiance... Rappelez-vous ce que vos
amis ont dit de vous... Rappelez-vous...»

Le caissier, parfaitement serviable, vous laisse reti-
rer toutes les pensées que vous voulez. Aprés tout, c¢’est
bel et bien votre banque. '

Voici deux mesures & prendre pour renforcer votre
confiance en vous, grice 4 un contrdle efficace de votre
banque de mémoire:

. Ne déposez que des pensées positives dans volre
mémoire. Voyons les choses bien en face. Nous devons
tous faire face 4 nombre de situations déplaisantes,
embarrassantes et décourageantes. Mais les gens qui
réussissent et ceux qui échouent y font face de maniére
diamétralement opposée. Ceux qui échouent s’y laissent
empétrer. lls se plaisent dans les situations désagréables
et leur permettent ainsi de faire leur chemin dans leur
meémoire. 1ls n’en écartent pas leurs pensées. Le soir, leur
derniére pensée va a ces situations.

Les gens qui réussissent, qui ont confiance en eux-
mémes, par contre, n'y repensent plus. Ils ne s’occupent
qu’a déposer des pensées positives dans leur mémoire.

Comment marcherait votre voiture si, tous les
matins, avant d’aller au travail, vous déposiez deux poi-
gnées de boue dans le carter. Votre moteur serait bientot
dans un triste état et ne rendrait plus les services que vous
en attendez. Les pensées négatives, déplaisantes, affec-
tent votre esprit de la méme facon. Ces pensées créent,
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sans nécessité aucune, des frictions dans votre mateur
mental. Elles créent I’inquiétude, la frustration, des sen-
timents d’infériorité. Elles vous arrétent sur le bord de la
route, tandis que les autres poursuivent leur chemin.

Agissez de cette fagon: quand vous étes en téte a téte
avec vos pensées, a table ou au volant de votre voiture,
remémorez-vous des expériences positives, agréables.
Déposez de bonnes pensées dans votre banque a souve-
nirs. Cela vous redonnera confiance. Yous vous sentirez
bien «dans votre peau», bien physiquement comme
moralement.

Appliquez cet excellent projet: déposez, juste avant
de vous endormir, des pensées réconfortantes dans votre
mémoire. Passez en revue tout ce qui va bien dans votre
existence. Rappelez-vous tous les bienfaits pour lesquels
vous devriez rendre grices: votre femme ou votre mari,
vos enfants, vos amis, votre santé. Rappelez-vous vos
petites victoires, vos réalisations. Passez en revue les rai-
sons que vous avez d’étre heureux de vivre.

2. Ne retirez que des pensées positives de volre
mémoire. Je collaborais trés activement, il y a quelques
années, avec un bureau de psychologues-conseils. Ils trai-
taient de nombreux types de problémes, surtout des pro-
blemes de couple et d’adaptation psychologique.

Un jour que je parlais avec le directeur au sujet de sa
profession et des techniques de traitement des personnes
souffrant de graves probléemes d’adaptation, il m’a fait
cette remarque: «Vous savez, les gens n’auraient pas
besoin de mes services, s'ils faisaient juste une chose.»

«Et quelle chose?» lui ai-je demandé, curieux de sa
Iéponse.
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«Tout simplement ceci: détruire les pensées négati-
ves, avant qu’elles ne deviennent des monstruosités
psychiques.»

«La plupart des gens que j’essaie d’aider entretien-
nent leur propre musée des horreurs. Bien des problémes
conjugaux, par exemple, tiennent du «monstre de la lune
de miel». La lune de miel n’a pas été aussi réussie que ’un
ou l'autre, ou tous les deux, "espéraient et, au lieu de
tirer un trait sur ce souvenir, ils ’ont ressassé des centai-
nes de fois au point d’en faire un formidable obstacle 3
leurs relations. Il leur arrive de venir me consulter cing,
ou méme dix ans plus tard.

«Généralement, bien siir, mes clients ne discernent
pas 'origine de leurs difficultés. Il me revient de leur
faire découvrir, de leur expliquer la source de leurs
difficultés et de les aider 2 en reconnaitre la futilité.

«On peut transformer en monstre psychique tout
¢vénement déplaisant ou presque, a continué ce psycho-
logue, un échec professionnel, une rupture, un mauvais
placement, une déception due au comportement d’un
enfant ayant atteint I’adolescence, voila des monstres
psychologiques courants qu’il me faut aider ces gens a
détruire.»

Il est manifeste que toute pensée négative, si elle est
stimulée par des rappels réguliers, peut se transformer en
véritable monstre psychique, détruisant toute confiance
en soi et ouvrant la voie  de graves difficultés psycholo-
giques, 1

Dans un article récemment paru du magazine Cos- |
mopolitan et intitulé: «La pulsion suicidaire», Alice Mul-
cahey souligne le fait que plus de 30 000 Américains se
suicident chaque année et que 100 000 autres en font une
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tentative. Elle poursuit ainsi: «Il est, hélas, prouvé que
des millions de gens, par ailleurs, se tuent par des métho-
des plus lentes, moins manifestes. D’autres encore se sui-
cident en esprit, plutdt que physiquement, en étant cons-
lamment a la recherche de fagons de s’humilier, de se
punir, de se diminuer.»

Ce psychologue de mes amis, dont je viens de parler,
m’a confié comment il avait aidé I'une de ses patientes &
cesser de commettre un «suicide mental et spirituel.»
Cette patiente approchait de la quarantaine et avait deux
enfants. En termes courants, elle souffrait d’une sérieuse
dépression. Elle ne voyait, dans tous les événements de sa
vie, que des expériences malheurcuses. Ses années
d’école, son mariage, ses deux grossesses, les lieux ou elle
avait vécu, elle voyait tout cela négativement. Elle affir-
mait qu’elle ne pouvait pas se rappeler avoir jamais été
vraiment heureuse. Comme les souvenirs influencent
notre perception du présent, elle n’y voyait que des
motifs de désespérer.

«Quand je lui ai demandé de me dire ce qu’elle
voyait dans une image que je lui présentais, elle m’a
répondu: «On dirait qu’'il va y avoir un terrible orage ce
soir». C’est l'interprétation la plus noire qu’on m’ait
Jamais donné de cette image.» (Elle représentait, peint a
['huile, le soleil rasant une mer bordée par une cote
accidentée. Cette toile avait été peinte avec beaucoup de
lalent. Ce pouvait étre, suivant |I'interprétation de chacun,
le lever ou le coucher du soleil. Mon ami précisa que
ce qu'on voit dans un tableau révéle notre personnalité.
lLa majorité des gens disaient que c’était un lever de
soleil; mais les gens perturbés, déprimés, y voyaient
presque toujours un coucher de soleil ).
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«En tant que psychologue, je ne peux modifier ce
qui se trouve dans la mémoire d’un patient. Mais je peux,
s’il coopere, I'aider & modifier sa vision du passé. C’est la
méthode que j'ai appliquée & cette dame. Je me suis
appliqué a Iaider a voir, dans son passé, de la joie et du
plaisir au lieu de motifs de déception. Au bout de six
mois, une amélioration s’est fait sentir.Je [uj ai alors
donné une tiche a remplir. Je lui ai demandé d’écrire cha-
que jour trois raisons précises qu’elle avait d'étre heu-
reuse. Et le jeudi, jour de notre séance, nous passions
ensemble cette liste en revue. Nous avons poursuivi ce
traitement pendant trois mois. Son état §’est nettement
amélioré, a4 ma grande satisfaction. Aujourd’hui, cette
dame s’est tres bien adaptée a sa situation. Elle est posi-
tive el certainement aussi heureuse que la majorité d’en-
ire nous. »

Quand cette femme a cessé de débiter négativement
sa mémoire, elle a pris le chemin de la guérison.

Qu’un probleme psychologique soit grave ou bénin,
la guérison vient quand on a appris a cesser de tirer des
images négatives de sa mémoire et qu’on en tire des ima-
ges positives.

Ne vous fabriquez pas de monstres mentaux. Refu-
sezde retirer des pensées négatives de votre banque a sou-
venirs, Chaque fois que vous vous rappelez une situation
passée, voyez son ¢61é positif; oubliez le reste. Tirez une
croix dessus. Si vous vous surprenez a faire de la délecta-
tion morose, arrétez immédiatement .

Voici maintenant quelque chose de trés significatif et
de trés encourageant: votre esprit veut oublier les mau-
vais souvenirs. Il vous suffit de collaborer, et ces souve-
nirs s’effaceront graduellement; le caissier de votre
mémoire les annulera.
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Un psychologue de la publicité bien connu, le doc-
teur Melvin S. Hattwick, parle en ces termes de notre
aptitude au souvenir: «Quand on stimule une émotion
agréable, le message a plus de chance de revenir a la
mémoire. Quand I’émotion stimulée est déplaisante, le
lecteur ou I’auditeur a tendance 4 oublier le message. Les
¢motions déplaisantes vont & ’encontre de notre désir,
nous voulons les oublier.»

En bref, il est aisé d’oublier ce qui est déplaisant, si
nous refusons de nous le rappeler. Ne retirez que des pen-
sées positives de votre banque 4 souvenirs. Laissez les
autres s’évanouir. Votre confiance en vous, ce sentiment
de plénitude, en sera décuplée. Refuser de se laisser aller 4
des pensées négatives, déprimantes, est un grand pas vers
la victoire sur vos peurs.

Pourquoi tant de gens ont-ils peur des autres, se
sentent-ils mal a I’aise en leur compagnie? Qu’y a-t-il der-
riere la timidité? Que peut-on y faire?

L.a peur des autres est un probleme grave. Mais il
existe un moyen de la vaincre. Pour cela, vous devez
apprendre a les voir «dans leur juste perspective.»

Un homme d’affaires de mes amis, qui réussit excep-
tionnellement bien dans la fabrication d’articles de nou-
veauté en bois, m’a expliqué comment il avait réussi a
mettre les autres dans leur juste perspective. Son exemple
eslointéressant.

«Avant d’entrer dans I’armée au cours de la
Deuxieme Guerre mondiale, j'avais pratiquement peur
de tout le monde. Tu ne peux pas imaginer comme j'étais
timide, replié sur moi-méme. Je croyais que tout le monde
¢tait plus intelligent que moi. Je m’inquiétais de mes
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insuffisances physiques et intcllectuelles. Je pensais que
j’€étais un perdant né,

«C’est & I'armée que, par un heureux coup du sort,
Jje me suis libéré de ma peur des gens. A la fin de 1942
et en 1943, & I'époque ol I'Armée enrlait 3 tour de
bras, j’étais affecté comme toubib & I'un des principaux
centres de recrutement. A longueur de semaine, je faisais
passer des examens médicaux aux recrues. Plus je les
regardais et moins j"avais peur des gens.

«Tous ces hommes, ces centaines d’hommes qui fai-
saient la queue, nus comme des vers, seressemblaient tel-
lement. Oh, bien sir, il y avait les gros et les maigres, les
petits et les grands, mais ils se confondaient tous, parce

- qu'ils semblaient si seuls. Quelques jours auparavant, ils
avaient €té des jeunes cadres pleins d’avenir, des fermiers,
des vendeurs, des journaliers, des ouvriers. Ils avaient été
bien des choses. Mais, au centre de recrutement, ils se res-
semblaient tous.

«Jai fait alors une découverte capitale. I'ai décou-
vert que les gens ont bien plus de points communs que de
différences entre eux. J’ai découvert comme 'autre gars
me ressemble. Il aime bien manger, sa famille el ses amis
lui manquent, il veut avancer dans la vie, il a des proble-
mes, il aime prendre du bon temps. Alors, si, 4 la base, il
est comme moi, il n’y a pas de raisons d’avoir peur de
lui.»

Est-ceque ¢an’a pas du bon sens, ¢a? Sil’autre gars,
a la base, est comme moi, il n’y a pas de raisons d’avoir
peur de lui.

Voici deux fagons de mettre les gens dans leur juste
perspective:
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. Metiez de I'équilibre dans voire perception d’au-
trui. Gardez les deux points suivants & I’esprit, lorsque
vous aver affaire & autrui. Premigrement, autrui est im-
portant, trés important. Mais n’oubliez pas ceci, non plus:
vous étes important, vous aussi. Par conséquent, lorsque
vous rencontrez quelqu’un, faites-vous une régle de vous
dire ceci: «Nous sommes deux personnes importantes qui
se rencontrent pour discuter de leur intérét et avantage
réciproques. »

[l'y a environ deux mois, un responsable d’une entre-
prise m’a téléphoné pour me dire qu’il venait d’engager
un jeune homme que je lui avais recommandé peu de
temps auparavant: « Vous savez ce qui m’a décidé A ’em-
ployer?, m*a-t-il demandé. Eh bien, c’est la maniére dont
il s’est comporté. La plupart des gens qui viennent me
demander un emploi sont inquiets. Ils me donnent toutes
les réponses qu’ils croient que je veux entendre. D’une
certaine maniere, la plupart des gens qui demandent un
emploi sont un peu comme des mendiants, ils ne sont pas
difficiles, ils sont préts & accepter n’importe quoi.

«Mais, pour G., ¢’était différent. 11 m’a montré de
la considération mais, ce qui est tout aussi impaortant, il se
respectait. De plus, il m’a posé autant de questions que je
lui en ai posé. Il n’a pas peur. C’est un homme et il va
réussir. »

Cette attitude de respect réciproque vous permet de
maintenir la partie égale entre vous et les autres. Ainsi, les
autres n'occupent-ils pas une place disproportionnée
dans votre esprit.

Autrui peut vous paraitre d’une importance impres-
sionnante, mais n’oubliez pas que c’est, malgré tout, un
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étre humain, dont les intérés, les désirs et les problemes
sont, pour I'essentiel, identiques aux votres.

2. Montrez-vous compréhensif. Les gens gqui sont
préts a vous mordre, a vous étrangler, 4 vous mettre en
picces, nesont pas sirares que ¢a. Sivous n’&tes pas prét a
leur faire face, ils peuvent gravement ébranler la con-
fiance que vous avez en vous-méme et vous réduire au
sentiment de I’échec. Il faut vous défendre contre ce
genre de tyrans qui veulent affirmer 4 tout prix leur petite
autorité.

Jai assiste, il y a quelques mois, & la réception d’un
hotel de Memphis, a une parfaite illustration de la
maniere de s’y prendre avec ce genre d’individus.

Il ¢tait un peu plus de 17 heures; les clients affluaient
a la réception. Le monsieur qui était juste devant moi a
donné son nom a I'employé d’un ton autoritaire. L’em-
ployé a répondu: «Oui, monsieur R., nous avons une
belle chambre simple pour vous.»

«Une chambre simple? s’est écrié cet individu, mais
j’ai réservé une chambre double.»

L’employé a répondu, trés poliment: «Je vais véri-
fier, monsieur.» Il a sorti le bulletin de réservation du
client de son dossier et a dit: «Je vous prie de m’excuser,
monsieur, mais votre télégramme précisait bien: une
chambre pour une personne. Je vous donnerais volon-
tiers une chambre pour deux, s’il en restait. Malheureuse-
ment, monsieur, il n’en reste plus.»

Furieux, le client a répondu: «Je me moque bien de
ce qui est écrit sur ce foutu morceau de papier. Je veux
une chambre double.»
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Il s’est mis alors a lui chanter le couplet: «Vous ne
savez pas & qui vous avez affaire!» suivi de: «Vous aurez
de mes nouvelles! Je vous ferai mettre a la porte.»

Tant bien que mal, sous ce déluge verbal, le jeune
employé a glissé: «Nous sommes vraiment désolés, mon-
sieur; nous n'avons fait que suivre vos instructions.»

Finalement, hors de lui, le client a dit: «Je ne vou-
drais méme pas de la meilleure suite dans votre hétel
...maintenant que je sais comme il est mal administré, et
il est sorti en trombe.

Je me suis approché du comptoir, en me disant que,
aprés un tel torrent d’invectives, 'employé devait étre
dans tous ses états. Loin de la. Il m’a accueilli avec le:
«Bonsoir, monsieur» le plus aimable que j’aie entendu
depuis longtemps. Tandis qu’il s’occupait a enregistrer
ma réservation, je lui ai dit: «J’admire vraiment la facon
dont vous vous étes comportéil y a un instant, Vous avez
un sang-froid exceptionnel.»

«A vrai dire, monsieur, m’a-t-il répondu, je ne peux
pas vraiment en vouloir a cet homme. Ce n’est pas a moi
qu’il en voulait, en fait. Je n’étais qu’un bouc émissaire.
Il a probablement des problémes avec sa femme, des
ennuis dans ses affaires, ou peut-étre encore, un com-
plexe d’infériorité. C'était I’occasion révée, pour lui, de
se sentir quelqu’un. Je lui ai fourni un prétexte pour
décharger son humeur et c’est tombé sur moi.»

Et il a ajouté: «Dans le fond, c’est certainement
quelqu’un de trés gentil. La majorité des gens sont gen-
tils.»

Comme je me dirigeais vers l'ascenseur, je me suis
surpris a répéter: «Dans le fond, c'est certainement
quelqu’un de trés gentil. La majorité des gens sont gen-
tils.»
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N’oubliez pas ces deux phrases la prochaine fois que
quelqu’un vous fait une scéne. Gardez votre sang-froid.
La meilleure lacon de gagner |a partie dans ce genre de
situation est de laisser passer I'orage et de ne plus y repen-
ser.

Il'y a de cela plusieurs annees, comme je corrigeais.
des copies d’examen, je suis tombé sur une copie quim’a
particulierement inquiété. L ¢étudiant en question avait
manifesté, en classe et lors des tests précéden ts, des capa-
cités bien supérieures a CE€ que monlrait sa copie. Je m "at-
tendais, en fait, 4 ce que cet étudiant termine avec la meil-
leure note. C’était tout Je contraire. Cet examen le plagait
au dernier rang. Comme le le fais toujours en pareil cas,

j'ai demandé a ma secrétaire de 'appeler au téléphone
pour le faire venir d’urgence a2 mon bureau.

- Ilest arrivé peu de temps aprées. Il avait I’air complé-
tement défait, Je lui ai dit de s ‘asseoir, de se mettre 3 son
aise, et je lui aj demandé: «Qu’est-ce qui s’est passé,
Paul? Je m’attendais 3 un bien meilleur examen de votre
part.»

Paul s’est agité sur sa chaise, a regardé la pointe de
Ses souliers et m’a répondu: «Monsieur, quand j’ai com-
Pris que vous aviez vy que je trichais, jai perdu tous mes
moyens. Je n’arrivais plus 4 me concentrer. C’est la pre-
miere fois, je vous lure, que je triche. Je voulais absolu-
ment avoir un «A», alors j'avais caché les réponses. »

I était dans tous ses états. Il n’arrivait plus & s’arré-
ter de parler. «Je Suppose que vous allez demander mon

renvoi. C’est la régle & P'université. Tout étudiant surpris
a tricher est définitivement renvoyé.»

Et il a poursuivi sur la honte que cela représenterait
pour sa famille, le désastre pour son avenir, enfin, toutes
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les conséquences possibles. Je lui ai dit finalement:
«Calmez-vous, voyons. Je vais vous dire quelque chose,
le n’ai pas vu que vous trichiez. Je n’avais pas lamoindre
Idée que vous aviez triché j usqu’au moment ot vous éres
arrive et me 'avez dit. Je regrette que vous ayez lait cela,
Paul.»

Et j’ai ajouté: «Qu’attendez-vous de volre passage a
I"université, Paul?»

I était maintenant un peu plus calme el, aprés un
courttemps d’arrét, il m’a répondu: «Eh bien, monsieur,
mon objectif principal est d’apprendre la vie, mais je
crois que je suis en train de le manquer lamentablement. »

«On apprend de toutes sortes de fagons, lui ai-je
répondu, j’estime que vous pouvez tirer profit de cette
expéerience. » .

«Quand vous avez consulté les réponses, votre cons-
cience s’est mise 4 vous tourmenter. Vous vous étes senti
coupable et cette culpabilité a ébranlé votre confiance en
vous. Comme vous ’avez bien dit, vous avez perdu tous
vOS moyens,

«On aborde le plus souvent la question du bien et du
mal d’un point de vue moral ou religieux. Comprenez-
moi bien, Paul. Je ne suis pas ici pour vous faire un ser-
mon sur le bien et le mal. Voyons les choses sous I’angle
pratique. Quand on agit contrairement a sa conscience,
on éprouve de la culpabilité et cette culpabilité paralyse
notre pensée. On est incapable de penser, parce qu’on se
demande: «Est-ce que je vais me faire prendre?»

«Vous vouliez si désespérément un «A» que vous
avez mal agi et vous le saviez. Bien des occasions se pré-
senteront, au cours de votre existence, ou vous voudrez si
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désespérément obtenir un «A» que vous serez tenté de
faire quelque chose de contraire a votre conscience. Vous
voudrez, par exemple, réussir une vente et serez tenté de
tromper délibérément le client. Ca marchera peut-2tre.
Mais voila ce qui arrivera: vous serez gagné par un senti-
ment de culpabilité et, la prochaine fois que vous verrez
votre client, vous vous sentirez mal a I’aise. Vous vous
demanderez: «A-t-il découvert le tour que je lui ai joué?»
Vous deviendrez inefficace, parce que vous n’arriverez
pas a vous concentrer. Il y a toutes les chances que vous
n’arriverez pas a réussir les ventes suivantes. A longue
échéance, en réussissant une vente par des méthodes con-
traires a votre conscience, vous perdrez beaucoup d’ar-
gent.»

J’ai continué, en faisant valoir 4 Paul qu’un homme
d’affaires, un professionnel, peut perdre tous ses moyens
quand, ayant une liaison avec une autre femme, il est saisi
par la peur que sa femme légitime I"apprenne. Cette ques-
tion: «Va-t-elle découvrir la vérité?» ronge son assu-
rance, tant et si bien qu’il n’arrive plus a s’acquitter de ses
obligations au travail comme au foyer.

J’ai rappelé a Paul que bien des criminels se font
prendre, non parce qu'ils ont laissé des indices, mais
parce qu’ils agissent comme §’ils étaient coupables. Leur
sentiment de culpabilité les met sur la liste des suspects.

Nous avons, chacun d’entre nous, le désir de penser,
d’agir, de vivre moralement. Lorsque nous agissons 2
’encontre de ce désir, c’est comme si un cancer rongeait
notre conscience. Ce cancer croit aux dépens de notre
confiance. Evitez de faire quoi que ce soit qui vous oblige
a vous demander: «Vais-je me faire prendre? Vont-ils
découvrir la vérité? Est-ce que je vais réussir 4 m’en
tirer?»
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N’essayez pas d’obtenir un «A» au prix de votre
confiance en vous-méme.

Je suis heureux de dire ici que Paul a compris la
lccon. Il a appris la valeur pratique d’un comportement
conforme a la morale. Je lui ai alors proposé de refaire
I'examen. A sa question: «Et mon renvoi?», j’ai
répondu: «Je connais le réglement. Mais, vous savez, s’il
fallait renvoyer tous ceux qui ont triché d’une fagon ou
d’une autre dans leur existence, la moitié des professeurs
perdraient leur emploi. Et si nous devions renvoyer tous
les étudiants qui ont pensé a tricher & une occasion ou a
une autre, I'université devrait fermer ses portes.,

«Je fermerai donc les yeux sur cet incident, mais a
une condition.»

Jai pris sur une tablette: «Fifty Years with the
Golden Rule» (La régle d’or de ma vie) et lui ai dit
«Paul, lisez ce livre et rendez-le-moi. Vous allez voir
comment J.C. Penney, selon ses propres termes, a bt
une immense fortune en agissant selon la morale.»

Agir conformément & la morale rend notre cons-
cience heureuse. Et cela renforce notre conscience. Quand
nous agissons sciemment contre la morale, il se produit
deux effets négatifs. Tout d’abord, nous nous sentons
coupables et cette culpabilité sape notre confiance.
Fnsuite, les autres découvrent tot ou tard la vérité et per-
dent confiance en nous.

Agissez conformément au bien et conservez votre
confiance en vous-méme. Votre pensée est gage de réus-
site.

Voici un principe de psychologie qui mérite d’étre lu
et relu. Il faut vous en pénétrer: Pour metire de l’assu-
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rance dans vos pensées, mettez de | ‘assurance dans vos
aciions.,

Le docteur George W, Crane, célebre psychologue,
a €crit dans son ouvrage: «Applied Psychology» (La psy-
chologie appliquée) (Hopkins Syndicate, Inc., Chicago,
1950): «N'oubliez pas que les motions précédent les émo-
tions, Vous ne pouvez contréler directement ces derniéres;
c'est par le choix que vous faites de vos motions, ou
actions, que vous y parviendrez, Pour éviter tous ces
drames  (difficultés conjugales, conflits), prenez
conscience de la vérité de ces réalités psychologiques.
Adoptez jour aprés jour des motions adaptées et vous ne
tarderez pas a éprouver les émotions correspondantes!
Appliquez-vous avec votre compagnon ou votre compagne
a accomplir ces motions: rendez-vous, baisers, compli-
ments sincéres et quotidiens, et toutes sortes d’autres
attentions, et vous n’aurez plus a vous inquiéter de cette
émotion qu’est |"amour, Quand on agit amoureusement,
On ne tarde pas a se sentir amoureux »

Les psychologues nous disent qu’on peut changer
ses attitudes en modifiant ses actions physiques. On
éprouve, par exemple, le goiit de sourire quand on s’ap-
plique a sourire. On se sent plus sir de soi quand on mar-
che la téte droite que lorsqu’on marche le dos voité, A
'opposé, renfrognez-vous ¢l vous verrez que vous aurez
envie de vous renfrogner.

Il n’est pas difficile de faire la preuve que des
motions déterminées peuvent modifier les émotions. Les
gens qui se sentent timides, lorsqu’ils dojvent se présen-
ter, peuvent retrouver leur assurance en adoptant simul-
tanément trois comportements: premiérement, tendre la
main et donner une poignée de main chaleurcuse.
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Deuxiemement, regarder son vis-a-vis droit dans les
yeux. Et, troisiémement, dire: «Je suis enchanté de faire
volre connaissance.»

Ces (rois actions chassent automatiquement et ins-
tantanement la timidité. Des actes empreints d’assurance
produisent la streté de la penséc.

Par conséquent, pour mettre de ’assurance dans vos
pensées, mettez de assurance dans vos actions. Agissez
de maniére a produire les émotions que vous souhaitez
¢prouver. Vous trouverez ci-dessous cing exercices d’en-
(rainement a la confiance en soi. Lisez attentivement ces
conseils. Mettez-les ensuite systématiquement en prati-
que pour développer votre assurance.

. Asseyez-vous touwjours au premier rang. Avez-
vous remarqué que, dans toute assemblée, dans une
cglise, une salle de classe ou ailleurs, ce sont les places du
fond qui se remplissent en premier? La majorité des gens
se disputent les dernieres places pour ne pas se faire
«remarquer». Et la raison en est qu’ils manquent d’assu-
rance.

Choisir le premier rang, ¢’est faire place a la con-
fiance. Pratiquez cet exercice. Dés aujourd’hui, adoptez
pour régle de vous asseoir aussi pres que possible du pre-
mier rang. Il est certain qu’on vous remarquera un peu
plus a votre nouvelle place mais, ne ’oubliez pas, le suc-
cés se remarque.

2. Regardez les gens dans les yeux. Le regard de quel-
qu’un nous en dit long sur lui. D’instinct, on s’interroge
sur les gens qui ne nous regardent pas dans les yeux.,
«Qu’est-ce qu’il cherche a cacher? A-t-il peur de quelque
chose? Est-ce qu’il me prépare un mauvais tour? Veut-il
cacher quelque chose?»
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Le plus souvent, ne pas regarder quelgu’un dans les
yeux indique deux choses, soit: «Je me sens faible devant
vous. J'ai peur de vous.», soit: «Je me sens coupable.
J’ai fait ou pensé quelque chose que Jje ne veux pas que
vous découvriez. J’ai peur de vous offrir mon regard,
vous pourriez lire dans mes pensées. »

Vous ne dites rien de bon sur vous-méme, lorsque
vous ¢vitez le regard d’autrui. Vous avouez: «J’ai peur.
Je manque de confiance.» Dominez cette peur, en vous
appliquant a regarder les autres dans les veux.

Regarder les autres dans les yeux, ¢’est leur dire: «Je
suis honnéte, siir de moi. Je crois en ce que je vous dis. Je
n’ai pas peur. J’ai confiance,»

Faites jouer vos yeux a votre avantage. Regardez
droit dans les yeux. Cela vous donne de I’assurance et
cela vous assure la confiance des autres.

3. Marchez plus vite, Quand j’étais enfant, le simple
fait d’aller a la ville me remplissait de joie. Une fois les
achats terminés et de retour a la voiture, ma mére disait
souvent: «David, regardons les gens passer.»

Maman était parfaite pour organiser des jeux. Elle
disait: «Regarde ce monsieur. Il est inquiet. A cause de
quoi, a ton avis?» Ou bien: «Qu’est-ce que tu crois que
cette dame va faire?» Ou encore: «Regarde cette per-
sonne. On dirait qu’elle est dans le brouillard.»

Regarder les gens passer devint bientdt un jeu trés
amusant. C’était bien moins cher que le cinéma (j’appris
bien plus tard que c’était pour cette raison que maman
avait inventé ce jeu) et c¢’était bien plus instructif.

Je n’ai pas perdu cette habitude. Il m’arrive, dans les
salles d’attente, les entrées d’hétel ou dans la rue d’étu-
dier les comportements en observant les gens.
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Les psychologues associent la nonchalance et la mol-
lesse dans les postures et la démarche a une perception
peu favorable de soi-méme, de son (ravail et des autres.
Mais les psychologues nous disent également que nous
pouvons modifier nos attitudes intérieures en modifliant
notre posture et la vitesse de nos mouvements. Observez
bien autour de vous ¢t vous découvrirez que les actions
physiques sont le produit des actions mentales. Les
chiens battus, les vaincus de la vie se trainent sous le poids
de leur absence de confiance en eux-mémes.

Les gens moyens se déplacent a une allure
amoyenney. Leur pas est «moyen». Ils ont air de se
dire: «Je n'ai pas vraiment beaucoup d’estime pour moi-
memec. »

Il existe, enfin, un troisiéme groupe. Les personnes
qui y appartiennent manifestent une assurance supé-
ricure. Elles marchent plus vite que la moyenne des gens;
presque au pas de course, on dirait. Leur démarche sem-
ble vouloir dire: «J'ai un rendez-vous important, quel-
que chose d’important a faire. Et dans 15 minutes, j’au-
rai réussi ce que je veux faire.»

Utilisez cette technique d’accélération personnelle
pour renforcer votre assurance. Rejetez vos ¢épaules en
arriere, redressez la téte, avancez un peu plus vite et vous
sentirez croitre votre confiance én vous.

Essayez. Vous verrez.

4. Prenez la parole. Au cours de ma pratique, au
contact de groupes d’importance diverse, j’ai pu obser-
ver que bien des gens doués d’une fine intelligence et de
nombreux talents étaient comme paralysés et ne partici-
paient pas aux échanges. Ce n’était pas que ces gens ne
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voulaient pas participer. C’était une simple question
d’assurance. '

Ceux et celles qui restent muets comme des carpes
dans les réunions ont cette opinion d’eux-mémes: «Mon
opinion ne vaut probablement pas grand chose. Si j’ou-
vre la bouche, je passerai pour un imbécile. Mieux vaut
me taire. De toutes facons, les autres en savent probable-
ment plus long que moi. Je ne veux pas qu’ils découvrent
mMon ignorance.»

Chaque fois qu’ils ratent ’occasion de parler, ils se
sentent plus inadaptés, plus inférieurs. Ils se prometient
souvent de parler «la prochaine fois», sans grande con-
viction et en sachant fort bien qu’ils ne le feront pas.

Ceci est tres important: chaque fois qu’ils ratent
I"occasion de parler, leur confiance en prend un coup et
s’amenuise.

~Au contraire, du ¢bté positif, plus vous parlez, plus
vous gagnez en assurance et plus il vous est facile de vous
exprimer la fois suivante. Exprimez-vous. C’est la vita-
mine de la confiance en soi.

Appliquez cette recette. Promettez-vous de prendre
la parole a chacune des réunions auxquelles vous partici-
perez. Parlez, dites délibérément quelque chose a toutes
les conférences, forums et comités ot vous serez présent.
Sans exception. Faites un commentaire, donnez un con-
seil, posez une question. Et ne soyez pas le dernier A par-
ler. Essayez d’étre le premier-a parler, celui qui brise la
glace.

Et ne craignez pas d’avoir ’air béte. Vous n’aurez
pas I"air béte. Pour chaque personne qui ne sera pas d’ac-
cord avec vous, il est probable qu’une autre le sera. Ces-
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sez de vous poser la question de savoir si vous allez oser
parler.

Appliquez-vous plutét a attirer [’attention du
meneur de jeu pour pouvoir parler.

Pour apprendre a parler en public, vous pourriez
adhérer a votre club d’affirmation personnelle local. Des
milliers de gens consciencieux ont appris a se sentir a
I"aise dans leurs échanges avec les autres, grice a des exer-
cices méthodiques.

5. Souriez. Sourire, nous 'avons tous entendu dire
un jour ou un autre, nous donne un avantage réel. Le
sourire est un excellent remeéde au manque de confiance
cn soi. Mais bien des gens ne le croient pas, parce qu’ils
n’ont jamais essayé de sourire quand ils éprouvaient de la
peur.

Faites cette petite expérience. Essayez de vous sentir
déprimé et de faire un grand sourire en méme temps.
Impossible. Un grand sourire augmente votre confiance,
Un grand sourire vainc la peur, I’inquiétude et le décou-
ragement.

Un grand sourire fait plus que de vous guérir de
votre timidité. Il brise aussi, et de maniére instantanée,
les résistances des autres. On ne peut tout simplement pas
vous en vouloir, si vous portez sur le visage un sourire
large et sincere. Il y a quelques jours, il m’est arrivé un
petit incident qui illustre ce point. J’attendais a une inter-
section que le feu change pour pouvoir redémarrer,
quand le conducteur qui se trouvait derriére moi a laissé
glisser son pied de la pédale de frein et sa voiture a heurté
mon pare-chocs. J’ai regardé dans le rétroviseur et je I’ai
vu sortir de sa voiture. Je suis sorti également et, oubliant
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ma regle d’or, me suis préparé 4 une altercation. J'avoue
que j’étais prét 3 mordre.

Heureusement, il ne m’en a pas laissé le temps. II
s'est dirigé vers moi, m’'a souri et, d’une voix sincére,
m’a dit: «Cher monsieur, je ne voulais vraiment pas faire
cela.» Son sourire et I'accent honnéte de ses paroles
m’ont pris au dépourvu. J'ai marmonné quelque chose
du genre: «Bon, ¢a va, ¢a arrive 4 tout le monde.» En
moins de temps qu'il n’en faut pour battre un ceuf, ma
colere s’est transformée en amitié.

Souriez largement et vous verrez la vie en rose., Mais
Faites un vrai sourire. L’ombre d’un sourire ne suffit pas.
Découvrez vos dents. Un sourire grand format vous
garantit le succes. |

On m’a souvent dit: «Oui, mais quand j’ai peur de |
quelque chose ou quand je suis en colére, je n’ai pas envie
de sourire.»

Bien stir, personne n’en a envie. La recette est de
vous dire avec conviction: «Je vais faire un sourire. »

Et souriez.

Tirez profit de la puissance du sourire.

Tirez parti des cing recettes suivantes:

1. Le reméde a la peur, c’est "action. Isolez votre
peur et agissez de maniére constructive. L’inaction, res-
ter les bras croisés dans une situation, renforce la peur el
détruit votre confiance en vous-méme.

2. Faites tous vos efforts pour ne déposer dans votre
banque a mémoire que des pensées positives. Ne permets
tez pas aux pensées négatives, déprimantes, de se trans-
former en monstres psychiques. Refusez-vous tout Sime«
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plement de vous rappeler les situations ou les événements
déplaisants de votre vie.

3. Mettez les autres dans leur juste perspective.
N’oubliez pas qu’il y a bien plus de ressemblances que de
différences entre les gens. Ayez une perception raisonna-
ble d’autrui. C’est un étre humain comme vous. Adoptez
une attitude compréhensive. Bien des gens montrent les
dents, mais il est rare qu’ils mordent.

4. Appliquez-vous a ne faire que ce que votre cons-
cience estime juste. Cela vous évitera d’étre victime de ce
poison qu’est la culpabilité. Les bonnes actions pavent la
voie de la réussite.

; g : F
5.Que tout en vous dise: «J’ai confiance, vraiment
confiance.» Appliquez ces techniques dans votre vie quo-
lidienne:

a. Asseyez-vous foujours au premicr rang.
b. Regardez les gens dans les ygux.

¢! 'Marchez plus vite.

d." Prenez 1d parole.

¢. Souriez largement.
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Comment voir grand

Je parlais récemment avec une agente du personnel
d’une des plus grosses entreprises des Etats-Unis. Elle
consacre quatre mois par an au recrutement de jeunes
dipléomés des universités pour les stages de formation de
cadres de sa compagnie. L’essentiel de ses commentaires
indiquait qu’elle était profondément décue par 'attitude
de nombreux jeunes.

«Je parle chaque jour avec une dizaine de finissants.
Leurs notes les placent parmi les meilleurs de leur classe,
le premier tiers, ¢t ils sont tous au moins modérément
intéressés a venir travailler pour nous. L’un des points
principaux que nous cherchons a déterminer au cours de
la premiére entrevue est la motivation du candidat. Nous
voulons nous assurer qu’il, ou elle, est le genre de per-
sonne a laguelle nous pourrons dans quelques années
confier des projets importants, la direction d’une succur-
sale ou d’une usine, enfin une personne qui pourra
apporter une contribution réelle a notre compagnie.
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«Je dois reconnaitre que je suis loin d’étre satistaite
par les objectifs de la plupart de ceux et de celles que je
rencontre. Vous seriez surpris d’apprendre le nombre de
ceux qui, a 22 ans, s’intéressent avant tout a notre plan de
retraite. Pour la plupart de ces candidats, la réussite est
synonyme de sécurité. Peut-on courir le risque de confier
notre compagnie a de telles personnes?

«Ce que je n’arrive pas a comprendre, ¢’est pour-
quoi, a notre époque, les jeunes sont si conservateurs, ont
une vision si étriquée de "avenir? Les chances d’avenir
sont de plus en plus grandes, tout nous indique cela.
Notre pays connait une expansion scientifique et indus-
triclle sans précédent. Notre population augmente rapi-
dement. S"il existe des raisons d’étre optimiste en Améri-
que, c’est bien a notre époque.»

Celte tendance a penser de maniere étriquée indique
qu’il existe bien moins de concurrence qu’on ne pense
pour des carriéres vraiment enrichissantes.

Pour ce qui touche a la réussite, ce n’est pas la taille,
le poids, les diplomes, les antécédents familiaux qui
jugent les gens; ¢’est la force de leur pensée. Cette force
détermine I'importance de nos réalisations. Voyons
maintenant comment on peut muscler sa pensée.

Vous &tes-vous jamais demandé: «Quel est mon
point faible?» Le point faible par excellence de la nature
humaine est sans doute ’auto-dépréciation, le fait de se
dévaloriser. L’auto-dépréciation se manifeste de mille et
une maniéres. Jean voit, par exemple, une offre d’emploi
dans le journal; ¢’est exactement ’emploi qu’il cherche.
Mais il ne passe pas a ’action, parce qu’il pense: «Je ne
suis pas qualifi¢ pour cet emploi, alors pourquoi me cas-
ser la téte?» Ou bien Jacques voudrait sortir avec Clau-
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dette, mais il ne I'appelle pas, parce qu’il pense n'avoir
aucune chance avec elle.

André pense que Monsieur Richard est exactement
la personne qui pourrait s'intéresser a son produit, mais il
ne "appelle pas. Il pense que Monsieur Richard est un
personnage trop important pour lui. Pierre remplit une
demande d’emploi. A la guestion: «Quel salaire de
départ souhaitez-vous obtenir? », il répond par un chiffre
modeste, parce qu’il ne vaut pas le salaire qu’il aimerait
gagner.

Depuis la nuit des temps, les philosophes nous ont
fait cette recommandation: «Connais-toi toi-méme.»
Mais il semble que la majarité des gens interprétent ce
conseil ainsi: «Ne ('intéresse qu’a tes points faibles.» La
plupart des examens de conscience consistent a dresser de
longues listes de ses faiblesses, de ses insuffisances et de
ses défauts.

Il est bon de connaltre ses limites; cela nous indique
dans quels domaines nous pouvons nous améliorer. Mais
sl Nous ne connaissons que nos aspects négaltifs, nous
nous mettons dans de beaux draps. Notre valeur est
minime.

Voici un exercice qui vous aidera a prendre la vraie
mesure de vous-méme. Je I’ai appliqué au cours de pro-
grammes de formation a I’'intention de directeurs com-
merciaux et de vendeurs. Il est efficace.

1. Recherchez vos cing points forts. Demandez a
quelgqu’un d’objectif de vous aider, votre femme, votre
supérieur, un professeur, par exemple, quelqu’un d’in-
telligent qui puisse vous donner une opinion honnéte. (Les
points forts qui apparaissent le plus souvent sont: l'ins-
truction, ’expérience, les talents techniques, I'appa-
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«Je dois reconnaitre que jc suis loin d’étre satistaite
par les objectifs de la plupart de ceux et de celles que je
rencontre. Vous seriez surpris d’apprendre le nombre de
ceux qui, & 22 ans, s’intéressent avant tout a notre plan de
retraite. Pour la plupart de ces candidats, la réussite est
synonyme de sécurité. Peut-on courir le risque de confier
notre compagnie a de telles personnes?

«Ce que je n'arrive pas & comprendre, ¢’est pour-
quoi, & notre époque, les jeunes sont si conservateurs, ont
une vision si étriquée de ’avenir? Les chances d’avenir
sont de plus en plus grandes, tout nous indique cela.
Notre pays connait une expansion scientifique et indus-
trielle sans précédent. Notre population augmente rapi-
dement. S’il existe des raisons d’étre optimiste en Améri-
que, ¢’est bien a notre époque.»

Cette tendance a penser de maniére étriquée indique
qu’il existe bien moins de concurrence gqu’'on ne pense
pour des carriéres vraiment enrichissantes.

Pour ce qui touche & la réussite, ce n’est pas la taille,
le poids, les diplomes, les antécédents familiaux qui
jugent les gens; ¢’est la force de leur pensée. Cette force
détermine I'importance de nos réalisations. Voyons
maintenant comment on peut muscler sa pensée.

Vous &tes-vous jamais demandé: «Quel est mon
point faible?» Le point faible par excellence de la nature
humaine est sans doute ’auto-dépréciation, le fait de se
dévaloriser. L’auto-dépréciation se manifeste de mille et
une manieres. Jean voit, par exemple, une offre d’emploi
dans le journal; ¢’est exactement I’emploi qu’il cherche.
Mais il ne passe pas a I’action, parce qu’il pense: «Je ne
suis pas qualifié pour cet emploi, alors pourquoi me cas-
ser la téte?» Ou bien Jacques voudrait sortir avec Clau-
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dette, mais il ne 'appelle pas, parce gu’il pense n’avoir
aucune chance avec elle.

André pense que Monsieur Richard est exactement
la personne qui pourrait s’intéresser a son produit, maisil
ne "appelle pas. Il pense que Monsieur Richard est un
personnage trop important pour lui. Pierre remplit une
demande d’emploi. A la question: «Quel salaire de
départ souhaitez-vous obtenir?», il répond par un chiffre
modeste, parce qu’il ne vaut pas le salaire qu’il aimerait
gagner.

Depuis la nuit des temps, les philosophes nous ont
fait cette recommandation: «Connais-toi toi-méme.»
Mais il semble que la majorité des gens interprétent ce
conseil ainsi: «Ne t’intéresse qu’a tes points faibles.» La
plupart des examens de conscience consistent a dresser de
longues listes de ses faiblesses, de ses insuffisances et de
ses défauts.

Il est bon de connaitre ses limites; cela nous indique
dans quels domaines nous pouvons nous améliorer. Mais
sl NOUS ne connaissons que nos aspects négatifs, nous
nous mettons dans de beaux draps. Notre valeur est
minime. _

Voici un exercice qui vous aidera a prendre la vraie
mesure de vous-meme. Je I’al appliqué au cours de pro-
grammes de formation a I’intention de directeurs com-
merciaux et de vendeurs. Il est efficace.

1. Recherchez vos cing points forts. Demandez a
quelqu’un d’objectif de vous aider, votre femme, votre
supérieur, un professeur, par exemple, quelqu’un d’in-
telligent qui puisse vous donner une opinion honnéte. (Les
points forts qui apparaissent le plus souvent sont: ’ins-
truction, l'expérience, les talents techniques, l’appa-
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rence, une vie familiale harmonieuse, les attitudes, la per-
sonnalité, esprit d’initiative.)

2. Inscrivez ensuite sous chacun de ces points forts le
nom de trois de vos connaissances qui ont réussi, sans
posséder ce point fort au méme degré que vous.

Quand vous aurez terminé cet exercice, vous vous
rendrez compte que vous batiez bien des gens qui ont
réussi sur au moins 'un des cing points.

Vous ne pouvez, honnétement, parvenir & une autre
conclusion que celle-ci: vous &tes plus fort que vous le
croyez, Adaptez donc votre pensée a votre force réelle.
Donnez a votre pensée sa mesure réelle! Et ne vous déva-
lorisez jamais, au grand jamais!

Les gens qui emploient toujours dans la conversa-
tion des termes recherchés alors qu'ils pourraient
employer des termes simples qui signifient la méme
chose, «atrabilaire» pour «coléreux» par exemple, ont
peut-étre un vaste vocabulaire. Cela signifie-t-il gu’ils
ont une vaste pensée? Probablement pas. Les gens qui
emploient un vocabulaire recherché, difficile, des phra-
ses compliquées, qui obligent les autres a faire un effort
pour les comprendre ont tendance a étre pompeux et
arrogants. Et les gens pompeux ont souvent les idées
courtes.

La vraie mesure du vocabulaire de quelqu’un ne
tient pas & la taille ni au nombre des mots qu’il emploie,
Ce qui compte, ce qui compte vraiment, dans le vocabu-
laire de quelqu’un, ¢’est 'impact de ses mots et de ses
phrases sur sa propre pensée et la pensée des autres.

Voici quelque chose de fondamental: nous ne pen-
sons pas en mots ni en phrases. Nous pensons en images,
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en représentations. Les mots sont le matériel brut de la
pensée. Cet instrument merveilleux, le cerveau, trans-
forme automatiquement les mots écrits ou parlés en ima-
ges mentales. Chaque molt, chaque phrase, crée une
image mentale légérement différente. Si quelqu’un vous
dit: «Jacques a acheté un nouveau duplex», vous voyez
une image. Mais si on vous dit: «Jacques a acheté un nou-
veau chalet», vous voyez une image différente. Les ima-
ges mentales que nous voyons dépendent des mots que
nous employons pour désigner et décrire les choses.

On peut se représenter cette question ainsi: quand on |
parle ou quand on écrit, on agit, pour ainsi dire, comme
un projecteur qui inscrit un film sur esprit des autres.
Les images que vous y créez déterminent la maniére dont
les autres et vous-méme réagissez.

Supposez que vous disiez a un groupe de gens: «J’ai
le regret de vous annoncer que nous avons échoué.» Que
voient vos auditeurs? [1s voient toute la tristesse, toutes
les déceptions associées 4 ce mot: «échouer». Supposez
maintenant que vous disiez: «Voici une nouvelle appro-
che de la question qui, & mon avis, va réussir.» lls vont
retrouver leur courage, se sentir préts a recommencer.,

Supposez que vous disiez: «Nous avons un pro-
bleme.» Vous créez dans Pesprit des autres 'image de
quelque chose de difficile a régler, de déplaisant. Si vous
dites plutdt: «Nous avons un défi & relever», vous avez
créé une image mentale agréable et stimulante.

Dites a un groupe: «Nous avons encouru de grosses
dépenses», et les gens voient de ’argent qui ne reviendra
Jamais. C’est une image assurément déplaisante. Dites
plutdt: «Nous avons fait un gros investissement», et ils
verront 'image de quelque chose qui va entrainer des
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profits dans I’avenir, ce qui est une perspective trés agréa-
ble.

Tout ceci pour en arriver a cette constatation: les
esprits forts sont ceux qui sont capables de créer des ima-
ges positives, encourageantes, optimistes dans leur pro-
pre esprit et dans l'esprit des autres. Pour voir grand,
nous devons employer des mots et des phrases gui pro-
duisent des images mentales fortes, positives.

Vous trouverez dans la colonne de gauche des exem-
ples de phrases qui créent des pensées étriquées, dépri-
mantes, négatives. Dans la colonne de droite, la méme

situation est représentée en termes larges et positifs.

Demandez-vous, en lisant ceci: «Quelle image men-

tale est-ce que je vois?»

1. Ca ne sert & rien, c’est
raté,

2. J’ai déja monté ce
genre de commerce, ¢a
n’a rien donné. Jamais
plus.

3. J'ai essayé, mais ce pro-
duit ne se vend pas. Les
gens n’en veulent pas.

4. Le marché est saturé.
Les trois quarts de la
demande sont satisfaits.
Mieux vaut arréter les
frais tout de suite.

Nous avons encore une
chance. Allons de I'avant.
Voici une autre méthode.
J'ai fait faillite, mais
¢’était de ma faute. Je vais
essayer une autre fois.

Jusqu’a présent, je n’ai
pas réussi a vendre ce pro-
duit. Mais je sais qu’il est
bon et je vais trouver le
moyen de le vendre.

Imaginez, le quart de la
demande n’est pas encore
satisfait. Je veux avoir
ma part du giteau. Ca
promet!
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10.

. Nos

. Personne

. Je wvais vous

. Leurs commandes sont

trop faibles. Oublions-
les.

Cing ans, c’est trop long
pour atteindre un pos-
te de direction chez
vous. Ne comptez pas
sUr moi.

concurrents ont
I’avantage. Comment
voulez-vous que j’arrive
a vendre?

ne voudra
jamais de ce produit.

. Attendons un ralentis-

sement des affaires et
achetons alors des
actions.

Je suis trop jeune (ou
(rop vieux) pour cet
emploi.

montrer
pourquoi ¢a ne peut

marcher.

COMMENT VOIR GRAND

Leurs commandes n’ont
pas été importantes jus-
qu’a présent. Préparons
un plan pour micux répon-
dre a leurs besoins.

Cing ans, ce n’est pas bien
long. Il me restera trente
années pour exercer des
fonctions de direction,

La concurrence est forte;
¢a, c’est vrai. Mais per-
sonne ne possede toujours
fous les atouts. Réfléchis-
sons tous ensemble pour
trouver le moyen de les
battre a leur propre jeu.

Sous sa forme actuelle, ce
produit n’est pas venda-
ble. Apportons-y quelques
modifications.

Investissons tout de suite.
Parions sur la prospérité,
pas sur une récession.

Mon dge est un gros avan-
tage.

Je vais vous montrer pour-
quoi ¢a peut marcher.
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[’image: sombre, morose, L’image: brillante, synony-
triste, décevante, synony- me d’espoir, de plaisir, de
me d’échec. réussite, de victoire.

Les quatre méthodes pour acquérir
le vocabulaire des esprits forts.

Voici quatre méthodes qui vous permettront d’ac-
quérir le vocabulaire des esprits forts:

I. Employez des mots positifs, chaleurcux, pour
décrire comment vous vous sentez. Quand quelgu’un
vous demande: «Comment allez-vous aujourd’hui?» et
que vous répondez par un: «Je suis fatigué (j’ai mal a la
téte, vivement que ce soit samedi, je ne me sens pas trés
bien)», votre état ne fait qu’empirer. Adoptez plutdt
cette méthode; elle est simple, mais efficace, tres efficace.
Quand on vous demandera de vos nouvelles, répondez
par ces mots: «Oh, en pleine forme! Merci, el vous?» ou
encore: «’Trés bien». Dites, en toute occasion que vous
vous sentez en pleine forme et vous finirez par vous sentir
en pleine forme, et plus fort aussi, Que tout le monde
sache que vous tes la personne qui se sent toujours en
pleine forme. Vous y gagnerez des amis.

- 2. Employez des mots favorables, chaleureux,
vibrants pour décrire les autres. Adoptez pour régle de
n‘employer que des mots favorables, positifs pour cha-
cun de vos collegues et de vos amis, Quand vous parlez de
quelqu’un en son absence, faites son éloge en ces termes:
«C’est vraiment un type (rés svinpathigue.» «On m’a dit
qu’il réussit trés bien.» Evitez surtout de le critiquer,
d’employer un langage mesquin. Tét ou tard, on lui répé-
tera vos propos, et c’est a vous qu’ils nuiront,
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1. Encouragez les autres par vos paroles. Ne man-
quez jamais I’occasion de faire des compliments & autrui.
Tout le monde aime recevoir des éloges. Dites, chaque
jour, quelque chose de gentil a votre épouse ou a votre
mari. Remarquez et complimentez vos collégues de tra-
vail. Tout ¢éloge, quand il est exprimé sincérement, est
gage de réussite, Tirez en parti! Complimentez les gens
pour leur apparence, leur travail, leur famille, leurs suc-
cés. Faites bon usage des compliments,

4. Présentez les choses aux autres en termes positifs.
Quand les gens s’entendent dire: «Voici de honnes nou-
velles. Une belle occasion se présente...», ils se mettent a
rayonner. Quand, par contre, ils s’entendent dire: «Que
cela nous plaise ou non, il faut le faire», leurs images
mentales deviennent ternes, ennuyeuses, et leurs réac-
tions 'attestent. Promettez des victoires et les veux se
mettront a briller. Promettez la victoire et les autres vous
¢pauleront. Ouvrez la porte a I'avenir, ne fermez pas
I"horizon!

Yovez loin

Lesesprits forts s’exercent a voir les choses, non seu-
lement comme elle sont, mais bien plutdt telles qu’elles
pourraient étre.

Voici quatre exemples qui itllustreront ce point:

1. Qu'est-ce qui donne sa valeur a une propriété
immobiliére? Un agent immobilier qui a réussi dans
I’achat et la vente d’entreprises agricoles nous montre ce
qui peut tre accompli si nous nous exergons a voir quel-
que chose la ou rien, ou presque rien, n’existe encore.

«La plupart des propriétés dans la région sont déla-
brées et guere intéressantes», a dit mon ami. «Si j’ai
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Un jour, comme je me promenais dans le magasin, j’ai
assisté¢ a une dispute entre une vendeuse et une cliente.
Cette derniere, fichée, est finalement partie.

«Sur ce, la vendeuse a dit a sa voisine: ‘Je ne vais
tout de méme pas perdre mon temps pour 1,98 § et mettre
le magasin sens dessus dessous pour trouver ce qu’elle
veut. Ca n’en vaut pas la peine.’

«Je suis alors partie, a poursuivi la directrice, mais
cette remarque a continué de me trotter dans la téte. 1l est
assez grave, ai-je pensé, que nos vendeuses puissent met-
tre une-cliente dans la catégorie «1,98 $». Lorsque je suis
rentrée dans mon bureau, j’ai appelé le directeur de la
recherche et lui ai demandé combien un client avait
depensé en moyenne dans notre magasin ’année précé-
dente. Le chiffre qu’il m’a donné m’a surpris. Selon ses
calculs, fort précis, le client moyen avait dépensé 362 dol-
lars dans notre établissement.

«J’ai aussitét convoqué les chefs de rayon et leur ai
raconté I'incident. Ensuite je leur ai dit combien valait
réellement un client. Une fois que j’ai réussi a leur faire
comprendre que la valeur d’un client ne se juge pas sur
une seule vente mais sur une base annuelle, le service a la
clientele s’est nettement amélioré.»

Ce que dit ici cette directrice s’applique a tous les
typesd’entreprises. C'est la fidélité de la clientéle qui per-
met de faire un profit. On ne fait souvent aucun profit sur
les premiéres ventes. Considérez les dépenses potentielles
du client et non ce qu’il achete juste aujourd’hui,

Si vous attachez une grande valeur a vos clients,
vous les transformez en clients importants et réguliers. Si
vous leur attachez peu de valeur, ils vont acheter ailleurs.
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Un étudiant m’a raconté un incident qui illustre ce
fait, en me précisant qu’il ne mangerait jamais plus dans
une certaine cafeteria.

«Un jour, a-t-il commencé, j’ai décidé d’aller
essayer une nouvelle cafétéria, qui avait ouvert ses portes
deux semaines plus tot. Je suis a court d’argent en ce
moment; je fais donc attention & mes dépenses. Au
comptoir des viandes, j’ai vu de la dinde avec de la
salade, qui semblait assez bonne, au prix intéressant de
39 cents.

«Quand je suis arrivé a la caisse, I'employée a
regardé mon plateau et m’a dit: «1,09 $.» Je lui ai poli-
ment demandé de vérifier le total, parce que j’avais
acheté pour 99 cents de nourriture, Elle m’a regard¢ de
travers et a refail ses comptes. La différence tenail a la
dinde. Elle m’avait compté 49 cents au lieu de 39 cents. Je
lui ai fait remarquer le panonceau qui indiquait 39 cents.

«Elle s’est mise alors dans tous ses états: «Je me
mogque bien de ce qui est éerit. Le vrai prix est 49 cents.
Regardez, voici ma liste des prix pour aujourd’hui. Quel-
qu’un a di faire une erreur au comptoir. Vous me devez
49 cents.»

«J'ai alors essayé de lui expliquer que la seule raison
pour laquelle j’avais choisi la dinde était son prix de 39
cents. Si elle avait é1é a 49 cents j’aurais pris quelque
chose d’autre.

«A cela, elle a répondu: «Vous devez payer 49
cents.» Je les lui ai payés parce que je ne voulais pas per-
dre mon temps et faire une scéne. Mais j’ai pris la résolu-
tion immédiate de ne plus jamais manger dans cet
endroit. Je dépense & peu pres 250 dollars par an pour
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mes repas du midi, et vous pouvez étre certain qu’ils n'en
verront pas un sou.»

Voila ce que ¢’est qu’une vision étroite. La caissiere
n’a vu que les dix cents et a oublié les 250 dollars poten-
tiels.

3. Lecas du laitier aveugle. 1 est étonnant de consta-
ter combien les gens peuvent &tre parfois aveugles au
potentiel de leur clientéle. 1l y a quelques années, un lai-
tier est venu sonner a notre porte pour solliciter notre
clientéle. Je lui ai expliqué que nous nous faisions déja
livrer notre lait et que nous étions satisfaits du service. Je
lui ai ensuite conseillé d’aller sonner chez notre voisine.

Il m’a alors répondu: «J'ai déja sonné chez elle,
mais ils ne veulent qu’un litre de lait tous les deux jours:
¢a ne vaut pas la peine de se déplacer pour si peu.»

«C’est possible, lui ai-je dit, mais, quand vous avez
parlé a notre voisine, n’avez-vous pas remarqué que leur
demande de lait va nettement augmenter dans un mois ou
deux? Il va y avoir un nouveau venu qui consommera
beaucoup de lait.»

Le jeune homme m’a regardé un instant comme s’il
avait ¢te frappé par la foudre et a dit; «Je suis vraiment
aveugle.»

Aujourd’hui, cette méme famille se fait livrer 7 litres
de lait tous les deux jours par un laitier qui v vovait plus
clair. Ce premier-né, un garcon, a maintenant deux fréres
et une sceur. Et on m’a dit qu’ils attendaient une autre
naissance pour bientot,

Certaines personnes sont vraiment aveugles. Il faut
voir ["avenir, pas sculement le présent.
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L.a maitresse d’école qui ne voit dans un enfant que
ce qu'il est présentement: arriéré, frustre, mal élevé, ne
pourra certainement pas I'aider a se développer. C’est la
maitresse qui verra en lui ce qu’il peut devenir qui obtien-
dra des résultats.

La plupart des gens qui traversent en voiture le quar-
tier des clochards n’y voient que des épaves titubantes,
des étres irrémédiablement adonnés a 'alcool. D’autres,
inspirés par le dévouement, voient autre chose en ces
gens, des citoyens en puissance. Grace a cette vision inté-
rieure, ils réussissent souvent a les réhabiliter.

4. Qu'est-ce qui détermine voltre valeur? Aprés une
séance de formaltion, il y a quelques semaines, un jeune
homme est venu me voir pour me demander s’il pouvait
parler avec moi quelques minutes. Je savais que ce jeune
homme, qui avait alors environ 26 ans, avait connu une
enfance tres difficile. Il avait, de plus, subi toutes sortes
d’épreuves dans les premiéres années de sa vie adulte. Je
savais également qu'il faisait tous ses ef forts pour se batir
un avenir solide.

Assis devant une tasse de café, nous avons rapide-
ment réglé la question pratique qui 'embarrassait et nous
nous sommes mis a parler de la perception de I’avenir que
devraient avoir les gens qui disposent de peu de moyens
matériels. A cela, sa réponse a ét¢é directe et trés sage.

«J'ai moins de 200 dollars en banque. Mon emploi
au service municipal de I'imp&t foncier ne me rapporte
pas beaucoup et ne représente pas de bien grandes res-
ponsabilités. Ma voiture date d’il v a quatre ans, et ma
femme et moi vivons dans un tout petit appartement.

«Mais je suis bien décidé a ne pas me laisser abatire
par mon manque de movens.»
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Intrigué par cette déclaration, je lui ai demandé de
s’expliquer.

«Voila, a-t-il poursuivi, j’ai beaucoup observé les
gens dernicrement et j’ai remarqué ceci. Les gens qui ont
peu de moyens ne voient que leur situation présente.
C’est tout ce qu’ils voient. Ils ne voient pas I’avenir, ils ne
voient que leur géne actuelle.

«Mon voisin est un bon exemple de cela. Il ne cesse
de se plaindre du peu d’argent qu’il gagne, des éternels
problémes de sa plomberie, des factures du médecin qui
s"accumulent, et des bonnes fortunes des autres. 11 pense
si souvent a sa pauvreté présente qu'il croit qu’elle va
durer pour toujours. 1l se conduit comme s’il était con-
damné a vivre dans son triste appartement pour le restant
de ses jours.»

Mon compagnon parlait vraiment du fond du cceur.
Apres une courte pause, il a ajouté: «Si je ne considérais
que ma situation présente: un petit salaire, une vieille voi-
ture, un appartement bon marché, un régime de hambur-
gers, je ne pourrais qu'étre découragé. Je me verrais
comme un raté et je serais un raté pour le restant de mes
jours.

«J’ai décidé de voir en moi la personne que je serai
dans quelques années. Je ne me vois pas comme un
employé, mais comme un cadre. Je ne vois pas un appar-
tement minable, mais une belle maison de banlieue. Et
lorsque je me considére dans cette perspective, je me sens
mieux, mon esprit est plus fort. J’ai beaucoup d'expé-
riences qui prouvent la valeur de cette attitude.»

N'est-ce pas une excellente attitude pour se valori-
ser? Ce jeune homme est en bonne voie de connaitre une
vie trés agréable. Il aappris ce principe fondamental de la
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réussite: ce qui compte, ce n’est pas ce qu’on a. C’est ¢e
qu’on projette de faire dans I'avenir qui importe.

La valeur que le monde nous atiribue est pratique-
ment identique a celle que nous nous attribuons.

Voici ce que vous pouvez faire pour développer
votre aptitude a voir les choses telles qu’elles peuvent
étre, et non telles qu’elles sont. J’appelle ces exercices des
exercices de «valorisation pratique.»

1. Valorisez les choses qui vous entourent,
Rappelez-vous 'exemple des fermes. Demandez-vous:
«Que puis-je faire pour «valoriser» cette picce, cette mai-
son ou ce commeree?s Cherchez des idées qui ajouteront
de la valeur aux choses. Toute chose, terrain a construire,
maison ou commerce, n'a de valeur qu’en proportion de
I"usage que nous en faisons.

2. Valorisez les étres qui vous entourent. Plus vous
avancez dans le monde de la réussite, plus vous étes
amené a multiplier vos contacts avec les gens. Posez-vous
cette question: «Que puis-je faire pour «valoriser» mes
subordonnés? Pour les aider 4 devenir plus efficaces?»
N'oubliez pas que, pour tirer le meilleur de quelqu’un,
vous devez voir ce qu'il a de meilleur en lui.

3. Valorisez-vous. Ayez un entretien quotidien avec
vous-méme. Demandez-vous: «Que puis-je faire pour
augmenter ma valeur aujourd’hui?» Imaginez-vous tel
que vous pouvez éire, non tel que vous étes présentement.
Les moyens d’atteindre votre potentiel se proposeront
alors d’eux-mémes. Essayez et vous verrez.

Le directeur et propriétaire d’une imprimerie d’im-
portance moyenne (60 employés) m’a raconté comment
son successeur a ¢t¢é choisi, quand il a pris sa retraite;
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«[l y a cinq ans, j'ai eu besoin d'un comptable pour
diriger notre service de comptabilité et administrer les
affaires courantes. La personne que j’ai engagée s’ appelait
Harry. Il n’avait que 26 ans. Il ne connaissait rien au
domaine de I'imprimerie, mais ses références indiquaient
que ¢’était un bon comptable, Et pourtant, lorsque j'ai
pris ma retraite il y a un an et demi, nous I’avons nommé
président-directeur général de la compagnie.

«Quand j’y repense, Harry avait une qualité qui le
distinguait de tous les autres employés. Il s’intéressait
vraiment a ’ensemble des activités de la compagnie, pas
seulement a tenir les dossiers et a écrire des cheéques. Cha-
que fois qu’il pouvait aider un autre employé, il n’hésitait
pas a le faire.

«Lors de sa premiere année chez nous, nous avons
perdu plusieurs employés. Harry m’a alors proposé un
programme d’avantages sociaux qui, m’a-t-il promis,
réduirait a peu de frais les changements de personnel.
Nous I’avons adopté, et avec succes.

«Harry a réalisé bien d’autres choses, a I'avantage
non seulement de son département, mais de toute la com-
pagnie. [l a fait une étude des colits détaillée pour le ser-
vice de la production démontrant qu’un investissement
de 30 000 dollars en nouvelles machines serait rentabie.
Nous avons traversé, une fois, une période difficile dans
nos ventes, Harry est alors allé voir le directeur des ventes
et lui a dit textuellement: «Je ne connais pas grand chose
aux ventes, mais j’aimerais essayer de vous aider.» Ce
qu’il a fait. 1l a proposé plusicurs bonnes idées, qui nous
ont permis d’augmenter nos ventes. Chaque fois que
nous engagions un nouvel employé, Harry ne manquait
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jamais de I'aider a se familiariser avec son travail. Harry
s’intéressait vraiment a I’ensemble de la compagnie.

«Quand je me suis retiré, Harry a été la seule per-
sonne qui pouvait logiquement me succéder.

«Comprenez-moi bien, a continué mon ami, Harry
n’essayait pas de me marcher sur les pieds. Ce n’était pas
un simple touche-a-tout. Son esprit d’entreprise n’était
pas négatif. Il ne tirait pas dans le dos des autres
employés. Il ne cherchait pas I'autorité pour I'autorité.
Non, il cherchait tout simplement a aider. Tout ce qui
concernait I'entreprise le concernait personnellement. Il
avait a coeur notre affaire.»

Nous pouvons tous tirer une lecon de I’exemple de
Harry. Dire: «Je fais mon travail et ¢a suffit» dénote un
esprit mesquin, négatif. Les esprits forts se percoivent en
tant que membres d’une équipe, partageant ses victoires
et ses échecs; ils ne font pas bande a part. Ils cherchent
tous les moyens d’aider, indépendamment de tout profit
immeédiat, de toute récompense. Les personnes qui écar-
tent un probléme en disant: «Ce n’est pas I'affaire de
mon département; qu’ils se débrouillent», n’ont pas I’at-
titude qu’il faut pour commander.

Adoptez cette attitude; P’attitude des esprits forts.
Prenez 4 coeur les intéréts de votre compagnie; faites-en
votre affaire. Probablement trés peu de gens travaillant
pour de grandes compagnies y portent un intérét sincére,
réel. Mais, tout compte fait, peu de gens méritent le titre
d’esprits forts. Ce sont ceux-la qui atteignent les postes
de responsabilités, les postes les mieux payés.

Bien des gens doués d’un riche potentiel se laissent
entraver dans leurs entreprises par des petits ricns. En
voici quatre exemples:
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1. Qu’est-ce qu’il faut pour faire un bon discours?

Tout le monde ou presque désire posséder le
«talent» de parler en public. Mais la majorité n’y réussit
pas et échoue a parler efficacement devant un auditoire.

Pourquoi? La raison en est simple. La plupart des
gens se préoccupent des aspects insignifiants de la prise
de parole en public, au lieu de se concentrer sur ce qui est
vraiment important. Ils prennent une foule de résolu-
tions a I'avance: «ll faut que je me tienne droit», «il ne
faut pas que je bouge trop et que j’agite mes mains», «il
ne faut pas que mon auditoire remarque que j’utilise des
notes», «il ne faut pas que je fasse des fautes de gram-
maire», «il faut que ma cravate soit bien droite,» «il faut
que je parle fort, mais pas trop», etc...

Que se passe-t-il alors, quand ce genre de personne
prend la parole? Elle est dans ses petits souliers, parce
qu’elle s’est donné une liste terrifiante de choses a ne pas
faire. Elle perd le fil de son discours, tandis qu’elle se
demande si elle n’a pas fait une erreur. Et son discours est
un fiasco. C’est un échec, parce qu’elle s’est concentrée
sur les qualités tres secondaires qui font un bon orateur et
a négligé ce qui fait vraiment un bon orateur: une pleine
connaissance du sujet et le désir intense de la communi-
quer aux auditeurs.,

Lesuccesréel d’un orateur ne se juge pas au fait qu’il
s’est tenu bien droit ou qu’il n’a fait aucune faute de
grammaire, mais au fait qu’il a efficacement communi-
qué a son auditoire ce qu’il avait 4 lui dire. La majorité de
nos meilleurs orateurs ont de ces petits défauts. Certains
ont une voix désagréable. Certains, parmi les plus recher-
cheés en Amérique, échoueraient dans des classes d’ex-
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pression orale inspirées par toutes ces vieilles interdic-
tions.

Tous ces orateurs accomplis ont, par contre, une
chose en commun: ils ont quelque chose a dire et ifs brii-
lent du désir de le communiquer G auitrui.

Ne laissez pas de petits riens vous empécher de parler
avec succes en public.

2. Quelle est la cause des disputes?

Vous étes-vous jamais demandé ce qui cause les dis-
putes? Neuf fois sur dix, elles partent d’incidents aussi
insignifiants, aussi mineurs que celui-ci: «Jean rentre
chez lui un peu fatigué, un peu tendu. Le souper n’est pas
exactement a son goiit, il reléve le nez et s’en plaint. La
Journée de Marie n'a pas été idéale non plus; elle se dresse
sur ses ergots et dit: «A quoi est-ce que tu t'attends avec
I’argent que tu me donnes?» ou «Je pourrais mieux cuisi-
ner si j’avais une cuisiniere moderne comme toutes mes
amies.» Jean est piqué au vif; alors, il contre-attaque:
«Allons, Marie, ce n'est pas une question d’argent; tu ne
sais pas te débrouiller, ¢’est tout.»

Et ¢’est parti! Avant qu’ils ne déclarent finalement
une tréve, toutes sortes d’accusations vont étre échan-
geées: la belle-famille, leurs relations sexuelles, les problé-
mes d’argent, les promesses récentes et anciennes, et ainsi
de suite. Tout va se terminer dans la tension, dans la ner-
vosité. Rien n’aura été réglé et ils auront accumulé des
nouvelles munitions pour la prochaine querelle, qui sera
encore pire. A I'origine des disputes, rien de plus que des
pensées étroites, mesquines. Aussi, pour les éliminer, ces-
sez de penser petit.
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Voici une méthode qui a fait ses preuves. Avant de
vous plaindre, de lancer des accusations, de réprimander
ou de lancer des contre-attaques pour vous défendre,
demandez-vous ceci: «Est-ce vraiment important?»
Dans la plupart des cas, la réponse sera négative, et vous
¢viterez un conflit,

Interrogez-vous: «Est-ce si grave §’il (ou elle) laisse
tomber des cendres de cigarettes, oublie de refermer le
tube de dentifrice, ou rentre tard le soir?»

«Est-ce si grave s’il (ou elle) a dépensé un peu trop
d’argent ou invité a la maison des gens que je n’aime pas
beaucoup?»

Quand vous sentez que vous allez devenir négatif,
posez-vous la question: «Est-ce si grave que ¢a?» Cette
question accomplit des miracles au foyer, au bureau,
dans la circulation quand un conducteur vous passe sous
le nez... Elle accomplit des miracles dans toutes les situa-
tions susceptibles de provoquer une querelle.

3. Jean avait recu le plus petit bureau...

Il v a quelques années, j’ai vu une belle carriére dans
la publicité se briser pour une simple question d’attribu-
tion de bureau.

Quatre jeunes cadres, tous de méme niveau de res-
ponsabilités, avaient recu de nouveaux bureaux. Trois de
ces bureaux étaient identiques. Le quatrieme était plus
petit et moins bien meublé.

On attribua ce dernier bureau a J.M. Ce fut un coup
terrible pour son amour-propre. Il se crut aussitot la vic-
time d’un complot. Il se mit & nourrir des pensées négati-
ves: rancoeur, amertume, jalousie, et a se sentir inférieur,
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avec, pour résultat, qu’il commenca a manifester de
I"hostilité a I'égard de ses trois collegues. Au lieu de tra-
vailler de concert avec eux, il fit tout son possible pour
saper leur travail. Les choses allérent de mal en pis. Trois
mois plus tard, I'attitude de J.M. était devenue telle que
la direction n’eut pas d’autre solution que de lui montrer
la porte.

J.M. s’était laissé dominer par des pensées mesqui-
nes dans une affaire sans importance, Dans sa hate a se
sentir la victime d’un complot, J.M. n’avait oubli¢
gqu’une seule chose: la compagnie élait en pleine expan-
sion et manquaitd’espace. Le responsable qui avait attri-
bué les bureaux ne savait méme pas lequel était le plus
petit! Personne dans la compagnie, a I'exception de
J.M., n’avait établi un rapport entre la taille de son
bureau et sa valeur personnelle,

Vous risquez, vous aussi, d’étre la victime de pensées
mesquines au sujet de petits riens: votre nom qui apparait
le dernier sur la liste du personnel de votre service ou le
fait que vous receviez la quatriéme copie au carbone
d’un mémo. Pensez grand et ces petits détails ne vous
atteindront pas.

4, Méme le bégaiement est d’importance secondaire

Un responsable des ventes d’une compagnie m’a
confi¢ que méme le bégaiement est d’importance toute
secondaire dans la vente, si on posséde les qualités qui
comptent.

J'ai un ami, directeur commercial comme moi, qui
adore jouer des tours, quoique ceux-ci ne soient pas tou-
jours de tres bon gofit. 1l y a quelques mois, un jeune
homme a appelé cet ami pour lui proposer ses services
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comme vendeur. Mais ce jeune homme bégayait. Mon
ami a alors décidé sur-le-champ qu’il allait me jouer un
tour. Il lui a dit qu’il n’avait pas de place vacante pour
I'instant, mais qu'un de ses amis (moi, en |'occurrence)
avait un poste de vendeur a remplir. La-dessus, 1l m’a
téléphoné pour me faire les éloges les plus délirants du
candidat. Ne flairant pas la supercherie, je lui ai demandé
de me I'envoyer immédiatement.

«Une demi-heure plus tard, le candidat arrivait dans
mon bureau. Il n’avait pas dit trois mots que j'ai compris
pourquol mon ami tenait tant 4 me 'envoyer. «[jjje suis
Jjljacques R. Monsieur ...m’a envoyé pppour ppparler
avec vous au sujet d'un emploi.» 1l se battait avec chaque
mot ou presque. Je me suis aussitoét dit: «Ce type-la
n’arriverait pas a vendre un billet d’un dollar pour 90
sous sur Wall Street.» J’en voulais & mon ami et j’avais
vraiment de la peine pour mon visiteur. J'ai décidé que
¢’était la moindre des choses que je lui pose quelques
questions de simple politesse, tandis que je chercherais
une bonne excuse pour ne pas I’employer.

«Au fil de la conversation, j’ai découvert que, en
fait, ce type était loin d’étre stupide. [l était intelligent. [l
s’en tirait trés bien, mais je n’arrivais pas a oublier le fait
qu’il bégayait. J’ai décidé de mettre fin & I’entrevue par
une derniere question: «Qu’est-ce qui vous fait croire que
vous avez du talent pour la vente?»

«Eh bien, m’a-t-il répondu, jjj'apprends vite,
jiji’aime les gens, votre cccompagnie mmm’intéresse, et
jjje veux gggagner de ’argent. Mmmaintenant, jjj’ai une
¢locution dddifficile mais ¢a ne me dddérange pas,
pppourquoi est-ce que ¢a dddevrait déranger les autres?»
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«Sa réponse m'a indiqué qu’il possédait toutes les
qualités nécessaires pour faire un bon vendeur. J'ai décidé
sur-le-champ de lui donner sa chance. Et vous savez, il
se débrouille trés bien.»

Méme des troubles d’expression dans un métier ou il
faut beaucoup parler sont d’importance trés secondaire,
si la personne en question posséde les qualités qui comp-
tent.

Pratiquez les trois exercices suivants pour apprendre
a vous ¢lever au-dessus des petites mesquineries de votre
esprit:

1. Gardez les yeux fixés sur un objectif important. Il
nous arrive souvent de nous conduire comme le vendeur
qui, ayant raté une vente, dit 4 son supérieur: «Qui, bien
sfir, mais j’ai réussi a prouver au client gqu’il avait tort.»
En matiére de vente, 'objectif important n’est pas
d’avoir raison, mais de vendre,

Dans un mariage, I’objectif important est la paix, le
bonheur et la tranquillité; ce n’est pas d’avoir le dernier
mot dans les disputes, ni de dire: «Je I’aurais parié.»

Avec des employés, I’objectif important est de favo-
riser la pleine expansion de leur potentiel et non de cher-
cher la petite béte.

Avec ses voisins, I'objectif principal est le respect
mutuel et ’amitié, et non de faire envoyer leur chien a la
fourriére parce qu’il lui arrive d’aboyer la nuit.

Pour parler comme les militaires, il vaut mieux per-
dre une bataille que de perdre la guerre.

Prenez la résolution de ne voir que ce qui comple
vraiment.
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2 Demandez-vous toujours: «Est-ce vraiment
important?» Avant de vous monter la téte contre les
autres, posez-vous la question suivante: «Est-ce que ¢a
mérite que je me mette dans cet état?». 1l n’y a pas de
meilleur reméde pour éviter les petites frustrations de
Iexistence. Nous éviterions au moins les neuf dixi¢mes
des disputes et des conflits, si, face 4 une situation déli-
cate, nous Nous demandions toujours: «Est-ce si impor-
tant que tout ca?»

3. Ne vous laissez pas aveugler par les détails. Lors-
que vous parlez en public, que vous cherchez la solution
d’un p;-oblénw, que vous donnez des conseils a des
employés, pensez 4 ce qui importe vraiment, a ce qui
compte. Ne vous laissez pas prendre aux détails superfi-
ciels. Fixez votre attention sur les choses importantes.

Vous pouvez mesurer la force de votre esprit

Vous trouverez dans la colonne de gauche une liste
de situations courantes. Dans la colonne du milieu et celle
de droite, les réactions des esprits petits et des esprits
forts sont comparées, face a ces situations. Faites ce test
pour vous-méme. Puis décidez: «Qu’est-ce qui me pro-
met la réussite dans mes projets? Une pensée mesquine
ou une peﬂSéC forte?»

On peut faire face & une situation de deux facons
diamétralement opposées. Le choix vous appartient.
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(1)
Situation

Comptes de
dépenses

Conversation

Progres

Avenir

Travail

Concurrence

Problemes de
budget

Objectils
Vision
Sécurité

Kelations
sociales

Lrreurs

6.

10.

1%
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(2)
Attitude
mesquine

On cherche a rogner
sur ce compte pour
augmenter son reve-
nu.

On parle ¢n mal de
ses amis, de sa com-
pagnie, de ses con-
currents et de I'etal
de I'économie.

On croit 4 la défen-
sive, ou mieux au
stalu quo.

On y voit des limites.

Omn cherche a léviter.,

On se mesure aux
médiocres.

On retranche sur le
nécessaire, pour €co-
nomiser,

de

On ¢n  choisit

petits.
A court terme.

On s'en préoccupe.

On s'entoure d’es-

prils mesquins.

. On fait d'un rien une

montagne.
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(3)
Attitude
positive

On cherche a aug-
menter ses ventes.

On en parle en bien,

. On croit a l'expan-

sion.

On y voit des pro-
MEsses,

On cherche & agir
micux el davantage,
et surtout a aider les
autres.

On  s¢ mesure aux
meilleurs,

On cherche a4 aug-
menter revenu
pour acheter davan-
tage.

On ¢n
grands.

s0n

choisit  de

A long terme.

. On la voit associée a

la réussite.

. On s'entoure d'es-

prits ouverts, forts.

. On ignore les petites

erreurs.
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Ca paie, de voir grand. Pensez-y!

1. Ne vous dévalorisez pas. Halte a "auto-déprécia-
tion. Concentrez-vous sur vos atouts. Vous valez mieux
que vous ne le croyez.

2. Employez le vocabulaire des esprits forts. Emplo-
yez des mots chaleureux, optimistes, réconfortants, des
mots qui promettent la victoire, ’espoir, le bonheur, le
plaisir; évitez les mots qui créent des images déplaisantes,
tristes, déprimantes, lugubres.

3. Elargissez votre vision. Voyez les choses telles
qu’elles peuvent étre. Valorisez les choses, les autres et
vous-meme.

4. Appréciez votre travail. Pensez, pensez vraiment
que votre emploi actuel est important. Votre future pro-
motion dépend surtout de votre attitude devant votre
emploi actuel.

5. Elevez-vous au-dessus des mesquineries de ’exis-
tence. Dirigez votre attention sur des objectifs impor-
tants. Avant de vous quereller pour quoi que ce soit,
posez-vous cette question: «Est-ce que ¢’est si important
que ¢a?»

DEVENEZ FORT EN VOYANT GRAND!
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Comment penser et réver
de facon créative

Ecarlons, pour commencer, 'erreur courante que
I'on fait au sujet de /’esprit d’invention. Pour quelque
raison illogique, on réserve le titre d’entreprises créatri-
ces aux sciences, a la technologie, aux arts et a la littéra-
fure. On associe généralement Pesprit d’invention & des
découvertes telles que celles de I’électricité ou du vaccin
contre la poliomyélite, a la rédaction d’un roman ou a
I'invention de la télévision en couleurs.

Nul doute que ces réalisations soient le fruit de I’es-
prit d’invention, que chaque progrés dans la conquéte de
I'espace en soit une manifestation, Mais pourtant, I’es-
pritd’invention n’est pas réservé aux génies ni a des types
il'activités particuliers.

Qu’est-ce, alors, que I'esprit d’invention?

Une famille pauvre s’arrange pour que son fils étu-
(lic dans une université cotée. C’est faire preuve d’esprit
l'invention.
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Une famille transforme un terrain vague en un joli
jardin. C’est faire preuve d’esprit d’invention.

Un curé parvient a doubler I’assistance a la messe du
dimanche. C’est faire preuve d’esprit d’invention.

Quelqu’un trouve un moyen plus simple de classer
des dossiers, réussit une vente réputée impossible, par-
vient 4 occuper intelligemment des enfants, a intéresser
ses employés a leur travail, a éviter une dispute, voila
autant de manifestations pratiques, au jour le jour, de
I'esprit d’invention.

L’esprit d’invention consiste tout simplement a
découvrir de meilleures méthodes pour faire n’importe |
quoi. La réussite dans tous les domaines dépend, a la
maison, au travail et dans la société, de la découverte de
meilleures méthodes d’action. Voyons maintenant cc!
qu’il nous faut faire pour développer, pour cultiver notre
esprit d’invention. |

Premiere condition: ayez foi dans vos chances de
succes. Voici une vérité premiére: pour agir, il faut avoir
foi dans ses chances de succés. Cette foi nous fait décou-
vrir les moyens de réussir.

I’utilise souvent cet exemple quand je dirige des
séminaires de formation. Je demande d’abord au
groupe: «Combien parmi vous estiment qu’il sera possi-
ble d’éliminer toutes les prisons d’ici trente ans?»

Le groupe se montre invariablement déconcerté, se
demande s’il a bien entendu et s’interroge sur ma santé
mentale. Je fais une pause et je répéte: «Combien parmi
vous estiment qu’il sera possible d’éliminer toutes les pri-
sons d’ici trente ans?»
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Voyant que je ne plaisante pas, gquelqu’un me lance
toujours alors: «Vous voulez dire que vous étes prét a
donner la clé des champs 4 tous ces voleurs, ces violeurs,
ces assassins? Vous ne vous rendez pas compte de ce que
ca voudrait dire? Personne ne serait en sécurité. Les pri-
sons sont absolument nécessaires. »

Et tous les autres de renchérir:

«Sans prisons, il n’y aurait plus de sociétés.

«Il y-a des gens qui ont ¢a dans le sang.»

«Au contraire, il nous faut davantage de prisons.»

«Est-ce que vous avez lu le dernier meurtre dans le
journal?»

Et ainsi de suite. On me donne toutes sortes de bon-
nes raisons pour justifier I'existence des prisons. Quel-
qu'un m’a méme dit une fois qu’il fallait des prisons pour
assurer du travail a la police et aux gardiens.

Au bout de dix minutes, une fois que le groupe a
«prouvén que les prisons étaient nécessaires, je leur dis:
«Vous savez, ce n’est pas pour rien que j’ai lancé cette
idée.»

«Vous m’avez tous donné des raisons justifiant le
maintien des prisons. Faites un effort supplémentaire,
s'il vous plait. Pensez pendant quelques minutes aux rai-
sons de croire que I'abolition des prisons est possible.»

Gagné par l’esprit du jeu, on me dit alors: «Bon,
d’accord, juste pour rire.» Je demande alors: «En suppo-
sant qu’on puisse supprimer les prisons, par quoi
faudrait-il commencer pour y arriver?»

Lesidées sont lentes a venir au départ. Quelqu’un dit
d’une voix hésitante: «Des centres de jeunes en plus
grand nombre, ¢a pourrait aider a combattre le crime.»
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Et le groupe, qui, dix minutes auparavant, faisait
bloc contre ’idée, commence a la trouver vraiment inté-
ressante.

«Letravail élimine la pauvreté. La plupart des crimi-
ncls viennent de milieux pauvres.»

«Il faudrait faire des recherches pour repérer les cri-
minels en puissance avant qu’ils ne commettent leurs cri-
mes.»

«ll faudrait opérer certains criminels pour les soi-
gNer.»

«Il faudrait que la police adopte des méthodes de
ré¢habilitation positives.»

Ce ne sont la que quelques-unes des 78 idées que j’ai
relevées pour I’élimination éventuelle des prisons.

La foi donne des ailes a votre esprit d’invention

Cette expérience prouve ceci: Lorsque vous croyez
que qielque chose est impossible, votre esprit s’applique
a y trouver des raisons, Quand, par conitre, vous croyez,
vous croyez vraimen!, que quelque chose est possible,
votre esprit vient a votre rescousse et vous aide a lrouver
les moyens de le réaliser.

Croire que quelque chose est réalisable ouvre la w:oie_lE
a des solutions créatives. Croire le contraire est ’effet
d’un esprit destructif. Cela est vrai de toute situation. Les
dirigeants politiques qui ne croient pas sincérement aux
chances d’établissement d’une paix universelle et perma-
nente connaitront 1’échec, parce que leurs esprits sont
fermés aux idées créatrices qui permettraient de I’établir,
Les économistes qui croient aux dépressions économi-
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ques, a leur caractére inévitable, ne découvriront pas le
moyen de les empécher.

Pareillement, il est possible d’arriver a aimer quel-
qu’un, si I'on croit que ¢’est possible.

Il'est possible de trouver la solution de ses problémes
personnels, si I'on y croit.

Il vous est passible d’acheter la maison dont vous
révez, si vous y croyez.

La foi libére les énergies créatrices. Le doute les
paralyse.

Croyez, et vous vous meltrez a penser de maniére
constructive,

Laissez agir votre esprit et il trouvera les solutions. I
y aun peu plus de deux ans, un jeune homme est venu me
demander de I'aider 4 se trouver une meilleure situation,
C’¢était un employé du service du crédit d’une entreprise
de vente par correspondance. Il avait I’impression d’étre
dans un cul-de-sac. Nous avons parlé de son passé et de
ses projets d’avenir. Le connaissant alors mieux, je lui ai
dit: «Je vous admire beaucoup de vouloir avancer, de
vouloir exercer des responsabilités plus importantes.
Mais, de nos jours, il vous faut un diplédme d’une uni-
versité pour faire ce que vous voulez faire. Je vois que
vous avez complété trois semestres. Je vous conseille de
lerminer vos études. Si vous suivez des cours d’été, ca
vous prendra deux ans. Je suis sr que, alors, vous pour-
rez décrocher I'emploi que vous souhaitez dans la compa-
gnie de votre choix.»

«Je suis bien conscient, m’a-t-il répondu, qu’une
¢ducation supérieure m’aiderait. Mais il m’est impossible
de reprendre mes études. »
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«Impossible? Et pourquoi cela?», luiai-je demandeé.

«Eh bien, tout d’abord, j'ai 24 ans. En plus, ma
femme et moi nous attendons un enfant dans deux mois.
Nous nous en lirons a peine avec ce que je gagne. Jen’au-
rai pas le temps d’étudier, puisque je serai force de con-
server mon emploi. Il n’y arien a faire, ¢’est impossible.»

Ce jeune homme s’était vraiment mis en téte que
¢’était impossible.

Je lui ai alors dit: «Si vous croyez qu'il vous est
impossible de terminer vos études, alors n’en parlons
plus. Mais, par contre, si vous croyez que ¢’est possible,
alors une solution se présentera.

«Voila ce que j’aimerais que vous fassiez. Prenez la
résolution de reprendre vos études. Que cette pensée
domine votre esprit. Réfléchissez ensuite, sériecusement,
a la facon de vous v prendre, tout en continuant de subve-
nir aux besoins de votre famille. Revenez me voir dans;
deux semaines pour me dire quelles idées vous avez trou- |
vées. »

Deux semaines plus tard, il revenait me voir.

«J’ai beaucoup réfléchi a ce que vous m’avez dit e
i’ai décidé que je dois reprendre mes études. Je n’ai pas
encore fait le tour complet du probleme, mais je vai
trouver une solution.»

Cette solution, il I’a trouvée.

I1a réussi a obtenir une bourse aupres d’une associa
tion commerciale, qui a pris en charge ses frais de scola
rité, d’achat de livres et autres frais divers. Il a organi§
son emploi du temps au bureau de maniére a pouvoir su
vre ses cours. Son enthousiasme, ’avenir que leur ouv
sa décision, lui ont gagné I'appui de sa femme. Ils ont ug
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leurs créativités pour établir un nouveau budget et un
nouvel emploi du temps plus efficaces.

Le mois dernier, il a requ son dipléme et le lende-
main il suivait un stage de formation pour accéder a un
poste de responsabilité d’une grande entreprise.

Pour pouvair, il suffit de vouloir.

Ayez foi dans vos chances de succes. Clesl la
condition-clé de I’esprit d’invention. Voici deux conseils
qui vous permettront de développer votre inventivité
grice a la foi en vous-méme:

I. Impossible n’est pas frangais. Impossible est
synonyme d’échec. Voila un mot a proscrire de votre
vocabulaire. 11 suffit de penser: «Impossible» pour que
vous déclenchiez une réaction en chaine de justifications
dans votre esprit,

2. Pensez a quelque chose que vous avez loujours
voulu faire, mais auquel vous avez renoncé, croyant que
vous en €tiez incapable, Dressez une liste des raisons que
vous avez de vous en sentir capable. Nous sommes nom-
breux a renoncer a la réalisation de nos désirs, parce que
nous ne considérons que les raisons de renoncer, alors
que la seule chose qui mérite notre attention est la recher-
che des raisons d’agir.

J’ai lu dernierement dans un journal un article qui
affirmait qu’il v a trop de comtés dans chaque Etat des
Ftats-Unis. L’ amcle faisait valoir que les limites de la
majorité des comtés avaient été établies bien avant I’ ap-
parition de la premiére automobile, a une époque ot I’on
s¢ déplagait en voiture a cheval. Avec la rapidité des
transports et la qualité des routes actuelles, il n’y avait
pas de raison qu’on ne fusionne trois ou quatre comtés
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ensemble. Ceci permettrait de réduire considérablement
les frais d’administration; les contribuables recevraient
de meilleurs services 2 moindre frais.

Le rédacteur de cet article se flattait d’avoir trouvé la
une excellente idée; aussi avait-il demandé leurs réactions
A trente personnes choisies au hasard. Résultat: personne
n’avait trouvé 'idée intéressante, méme si elle leur assu-
rait, et 2 moindre frais, une meilleure administration.

Voila qui illustre bien un état d’esprit routinier,
L’esprit des gens qui pensent ainsi est paralysé: «Ilyades
siecles que ¢’est comme ¢a. Done, ¢a doit &tre bien et ¢a
doit continuer. Pourquoi courir le risque d’un change-
ment?»

Les pens «moyens» Ont toujours résisté au progres.
Bien des gens ont fait valoir contre I'introduction de
I'automobile que la nature avait été créée pour la marche
et pour les chevaux. L’avion apparut a beaucoup de gens
comme une innovation dangereuse. L’homme, selon eux,
n’avait pas le «droit» de «concurrencer» les oiscaux. Bien |
des défenseurs du statu quo refusent a I’homme le droit |
d’aller dans I'espace.

L’un des plus grands experts en matiere de fusée,
Werner von Braun, leur fait cette réplique: «L.’homme a
sa place partout ou il fait sa place.»

Au tournant du siécle, un cadre commercial a décou-
vert un principe «scientifique» de la vente. Onyafaitune
grande publicité, On la trouve méme dans les manuels.
Le voici: il n’existe qu’une fagon de vendre un produit.
Découvrez-la. Ne vous en écartez jamais. '

Par bonheur pour la compagnie qui I’employait, 1a
direction a changé a temps pour éviter sa faillite.
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A opposé se trouve la philosophie de Crawford
Greenewalt, président d’une des plus grandes entreprises
des Etats-Unis, la DuPont de Nemours. Lors d’une con-
férence donnée al'universit¢ Columbia, il a déclaré: «...il
y a plusieurs manieres de bien s’acquitter d’un travail,
autant de manieres, en fait, qu’il y a d’hommes pour le
remplir.»

La vérite, c’est qu’il n’existe pas une seule maniére
de faire quoi que ce soit, meubler un appartement, faire
une pelouse, réaliser une vente, cuire un roti ou élever un
enfant. Il y a autant de voies qu’il y a d’esprits créatifs.

Rien ne pousse sur unc terre aride, Ne laissez pas la
routine dessécher votre pensée et empécher ’éclosion de
nouvelles idées. Faites-en le test un de ces jours. Proposez
"une des idées suivantes & quelqu’un et observez sa réac-
tion.

l. Les Postes, monopole de I'Etat, devraient passer
a 'entreprise privée.

2. Les ¢lections présidentielles devraient avoir lieu,
non tous les quatre ans, mais tous les deux ou tous les six
ans,

3. Les commerces devraient ouvrir de 13h a 20h au
lieu de 9h a 17h30.

4. L’4ge de la retraite devrait étre porté a 70 ans.

[l ne s’agit pasici de savoir si ces idées sont bonnes et
applicables. L’important, c’est la réaction des gens a ce
genre de propositions. Si certains se contentent d’en rire
sans y penser davantage (et ce sera probablement le cas de
95 pour cent d’entre eux), il est probable que leur esprit
est paralysé par la routine. Les 5 pour cent restants, qui
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diront: «L’idée est intéressante; expliquez-moi» ont une
tournure d’esprit inventive.

Un mode de pensée routinier constitue le pire obsia-
cle pour la personne qui s’applique de facon méthodique
et créatrice a atteindre la réussite. 11 paralyse votre pen-
sée, entrave vos progrés, vous empéche de développer
votre puissance créatrice. Voici trois méthodes pour le
combaltre:

1. Soyez réceptif aux idées nouvelles. Faites la guerre
A ce type de pensées: «Ca ne marchera pas», «C’est
impossible», «Ca ne sert a rien», «C’est béte.»

L’un de mes amis, qui a réussi a un échelon élevé
d’une compagnie d’assurances, m’a dit: «Je n’ai pas la
prétention d’étre le type le plus brillant de la profession,
mais je pense que je suis la meilleure éponge: je m’appli-|

|

que a assimiler le maximum de bonnes idées.»

2. Faites de nouvelles expériences. Brisez vos routi-
nes. Allez dans de nouveaux restaurants, de nouveaux
théatres, faites de nouvelles lectures, faites-vous de nou-
veaux amis; changez d’itinéraire pour vous rendre au tra-
vail, prenez des vacances différentes cette annce, faites
quelgue chose de nouveau dimanche prochain.

Si vous travaillez dans le domaine de la distribution
intéressez-vous a ses autres aspects: la comptabilité,
gestion financiére, la production. Cela vous permettr
d’élargir vos horizons et vous préparera a exercer des ress
ponsabilités plus importantes.

3. Allez de I’avant, n’avancez pas & reculons. N
dites pas: «C’est comme ¢a que nous avons toujours fait
pourquoi changer?», mais: «Qu’est-ce que nous pour
rions faire pour améliorer nos méthodes?» Que votr!
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pensée s’oriente vers I'avenir, le progrés, au lieu de rester
fixée sur le passé et ses routines. Ce n’est pas parce que
vous vous leviez a 5h30 pour livrer les journaux ou traire
les vaches, quand vous étiez jeune, que ¢’est une bonne
1dée de 'exiger de vos enfants.

Imaginez un peu ce qui arriverait a la compagnie
Ford si sa direction se disait un beau jour: «Nous ne
pourrons jamais faire de meilleures automobiles que
cette année, c’est impossible. Nous mettons donce un
terme définitif a toutes nos recherches techniques et de
design.» La compagnie Ford, aussi puissante soit-elle, ne
durerait pas longtemps avec une telle attitude,

Il en va des gens qui réussissent comme des entrepri-
ses qui marchent; ils se posent sans cesse cette question:
«Comment m’y prendre pour étre encore meilleur, pour
réussir encore mieux?»

Dans toute entreprise humaine, que ce soit la cons-
truction de fusées ou I’éducation des enfants, la perfec-
tion absolue est impossible. Cela laisse, par conséquent,
la porte ouverte a toutes sortes de progrés. Les gens qui
réussissent le savent bien; aussi cherchent-ils sans relache
le moyen de faire micux. (Notez bien que ce genre de per-
sonnes ne s¢ demande pas: «Est-ce que je peux faire
mieux?» Cela, il le sait. Ce qu’il se demande, c’est:
«Comment m’y prendre pour faire micux?»)

[1'y aquelques mois, ’une de mes anciennes étudian-
fes, qui s’était lancée dans les affaires il y avait a peine
(juatre ans, a ouvert sa quatriéme quincaillerie. Un
exploit, quand on considére que son capital de départ
1'¢tait que de 3 500 dollars, que la concurrence était vive
tlans ce domaine et qu’il n’y avait guere de temps qu’elle
tait dans les affaires.
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Je suis allé dans son nouveau magasin, peu aprés son
ouverture, pour la féliciter de ce nouveau succes.

Je lui ai demandé, de maniére détournée, comment
elle avait pu monter trois magasins avec succeés et en
ouvrir un quatrieme, alors que la majorité des commer-
cants devaient se donner bien du mal pour en faire mar-
cher un seul.

«J’ai travaillé dur, ¢a va de soi, m’a-t-elle répondu, |
mais le seul fait de se lever tot et de se coucher tard n’ex-|
plique pas tout. La plupart des gens dans ce type de com- |
merce travaillent fort. Non, je dois surtout ma réussite A
ce que j'ai baptisé mon «programme d’amélioration heb-
domadaire.»

«Votre programme d’amélioration hebdomadaire?
Vous m’impressionnez, mais qu’est-ce que cela veul dire
au juste?», lui ai-je demandeé.

«A vrai dire, ce n’est pas si sorcier que ¢a, a-t- elle
poursuivi, ¢’est tout simplement une méthode qui m
permet de m’améliorer, chaque semaine, dans mon tra-
vail,

«Pour suivre mes progrés, j’ai divisé mes activités en
quatre éléments: clients, employés, marchandises et pr
motion. Tout le long de la semaine, je prends des notes,
mets sur le papier toutes les idées susceptibles d’améliore
mes performances.

«Maintenant, tous les lundis soirs, je me réserv
quatre heures pour passer en revue toutes ces idées et vo
comment je pourrais m’y prendre pour appliquer |
meilleures.

«Au cours de ces quatre heures, je passe systémat
quement en revue tous les aspects de mon affaire. Je
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ine contente pas de souhaiter d’avoir une plus grosse
clientéle. Non, je me pose la question suivante: «Que
puis-je faire pour augmenter ma clientéle et pour que ces
nouveaux clients deviennent des clients fideles et régu-
liers?»

Elle m’a alors décrit toutes les petites innovations
(ui avaient assuré le succés a ses trois premiers maga-
sins: des choses telles que la présentation de la marchan-
dise, ses techniques de suggestion qui faisaient que deux
clients sur trois achetaient des articles qu’ils n’avaient pas
I'intention d’acheter en entrant dans ses magasins, son
systéme de crédit a I'intention des personnes en gréve, le
concours de promotion des ventes qu’elle avait lancé pen-
dant la saison morte.

«Je. me demande: «Que puis-je faire pour mieux
vendre mes marchandises?» et les idées me viennent. Je
Vais vous citer un cas: il y a un mois, je me suis dit que
Je devrais faire quelque chose pour attirer davantage de
Jeunes. Iai fait le raisonnement suivant: si je trouvais le
inoyen d'attirer les jeunes, j'attirerais aussi les parents.
Vai bien réfléchi et j’ai eu une idée: présenter une gamme
¢ petits jouets a I'intention des enfants de quatre i huit
uns. Et ¢ca marche! Les jouets ne prennent pas beaucoup
¢ place et me font faire un profit intéressant. Mais
lrtout, ces jouets m’ont permis d’augmenter la fréquenta-
ion de mon magasin.

«Croyez-moi, ma méthode marche. 1l me suffit de
It demander séricusement: «Comment puis-je améliorer
ies performances?» pour trouver les réponses. Le lundi
passe rarement sans que je trouve une idée ou une
chnique qui améliore mon compte des profits et pertes.»
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«J’ai appris quelque chose d’autre également sur le
succes dans la vente, quelque chose que toute personne
qui se lance dans les affaires devrait savoir.»

«Qu’est-ce que c’est?», lui ai-je demandé.

«Eh bien, voila. Ce n’est pas ce que vous saver au
départ qui compte tellement. C’est ce que vous apprenez,
les expériences que vous faites, une fois que vous avez
ouverl votre magasin. Voila ce qui compte surtout.»

La vraie réussite couronne les gens qui se fixent des
objectifs toujours plus élevés, pour eux-mémes et pour
les autres, les gens qui recherchent toujours plus d’effica-
cité, qui veulent produire davantage a4 un cofit moins
élevé et avec un effort moindre. La réussite est réservée 3
ceux et a celles qui cherchent toujours 4 s’améliorer.

Voyezleslogan de la General Electric: Notre produit
le plus important, c’est le progrés.

Pourquoi ne pas faire du progrés votre produit le
plus important? '

Cette philosophie accomplit des miracles. Chaque
fois que vous vous demandez comment vous pouvez
mieux agir, votre créativité se met en action et les idées
viennent d’elles-mémes.

Voici un exercice a faire quotidiennement et qui
vous permettra de découvrir et de développer votre puis-
sance créatrice.

Avant de commencer votre travail, consacrez 10
minutes de votre temps a vous poser cette question:
«Comment pourrais-je améliorer mon travail aujour-
d’hui?», «Que puis-je faire pour stimuler’ mes
employés?», «Quelle faveur spéciale puis-je faire a mes
clients?», «Comment puis-je devenir plus efficace?»
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Cet exercice n'est pas compliqué, mais il est efficace.
Pratiquez-le et vous découvrirez toutes sortes de moyens
d’atteindre une plus grande réussite.

Chaque fois ou presque que ma femme et moi ren-
contrions un certain couple, la conversation tournait
autour de la question des femmes mariées qui travaillent.
Madame S. avait travaillé pendant plusieurs années
avant de se marier el I'expérience lui avait beaucoup plu.

«Mais maintenant, disait-elle, mes deux enfants
vont a I’école, je dois m’occuper de la maison et des
repas. Je n'ai tout simplement pas le temps.»

Un dimanche soir, madame S., son mari et ses
enfants ont eu un accident de voiture. Madame S. et ses
enfants s’en sont sortis sans blessures séricuses, mais son
mari, grievement atteint au dos, est devenu infirme.
Madame S. n’a pas eu d’autre choix que de se chercher un
emploi.

Lorsque, quelgues mois aprés cet accident, ma
femme et moi 'avons revue, la facilité avec laquelle elle
s’était adaptée a ses nouvelles responsabilités nous a
étonnés.,

«Vous savez, nous a-t-elle dit, je n’aurais jamais
cru, il y a six mois, que je pourrais m’occuper de la
maison et travailler a plein temps en méme temps. Mais,
apres I'accident, jai décidé gu’'il fallait que je trouve le
temps. Croyez-moi, j'ai augmenté mon efficacité de 100
pour cent. I'ai découvert que je faisais bien des choses
sans aucune nécessité. J'ai découvert aussi que mes en-
fants pouvaient et voulaient m’aider. J'ai trouvé des di-
zaines de moyens pour ¢conomiser mon temps: faire les
achats moins souvent, regarder moins la télévision, télé-
phoner moins souvent, et ainsi de suite.»
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Cette expérience nous enseigne une legon: «Nos
capacités dépendent de nos dispositions d’esprit. Ce que
nous pouvons faire dépend de ce que nous pensons pou-
voir faire. Quand vous pensez vraiment que vous pouvez
accomplir davantage, votre esprit devient créatif et vous
indigue comment agir.

Un jeune cadre travaillant dans une banque raconte
ainsi son expérience de notre «puissance de travail.»

«L."un des autres responsables nous a quittés avec un
préavis trés court, ce qui a mis notre service en difficulté.
Ses tiches étaient importantes; on ne pouvail les remettre
a plus tard; il fallait s’en acquitter sans délai. J
«Le jour suivant, le vice-président responsable de
mon service m’a appelé. I1 m’a expliqué qu’il avait dé_;él\
demandé & mes deux autres collégues s'ils pouvaient se |
diviser son travail en attendant que quelqu’un le remplace.
«Aucun des deux n’a carrément refusé, a ajouté le vice-
président, mais ils ont expliqué qu'ils étaient déja surchar-
gés de travail. Je me demandais si vous pourriez prendre
en main une partie de ce travail temporairement?»

«J’al appris, au cours de ma carriére, qu’il est de
mauvaisc politique de refuser I’occasion qui se présente,
J’ai donc accepté; j’ai promis de faire tout mon possible
pour m’acquitter de ces nouvelles tiches en plus de mes
responsabilités normales, ce qui a fait plaisir au vice-
président.

«En sortant de son bureau, je me suis dil que ¢ca me
faisait beaucoup de choses sur les bras, car je n’étais pas
moins occupé que mes autres collégues qui avaient trouvé
un prétexte pour échapper a ces responsabilités supplés
mentaires. Mais j’étais bien décidé a trouver le moyen d’y
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faire face. J’ai terminé mon (ravail normal cet apres-
midi-1a et puis, a la fermeture de la banque, je suis resté
pour chercher le moyen d’augmenter mon efficacité. J'ai
pris un crayon ct j’ai jeté sur le papier toutes les idées qui
me traversaient I’esprit.

«Eh bien, vous savez, il m’est venu quelques bonnes
idées: je me suis, par exemple, entendu avec ma secrétaire
pour gu’elle me communique tous les appels téléphoni-
(ues non urgents a une heure précise de la journée, pour
qu’elle réserve mes appels a une certaine heure, pour
reduire ma période de conférence quotidienne de 154 10
minutes, pour que je lui dicte le courrier en une seule
peériode. Jai découvert également que ma secrétaire était
tout a fait disposée a prendre sur elle un certain nombre
de petites taches qui me faisaient perdre du temps.

«Ca faisait deux ans que j’occupais ce poste, et fran-
chement, j’ai été étonné de constater que je m’étais laissé
aller cOté organisation du travail.

«En'espace d’une semaine, je dictais deux fois plus
de lettres, je répondais a 50 pour cent de plus d’appels
(¢léphoniques, j’assistais a 50 pour cent de plus de réu-
nions, et tout cela sans surcroit de fatigue.

«Deux semaines plus tard, le vice-président m’a
appelé. Il m’a fait ses compliments sur la qualité de mon
(ravail et il a ajouté que, aprés avoir considéré des candi-
datures delasociété et de 'extérieur, il n’avait pas encore
(rouvée la personne qu’il cherchait. Il a alors ajouté que,
iprés avoir consulté la direction, il avait recu ’autorisa-
lion d’amalgamer les deux postes et de m’offrir ce nou-
veau poste avec une grosse augmentation de salaire.
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«C’est ainsi que je me suis prouvé que ce que je suis
capable de faire dépend de ce que je pense de mes capaci-
tés. »

Voila, nos capacités dépendent de nos dispositions
d’esprit.

Cela se produit apparemment tous les jours a notre
¢poque d’expansion commerciale. Le patron appelle un
employé et lui explique qu’un certain travail doit étre
fait. Puis il ajoute: «Je sais que vous avez déja beaucoup
de travail; pouvez-vous vous acquitter de celui-ci aussi?»

Il arrive trop souvent que I'employé réponde: «Je
suls vraiment désolé, mais je suis déja surchargé de tra-
vail. J’aimerais bien, mais je suis (rop occupé.n

En de telles circonstances, un patron n’en veut pasa
un employé, parce qu’il s’agit d’un travail supplémen-
taire. Mais le travail doit &tre fait et il continuera ses
recherches jusqu’a ce qu’il trouve un employé, tout aussi
occupé que les autres, mais qui est prét a accepter davan- |
tage de responsabilités. C’est ce genre de personne qui
avance dans sa carriere.

La recette de la rcusmle que ce soit au travail, a la
maison ou avec vos relations, consiste 4 faire mieux ce |
que vous fattes (améliorer la qualité de votre travail) et a
en faire davantage (augmenter votre ca pacité de travail).

Etes-vous enfin convaincu
qu’il est payant d’agir davantage et mieux?
Alors, prenez ces deux résolutions:

I N’hésitez pas a accepter les occasions d’agir davan-
tage. Se voir proposer de nouvelles responsabilités
équivaut a recevoir un compliment. En acceptant de

148 h




COMMENT PENSER ET REVER CREATIVEMENT

plus grandes responsabilités, vous vous faites remar-
quer, vous montrez que vous avez davantage de
valeur. 51 vos voisins vous demandent de les représen-
ter politiquement, ne refusez pas. Cela vous servira
d’exercer des responsabilités politigues.

2. Demandez-vous ensuite comment vous pouvez agir
davantage. Des réponses originales se présenteront. |l
se peut que ce soit une meilleure organisation de voltre
travail actuel, de votre emploi du temps ou I’élimina-
tion d’activités secondaires. Mais, en toul état de
cause, je le répete, une solution se présentera, qui
vous permettra d’agir davantage.

Je fais pleinement mienne I'idée suivante; si vous
voulez qu’un travail soit fait, confiez-le a quelqu’un de
déja occupé. Je refuse de travailler sur des projets impor-
tants avec des gens quiont trop de temps libre. J’ai appris
a mes dépens que les gens qui ont beaucoup de temps
devant eux font de mauvais associés.

Tous les gens prospéres et compétents que je connais
sont occupés. Quand je me mets a travailler avec eux, je
sais que le travail sera fait.

J’ai appris en de nombreuses occasions que je peux
compter sur les gens occupés. Mais j’ai souvent été dégus
par ceux qui ont «tout leur temps.»

Les hommes d’affaires entreprenants se demandent
sans cesse: «Que puis-je faire pour produire davantage?»
Pourquoi ne pas vous poser cette méme question: «Que
puis-je faire pour augmenter ma productivité?» Comptez
sur votre créativité pour trouver la réponse.

Aprés avoir parlé a des centaines de personnes de
tous les milieux, j’ai appris ceci: plus une personne a
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d’envergure, plus elle vous encouragera a vous exprimer;
plus une personne est mesquine, plus elle aura tendance 4
vous faire des sermons.

L.es personnes d’envergure écoutent.

Les gens mesquins monopolisent la parole.

Notez egalement ceci: les personnes qui occupent les
postes les plus €levés dans tous les domaines passent
beaucoup plus de temps a consulter les autres qu’a don-
ner des conseils. Avant de prendre une décision, elles
demandent: «Qu’est-ce que vous en pensez?», «Quel
conseil me donneriez-vous?», «Que fericz-vous dans
cette situation?», «Quelle est votre impression?».

Considérez la question sous cet angle: un chef estj
une machine a prendre des décisions. Or, pour l‘abriquer‘
quoi que ce soit, il faut une matiére premiére. Dans toute
prise de décision originale, cette matiere premiére est
constituée par les idées et les conseils des autres. Ne vous
attendez pas, bien siir, & ce que les autres vous donnent
des solutions toutes faites. Cela n’est pas la raison princi-
pale pour laquelle on pose des questions et on écoute des
réponses. Les idées des autres vous aident a susciter vos
propres idées, a rendre votre esprit plus inventif.

Jal participé derniérement, en tant qu’instructeur,
a un s¢minaire réunissant du personnel de direction. Ce
séminaire comprenait douze sessions. L'un des temps
forts de chaque réunion était une présentation d’une
durée de 15 minutes faite par chacun des participants sur
le théme suivant: «Comment j’ai réussi a régler mon pro-
bleme d’administration le plus urgent.»

A la neuviéme session, la personne dont c’était l¢
tour, un vice-président d’une importante laiterie, a faiq
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(uelque chosededifférent. Aulieude nous dire comment
il avait réglé son probléme, il a présenté le sujet suivant:
«Aide demandée pour régler mon probléme d’adminis-
(ration le plus urgent.» Il a brievement présenté son pro-
bleme et a demandé au groupe ses suggestions. Pour ne
perdre aucune des idées suggérées, il a demandé a une sté-
nographe de prendre tout en note.

J’ai parlé un peu plus tard avec cet homme. Je 'ai
complimenté pour son point de vue original, Il m’a
répondu: «lly avait des hommes tres intelligents dans ce
groupe. Je me suis dit que je recueillerais quelques idées
intéressantes. 1l y a une bonne chance pour que, parmi
fout ce qui a été dit au cours de la réunion, quelque chose
me donne la cl¢ de la solution.»

Remarquez bien ceci: cet administrateur a exposé
son probléeme, puis s’est mis @ /’"écoute. En agissant ainsi,
il a obtenu la matiére premiere nécessaire a la prise d’une
décision et, autre avantage, les autres participants ont
tiré parti de la discussion parce qu’ils y ont pris part.

Les affaires prosperes consacrent beaucoup d’ar-
gent aux enquétes auprés des consommateurs. Ellesinter-
rogent les gens sur le goiit, la qualité, la taille et I’appa-
rence du produit. Le fait de se mettre a'écoute des antres
fournit des idées précises pour faciliter la vente d’un pro-
duit. Celainforme également le fabricant sur ce qu’il doit
dire aux consommateurs dans la publicité du produit.
Pour mettre au point un produit qui réussisse, il faut
prendre I’avis du plus grand nombre de gens possible,
¢couter les clients potentiels, puis fabriquer le produit et
le promouvoir de maniére a plaire & ces gens.

Derniérement, j'ai remarqué une affiche dans un
bureau. Elle disait: «Pour vendre a Lafleur ce que
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Lafleur achéte, il faut voir par les yeux de Lafleur.» El
pour avoir les yeux de Lafleur, il faut écouter ce qu’a &
dire Lafleur.
Vos oreilles sont vos valves d’admission. Elles ali-
mentent volre esprit en mati¢res premicres qui peuvent
étre transformées en puissance créatrice. Nous n’appre-
nons ricn en parlant. Mais il n’y a pas de limite a ce que
_nous pouvons apprendre en posant des questions et en
¢coutant,

Essayez ce programme €n trois points pour stimuler
votre créativité:

1. Encouragez les autres a parler. Quand vous parlez
avec quelqu’un ou lors de réunions de groupe, incitez les
gens a s’exprimer avec ce type de questions: «Parlez-mol
de votre expérience...», «Que faudrait-il faire a votre
avis...» ou encore «Quel est le probléme a votre sens...n
Encouragez les autres & s’exprimer et vous gagnerez ung
double victoire: votre espril emmagasinera une matiére
premiére qui vous servira a produire une pensée originale
et vous vous ferez des amis. Il n’y a pas de méthode plus
sire de se faire aimer des autres que de les encourager §
vous parler.

2. Testez vos propres opinions a I’aide de question§
Faites en sorte que les autres vous aident a y voir plus
clair. Consultez les autres. Ne soyez pas dogmatique.
N’annoncez pas une idée nouvelle comme si elle était in§
crite sur les Tables de la Loi. Faites d’abord votre petit
enquéte. Observez les réactions de vos collégues. Si voul
adoptez cette ligne de conduite, votre idée v gagnera ¢
qualité, en fin de compte.

3. Intéressez-vous a ce que dit votre mtf:rlocuteu
Pour bien écouter, il ne faut pas seulement se taire. Ecoll
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ler signifie se pénétrer des propos d’autrui. 1l est si fré-
(quent que les gens prétendent écouter, alors qu’ils
ii'¢écoutent pas; ils attendent simplement "occasion de
prendre la parole. Ecoutez attentivement ce qu’on vous
dit. Appréciez-en la valeur. Cest ainsi qu’on nourrit son
esprit.

De plus en plus d’universités renommeées organisent
tles séminaires a 'intention des gestionnaires d’entrepri-
ses. De Pavis des entreprises qui les commanditent, le
prand avantage de ces programmes de formation avancée
iic tient pas a ce que le personnel de direction y recevrail
tles recettes pour administrer leurs entreprises plus effica-
cement. Le profit gqu’ils en tirent réside bien plutdt dans
I'occasion qu’ils ont d’échanger des idées nouvelles et de
les débattre. 11 est fréquent que ces programmes exigent
(ue les cadres partagent des dortoirs, ce qui favorise les
tchanges de vue. En un mot, I'avantage principal que les
cadres en tirent est la stimulation.

Ilyaunan, j’aiétéresponsable de deux séances d’un
séminaire de vente d’une durée d’une semaine, tenu a
{ Atlanta et organisé par la National Sales Executives, Inc.
Quelques semaines plus tard, j’ai rencontré un vendeur
ile mes amis qui travaillait pour I'un des chefs de vente
(jui avaient participé au séminaire.

«On peut dire que mon chef de vente en aappris long
[ hu cours de sa semaine chez vous!», m’a dit mon ami.
Fntrigué, je lui ai demandé de me préciser quels change-
ments il avait remarqués. 11 a mentionné péle-méle un
‘tertain nombre de choses: une réforme du systéme de
rémunération, des réunions des vendeurs deux fois au
lieu d’une seule fois, de nouvelles cartes d’affaires et un
[ houveau papier a lettres, une modification des territoi-
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res. Or, aucune de ces mesures n’avait 616 recommandée |
au cours du programme de formation. Ce chef des ventes:
n’avait pas re¢u un ensemble de receties toutes faites,
Non, ce qu’il avait regu était bien plus précieux: une sti-
mulation pour chercher des idées directement avaniageu-
5€S pour sa compagnie.

Un jeune comptable a I'emploi d’un fabricant de
peinture m’a parlé d’une affaire qu’il a réussie et dont
Iidée lui est venue grace aux idées des autres.

«Je ne m’étais jamais particulierement intéressé A
Pimmobilier, m’a-t-il dit. Voila plusieurs années que je
suis comptable et je ne me suis pas écarté de cette profes-n;.
sion. Un jour, un ami qui travaille dans I'immobilier m’a.
invité a un banquet organisé par 'une des Agences immaos
bilieres de notre ville.

«On a entendu parler ce jour-la un homme d’un cer~
tain dge qui avait été témoin de I'expansion de la ville. Sa
conférence s’intitulait: «Les vingt ans a venir.» Ila prédit
que la région métropolitaine continuerait A gagner sur leg
terres réservées jusque la a lagriculture, et cela
maniere tres sensible. 11 a également prédit qu’il y aurail
une tres forte demande pour des résidences secondaires
de2a 5 acres, assez grandes pour que les hommes d’affai
res ou les professionnels puissent y avoir un jardin, un
piscine, des chevaux et de la place pour faire du sport,

«Cette conférence a stimulé mes idées. Ce qu’il aval
exposé correspondait exactement a ce que je désirais. L.es
jours suivants, j’ai demandé a plusieurs amis ce qu’ils
pensaient de I'idée de posséder un jour une propriété de

acres et ils m’ont tous répondu, en effet: «C’est mol
réve.»
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«l’ai continué a y penser et a chercher comment je
pourrais en tirer un profit. Et un jour, comme je me ren-
dais au travail, 'idée m’est tombée du ciel, Pourguoi ne
pas acheter une ferme et la diviser en lots? Je me suis dit
(ue ces terrains auraient plus de valeur séparément
(u'une terre d’un seul tenant,

«l'ai découvert a 40 kilomeétres du centre de la ville
tne ferme délabrée avec une terre de 50 acres pour 8 500
dollars. Je I’ai achetée en payant un tiers du montant et
)'al pris une hypothéque avec le propriétaire pour le res-
tant du montant.

«Ensuite, )’ai fait planter des sapins dans les espaces
non boisés. J'ai fait cela parce qu'un agent immobilier
auquel je fais confiance m'a dit:

«Les gens veulent des arbres de nos jours, beaucoup
(’arbres!»

«Je voulais que mes clients éventuels voient que leur
proprié¢té serait couverte, d’ici quelques années, de
magnifiques sapins.

«Ensuite, j’ai engagé un arpenteur pour qu’il divise
ces 50 acres en dix lots de § acres.

«J’étais donc prét a vendre. J’ai obtenu des listes de
Jeunes cadres de notre ville et j’ai monté une petite cam-
pagne de promotion par la poste.

Finsistais sur le fait que, pour 3 000 dollars, le prix
t’un petit terrain en ville, ils pouvaient acquérir une pro-
priété. Je décrivais également les joies du sport et du
grand air.

«J'ai vendu les dix lots en ’espace de six semaines et
:cla, en ne travaillant que le soir et les fins de semaine.
Revenu total: 30 000 dollars. Cofit total (terrain, publi-
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cité, arpentage, frais notariaux): 10 400 dollars. Profit:
19 600 dollars.

«Si j'ai tait ce joli profit, ¢’est que j’ai écouté les idées

. des gens intelligents qui m’entourent. Si je n’avais pas
accepté I'invitation & me rendre 4 un banquet réunissant

des gens totalement étrangers a mes activités profession-

nelles, mon cerveau n'aurait jamais con¢u ce plan pour

faire un profit.»

Iy a bien des fagons de stimuler son esprit; en voici
deux que vous pouvez intégrer a votre existence.

Premicrement, adhérez au moins a une de vos asso
ciations professionnelles et participez-y régulierement,
Fréquentez des gens qui veulent réussir. Echangez de§
idées avec eux. Jentends si souvent dire: «Jai entendu
une idée trés intéressante a midi, lors de la réunion...» ou
«Hier, a la réunion, unc idée m’est venue. .. » Ne I'oublie
pas, un esprit qui ne s’alimente qu’a lui-méme manqué
d’aliments, s’affaiblit, devient incapable de progrés el
d’invention. La stimulation d’autres esprits est un exce
lent aliment pour la pensée. '

Deuxiemement, adhérez 4 au moins une associatiol
étrangere a vos intéréts professionnels et participez
régulicrement. La fréquentation de gens qui ont d’autn
horizons professionnels élargit votre pensée, vous [§
voir grand. Cesera un excellent stimulant pour vos actiy
tés propres, vous verrez,

Les idées sont le fruit de votre pensée mais,

en pratique.

Unchéne produit annuellement assez de glands po
peupler une forét de belle taille. Et pourtant de toute .
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multitude de semences, seuls un ou deux glands devien-
dront des arbres. Les écureuils détruisent la plupart d’en-
(re eux et la dureté du sol sous I'arbre donnent aux glands
restants peu de chances de prendre racine.

De méme pour les idées. Rares sont celles qui portent
[ruit. Les idées sont extrémement fragiles. Si nous n’y
prenons pas garde, les écureuils (les gens dont les pensées
sont négatives) en détruiront la plupart. Lesidées deman-
dent des soins particuliers du jour ou elles naissent jus-
(qu’a ce qu’elles soient transformées en applications utiles
ct pratiques. Employez les trois méthodes suivantes pour
maitriser vos idées el les mettre en pratique:

1. Ne les laissez pas vous échapper. Notez-les. Des
las de bonnes idées ne naissent chaque jour que pour
s'¢teindre aussitot, faute d’avoir été mises sur le papier.
l.a memoire est une servante infidele quand il s’agit de
conscrver et de cultiver des idées originales. Conservez
sur vous un carnet de notes ou des fiches. Quand une idée
vous passe par la téte, prenez-la en note. Un de mes amis,
(ui voyage beaucoup, garde toujours du papier a portée
de la main, pour pouvoir y noter ses idées a la seconde
méme ot il les a. Les personnes imaginatives, inventives,
tavent bien qu’une bonne idée peut naitre en tout temps
et en tout lieu. Ne laissez pas vos idées vous échapper,
¢'est détruire le fruit de vos pensées. Conservez-les.

2. Passez-les en revue. Classez-les dans un dossier.
Mecttez ce dossier dans un classeur ou dans le tiroir de
votre bureau. Une boite a chaussures peut faire I"affaire.
Constituez votre dossier et consultez cette mine a idées
f¢gulierement. Quand vous les passerez en revue, il se
peut fort bien, et c¢’est normal, que certaines soient
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dénuées de tout intérét. Mettez-les au panier. Conservez,
par contre, celles qui vous paraissent intéressantes.

3. Cultivez et fertilisez vos idées. Faites-les croitre.
Pensez-y. Développez-les. Lisez tout ce qui se rapporte
de prés oude loin & votre idée. Considérez-la sous tous ses
angles. Enfin, quand vous I’aurez bien mirie, exploitez-
la & votre profit, pour votre travail, pour votre avenir.

Lorsqu’un architecte a I’idée d’un nouveau biti-
ment, il en fait un dessin préliminaire. Lorsqu’un publi-
ciste a I’idée d’une nouvelle annonce pour la télévision, il
en fait une série de dessins pour préciser la forme défini-
tive qu’elle prendra. Les écrivains qui ont une idée en
rédigent une ¢bauche.

Et notez ceci: il faut développer son idée sur le
papier. A ceci, deux excellentes raisons. Quand une idée
prend une forme tangible, vous pouvez littéralement la
regarder, voir ses faiblesses, découvrir ce qu’il faut faire
pour la polir. De plus, les idées doivent étre «vendues» a
quelqu’un: clients, employés, votre patron, amis, mem-
bres de votre club, investisseurs. Quelqu'un doit «ache-
ter» votre idée, sinon elle n’a aucune valeur.

Un été, deux agents d’assurances m’ont contacté. lls
voulaient tous les deux améliorer mon programme d’as-
surances. Ils m’ont promis de me présenter un projet de
changements. Le premier m’a fait une présentation stric-
tement verbale. 11 m’a dit ce qu’il me fallait. Mais j'ai
bientdt perdu le fil de ce gu’il disait. Il était question
d'impots, d’options, de sécurité sociale, de tous les
aspects techniques d’un portefeuille d’assurances. Fran-
chement, il m’a étourdi et j’ai dii refuser.

Le deuxiéme vendeur s’y est pris différemment. Il
avait inscrit ses recommandations sur un tableau. Tous
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les détails apparaissaient sur un diagramme. Je n’ai pas
eu de mal & comprendre sa proposition, parce que je pou-
vais la visualiser. C’est avec lui que j’ai fait affaire.

Présentez vos idées sous une forme qui soit venda-
ble. Une idée présentée par écrit sous forme de tableau ou
de diagramme a bien plus de chances de convaincre
qu’une idée présentée verbalement.

En deux mols: suivez ces recettes pour étre inventif

1. Ayez foi dans vos chances de succes. Yotre esprit
viendra 4 votre aide si vous avez confiance dans vos
moyens. Le fait de croire qu’il existe une solution prépare
la venue de celle-ci.

iy ' - .

Eliminez les mots suivants de votre vocabulaire:
«impossible», «¢a ne marchera pas», «je n’en suis pas
capable», «c’est pas la peine d’essayer.»

2. Ne laissez pas la routine paralyser votre esprit.
Soyez ouvert aux idées nouvelles. Ne craignez pas d’es-
sayer du neuf. Montrez-vous inventif dans toutes vos
activites,

3. Posez-vous tous les jours cette question: «Com-
ment pourrais-je faire encore micux?» Le progrés n'a pas
de limites. Quand vous vous poserez cette question, de
bonnes réponses vont se présenter d'elles-mémes.
Essayez seulement. Vous verrez.

4, Demandez-vous: «Comment puis-je étre plus pro-
ductif?» Le talent est un état d’esprit. Le simple fait de
VOUS poser cetle gquestion met votre esprit en mouvement
pour découvrir des trucs ingénieux. La formule du succes
en affaires est la suivante: faire mieux (améliorer la qua-
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lité de votre production) et: faire davantage (augmenter
la quantité de votre production.)

5. Ecoutez les autres. Posez-leur des questions.
Leurs réponses seront la maticre premi¢re avec laquelle
vous formerez de sages décisions. N’oubliez pas ceci: les
gens qui ont de I'envergure savent écouter; les gens mes-
quins monopolfisent la parole.

6. Donnez des ailes & votre esprit. Stimulez-le, Fré-
quentez les gens qui peuvent vous aider A concevoir de
nouvelles idées, de nouvelles méthodes d’action. Elargis- -
sez le cercle de vos relations professionnelles et extra-
professionnelles.
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Vous étes a I’image de vos
pensees

Le comportement des éres humains a souvent de
quoi nous laisser réveurs. Vous ¢&tes-vous jamais
demandé pourquoil un vendeur accueille prestement un
client d’un: «Oui, monsieur, que puis-je faire pour votre
service?», alors qu'il ignorera virtuellement le suivant?
Pourquoi un homme ouvrira la porte pour une dame et
ne le fera pas pour une autre? Pourquoi un employé
s'empressera de metire a exécution les instructions de
I’un de ses supérieurs, alors qu’il ne fera qu’a contre-
coeur ce qu'un autre de ses supérieurs lui demande de
faire? Ou encore, pourquoi nous buvons les paroles
d’une personne et ignorons sa voisine?

Regardez autour de vous. Notez comme on s’adresse
a certains par un: «Eh, toi, la», alors que d’autres se
voient donner du: «Bonjour, monsicur.» Observez et
VOUS verrez que cerlaines personnes inspirent la con-
lance, la fidélité ¢t Madmiration, et seulement certaines
personnes.
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