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Avant-propos
Le célèbre entraîneur de football Lou Holtz a dit un jour : « Lorsque tout a été dit et fait, davantage a été “dit” que “fait”. » Ce propos décrit l’un des plus gros problèmes de notre époque. Nombreux sont ceux qui veulent réussir, être heureux et influents. Pourtant, ils sont très peu à faire suivre cela d’actes qui pourraient les rapprocher de cet objectif.
Le succès est un rêve séduisant, mais les actes requis sont longs et difficiles. Le bonheur est un but universel mais, là aussi, il exige de différer les gratifications temporaires et d’éviter les solutions provisoires.
Comment combler l’écart entre ce que l’on dit vouloir et ce que l’on doit faire pour y parvenir ? Une motivation orientée vers les objectifs est nécessaire. C’est le carburant qui permet d’affronter une traversée longue et incertaine jusqu’à la destination désirée. À quoi cela ressemblerait-il de développer ce genre de motivation à la demande, de la maintenir dans les périodes difficiles et d’en imprégner si complètement sa vie que cela rendrait l’idée même de motivation inutile ?
« Lorsque tout a été dit et fait, davantage a été “dit” que “fait”. »
Lou Holtz, entraîneur de football

Dans cet ouvrage, vous apprendrez que la motivation n’est pas cette chose mouvante et insaisissable dont on vous a parlé. C’est totalement faux. La motivation a été étudiée scientifiquement. Si vous appliquez les découvertes décrites en détail ici, vous obtiendrez les effets que vous désirez.
Brian Tracy compte parmi les autorités mondiales dans le domaine du succès personnel et en affaires. Il a donné plus de 5 000 conférences et séminaires à plus de 5 millions de personnes et il conseille les dirigeants d’industries majeures dans le monde entier.
Si vous appliquez ses conseils, vos rêves deviendront votre réalité.



UN
Le pouvoir de la motivation
L’idée court que l’on a besoin de talent, d’intelligence et de culture pour réussir dans ce monde, et que cela suffit seul au succès.
Mes débuts dans la vie ont été très modestes. Je n’ai pas eu mon bac et j’ai exercé des emplois non qualifiés. Le premier consistait à faire la plonge dans un petit hôtel. Durant mon enfance, je n’ai malheureusement bénéficié d’aucune motivation de ma famille, qui se contentait de me menacer et de me punir. On me répétait que sans études, on ne peut pas réussir. On ne peut pas aller à l’université, on ne peut pas obtenir un bon emploi, on ne peut pas faire un beau mariage. Ce sont généralement les menaces qu’on utilise pour encourager les élèves à faire mieux.
Mais ce que j’en ai retenu, c’est que si je ne faisais pas de bonnes études, je raterais le train et je n’aurais que des emplois sous-qualifiés. Et c’est ce que j’ai fait. J’en ai eu tout un tas. Mon unique pensée était : « Je n’ai pas eu mon bac, alors je vais chercher des emplois sous-qualifiés. » J’ai travaillé dans des scieries. J’ai travaillé comme bûcheron. J’ai travaillé dans des fermes et des ranchs. J’ai travaillé dans des usines. J’ai creusé des fossés. C’étaient des emplois au salaire minimum, et le salaire minimum était bien plus bas qu’il ne l’est aujourd’hui.
Quand je n’ai plus pu trouver d’emploi de ce type à cause de la crise économique, j’ai trouvé un job dans la vente, rémunéré à la commission, pour lequel je devais faire du porte-à-porte. J’ai fait ça pendant des mois.
Le processus de vente
Puis un tournant est arrivé. J’ai remarqué qu’un des vendeurs de l’entreprise, qui vendait toujours le même produit dans le même bureau, gagnait dix fois plus que quiconque sans même fournir de gros efforts. Quant à moi, je me levais à 6 heures du matin et j’allais frapper aux portes de gens qui se préparaient à partir au travail. Je frappais à des portes toute la journée. Le soir, je ressortais et je frappais à d’autres portes. Je faisais peut-être une vente par jour.
Ce type faisait quatre à cinq ventes par jour. Il commençait à travailler à 9 h 30, s’en allait à 16 h 30 et sortait le soir dans des night-clubs. Il avait beaucoup d’argent et n’avait que trois ou quatre ans de plus que moi. Il était plutôt ordinaire, il n’avait rien d’un génie. C’était juste un type sympa.
Je lui ai demandé : « Comment ça se fait que tu réussis bien mieux que moi ?
— Montre-moi ton processus de vente et je te dirai ce qui ne va pas, m’a-t-il répondu.
— Je n’ai pas de processus de vente, lui ai-je dit.
— Un processus de vente, c’est comme une recette. Si tu n’en as pas, tu ne peux pas réussir le plat. »
Quand je rencontrais un prospect, je parlais aussi vite que je le pouvais pour l’intéresser à mon produit avant qu’il ne se referme et me dise : « Il faut que je retourne travailler. Laissez-le-moi, et j’y jetterai un coup d’œil. »
« Non, non, non, a dit le vendeur. Il faut distinguer les prospects des suspects. Tu dois poser des questions pour savoir si cette personne peut effectivement utiliser ton produit. »
Il m’a montré son processus de vente. Il était assez simple : rencontrer un prospect et lui poser des questions. J’ai commencé à poser des questions et à avoir de meilleurs résultats. Je suis retourné voir le vendeur et je lui ai demandé : « Qu’est-ce que tu fais d’autre ?
— Tu as lu des livres sur la vente ? »
J’ignorais totalement qu’il existait des livres sur la vente. J’ai commencé à acheter et à lire tous ces livres, de la première à la dernière page, et à les surligner.
Puis j’ai entendu parler de programmes audios sur la vente. À l’époque, c’étaient des cassettes, et je me suis mis à les écouter dès que j’avais une minute. Entre les appels, j’écoutais une cassette sur la vente. Puis j’allais voir une personne. Je me rappelais ce que j’avais appris et je l’essayais.
Ensuite, je suis allé à mon premier séminaire sur la vente. J’y ai appris deux choses. Premièrement, qu’on peut apprendre à réussir. On peut apprendre tout ce dont on a besoin pour atteindre n’importe quel objectif. Avant cela, je pensais que ma vie était vouée à la médiocrité, parce que tout ce que j’avais jamais fait avait été d’exercer des emplois sous-qualifiés et d’être licencié. Je dormais dans la rue et dans ma voiture. Je dormais sur le plancher des appartements de mes amis. Soudain, j’ai compris que mon destin était entre mes mains, et qu’on peut apprendre tout ce qu’on a besoin d’apprendre. Cela m’a motivé à l’époque, et cela me motive encore.
Soudain, j’ai compris que mon destin était entre mes mains, et qu’on peut apprendre tout ce qu’on a besoin d’apprendre. Cela m’a motivé à l’époque, et cela me motive encore.

Chaque fois que je tombe sur un sujet qui m’intéresse, je me jette dessus. Aujourd’hui, quand je vais sur Amazon, je cherche les livres les mieux notés sur le sujet. Je les achète et je les lis de la première à la dernière page en les surlignant. Puis, parce que j’enseigne, j’incorpore ces idées dans mes séminaires. Mes auditeurs viennent me voir pour me dire : « Je n’avais jamais pensé à cela avant ; c’est une super idée. »
Un client de Stockholm m’a recontacté un an après un séminaire. Il m’a dit : « Cette unique idée nous a permis de multiplier nos bénéfices par quinze sur les douze derniers mois, sur un marché très compétitif. Comme vous l’avez recommandé, nous nous sommes concentrés sur l’obtention de recommandations de la part des clients satisfaits. Cela impliquait de nous assurer que tous les clients étaient extrêmement satisfaits – si satisfaits qu’ils nous adressaient spontanément leurs amis. Nous avons multiplié nos bénéfices par quinze. Cette seule idée nous a fait exploser. J’ai payé 500 dollars pour ça, et ça nous a rapporté des millions. »
De nombreuses études ont été faites à Harvard et dans d’autres universités sur l’intelligence naturelle, les notes et les cursus excellents. Aucune n’a jamais trouvé de corrélation avec la réussite. Il y a des gens qui viennent de la campagne, sans diplôme, sans argent, sans compétence linguistique, et qui sont aujourd’hui millionnaires. Il y a des gens qui ont grandi dans des fermes et qui sont aujourd’hui millionnaires. Il y a des gens qui sont nés dans les milieux les plus cossus et qui sont chauffeurs de taxi. Il n’existe aucune corrélation entre la réussite et les études, la naissance, la famille ou même la chance. Tout est déterminé par l’individualité. N’importe quel individu est capable d’accomplir des choses extraordinaires. Il suffit qu’il apprenne à le faire.

Un potentiel illimité
Votre environnement initial est important, mais il ne détermine pas votre avenir. Quand j’avais 21 ans et que je me débattais dans la vie, je suis tombé sur un livre du psychologue Abraham Maslow, que j’ai lu de la première à la dernière page. Il disait que l’individu moyen possède un potentiel extraordinaire. On n’utilise que 10 % de ce potentiel, dit-on ; en réalité c’est plutôt 2 %. Comme le dit mon ami Denis Waitley : « Vous avez davantage de potentiel que vous ne pourriez en utiliser en une centaine de vies. »
Comment déployer ce potentiel ? Le concept de soi est central pour cela : la manière dont vous vous voyez, dont vous vous ressentez, dont vous vous concevez. Vos accomplissements seront toujours cohérents avec la personne que vous croyez être intérieurement. Le point de départ de tout changement en termes d’accomplissements est de modifier le concept de soi.
« Vous avez davantage de potentiel que vous ne pourriez en utiliser en une centaine de vies. »
Denis Waitley, écrivain

Votre concept de soi est forgé à l’origine par la manière dont vos parents vous traitaient. Chaque fois que vous voyez un adulte malheureux ou dysfonctionnel, vous voyez une enfance difficile. Le poète anglais Alexander Pope a écrit : « Telle la courbure de la brindille, telle l’inclinaison de l’arbre », ce qui signifie que si vous êtes enclin à la négativité quand vous êtes jeune, vous serez de plus en plus négatif en vieillissant. Plus que tout autre chose, la manière dont vous pensez à vous-même et à vos possibilités détermine votre succès.
Peu importe votre milieu et votre éducation, à un certain stade, c’est à vous de conduire. Vous vous mettez au volant et vous décidez de votre destination. Vous pouvez décider des pensées que vous allez penser, de la manière dont vous allez les penser et de la manière dont vous allez interpréter les choses. Le passé ne peut avoir d’influence sur vous, sauf si vous l’autorisez.
L’œuvre du psychologue Martin Seligman a eu un effet profond sur moi. Selon lui, l’optimisme est le plus grand prédicteur du succès et du bonheur. L’optimisme se mesure avec un test très simple, que l’on peut répéter.
Voici trois questions que je pose quelquefois au début de mes séminaires :
1. Complétez la phrase « Je suis… ». Quels mots vous viennent à l’esprit quand vous dites « Je suis… » ? Ces mots-là décrivent votre image et votre estime de vous.
Certaines personnes se décrivent ainsi : « Je suis une personne heureuse, un bon père ou une bonne mère, un excellent travailleur avec un potentiel illimité. » C’est un formidable concept de soi, parce qu’il donne l’énergie et le pouvoir de surmonter presque tous les obstacles. D’autres disent au contraire : « Je suis une personne moyenne. Je n’ai que des problèmes et je ne cesse d’espérer que les choses vont s’améliorer. » Deux visions du monde opposées, et tout le monde a une vision du monde.
2. Je demande aux participants de décrire les gens. Certains disent : « Les gens sont intéressants. Ils sont étonnants, tellement différents ! Ils sont fascinants. » Ils parlent en termes positifs. Les gens négatifs disent au contraire : « Les gens ne sont pas bons. Ils essaient toujours de profiter de vous. Ce sont des escrocs. »
3. Je demande : « Qu’est-ce que la vie ? » Les problèmes sociaux viennent de ceux qui pensent que la vie est faite d’oppression et d’injustice et que les revenus ne sont pas distribués également. Les gens qui ont réussi disent : « La vie est merveilleuse. C’est une grande aventure. C’est beaucoup mieux de vivre que de ne pas vivre. La vie ne cesse de s’améliorer. Il est possible de la contrôler. »
Ces visions du monde déterminent la direction que votre vie prendra.
Voici le plus beau : à n’importe quel stade de votre vie, vous pouvez changer de direction, comme vous pouvez manœuvrer le volant pour prendre une autre route. Les changements majeurs dans la vie d’une personne se produisent quand elle entre en collision avec une nouvelle idée. La nouvelle idée, dans ce cas, est : Vous pouvez faire tout ce à quoi vous vous appliquez.
J’écoutais un jour une femme qui pèse plus de 100 millions de dollars. Elle était interviewée dans l’émission Shark Tank (une émission de téléréalité américaine). On lui a demandé quelle était sa philosophie. Elle a répondu : « Mes parents m’ont toujours dit que je pouvais tout faire dans ce monde, qu’il n’y avait pas de limites à ce que je pouvais accomplir. J’ai grandi en étant convaincue de cela, et cela s’est avéré. »
Bien sûr, ce sont vos proches qui ont le plus grand pouvoir de suggestion sur vous. Ensuite, il y a vos collègues, votre patron, et la société dans son ensemble. Même vos pairs essaient souvent de vous décourager quand vous vous efforcez de réussir ou de faire quelque chose d’extraordinaire.
La société semble souvent nous démotiver. Les médias fonctionnent sur le principe que ce sont les mauvaises nouvelles qui font vendre : quand ça saigne, c’est bon. Une part de la société souligne sans cesse les messages négatifs. Les gens sont grandement influencés par leur environnement. Si vous n’êtes pas assez centré, si vous n’avez pas la tête bien claire, vous êtes facilement démotivé par toutes ces choses négatives.
À n’importe quelle époque de votre vie, vous pouvez changer de direction, tout comme vous pouvez manœuvrer le volant pour prendre une autre route.

Je recommande de contrôler les suggestions de l’environnement. L’environnement est la piscine mentale et émotionnelle dans laquelle vous nagez. Les gens riches regardent la télévision environ une heure par jour et sélectionnent soigneusement ce qu’ils regardent. Les pauvres regardent la télévision cinq à sept heures par jour et regardent tout.
Tout cela pour dire qu’on vit tout de même la meilleure époque de l’histoire humaine. Les êtres humains vivent plus longtemps. Ils vivent mieux. Ils vivent en meilleure santé. Ils ont davantage le choix. Bien sûr, nous avons des tas de problèmes, mais l’une de mes grandes règles est de ne jamais m’inquiéter de choses auxquelles je ne peux rien. On ne peut pas changer les aspects négatifs de la société. Tout ce qu’on peut faire, c’est se changer soi-même.
Albert Jay Nock, l’un des plus grands penseurs du siècle dernier, a dit : « On ne peut changer que soi. Votre principale affaire dans la vie est de présenter à la société une unité améliorée, vous-même. Par l’acte même de vous améliorer, vous élevez la moyenne de toute la société, et c’est tout à fait à votre portée. » Quelle formidable inspiration ! Plus on s’améliore, à son petit niveau, plus on élève la moyenne de la société dans laquelle on vit.

Le pouvoir de la responsabilité
Vous devez distinguer les choses qui sont à votre portée de celles qui ne le sont pas. Vous ne pouvez contrôler les pandémies ou les attentats terroristes. Vous ne pouvez contrôler le décès de vos proches. La seule chose que vous pouvez contrôler, c’est vous-même. Vous pouvez contrôler vos émotions et vos pensées.
En acceptant la responsabilité, en disant « Je suis responsable, je suis responsable, je suis responsable », vous stoppez instantanément toute émotion négative.

Imaginons que vous traversiez une crise professionnelle. Le marché baisse. La compétition augmente avec un produit deux fois meilleur et à moitié prix. Mais même là, quelque chose est à votre portée : vous pouvez accepter la responsabilité.
J’ai passé des milliers d’heures à étudier les émotions positives et j’ai découvert que tout le monde veut être heureux. Pourquoi les gens ne sont-ils pas heureux ? Le blocage tient à des émotions négatives, un concept de soi négatif ou une idée négative.
Les émotions négatives se résument à la colère, que celle-ci s’exprime intérieurement ou extérieurement. La colère débouche sur une chose : le reproche. Le reproche est la cause essentielle des émotions négatives. Si vous cessez de faire des reproches, les émotions négatives cesseront aussi.
Comment cesse-t-on de faire des reproches ? C’est très simple. En acceptant la responsabilité. L’esprit ne peut entretenir qu’une seule pensée à la fois, positive ou négative. Si vous acceptez la responsabilité, en disant « Je suis responsable, je suis responsable, je suis responsable », vous stoppez instantanément les émotions négatives, parce que vous ne pouvez pas à la fois accepter la responsabilité et être négatif.
Quand vous recommencez sans cesse quelque chose, vous développez une habitude. Prenez l’habitude d’accepter la responsabilité des difficultés de votre vie – qui sont en nombre infini –, prenez des mesures et faites ce que vous pouvez. Si quelque chose arrive à un membre de votre famille, dites-vous : « Je suis responsable ; que puis-je faire ? » Ensuite passez à l’action.
Parce que vous ne pouvez penser qu’à une seule chose à la fois, en agissant vous oubliez instantanément les émotions négatives. Vous ne pouvez pas agir et penser négativement en même temps. C’est pourquoi le meilleur remède à l’inquiétude est d’agir continuellement dans la direction de votre objectif. Le meilleur moyen d’éliminer un sentiment négatif est d’accepter la responsabilité puis de s’activer.
Theodore Roosevelt a dit une très belle chose : « Faites ce que vous pouvez avec ce que vous avez, là où vous êtes. » La seule chose que vous puissiez contrôler est le moment présent. Acceptez la responsabilité et agissez. Des émotions positives remplaceront les émotions négatives, parce que la nature a horreur du vide. Accepter la responsabilité est un tournant important s’agissant de prendre le contrôle de votre développement personnel, d’améliorer votre concept de soi, d’accroître votre estime de vous et votre confiance en vous.
En vous débarrassant des émotions négatives, vous devenez une personne positive. En répétant le processus encore et encore, vous devenez très vite heureux. Vous n’êtes en colère contre personne. Cela ne veut pas dire que vous ne désapprouvez pas certains comportements ou que vous êtes tout le temps d’accord, mais vous n’êtes pas en colère. Les gens qui contrôlent leurs propres émotions peuvent être en désaccord mais ils ne sont jamais désagréables.
Nombre d’idées créatives sont mort-nées. Elles ne voient jamais le jour en raison d’un manque de motivation. Certaines personnes possèdent de la créativité et des capacités, mais elles n’en font jamais usage. La seule chose qui les distingue des gens qui réussissent, c’est la motivation de faire.
Pour revenir à la petite enfance, on peut grandir avec des réactions semi-automatiques aux opportunités. La première réaction de celui ou celle qui a eu une enfance difficile – et l’acte le plus désastreux que les êtres humains peuvent commettre – est la critique destructrice. La critique destructrice suscite la colère et la négativité chez celui qui en est le destinataire. Je qualifie cela de cancer mental. Lorsque ce genre de personne fait une expérience ou tombe sur une opportunité, sa première réaction est : « Ce serait génial ! » Et la seconde : « Mais je ne peux pas, parce que… » Elle ressort ses raisons habituelles : « Je n’ai pas assez de temps. Je n’ai pas assez d’argent. Je n’ai pas fait d’études. Je suis trop fatigué à la fin de la journée. » Elle n’arrête pas de se répéter cela. Elle étouffe la flamme de la motivation avant même que celle-ci ait pris.

La zone de confort
Voici les trois raisons principales pour lesquelles les gens ne font rien. La première est la zone de confort. La zone de confort est la plus grande ennemie de la réussite. Les gens peuvent se battre pour gagner une zone de confort ou y entrer graduellement, à leur insu, mais, au bout du compte, ils se battent comme des lions pour y rester, même lorsqu’ils savent que ce n’est pas bon pour eux.
Apple a sorti l’iPhone en 2006-2007. Il possédait des caractéristiques incroyables, jamais vues auparavant sur un téléphone mobile. Les cadres supérieurs de Nokia et de BlackBerry, qui dominaient jusqu’alors le marché de la téléphonie mobile, l’ont examiné et en ont conclu : « C’est juste un phénomène de mode. C’est un gadget pour les gosses. » Ils l’ont ignoré. Cette année-là, BlackBerry a réduit son budget recherche et développement de 50 %, parce que ses dirigeants pensaient : « On n’a pas besoin d’améliorer nos téléphones. Nous possédons 49 % du marché mondial. » Ce qui était vrai. Nokia possédait 50 % du marché de la téléphonie mobile, et ils se sont dit : « Nous n’avons pas besoin de changer quoi que ce soit. Tout le monde adore nos produits. Et pourquoi pas ? Nous sommes les meilleurs et les plus importants au monde. »
Cinq ans plus tard, les deux entreprises avaient déposé le bilan parce qu’elles n’avaient pas su sortir de leur zone de confort. Elles n’avaient pas compris que l’iPhone révolutionnait le monde des communications. On dit qu’un iPhone a plus d’un milliard de fois la puissance de traitement des premiers ordinateurs assemblés en 1947. Et ce que vous pourrez faire avec votre téléphone mobile dans cinq ans dépasse l’imagination.
La zone de confort est assassine. Demandez-vous : « Suis-je en train de me freiner en refusant d’accepter que le monde change ? » Car le monde change. 80 % de tous les produits et les services utilisés aujourd’hui seront obsolètes et auront disparu d’ici à cinq ans, remplacés par des produits tout neufs. 80 % des emplois auront spectaculairement changé.
En Amérique, on perd environ 3 millions d’emplois chaque année et on en crée environ 3,2 millions, donc il y a un va-et-vient énorme. Trois millions d’emplois sont rendus obsolètes du fait de modifications du marché, du goût des consommateurs et de tout le reste. Heureusement, grâce au dynamisme de l’économie américaine, 3,2 millions d’emplois sont créés. Non seulement on remplace les emplois obsolètes, mais on en ajoute quelques centaines de milliers. C’est ainsi que notre économie se développe normalement, et que nous maintenons le chômage à un taux raisonnable.
Comment sort-on les gens de leur zone de confort ? Warren Bennis a écrit un best-seller intitulé Leaders. Burt Nanus et lui ont étudié quatre-vingt-treize leaders sur une période de cinq ans. C’étaient tous des experts dans leurs domaines : des présidents d’université, des PDG, le directeur d’un orchestre philharmonique, etc. Les chercheurs se sont même installés chez eux pour les observer et identifier en quoi ils étaient différents.
Eh bien, l’une de ces différences était que lorsqu’ils glissaient dans leur zone de confort, ils en prenaient conscience.
« Suis-je en train de me freiner en refusant d’accepter que le monde change ? »

Ils y échappaient en se fixant des objectifs tellement importants qu’il leur était impossible de les atteindre avec leur niveau d’activité habituel. Ils devaient sortir de leur zone de confort.

La peur de l’échec
La deuxième raison pour laquelle les gens ne font rien est la peur de l’échec. La peur de l’échec se caractérise par les mots Je ne peux pas. Je ne peux pas. J’aimerais, mais je ne peux pas, parce que… Les gens qui réussissent les renversent en disant : « Je peux faire tout ce à quoi je m’applique. La seule question est comment ? Où puis-je l’apprendre ? Je vais acheter un livre. Je vais parler à quelqu’un. Je vais faire des recherches en ligne. » Il ne leur passe jamais par l’esprit qu’ils ne peuvent pas faire quelque chose.

L’ignorance du comment
La troisième raison principale pour laquelle les gens ne font rien est qu’ils ignorent comment opérer ce changement. Bien sûr, j’aimerais créer une entreprise, mais je ne sais pas comment. J’ai autrefois élaboré un programme intitulé Comment lancer, bâtir, gérer et transformer une entreprise. Parmi les programmes sur les start-up et la croissance des entreprises, c’est celui qui s’est le plus vendu dans le monde. On me demande encore d’en enseigner certaines parties.
82 % des Américains adultes disent qu’ils veulent écrire un livre, mais ne savent pas par où commencer. J’ai élaboré un programme intitulé Comment écrire un livre et être publié.
Les trois raisons principales pour lesquelles les gens ne font pas ce qu’ils veulent :
1. La zone de confort.
2. La peur de l’échec.
3. L’ignorance du comment.

Les gens l’achètent et sont stupéfaits. En quatre-vingt-dix jours, ils ont un livre et un éditeur, alors qu’ils avaient passé des années à ne faire qu’en rêver.
Ce sont les trois raisons principales : les gens sont trop à l’aise, ils ont des craintes qui viennent de critiques destructrices et peut-être d’échecs précoces, et ils sont ignorants, ils ne savent pas comment faire.

La liberté de choix
Nous nous inquiétons d’être remplacés par des ordinateurs, mais les ordinateurs fonctionnent sur le mode de la réaction à un stimulus. Ils reçoivent des données et réagissent en fonction. Les animaux sont très semblables : ils reçoivent un stimulus et y réagissent.
Les êtres humains sont différents. Ils reçoivent un stimulus et y réagissent, mais entre les deux il existe une liberté de choix. Il y a un intervalle durant lequel ils peuvent réfléchir. Comme votre mère vous l’a dit, prenez le temps de réfléchir avant d’agir. Prenez le temps de réfléchir avant de parler. Les gens riches s’arrêtent et réfléchissent avant de parler. Les pauvres disent ce qu’il leur vient à l’esprit. Vous n’avez pas à dire tout ce que vous pensez. Vous n’avez pas à laisser échapper n’importe quoi.
Selon moi, lorsque vous êtes sur le point de dire quelque chose et que votre interlocuteur vous interrompt, c’est la manière de Dieu de vous dire de vous taire. Au lieu d’essayer de couvrir la voix de votre interlocuteur ou de gagner la discussion, arrêtez-vous et réfléchissez. On cause des problèmes en parlant sans réfléchir. En fait, c’est une cause majeure d’échec.
Les gens qui réussissent s’arrêtent et réfléchissent, parfois pendant longtemps. Le gourou du management, Peter Drucker, disait : « Les décisions rapides sont invariablement de mauvaises décisions quand elles concernent des gens. » Il ajoutait : « Chaque fois que vous devez prendre une décision qui engage l’avenir, prenez le temps de réfléchir. Réfléchissez une journée, réfléchissez un week-end. »
Un excellent livre a été récemment écrit sur la prise de décision. L’argument principal de l’auteur est celui-ci : plus vous laissez passer de temps entre le stimulus et la réaction, plus la réaction sera efficace et plus la décision sera bonne. C’est pourquoi on conseille souvent de laisser passer une nuit. Si vous devez prendre une décision qui engage l’avenir, dites : « Laissez-moi y réfléchir quelques jours. » Si quelqu’un veut vous emprunter de l’argent ou vous vendre quelque chose, dites : « Ça me semble une bonne idée, mais laissez-moi y réfléchir. »
La plus grosse erreur que j’aie jamais commise s’est produite parce que j’ai réagi trop rapidement, sans y consacrer de réflexion. Plus tard, je me suis dit : « Je pourrais me donner des coups de pied ! Pourquoi n’ai-je pas pris le temps d’y réfléchir ? Pourquoi ai-je réagi de façon automatique ? »
Il y a de nombreuses années, j’avais un mentor qui m’a beaucoup influencé. Il m’a offert un magnifique livre des années 1920, intitulé Take Time Out for Mental Digestion, expliquant que l’on a besoin de soixante-douze heures pour assimiler une nouvelle idée.
« Les décisions rapides sont invariablement de mauvaises décisions quand elles concernent des gens. »
Peter Drucker, gourou du management

Quand vous avez une nouvelle idée ou une nouvelle opportunité, prenez soixante-douze heures pour y réfléchir et l’examiner. Considérez-la sous plusieurs angles avant de vous décider.
En conseillant des gens extrêmement fortunés, j’ai découvert qu’ils prennent beaucoup de temps pour se décider. Ils font beaucoup de recherches. Ils soupèsent les choses. Ils en parlent à d’autres gens intelligents. Ils sollicitent plus d’informations. Il en résulte que lorsqu’ils prennent une décision, elle est bien meilleure que s’ils avaient réagi immédiatement.
Les gens qui réussissent ont tendance à être plus réfléchis que ceux qui ne réussissent pas. Ce n’est pas qu’ils soient plus intelligents, ils prennent juste plus de temps pour rassembler des informations. Ils utilisent ce point médian entre le stimulus et la réaction. Ils en tirent soigneusement profit. Ils sont libres de choisir le moment de leur réaction.
Drucker avait l’habitude de dire que si vous vouliez engager quelqu’un, il fallait prendre une semaine, voire un mois, passer du temps avec cette personne, y aller très doucement, surtout si vous débutiez dans les affaires ou que votre entreprise se développait rapidement. Soyez très prudent, parce que si vous engagez la mauvaise personne, les conséquences et le coût peuvent être faramineux, en particulier pour une entreprise de petite taille. N’importe quel homme ou femme d’affaires s’est un jour dit : « Si j’avais réfléchi un peu plus, je ne l’aurais jamais engagé. »
C’est ainsi qu’on travaille. On prend son temps, on s’assoit, on éteint l’ordinateur et le téléphone, et on réfléchit aux décisions importantes. C’est l’une des plus grandes découvertes concernant la réussite.

Doubler son revenu
Une question que je pose à mon public est : « Combien de gens ici aimeraient doubler leur revenu ? »
Bien sûr, tout le monde lève la main.
« C’est bien, dis-je, parce que vous allez doubler votre revenu. En tant qu’économiste, je peux vous garantir que tous ceux qui se trouvent dans cette salle vont doubler leurs revenus s’ils vivent assez longtemps, parce que si votre revenu croît d’environ 3 % par an grâce aux intérêts composés, vous allez doubler votre revenu en vingt-quatre ans. Est-ce ce que vous avez à l’esprit ?
— Non, non, répondent-ils.
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