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RENDEZ-VOUSAUSOMMET

Bernie Lofchick,«Frère Bern»,dontles avis,l’aide,les
encouragementsetlafoienmoietenmaphilosophiejouèrent
unrôlevitaldansledéveloppementdemacarrièreetdemavie
privée.

Mon ami,ancien associé etcollègue,Dan Bellus,dont
l’expériencefutinappréciablepourlapublicationdecelivre.
CarrollPhillips,avecsonattentionetsaméticulositécontribua
beaucoupàlaclartéetàl’efficacitédecelivre.

PattiBond,quitapapageaprèspagelesdeuxmanuscrits
àunevitesseincroyableetJoritaSymington,masecrétaire,qui
«tinttoutensemble»malgré tout.Toutesdeuxméritentune
multitudedecomplimentsetunmercidufondducœurpourleur
contribution.

AnnAndersondeNashville,Tennesseemériteun«bout»
spécialdereconnaissancepourm’avoiraidéàrouvrirlesyeuxà
la joie de vivre une existence plus riche surterre touten
m’assurantquejepasserail’éternitéauprèsdeJésus-Christ.

Jeseraisnégligentetmêmeingratsijenementionnais
pasl’aidequej’aireçuedemesfrèresetsœurs.Nousavons
toujourseubeaucoupd’amouretdeloyautélesunsenversles
autres.J’espèrequecetravailauraunsenspourchacund’eux.

Enfin,ilyamesenfants.Chacun estunique,différent,
profondémentaiméd’unefaçonparticulière.Suzan,monaînée,
m’encourageetmestimuleparsaconversation.Cindy,celledu
milieu,va etvienttranquillementetfaitpartoutsentirsa
présence.Julieestpartout,occupéeàtout.Tom,lefilsunpeu
inattendudontl’apparitionmetientactifetjeune.Chacunm’a
donnébeaucoupdejoieetparfoisunpeudepeine.Chacuna
contribué immensémentà la solidarité etau bonheurde la
famille.ChacunestundondeDieuetjeLeremerciechaquejour.

À tous ceux que j’ai nommés, mes plus sincères
remercie¬ments.Quantauxautres,sachezquemêmesijene
vous men¬tionne pas dans cetouvrage,vous êtes toujours
présentsàmonesprit...plusquevousnelepensez.

Àtous,bonnechance,queDieuvousbénisse,dubonheur

étemeletrendez-vousausommet.
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Pensez-y...

Vousêtesleseulquipuissiez
utiliservostalents.C’estune
terrifianteresponsabilité.





Avant-propos

Le mot«différent» vous viendra sans doute à l’esprit
chaque fois que vous ouvrirez Rendez-vous au sommet.La
couvertureestdifférente,etlaconclusionégalement.Lelivreest
différentparla «sensation»,la matière etla technique.Par
exemple,je «changeraisouvent de vitesse»,insérant une
analo¬gie,unexemple,unaphorismeouunsloganpourvous
arrêter,vousforcer,j’espère,àrelireunpassagepourqu’ilsoit
biencompris.J’insisteraiégalementsurunthèmeinusitédans
lesaffairescontemporaines:Vousnepouvezobtenirtoutce
quevousdésirezdelaviequesivousaidezlesautresàobtenir
cequ’ilsveulent.

Commeauteur,jecroisquelelivretoutentierestdifférent,
maisjen’avaispasl’intentiond’écrireunlivre«différent».La
distinctionvientdecequej’aiécritlelivrecommejeparle.(Je
ressemble au lanceurbigle de disque.Je n’établis pas de
records*mais je retiens l’attention de la foule).Durantles
dix-neufdernièresannées,j’aiprésentélediscours:«Biscuits,
pucesetmanchedepompe»plusdetroismillefois.Audébut,la
matièreétaitcelled’uneconférencedequarante-cinqminutes.
Durantlesannées,lediscoursdequarante-cinqminutess’est
transforméencelivreetilestdevenuuncourscompletde
croissanceetdedéveloppementpersonnelsenseignépartouten
Amérique,danslesécoles,leséglisesetlemilieudesaffaires.

Je traite de beaucoup de sujets dans Rendez-vous au
som¬met,maismonprincipalobjectifestdecommuniquermes
senti¬mentssurlafoi,l’amour,l’optimismeetl’enthousiasme.
Celaestimportantparcequedanslemonded’aujourd’huibien
desgensdistinguentmalcequesontlevéritableamouretla
véritablefoi.Ilssonttrop«sophistiqués»pourrévélerleursvrais
senti¬mentsetmontrerlemoindreenthousiasmepourquoique
cesoit.̂
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L’amour...je suis coupable d’aimer le Seigneur,ma
fem¬me,mafamille,monsemblableetl’Amérique.

Lafoi...jenesaispascequedemainm’apportera,maisje
saisàquiilappartientetjem’enapprochedoncavecconfiance
etgratitude.MaBiblem’assurequemonpasséestpardonnéet
oublié.Voilàpourmonpassé.Jésus-Christadit:«Jesuisvenu
vousapporterlavieetlavieenabondance.»Voilàpourle
présent.Jean(3,16)meprometlavieéternelle.Voilàpourmon
avenir.Monpassépardonné,monprésentassuré,monavenir
irrévocablementgaranti,pourquoineserais-jepasoptimiste?

Rendez-vous au sommetestune philosophie,mais elle
comporte peu de théories.Les idées,les méthodes etles
techni¬ques viennentd’une existence entière.Elle incorpore
vingt-neufans de vente,d’expérience dans la formation des
gens,de même qu’une collaboration avec certains des plus
grands professionnels du monde dans presque tous les
domaines de l’activité humaine.L’emploides idées etdes
techniquessuggéréesdanscelivresignifiequevousprofitezde
l’expériencedesautres— nonpasdeleursthéories.C’estla
seulefaçonpratiqued’apprendreparcequ’ilesttropfrustrant,
troplentetbientropcoûteuxd’apprendretoutparsoi-même.

Jedéclaresincèrementetavecconvictionquesicelivre
avaitexistéquandj’aicommencéàparticiperaujeudelavie,
j’aurais progressé beaucoup plus vite etavec de meilleurs
résul¬tats.Évidemment,jecroisquevousenbénéficierezde
biendesmanièressivousadoptezcettephilosophiequim’a
demandéplusdemillecinqcentsheuresdetravailavantd’être
couchéesurlepapier.

DansRendez-vousausommet,j’emploieplusdehuitcents
analogies, exemples, aphorismes, slogans, historiettes
humainesetincidentshumoristiques.Monbutestderetenir
votreattentionetd’assurervotreparticipationàl’ensembledu
message.Espé¬ronsquevousressemblerezàbiendeslecteurs
delapremièreéditionquidisentavecenthousiasmequec’estun
livreànejamaisfinir,quevouspouvezleramasseretl’ouvrirà
n’importequellepagepourunecollation mentale,en lireun
chapitrepourunrepascompletetlelired’unboutàl’autrepour
unmodedevie.Fuisvousrecommencez.QueDieuvousbénisse
etsivousappliquezlesidéesdecelivre,jevousverraiau
sommet.

ZigZiglar
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SECTIONUN'

L’escalierverslesommet

But:I.Ouvrirvotreesprit,remuervotreimaginationetvousfaire
réfléchir. Éveiller votre curiosité et créer une
insatisfactionfaceàvotrestatuquo.

II. Identifiercequevousvoulezdelavieettracerune

lignedeconduitepourl’obtenir.
III. Réveillerlegéantquidortenvous.

IV. Vousaideràreconnaîtreetàsurmontervos

boitementsdeperdant.

Lecturessupplémentaires

HalLindsay,SATANISALIVEANDWELLONTHEPLANETEARTH

CavettRobert,HUMANENGINEERING

William Glasser,SCHOOLSWITHOUTFAILURE

DavidA.Ray,DISCOVERIESFORPEACEFULLIVING

Solomon,OLDTESTAMENTBOOKSOFPROVERBS

William Cook,SUCCESSMOTIVATIONANDTHESCRIP-TURES



Laconclusion

C’estunefaçonpeubanaledecommencerunlivre,maisce
n’estpasunlivrebanal.Vousenêteslethème,vous,votre
familleetvotreaveniretlafaçond’enmieuxprofiterenleur
consacrantuneplusgrandepartdevosefforts.Nouscroyons
quec’est«lafin»oudumoinslecommencementdelafindela
penséenégative,del’actionnégativeetdelaréactionnégative;
lafindudéfaitismeetdudécouragement;lafindel’acceptation
dumoinsquevousavez,pourlemieuxquevouspourriezavoir;
lafindel’influencesurvousdepetitesgens,auxpetitsesprits
pensantdepetiteschosesàproposdestrivialitésquisontle
domainedeMonsieuretdeMadameMédiocrité.Bref,voicilafin
pourvousduplusgrandmaldecemonde:«Lasclérosedes
attitudes.»

Soyezlesbienvenusdansunmerveilleuxmodedevie.





Chapitreun

Vivre«davantage»

Levolde14h20pourBoston
JohnJonesétaitàNewYork.IlvoulaitserendreàBoston.

Ilachetadoncunbilletàl’aéroport.Ayantquelquesminutesde
tempslibre,ils’approchad’unpèse-personne,montadessus,
inséraunepiècedemonnaieetlutsabonneaventure:«Votre
nom estJohnJones,vouspesezquatre-vingt-cinqkilosetvous
allezprendrelevolde14h20pourBoston.»Laprécisiondu
renseignementl’étonna.«Untruc»,songea-t-il.Ilremontasurle
pèse-personne,insérauneautrepiècedemonnaieetlut:«Votre
nom esttoujours John Jones,vous pesez toujours quatre-
vingt-cinqkilosetvousallezprendrelevolde14h20pour
Boston.»Levoilàplusintriguéquejamais.Pressentantune
attrape,ildécidadedéjouerl’individuoulachoseresponsable.Il
serenditàlatoilettedeshommesetychangeadevêtements.
Unefoisdeplusilremontesurlepèse-personne,insèresapièce
etobtientlemessagesuivant:«Votrenom esttoujoursJohn
Jones,vouspeseztoujoursquatre-vingt-cinqkilos,maisvous
avezmanquélevolde14h20pourBoston.»

Celivres’adresseauxgensquiontsoitmanquél’avion
pourBostonou,pourquelqueraison,décidentd’endescendre
avantsonarrivéeàdestination.Bref,celivres’adresseàceuxqui
ontmanquéunebonnepartdelabonnevie.Ilapourbutdevous
aideràobtenirlessupplémentsquevousméritezetquevous
êtescapabled’obtenir.

J’aipeséchaquemot,évaluéchaquepensée,considéré

avecsoinchaquepoint.J’aitoutfaitpourdonneràcelivreun

tondeconversation,dediscussionprivéeentrevousetmoisur



L’ESCALIERVERSLESOMMET

votreavenir.J’espèrequevousserezenmesured’assimilerce
message d’espoiretd’optimisme,carc’estbien à vousqu’il
s’adresse.

Uneimagevaut-elledixmillemots?

Unhommeaditqu’uneimagevalaitdixmillemots.Des
milliersdegensontrépétécesparolesetdesmillionslesont
crus.Je crois que l’homme ou la femme quiaccepte cet
apho¬rismen’ajamaislulediscoursdeLincolnàGettysburgou
le « BillofRights » (Déclaration américaine des droits de
l’homme).Ilsn’ontpasnonpluslulepsaume23ourécitéle
NotrePère.Cesœuvrescontiennentdesmots,seulementdes
mots,maiscesontdesmotsquiontchangéladestinéedes
nations,lecoursdel’histoireetlaviedemillionsdegens.

Voiciuneanecdotesurd’autresmotsquifirentungrand
effetsurunevie.Ilyaquelquesannées,onproduisitlefilm «Un
hommeappeléPierre».Jen’oublieraijamaisunedesscènes.Le
comédien,PeterMarshall,prononçaitunsermonsurlacroyance
etlafoi.Lascèneterminée,lescamérastournaienttoujours.
Plusieurs membres de la distribution se levèrent et
complimentèrentl’acteurpoursasuperbeperformance.Unedes
actricesquifaisaitpartiedela«congrégation»étaitMarjorie
Rambeau.Elleallaitféliciterl’acteuretilétaitclairqu’elleétait
en proie à une forte émotion.Par bonheur,les caméras
tournaienttoujours.MarjorieRambeaunepouvaitplusmarcher
depuisqu’elleavaitétéblesséedansunaccidentdelarouteun
anplustôt.Mais,enécoutantlesermondu«prédicateur»,ces
parolesdefoietd’encouragementl’avaientempoignéeaupoint
del’inciteràselever,àmarcheretàcontinuerdemarcher.

Jenesuggèrepasquelesmotsdecelivrevontmodifier

l’histoiredumondeouqu’ilsaurontunaussivifeffetquedansle

casdeMarjorieRambeau.Jecroispourtantquelaphilosophie

présentée icipeutproduire de grands effets survotre vie.

Plu¬sieursmilliersdetémoignagesnonsollicitésdegensde

touslesmilieuxattestentquelaphilosophie«zigmanienne»

tellequ’expo-séedansRendez-vousausommetagitvraiment.
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Commençons parstimulernotre pensée.Combien de
carrésvoyez-vous?

Sivousavezditseize,vousaurezbeaucoupd’amis.Si
vousditesdix-sept,vousserezdansungroupeplussélect.Mais
vousfaitestoujourserreur.Avantdetournerlapagepourvoir
combienilyadecarrés,regardezdenouveauetvoyezcombien
decarréssupplémentairesvouspouveztrouver.

Vouslevoyez,ilyatrentecarrés.Voustenezlelivredans
la main,personne n’aura pu ajouterde carrés.Je vous ai
simplementindiquéoùilsétaient.Celaillustredeuxconcepts
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importants.Premièrement,leregardenprofondeurrévèlebien
davantagequ’unsimplecoupd'œil.Cela s’applique auxcarrés
mais à vous aussi,à votre potentielet à votre avenir.
Deuxième¬ment,presquetous,nousavonsbesoinàl'occasionde
quelqu'unpourmettreenévidencecequil'estdéjàetce'quil’est
moins.

Éduquer,c’est «conduire hors de» ou «extraire». Le
pre¬mierbutdecelivreestd’extrairelaplusgrande,laplus
efficacepersonnequevouscontenez.Jesuispersuadéque
voustirerezprofitdecelivreet,cequicomptedavantage,quele
livrevouspermettradetirerprofitdevous-même.

Déclencherdesidées

Durantcettelecture,jevoudraisquevousvoussentiezprès
de moi,causeravec vous etvous poserdes questions.La
plupartdecesquestionsdemanderontuneréponsenégativeou
affirmative.Quandjevousposeraidesquestions,j’espèreque
vous prendrez le temps de réfléchir avant de répondre.
Espérons-le,vousnesongezpasàlavitesseaveclaquellevous
pouvezlire,àcequevouspouvezretirerdulivre,maisàceque
lelivrepeut«extraire»devous.Votrepremièrelectureserasans
douterapide,maisdeslecturessubséquentesvousfourniront
une inspi¬ration etdes renseignements supplémentaires qui
élargirontlechampdevotreexistence.

Ilyadeforteschancesqu’enécoutantunconférencier,en
lisantunlivre,enécoutantunenregistrement,vousayezentendu
ou lu quelque chose quiaitvraiment« déclenché » votre
imagination.Vousavezalorsprobablementpensé:«Cecime
rappelle...»ou«Voilàuneidéequi...»Mais,endépitdetousvos
efforts,ilvousarrivesouventdenepouvoirvousrappelerla
penséeoul’idéequivousétaitapparuesiclairementpeude
tempsauparavant.C’estunecaractéristiquedelaplupartdes
gensetjevouspriedoncd’avoiruncarnetà«pagedéclencheur
».Jevoussuggèrelecahierdesténographieordinaire,quiestà
peuprèsduformatdecelivreetfacileàtransporter.Divisezla
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interrompezvotrelecture,ouvrezvotrecarnetetnotezlapensée
ou l’idée quivous vient.Cela vous aidera à vous intéresser
davantageàvotrelecture,vousferautiliserplusieursdevos
sensetfavoriserauneplusgrandeconcentration.Unpoèteadit
jadis:«J’entendsetj’oublie.Jevois,j’entendsetjemesouviens.
Cependant,quand je vois,que j’entends et que j’agis,je
com¬prends.»Vousconstaterezau coursdevotreseconde
lecture,que vous découvrez plus d’idées la seconde que la
premièrefois.C’estparticulièrementvraisivouslisezquelques
minuteschaquejouravantdecommencervotrejournéeouavant
d’allervouscoucher.

C’estvraimentvotrelivre

Jevoussuggèred’avoirsouslamainunstylo-feutrenoiret
un autrerougepournotervosréflexionsetvosidées.Vous
employezlestylorougepourécrireaubasdelapagedansla
section1,aucoursdelapremièrelecturedulivre.Utilisezlenoir
et écrivez dans la section 2 au cours de vos lectures
subséquentes.Enmontantdubasauhautdelapage,vousvous
transporterezsymboliquementdela«colonnerouge»àla«
co¬lonnenoire»devotrevie.

Jevousinciteàsouligneretàmarquerlespassagesdu

livre quiontpourvousun sensparticulier.Cesmarquesde

mêmequelesréflexionsetlesidéesnotéesferont«vôtre»ce

volume.Vôtre au pointde devenirpourvous une source

constantederéférence.

Celaesttrèsimportantparcequepersonnen’estcapable

deserappelertoutcequ’ilsait.Celaveutaussidirequevouset

moiauronscollaboréàcelivre,qu’ilseranotrelivre.Cedevrait

êtreungrandsuccès,non?

Voicicequ’ilvousfautpourobtenircequevousvoulez

L’honnêteté,lecaractère,lafoi,l’intégritéetlaloyautésont
labased’unsuccèsquiinclutsanté,richesseetbonheur.En
avançantdanslejeudelavie,vousdécouvrirezquesivous
omettezl’undecesprincipes,vousn’obtiendrezdelaviequela
portioncongrue.Parlamalhonnêteté,lafourberieoulafraude
vouspouvezacquérirdel’argent,maisvousaurezpeud’amis

HP
Highlight

HP
Highlight
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«Pagedéclencheur»

Section2—Utilisezunstylonoir
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véritablesettrèspeudepaixintérieure.Cen’estpaslàlesuccès.
L’hommequigagneunmillionmaisdétruitsasantéenlefaisant
n’a pas de succès.Le bâtisseurd’empires,le directeurde
sociétéquis’aliènesafamilleengrimpantverslesommetn’a
pasdesuccès.Iln’emporterapascetempireavecluietàquile
léguera-t-il?

Plusjevis,plusjerencontredegensquiconnaissentle
succèsetplusjesuispersuadéquecesprincipessontlesarmes
lespluspuissantesquenousayonsdansnotrearsenal.Dans
toutecriseoumomentd’urgence,ceuxavecquinousagissons
etdontdépendentnotresanté,notrebonheuretnotrefortune,
agirontplusvolontiers,ilscollaborerontpluscomplètement,si
notrecrédibilitéestsanstache.L’HABILETÉESTIMPOR¬TANTE,
LAFIABILITÉESTPRIMORDIALE.

Jevoudraisbienpouvoirvousprésenterlesvingtainesde
personnes admirables,persuasives,talentueuses et même
bril¬lantes que j’airencontrées dans mes voyages et qui
n’avaientqu’unpasd’avancesurlepercepteurdecompteset
souventjuste deux pas surla loi.Ces gens-là cherchaient
toujoursle«truc»,«ledollarfacile».Ilsneconstruisentjamaisni
beaucoupnitrèshaut,parcequ’ilsconstruisentsansbase.Ilsne
semblentjamaiscomprendrequec’estlebon usagedeses
talentsquivousfaitavancer.Dèsquevouscomprenezquela
véritablechancedesuccèsreposesurunepersonneetnonsur
un travail,etque vous pouvez atteindre plus facilementle
sommeten allantau fond des choses,alors vous gravirez
sûrementvotrepropreescalierverslesommet.

Déterminonsensemblecequevousvoulezêtre,dressons
lalistedeschosesquevousvoulezavoiroufairedansvotrevie.
Plustard,vousajouterezsansdouted’autresélémentsàcette
liste.Au départ,vous désirez probablementplus d’amis,de
meilleursamis,unecroissancepersonnelle,unemeilleuresanté,
plusd’argent,plusdebonheur,plusdesécurité,plusdetemps
libre,deschancesd’avancement,plusdepaixintérieure,plus
d’amourvéritable,lacapacitéd’accroîtrevotrecompétenceetde
mieuxaidervotresemblable.Surlapagesuivante,vousverrez
votreescalierverslesommetavecleschosesquevousdésirez
etvousavezleurlistesurlaportedevotrefuturbureau.
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Nousutiliseronssouventcetescalierpourvousaideràrester
sur«lechemin».Iln’estpeut-êtrepasnécessairedevousdire
lescaractéristiquesetlesqualitésdontvousavezbesoinpour
atteindre vosobjectifs,maisje parie que vousavezparfois
besoinqu’onvouslesrappelle.

Vousdésirezsansdouteplusieursautreschoses,maisje
croisquesivouspossédieztouslesélémentsinscritssurla
liste,vousjouiriezd’uneexistencericheetfructueuse.Ilest
possiblequ’encemomentvousn’ayezpastoutcequevous
désirez ou que vous espérez avoirau cours de votre vie.
Heureusement, tout cela est accessible et vous pouvez
l’atteindreplusfacilementquevousnel’aviezrêvéjusqu’ici.Je
souligne cette accessibilité.Mais toutcomme vous devez
posséderoudévelopperdesmusclessivousvoulezsoulever
des poids,vous devez posséder ou développer certaines
caractéristiquespourouvrirlecoffreautrésordelavieeten
extraireleschosesquevousdésirez,quevousméritezd’avoir.

Sixmarchesetvousyêtes

Je suis convaincu que les «bonnes »choses que j’ai
décrites vous sontaccessibles,mais je suis encore plus
convaincuquevousdevrezfairesixpasspécifiquespourles
obtenir.Comme un joueurde base-bailsera hors-jeu s’ilne
touchepastouslesbuts,vousserezhors-jeu,sivousévitezun
decespas.

Monbonami,quiestaussiunremarquabletechniciende
lavente,DickGardner,appellecespasdes«niveaux»etutilise
lesexemplessuivantspourensoulignerl’importance.Lejeune
homme qui rencontre une jeune femme et qui tente
immédiate¬mentdel’embrasserperdratoutechanced’êtrepris
au sérieux.L’étudiant quitente de passer de la simple
arithmétiqueàlagéométriesetrouveradevantunesituation
impossible.Le repré¬sentantquise présente à l’acheteur
possibleets’efforceimmédia¬tementd’obtenirunecommande
manquera sa vente etcela créera en plus des tensions.Le
soupirant,l’étudiantetlereprésentantauraienttoussautétrop
demarchesoudeniveauxetauraientmanquéleurcoup.Chacun
d’euxauraitgrandementaugmentéseschancesdesuccès,s’il
avait monté toutes les marches.Certes,certains peuvent
avancerplusvitequed’autres,maissivous
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monteztouteslesmarches,vousserezbienplussûrd’obtenirles
chosesquevousdésirezvraiment.

À côté de votre escaliervers le sommetse trouve un
ascenseur vers le sommet. Mais, vous l’avez remarqué,
l’ascen¬seurestenpanne.Pourmoi,l’ascenseuraétéetsera
toujoursenpanne.Pouratteindrelesommet,selonledirecteur
commer¬cialJohnHammond,vousdevrezprendrel’escalieret
monterlesmarches,uneàlafois.Parbonheur,ellessontlà
devantvous,voussavezoùellessontetcombiendemarchesil
vousfaudramonteravantd’atteindrelesommet.

Votrepremièremarcheestledéveloppementd’unebonne
opinion de vous-même. La seconde marche est la
reconnaissancedelavaleuretdelacapacitédesautresetdela
nécessitédevivreetdetravaillerenbonneharmonieaveceux.
Latroisièmemarcheestunefermedéterminationd’atteindreun
objectif.Ilfautunplanpourbâtirunemaison.Pourconstruire
uneexisten¬ce,ilimporteencoredavantaged’avoirunplanou
unbut.Pourlesquatrièmeetcinquièmemarches,vousdevez
avoirla«bonne»attitudementaleetlavolontédetravailler.
DanslespagesdeRendez-vousausommet,vousapprendrezque
vous«jouissez»duprix,quevousnele«payez»pas.Jediscela
parcequeleprixdusuccèsestbienmoindrequeleprixde
l’insuccès.C’estévidentlorsquevouscomparezlesratésetles
vainqueursdelavie.Vousdevezcependanttravailler.Maisla
différenceentrelaroutineetlajoiedutravaildépenddevotre
façondevoirleschoses.Lasixièmemarcheconsisteenun
brûlantdésird’excel¬ler.Ilvousfautdestasde«vouloir»,et
vousdevezvivredansunsystèmedelibreentreprisesivous
voulezcontrôlervotrepropredestinée.

Heureusement, vous possédez déjà toutes les
caractéris¬tiquesnécessairesausuccès.Vousavezducaractère,
delafoi,del’intégrité,delaloyautéetdel’honnêteté.Vous
aimezcer¬taineschosesàvotresujetetsurvotresemblable.
Vousavezdesbuts,certainesattitudesmentales«correctes»et
vousfaitesdubontravailetvousavezquelquesdésirs.Envérité,
cedontvousavezbesoin,c’estd’utilisercequevousavezetde
donneràchaquecaractéristiquelachancedesedévelopper.Car
plusvousutiliserezcequevouspossédezdéjà,plusvousaurez
de«capital»àexploiter.Ilnefautpastantd’élémentspour
réussir,
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ils’agitseulementd’utilisertoutevotrepersonneetvousla

possédezdéjà.

Deuxhistoiressoulignerontcepoint.Unjeunecouplese
perditsurune route rurale.Ils virentun vieux cultivateur,
stoppèrent leur voiture et luidemandèrent :« Monsieur,
pourriez-vousnousdireoùmènecetteroute?»Sanshésitation,
levieuxfermierleurrépondit:«Cecheminvousmènerapartout
danslemondeoùvousvoudrezaller,sivousroulezdansla
bonnedirection.»(Maisvouspouvezêtresurlabonnerouteet
vousfairerenverserennebougeantpas).

Unjeunecadreapportachezluidutravailàterminerpour
uneimportanteconférencelelendemain.A toutmoment,son
filsdecinqansinterrompaitsesréflexionspardesquestions.
Aprèsplusieursinterruptions,lejeunecadreaperçutlejournal
dusoirquiarboraitenpremièrepageunecartedumonde.Ilprit
lacarte,ladéchiraenplusieursmorceauxetditàsonfilsdeles
remettreensemble.Ilseditquecelatiendraitlegaminoccupé
unbonmomentetqu’ilpourraitainsiterminersontravail.Mais,
auboutdetroisminutes,lepetitditfièrementàsonpèrequ’il
avaitterminé.Lejeunecadre,étonné,demandaaugarçonnet
commentilavaitpus’entirersivite.Lejeunerépondit:«Ilyavait
l’image d’un homme de l’autre côté.J’aidonc reconstitué
l’homme.Quand j’aieu reconstitué l’homme,le monde était
complet.»



ChapitreDeux

Letemps:maintenant

Vouspouvezêtredouéetfauché

Ilyauncertainnombred’années,ondécouvritdupétrole
surlapropriétéd’unvieilIndiendel’Oklahoma.Toutesavie,le
vieilIndienavaitvécudanslamisèreetilsedécouvraitsoudain
trèsriche.Unedespremièreschosesqu’ilfitfutdes’acheter
unegrandeCadillacdécapotable.Àcetteépoque,lesvoituresde
tourismeportaientdeuxpneusdesecoursfixésàl’arrière.Mais
levieilIndienvoulaitlapluslonguevoitureduterritoireetil
ajoutaquatrepneusdesecoursdeplus.Ilachetaunhautde
forme,uneredingote,unnœudpapillonetcomplétaletoutavec
ungrandcigare.Chaquejour,ilserendaitdanslapetiteville
agricolevoisine,brûlanteetpoussiéreuse.Ilvoulaitvoirtoutle
mondeetsefairevoirdetous.C’étaitunaimablebonhommeet,
traversantlaville,ilsetournaitàdroite,àgaucheetmêmevers
l’arrièrepourparlerauxpassants.Ilnerenversapourtantjamais
personne.Ilne causa jamais de dommage maté¬rielà la
propriétéd’autrui.Laraisonenestsimple.Devantcettebelleet
grandeautomobilesetrouvaientdeuxchevauxquilatiraient.

Allumez

Lesmécaniciensdel’endroitdirentquelemoteurdel’auto
étaitenparfaitecondition,maislevieilIndienn’avaitjamais
apprisàinsérerlaclédecontactetàdémarrerlavoiture.À
l’intérieurde l’auto se trouvaientcentchevaux ardents qui
brû¬laientd’êtreutilisés,maislevieilIndienutilisaitunedeux-
chevauxàYextérieur.Biendesgenscommettentl’erreurde



chercherunedeux-chevauxàl’extérieurquandilsn’auraien(qu’à
chercheràl’intérieurpourentrouvercent.Lespsycho¬logues
nousdisentquec’estàpeuprèsletauxdecapacitéquenous
employons— entredeuxou cinq pourcentparrapportà la
capacitédontnousdisposons:centpourcent.

OliverWendellHolmesadit:«Laplusgrandetragédiede
l’Amériquen’estpaslegaspillagedesressourcesnaturelles,si
tragiquequecelasoit.Laplusgrandetragédieestlegaspillage
desressourceshumaines.»MonsieurHolmessoulignaitque
l’hommemoyenallaitautombeauavecsamusiqueencoreenlui.
Donc,lesplusbellesmélodiesnesontjamaisjouées.

Pendantlongtempsj’aicruquelaplustragiqueaventure
quipouvaitarriveràunêtrehumainseraitladécouverted’un
puitsdepétroleoud’unemined’orsursapropriétéaumoment
desonagonie.Maintenantjesaisqu’ilestinfinimentpiredene
pasdécouvrirentempsutilelesgrandesrichessesquepossède
unindividu.J’écriscelivrepourvousaideràprévenircedrame.
Parlui,j’espèrevousrendrecapablededécouvriretd’utiliserla
mined’orou lepuitsdepétrolequisecacheen vous.Vos
«ressourcesnaturelles»,àl’inversedesressourcesnaturellesde
laplanèteTerre,neserontgaspilléesetépuiséesquesivousne
lesutilisezpasdutout.Nuldoutepourvotretalent:vousen
avezdestrésors!Maintenant,vousallezcom¬menceràvousen
servirdesortequ’aulieud’êtredouéetfauché(sivousêtes
fauché)vousserezdouéetprospère.

Lapenséerebut

Ilyaquelquesannées,j’entendisunphilosophedéclarer:
«Vousêtesoùvousêtesparcequec’estexactementoùvous
voulezêtre.»J’avalaicelaetledismêmeàd’autres.Puis,tard
unsoir,jemetrouvaiàBermingham enAlabama,enroutevers
Meridian au Mississippi.Ilm’importaitd’être à Meridian le
lendemainmatin.Lesroutesétantenréparation,j’arrêtaidans
unestation-servicepourmerenseigner.Lepompistem’indiqua
lameilleurerouteàsuivresurlacarteetm’endessinamême
une.Ilm’assuraquesijesuivaiscettecarte,jeseraisàMeridian
auMississippientempsvoulu.Jesuivissesindicationsàla
lettre etpourtant,une heure plus tard,je me trouvais plus
éloignédeMeridianquejenel’étaisquandilmedonnases
renseignements.
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Évidemment,jen’étaispaslàparcequejevoulaisyêtre.J’y

étais parce que quelqu’un m’avait donné de mauvais

renseigne¬ments.

Jepourraisvousdirelamêmechose.Sivousn’avezpas
réussifinancièrementcommevousl’auriezvoulu,sivousn’êtes
pasaussiheureuxquevousvoudriezl’être,sivousn’avezpas
progressédansvotrecarrièreouvosaffairescommevousle
voudriez,ilsepourraitbienquequelqu’unvousaitdonnéde
mauvaisesindicationssurlarouteàsuivre.Enconséquence,
vouspourriezbiensouffrirde«penséerebut».

Jem’explique.DansunegrandevilledusuddesÉtats-Unis,
onaconstruitunmagnifiquecentrecommercialsurl’ancien
dépotoir municipal. Pendant plus d’un siècle, personne
n’imagi¬naitcetendroitautrementqu’endépotoir.Ilyaàpeu
prèsvingt-cinqans,quelquescitoyenscommencèrentà«voir»
un magnifique centre commercialneuf à cet endroit.Ils
cessèrentaussitôtd’y jeterleurs déchets etse mirentà y
transporterde la bonne terre propre qu’ils étalèrentsurles
déchetscentenaires.Ilspersistèrentjusqu’àcequ’ilseussent
préparéunebasesolide.C’estsurcelle-ciqu’ilsconstruisirent
leurmagnifiquecentrecommercial.Maisilestconstruitsurun
dépotoir,non?

Jevousracontecelaparcequ’ilyadeschancesqueles
gens se serventdepuis longtemps de votre espritcomme
dépotoirpourleursdéchets.Compreneztoutefoisqu’ilimporte
peuqu’onaitemplivotreespritdedéchetsdanslepassé.Defait,
iln’importepasdavantagesid’autres,parmaliceouignorance
ontconstruitdesplafondsbasau-dessusdevous.Vouspouvez
éliminercetteaccumulationdedéchets,etjevousdis:«Bon
anniversaire»parcequec’estaujourd’huilepremierjourdureste
devotrevie.Iln’yaplusdepasséetlefaitquevousayezlu
jusqu’iciindiquequevousêtesdéjàentraindeconstruirela
based’unmeilleuravenir.

Attention!Desdéchetsontsansdouteétéjetésdansvotre

espritdepuislongtemps.Pourl’instant,nousnepouvonsque

recouvrirlesdéchetsd’unmincevernisdepenséespositiveset

debonnesattitudesmentales.Ilyadebonneschancesque,de

tempsàautre,lesdéchetsreviennentàlasurfaceetquevous

ayezdes «pensées rebuts».Mais liseztoujours,carchaque

chapitrequevouslirezenterreralesdéchetsdeplusenplus
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profondémentjusqu’àcequevousayezmêmeenterrélesvieux
déchets.Cependant,commenousvivonsdansunesociéténéga
tive,nous aurons toujours à faire face au problème des
nouveauxdéchetsdéversésquotidiennementdansnotreesprit.
Unami,uneconnaissance,uneconversationpeuventdéverser
des déchets dans notre esprit. Nous écoutons la radio,
regardons la télévision etles déchets s’accumulentencore.
Nousrevoilàdevantlepro¬blèmedela«penséerebut».Que
faire?Continuezàlireetvoustrouverezuneréponseplusloin.
Jelegarantis!

L’avenir:maintenant

Onacrééunenouvelleméthodepsychologiquequineporte
passurlesvieuxdéchetsdupassé.Ellenesertpasà«scierdu
bran de scie »en ressassantles problèmes du passé.Elle
s’occupeplutôtdel’espoirenl’avenir.Ellenemetpasl’accent
surles problèmes,mais surles solutions etelle a obtenu
d’excellents résultats. Un livre excitant, intitulé Schools
withoutfailure(Ecolesanséchecs)deWilliam Glasser,s’inspire
delamêmephiloso¬phie.Danssonlivre,ledocteurGlasser
décritdes programmes permettantà des jeunes,quin’ont
jamaisconnuquefrustrations,défaitesetéchecs,deréussir.En
adoptantune attitude positive eten donnantaux élèves de
nombreuxencouragements,ilaobtenudesrésultatsétonnants.

Envérité,nousavonsdeuxmilleansderetardsurl’apôtre
Paulquandildit:«Oubliantlepassé,jepresselepasverslebut.
»IlfautnoterquePaulécrivitcelaenattendantlamortdansune
prison romaine.Paulsoulignait également qu’ilmenait le
combatdelaviepourgagner.J’abordelaquestiondefaçon
identique:jereconnaisquegagnern'estpastout,maisque
l’effortpourgagnerl'est.

Leboitementduperdant

Quandunepersonneestvictimedela«penséerebut»,elle
acquiertun assortimentde «boitements du perdant».Vous
connaissezcequ’estleboitementduperdantsivousavezdéjà
assistéàunepartiedefootballousivousl’avezregardéeàla
télévision.(Enpassant,ladernièrefoisquejeregardaijouer
l’équipe locale,je savais qu’elle étaiten difficulté quand le
receveurasignaléqu’ilneferaitpasderetour,etcelaavant
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mêmequeleballonsoitbottépourdégager).Lejoueuroffensif
seglissederrièrelejoueurdéfensif,s’allonge,attrapeunepasse
etfonceverslesbutsadverses.Ledéfenseurseremetviteetse
lanceàsapoursuite.Quandlejoueuroffensifestàvingtmètres
environ des buts,le défenseurse rend compte qu’ilne le
rattraperapas.Touslesspectateursdanslesestradeslesavent
également.Ledéfenseurs’arrêtealorssouventenboitantetles
genssedressentsurleurspiedsets’écrient:«Pasétonnant
quelepauvrediablen’aitpaspul’attraper.Regardez,ilboite!»
Voilàleboitementduperdant.Quelestlevôtre?

Népourcela
Pourutiliservostalents,ilvousfautcommencerparvous

débarrasserde tous les boitements du perdantque vous
puissiezavoir.Lesboitementstypiquessont:«Jenesuispas
un vendeur-né ou un médecin,un avocat,un artiste,un
ingénieur-né,etc.»J’insistesurcepoint.Dansmesvoyages,j’ai
ludesjournauxquivenaientdepartout,devillagesaustraliens,
des grandes villes d’Amérique etd’Europe.J’ailu que des
femmesavaientdonnénaissanceàdesgarçonsetàdesfilles
mais jusqu’ici,je n’aijamais lu qu’une femme ait donné
naissanceàunvendeurouàundocteur,unavocat,unartiste,un
ingénieur,etc.Maisj’ap¬prendsquelesmédecins,lesavocatset
lesvendeursmeurent.Commeilsnesontpas«nés»maisqu’ils
meurent,ilfautévidemmentqu’entrelanaissanceetlamort,par
choixetparentraînement,ilsdeviennentcequ'ilsveulentdevenir.
(Permet¬triez-vousàun«chirurgien-né»desebaladerdans
votreabdo¬men?ouàun«avocat-né»devousdéfendreen
cour?)

Detoutefaçon,jen’aijamaisrencontréunefemmequiait
donnénaissanceàunsuccèsouàunéchec.C’esttoujoursun
garçonouunefille.Parfois,j’aivuquelqu’unseleveretdéclarer:
«Jemesuisformémoi-même.»Mais,jusqu’àmainte¬nant,je
n’aijamaisvuungarsouunefillequin’avaitpasréussiselever
etproclamer:«J’aifaitdemoiun(e)raté(e).»Quefont-ils?Ils
pointentl’indexetdisent:«Jen’aipasréussioujenesuispas
heureuxàcausedemesparents.»D’autresdisent:«Monmari
ou mon épouse ne me comprend pas.»D’autres blâmentle
professeur,leprédicateuroulepatron.D’autress’enprennentà
lacouleurdeleurpeau,auxpréjugésreligieux,au



manqued’instructionouauxhandicapsphysiques.D’autresen
core se disenttrop vieuxou trop jeunes,trop gras ou trop
maigres,trop grands ou trop petits,ou prétendentvivre au
mauvaisendroit.

Lachoseestassezincroyable,maisilyenaquidisentêtre
né le mauvais mois ou sous la mauvaise étoile.
(Personnelle¬ment,jenecroispasauxétoiles,maisj’ailafoi
totaleenceluiquiacréélesétoiles).Jecroiségalementquele
boitementduperdant,c’estdelafoutaise.Etquellequesoit
votre «place»dans la vie,vous pouvezconstruire du solide
dessus.

D’autresrenversentlasituationetsedisentpersécutés
parcequ’ilsn’appartiennentpasàungroupeminoritaire.Onen
trouvequiaccusenttoutelasociétéettoutlemondepourleur
difficultéoupourleurmanquedesuccès.Jeveuxquevous
notiezunechose.Quandvouspointezl’indexversquelqu’un
d’autre,vousdécouvreztroisfoisplusdedoigtsdirigésvers
vous.Votresuccèsetvotrebonheurdépendentdevous.Plusvous
vousconcentrerezsurlesmessagesdecelivre,plusvousserez
heureuxd’apprendrequevouscontrôlezvotreavenir.Pourla
première fois peut-être,vous vous rendrezcompte de votre
énormepotentielpersonnel.

Prisonniersdel’espoir

Unedeschosestristesdelavieestd’entendrequelqu’un
dire :«Sije pouvais parler,courir,sauter,chanter,danser,
penser,meconcentrer,etc.,commeluiou elle...»etla voix
s’affaiblitdoucement.Lemessageest:«Sij’avaisseulementles
capacitésdequelqu’und’autre,quenepourrais-jeaccomplir?»
Laréponseestquevousneferiezriendutoutaveclestalents
d’unautresivousêtesincapabled’utiliserceuxquevousavez
déjà.Vousvouscontezdeshistoiresetcelan’estpasmême
honnête.Sivousn’yprenezpasgarde,vousdeviendrezundes«
prisonniers de l’espoir » que l’on rencontre partout.Ces
prison¬niersdel’espoirsontlesgensquiespèrentqu’unjour,en
marchantdanslarue,ilsbuterontcontreuneboîteouunsacqui
contiendraleurfortunepersonnelle.Ilsespèrentlegrandcoup
dechancequileurdonneralagloireetlafortuneinstan¬tanées.
Vous les apercevez égalementsurla plage rêvantque leur
navirevoguesurl’océan,maissachantaufondducœur



qu’iln’a pas quitté le port.Oui,ils sontdes prisonniers de
l’espoircomme le sontceux quirêventtoujours d’avoirles
capacitésoulestalentsdequelqu’und’autre.Lavéritéestque
vouspossédezdéjàlescapacitésnécessairespourvotresuccès.
Lavievousrépètesanscessequesivousutilisezcequevous
possédez,vous en aurezencore plus à exploiter.La vie dit
égalementquevousperdrezcequevousn’utilisezpas.

Voicilebeaumonde

Lacliquequi,aucoursdesespérégrinations,sepermet
despratiquesmoralesdouteuses,axéessurlesplaisirsetles
jeux,n’estpas un monde de «belles personnes ».De mon
observatoire,lesvéritables«bellespersonnes»viennentdetous
lesmilieuxetsouffrentdetousleshandicaps,depuislapolio
jusqu’àlacécitétotale.Esontrefuséd’accepterleboitementdu
perdant.Ilssontdoncdesindividusheureux,bienéquilibrés:
desga¬gnants.Parmieuxsetrouventdesgensdetoutecouleur,
de toute race,de toute croyance.Leursannéesde scolarité
s’étendentdelatroisièmeannéeaudoctoratenphilosophie.J’ai
connudesgensquiavaientréussiparfoisàcause,souventen
dépit,d’in¬croyableshandicaps.Leurhistoireestlaplusbelle
qu’onpuisseconnaître.Sansexception,cesgenscroientque
l’êtrehumainaétéconçupourlaréalisation,construitpourlesuccès
etpourvudessemencesdelagrandeur.Adoptezcettedoctrineet
vousdécouvrirezquevousn’aurezpasàrejetersurd’autresla
respon¬sabilitédevosproblèmes.Bref,vousserezsurlabonne
voieparcequevoussavezquevoustrouvereztoujoursunemain
secourableauboutdevotreproprebras.Dansmontravail,je
vois souventdes gens quine réussissentpas,mais j’en
rencontrepeuquinepeuventpasréussir.Jevoussuggèrececi:
àpartirdecetinstant,acceptezlefaitquevotresituationet
votreavenirsontentrebonnesmains,lesvôtres!

Toutestentrevosmains

Unehistoirevousaiderapeut-êtreàmecomprendre.Sur

unecolline,d’oùonapercevaitlabellevilledeVeniseenItalie,

vivaitun vieillard quiétaitun génie.La légendevoulaitqu’il

puisserépondreàtouteslesquestionsqu’onpouvaitluiposer.

Deuxjeunesgarçonsdel’endroitpensèrenttromperlevieillard.
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Ilsattrapèrentunpetitoiseauetserendirentchezlui.Undes
garçonnets,quitenaitl’oiseau dans sa main,demanda au
vieillards’ilétaitvivantoumort.Sanshésiter,levieilhomme
répondit:« Fiston,sije te dis que l’oiseau estvivant,tu
refermerastamainettul’étoufferas.Sijedisquel’oiseauest
mort,tuouvriraslesdoigtsetl’oiseaus’envolera.TUvois,jeune
homme,tutiensdanstamainlepouvoirdelavieetdelamort.»
J’affirmedoncquevoustenezdansvosmainslessemencesde
l’échecoulepotentieldelaréussite.Vosmainssonthabiles,mais
ilfautles.employerde la bonne façon pourrécolterles
récompensesquevouspouvezatteindre.

Nemequittezpasmaintenant

Aucoursdecelivre,jeraconteraibeaucoupd’anecdotes,
parce que je crois que la vie estune série d’anecdotes.
J’utiliseraiégalementtouslesmoyenspossiblespourretenir
votreattentionetvoustenirenétatd’alerte.

Laraisondecelaestsimple.Vouslisezdedeuxàquatre
centsmotsparminute,maisvotrecerveauaunecapacitéde
huitcents à mille huitcents mots parminute.La tendance
normaledevotrecerveauestdecomblerletempsoul’espace
inoccupéparmillepenséesnonpertinentes.Ajoutezàcelale
faitquevotreattitudedelecture-étudevarieseloncequevous
vivezetvouscomprendrezaisémentquel’esprit«voyage».Ilest
possibledelireplusieurspagessansenrienretenir.

Parexemple,en lisantcelivrevousm’avezdéjàquitté
brièvementunebonnedouzainedefois.Vousêtesallépartout,
vousaveztoutfait:jetéuncoupd’œilauxenfants,enseigné,
concluunevente,assistéàunepartiedefootballoufaituntour
à la salle de bains.Sivous ne me croyez pas,revenez à
n’importe quelle page déjà lue et lisez-la de nouveau
attentivement.Leschancessontquevousverrezplusieursmots,
réflexionsouidéesquivousaurontéchappélapremièrefois.
Soitditenpassant,jen’insultepasicivotreintelligence.En
réalitéetdanslaplupartdescas,celaseproduiraplussouvent
si vous êtes intelligent. J’ajouterai que plus vous serez
intelligentetambitieuxplusvousvousefforcerezderéduirele
nombrededistractions.Etant



l’auteurdecelivre,j’espèrequevousn’étiezpas«envoyage»
durantceparagraphe.(Ehbien,jevousdéfiederelirelesdeux
dernièrespages!)

Cesabsencesvousferontappréciermonconseild’utiliser
desstylos-feutrespoursoulignerlespointsquivousfrappent.
Enplus,siVousnotezcesréflexionsetcesidéessurlespages
déclencheusesdevotrecarnet,vousserezvraimentunlecteur
«actif»etnon«passif».Vousentirerezprofitaumomentde
revoirlamatière.Ilesttrèsimportantderelireetderevoirces
informations.Une des principales universités américaines a
prouvé que des gens exposés pourla première fois à une
matièrenouvellen’enaurontretenuquedeuxpourcent,deux
semaines plus tard.Exposés à la même matière durantsix
journéesconsé¬cutives,ilsenaurontretenusoixante-deuxpour
cent,deuxsemainesplustard.Maisilyaquelquechosede
beaucoupplusimportant.Plusvousserezexposéàlamême
information,plusvoussereztentédelaconcrétiserparl’action,
et l’action,votre action,est mon objectif. D’ailleurs,les
connaissancessemanifes¬tentparl’action.Toutcomme«lafoi
sanstravailn’équivautàrien»,lesconnaissancessansactionne
sontpasdesconnais¬sances.

Nevouslaissezpascuireàplat

Bien souvent, des interlocuteurs indiqueront d’un
mouve¬mentdelatêtequ’ilssaventdéjàcequejemeprépareà
dire au cours d’une conversation.Je suis souventtenté de
m’inter¬rompre etde leurdemanders’ils ontagide façon
réfléchie.Sivousn’utilisezpascequevousapprenez,àquoibon
l’appren¬dre?Celuiquirefusedeliren’estpasenmeilleure
positionqueceluiquinesaitpaslire.Celuiquiconnaît,mais
n’exploitepaslesprincipesetconnaissancesnécessairesau
succèsnevautpasmieuxqueceluiquinelesconnaîtpas.
Évidemmentvous avez l’intention de «faire quelque chose».
(Ditesoui!)

Puisquevousavezditoui,laissez-moivousdire:«Bravo,
vousavezmaintenantréussi!»Jeledisparcequelesuccès
n’estpasunedestination,c’estunvoyage,c’estladirectiondans
laquellevousvoyagez.Vousn’êtespasseulementenroute,vous
êtessurlabonneroute.Jevousfélicite,carvousn’êtesdéjà
pluscommelaplupartdesgens.
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Presquetoutlemondeattendquetoutsoitparfaitementà
pointavantd’agir.Onrefusedeserisquersurlabrancheparce
qu’onnesaitpasquelesfruitssonttoujoursauboutdela
branche.Onrefusedepariersursoi-même.Pourcesgens-là,le
jeudelavieestdéjàterminéetilsontperdu.Leurépitaphese
liraitfortbien:«Néen1942,morten1974,enterréen1979.»Ce
sontdesgensquifinissentcommelesgalettesdelacuisinière.

Jem’explique.Quandj’étaisunpetitgarçonàYazooCity
auMississippi,noushabitionsprèsdegensriches.Jesaisqu’ils
étaientrichesparcequ’ilsavaientnonseulementunecuisinière,
maisquelacuisinièreavaitdequoifairelacuisine.Dansles
années1930,c’étaitlà un signecertain defortune.Un jour,
j’étaischezcesgensaumomentdudéjeuner,commej’essayais
del’êtreàtouslesjours.(Nevousméprenezpas.Nousavions
delanourritureàlamaison.Jelesais,carchaquefoisqueje
tendaismonassiettepourunesecondeportion,onmedisait:«
Non,tuenaseusuffisamment»).Cejour-là,lacuisinièreretira
dufourunefournéedebiscuits.Ilsn’étaientpasplusépais
qu’un billetdeun dollar.Jeluidemandai:«Maude,qu’est-iî
arrivéàcesbiscuits?»Elleseredressaetsemitàrire:«Ilsse
sontaplatisaulieudelever,ilsontétécuitsàplat!

Lesindécis

Connaissez-vous quelqu’un qui a été cuit à plat?
Connais¬sez-vousquelqu’unquivafairequelquechosedèsque
lesenfantsaurontquittél’écoleouquelesenfantsirontàl’école?
Ouencore,ilsleferontdèsl’arrivéedufroidouaprèscelui-ci.Ily
atantd’autresexcuses:attendonsNoël,aprèsNoël,attendons
queJeanaitréparél’auto,oupeintlamaison,outondulegazon,
etc.Enunmot,ceuxquiontunelistedeconditionsàrencontrer
avantd’entreprendrequoiquecesoitfinissenttoujoursparêtre
cuitsàplat.

Connaissez-vous quelqu’un quiest presque décidé à
perdredupoids,àretourneràl’école,àsuivreuncoursd’art
oratoire,àaméliorerlejardin,às’occuperd’affairesreligieuses
oucom¬munautaires?Malheureusement,ceuxquiattendent
toujoursquetoutsoitàpointavantdefairequoiquecesoitne
leferontjamais.Ceuxquiattendentquetouslesfeuxsoient
vertsavant



Oui,jevaisteparlerdecesbiscuits!Ilssesontaplatisaulieude
lever,ilsontétécuitsàplat!



departirnequitterontjamaislamaison.Cesontdesindécis,des
faiseursdepromesses;ondevraitdireles«jamaisn’agiront»et
ilssefonttoujourscuireàplat.

Cen’esttoutsimplementpasvrai

Toutaulongdecelivre,jeréfuterailathéorieselonlaquelle
ilfauttromperlesgens,en abuseretêtremalhonnêtepour
réussir.Enfait,jevaisvousprouverquelaseulefaçonderéussir
vraimentdanstouslesdomainesestd’êtreentièrementhonnête
enverssoi-mêmeetsonsemblable.Jevousdémontreraique
vouspouvezobtenirtoutcequevousvoulezdanslaviesivousaidez
les autres à obtenir ce qu’ils veulent. Cela est vrai des
représentants,desmédecins,despères,desmères,desgens
d’affaires,desétudiants,desprédicateurs,desmécaniciensou
mêmedesdéputésélus.

L’histoiresuivantevousaideraàcomprendrequecen’est

passeulementcequ’onadanslatêtequicompte.

Levendeurdeballons

Ilyaplusieursannées,unhommevendaitdesballonsdans
lesruesdeNewYork.Quandlesaffairesralentissaient,illibérait
unballon.Celui-ciflottaitdansl’air,attiraitunenouvellefoule
d’acheteurs et pendant quelques minutes ses affaires
repre¬naient.Ilalternaitlescouleurs:d’abord,unblanc,puisun
rougeetplustardunjaune.Unjour,unjeuneNoirs’approchadu
vendeur,leregardadanslesyeuxetluidemanda:«Monsieur,si
vouslibériezunballonnoir,est-cequ’ils’envoleraitcommeles
autres?»Levendeurdeballonconsidéralepetitgarçonavec
compassion,sagesseetcompréhensionetluidit:«Fiston,c’est
cequ’ilyadanslesballonsquilesfaitmonter.»Lepetitgarçon
avaiteulachancederencontrerunhommequisavaitvoiravec
lesyeuxdesoncoeur.Avecdebonsyeux,vouspouvezcourir,
marcher,travailleroujouer.Lapersonnequisaitvoiravecson
cœurpeutatteindreettoucherFâmed’unautreêtrehumainet
révélerlebienqu’ellecontient.Oui,levendeurdeballonsavait
raison.J’airaisonégalementquandjevousdisquec’estcequi
estenvousquivousferamonter.

Maintenant,quevoussoyezdanslavalléedeladécisionou

surlacollinedel’hésitation,oumêmesivotrecarrièreou



votre vie personnelle estdéjà bien lancée,laissez-moivous
conseillerdebouclervotreceinturedesécurité:vousêtesen
pleineascensionverslesommet.C’estunvoyageplusintrigant
qu’unfilm d’AlfredHitchcock,plusexcitantqu’unwesternde
JohnWayne,plusdramatiquequ’unepiècedeShakespeareet
plusjoyeuxqu’unspectaclecomique.Ilestremplid’amour,de
riresetvousoffredeplusgrandesrécompensesquelesmines
duroiSalomon.Bref,celivreestlemanueldupropriétairepour
sonavenir.

Certes,vouspouvezobtenircequevousvoulezaulieude
désirercequevousavez.Lesuccèsvientfacilementàceuxqui
croient.Maisd’abord,ilfautcroire.Continuezdoncdelire.Vous
êtessurlechemindelafoi,cequisignifiesimplementquevous
êtessurlabonneroute.
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Chapitreun

Lesvoleurs

Vraioufaux
Lascènesepasseen1887dansunepetiteépicerie.Un

gentlemanàl’airdistingué,âgéd’unecinquantained’années,
achetaitdesnavetsfrais.Iltenditunbilletdevingtdollarsàla
vendeuseetattenditlamonnaie.Lavendeusepritlebilletetelle
remarqua que l’encre luidéteignait sur les doigts encore
humides d’avoirmanié les légumes.Elle estsurprise etse
demandecequ’elledoitfaire.Aprèsuninstantderéflexion,elle
prendunedécision.Ils’agissaitaprèstoutd’EmmanualNinger,
unvieilami,unvoisin,unclient.Ilnetenteraitsûrementpasde
luipasserunfauxbillet.Elleluirenditdoncsamonnaieetils’en
alla.

Puis,elleseravisacarvingtdollarsreprésentaientune
sommeconsidérableen1887.Ellefitvenirlapolice.Undes
policiersétaitsûrquelebilletétaitauthentique.L’autretrouvait
étrangequel’encredéteignît.Enfin,lacuriositécombinéeavec
la responsabilité les forcèrent à obtenir un mandat de
perquisition contre M. Ninger. Au grenier, ils trouvèrent
l’outillagenécessaireàlareproductiondebilletsdevingtdollars,
etmêmeun billetà demiterminé.Ustrouvèrentaussitrois
portraits peints parEmmanualNinger.C’étaitun artiste.Un
artisted’unetellevirtuositéqu’ilavaitpeintcesbilletsdevingtà
lamain.Méticu¬leusement,unetoucheàlafois,ilpeignaitsi
bienqu’ilavaittrompétoutlemondejusqu’àceque,parun
caprice du sort,les mains mouillées d’une vendeuse le
démasquent.

Aprèssonarrestation,sesportraitsfurentvendusàl’encan

pourseizemilledollars,soitplusdecinqmilledollarsl’unité.



L’ironie,icic’estqu’ilfallaitàEmmanualNingerpresqueautant
detempspourpeindreunbilletdevingtdollarsquepourpeindre
un portraitde cinq mille dollars.Oui,cethomme talentueux
n’étaitqu’unvoleur,etcequiesttragique,c’estquesaprincipale
victimeétaitEmmanualNinger.Nonseulementaurait-ilpuêtre
unhommefortunéenutilisantlégalementsontalent,maisil
auraitpuapporterduplaisiràsonsemblableenlefaisant.Il
s’inscritsurl’interminablelistedesvoleursquisevolenteux-mêmes
quandilstententdevolerlesautres.

Unvoleursnob
J’aimerais vous parlerd’un autre voleurquis’appelait

ArthurBarry.Luiaussisortaitdel’ordinaire.C’étaitunvoleurde
bijoux qui«exerçait» durantles années 20.Barry mérita la
réputationd’êtreundesplusremarquablesvoleursdebijouxde
touslestemps.Iln’étaitpasseulementunvoleurdebijoux,il
étaitaussiun connaisseuren objets d’art.D’ailleurs,ilétait
devenu un snob etne détroussaitpas n’importe qui.Non
seule¬mentsesfuturesvictimesdevaient-ellesposséderargent
etbijouxpourjustifiersesvisites,encorefallait-ilqueleurnom
soitparmilesplusprestigieuxdelasociété.Cedevintunesorte
deconsécra¬tionqued’êtrevoléparcegentlemancambrioleur.
Inutiled’ajou¬terquecelacausabiendesennuisàlapolice.

Unenuit,Barryfutsurprisaucoursd’uncambriolageet
atteintpartroiscoupsdefeu.Desballesdanslecorps,des
éclatsdeverredanslesyeuxetenproieàdevivessouffrances,
ils’exclama:«Jeneferaiplusjamaiscela!»Miraculeusement,il
s’évadaetpendanttroisansévitalaprison.Puis,ilfutdénoncé
etBarrypurgeaunepeinededix-huitans.Unefoislibéré,iltint
parole.Ilneredevintpasvoleurdebijoux.Ils’installadansune
petitevilledelaNouvelle-Angleterreoùilfutuncitoyenmodèle.
Ses concitoyens l’honorèrenten l’élisantcommandantd’une
organisationdevétérans.

On finit cependant par apprendre qu’Arthur Barry,le
cé¬lèbre voleurde bijoux,vivaitparmieux.Des journalistes
vinrentdepartoutpourl’interviewer.Ilsluiposèrentungrand
nombredequestions.Unjeunejournalisteluiposalaquestion
suivante:«M.Barry,dit-il,vousavezdétrousséungrandnombre
degensfortunésdurantvotrecarrièredecambrioleur.Maisvous



souvenez-vousdu nom de votre plusgrande victime?»Sans
hésitation,Barryrépondit:«C’estfacile.Maprincipalevictime
futArthurBarry.J’auraispuêtreungrandhommed’affaires,une
sommitédeWallStreet,unmembreutiledelasociété,maisje
choisisd’êtreunvoleuretdepasserlesdeuxtiersdemavie
adultederrièrelesbarreaux.»Oui,ArthurBarryétaitbienle
voleurquisevolaitlui-même.

Vousconnaissezcevoleur

Letroisièmevoleurdontj’aimeraisvousparler,c’estde
vous-même.Jedisquevousêtesun voleurparcequetoute
personnequinecroitpasenelle-mêmevolelessienset,parson
manquedeproductivité,ellevoleégalementlasociété.Comme
personnenesevolesciemment,ilestévidentqueceuxquile
font,le fontinconsciemment.Mais cela ne diminue pas la
gravitéducrime,carlaperteestaussigrandequesionl’avait
causéedefaçondélibérée.

Demandez-voussivousêtesprêtàcesserdevousvoler.
Jesuisassezoptimistepourcroirequevousavezcommencé
votre ascension vers le sommet.Pourvous,pourbeaucoup
d’autres,celivreseraunesourpedemotivation,d’inspirationet
deconnaissance.Ilvousmèneraloin.Ilfautquejevousdise
toutefois que votre éducation ne se terminera pas avec la
lecture de ce livre. Votre corps exige d’être nourri
quotidiennementetvotreespritdemandeàêtrenourriaussi
souvent.Continuezdelireetbientôtvousverrezdanslemiroirle
visaged’unex-voleur.

Letéléphonesonne

Jecroisquelepremierpasàfaireestd’avoirunebonne

opiniondesoi— lepremieretleplusimportantpasversvos

objectifs.Aprèstout,onnepeutpasarriversionnepartpas.

L’analogiesuivanteillustreramapensée.

Imaginez-vousqueletéléphonesonne,vousrépondezet
unevoixvousdit:«Monami,nevousinquiétezpas.Jeneveux
pasemprunterd’argentetjenevousdemandeaucunefaveur.Je
voulaissimplementvousappelerpourvousdirequevousêtesà
mes yeux la plus charmante personne quisoit.Vous êtes
importantpourvotreprofessionetvoushonorezvotre



communauté.Vousêteslegenredepersonnedontj’aimela
présence.Vous me donnez le goûtdu travailbien fait.Je
voudraisbienvousrencontrertouslesjoursparcequevous
m’encouragezvraimentàtirerlemeilleurdemoi-même.C’est
toutcequejevoulaisvousdire.A bientôt!»Sicesparoles
venaientd’unamiintime,commentsedérouleraitvotrejournée?
Rappelez-vous,voussavezquecesparolessontsincèresparce
qu’ellesviennentd’unamiintime.

Sivousétiezunmédecin,seriez-vousunmeilleurmédecin?
Sivousétiezunprofesseur,seriez-vousunmeilleurprofesseur?
Si vous étiez un représentant, seriez-vous un meilleur
représen¬tant?Sivousétiezunpère,seriez-vousunmeilleur
père? Sivous étiez un instructeur,seriez-vous un meilleur
instructeur?Sivousétiezun athlète,seriez-vousun meilleur
athlète? Sivous étiez un étudiant,seriez-vous un meilleur
étudiant?Seriez-vousmeilleur?Quiquevoussoyezouquoique
vousfassiez,voussavezbienquevousseriezmeilleurdanstout
etaussiplusheureux,non?(Ditesoui).

Uneautrequestionseposeici.Aprèscetteconversation,
qu’auriez-vousapprisdeplussurvotreoccupationdemédecin?
de vendeur? d’avocat? d’instructeur? d’étudiant? d’athlète?
Commentcetappelaurait-ilaccru vos connaissances ? La
réponseest,biensûr,quevousnesauriezriendeplus.Mais
intérieure¬ment,vousseriezmeilleuretplusheureuxautravail.
Vouspenseriezainsiparcequevousauriezchangévotreimage.
Vousvousdiriez:«Jesuisimportantpourmacommunautéet
pourmaprofession.Cevieuxcopainmel’adit,etc’estunrusé
compère.»Vousnedouteriezpasuninstantdesesparoles.
Vousvousverriezd’unefaçondifférente.Lorsquevotreopinion
de vous-même estchangée,un phénomène intéressantse
produit.Votre confiance augmente etquand votre confiance
augmente,votrecompétenceaugmenteégalement.End’autres
mots,quand votre opinion change,votre performance change
également.

Vous savez maintenant l’effet que ce genre d’appel
produi¬rait sur vous.Pourquoine pas en faire bénéficier
quelqu’un d’autre? Pourquoi ne pas déposer ce livre et
téléphoneràquelqu’un(àmoinsqu’ilnesoittroptardpourle
faire)?Appelezune personne que vous aimezetrespectez
sincèrementetdites-luiàquelpointvousadmirezcequ’ellefait,
cequ’elleest,ceque



celasignifiepourvous.Lapersonnequevousappellerezsera
reconnaissanteetcontente.Ilestimportantdenoterquevous
vous aimerez mieux après avoir aidé quelqu’un à s’aimer
davan¬tage.

Les deux histoires suivantes démontrent clairement
l’impor¬tanced’avoirunebonneopiniondesoietcequirésulte
d’unchangementd’opiniondesoi.

Delamédiocritéaugénie
QuandVictorSeribriakoffeutquinzeans,sonprofesseur

luiditqu’ilnetermineraitjamaissoncoursetqu’ilferaitmieux
delaissertomberetd’apprendreunmétier.Victorsuivitson
conseiletdurantlesdix-septannéessuivantes,ilfutunnomade
quiprenaitlesemploisqu’iltrouvait.Onluiavaitditqu’ilétaitun
cancre etpendantdix-septans ilse conduisiten cancre.À
trente-deux ans,ilsubitune étonnante transformation.Une
éva¬luation psychologique révéla qu’il avait un quotien
intellectuelde centsoixante etun.Ilcommença alors à se
conduire en génie.Depuis,ila écritdes livres,obtenu de
nombreux brevets d’invention etilestdevenu un homme
d’affairesprospère.Sonélectionaupostedeprésidentdela
société internationale Mensa fut sans doute l’événement
marquantdelacarrièredel’ex-cancre.LaMensan’exigequ’une
qualité de ses membres :un quotien intellectuelde cent
trente-deux.

L’histoiredeVictorSeribriakoffrendsongeur.Combiende
géniessebaladentdanslepaysenseconduisantencancres
parce que quelqu’un leur a dit jadis qu’ils n’étaient pas
intelli¬gents?Evidemment,Victorn’acquitpassoudainement
unefouledeconnaissancessupplémentaires.Ilasimplementeu
plusconfianceenlui-même.Ildevintdoncplusefficaceetplus
productif.Ilsevitdifférent,ilsemitàseconduiredifféremment.
IIvoulutetilobtintdesrésultatsdifférents.

Quelleestl’importancedevotreopiniondevous-même?
MildredNewmanetledocteurBernardBerkowitz,dans*

leurlivreHow tobeyourownbestfriend(Commentêtrevotre

propremeilleurami)posentunequestionimportante.«Sinous

nenousaimonspas,oùtrouverons-nousl’amourpournotre



prochain?»Vousnepouvezdonnercequevousn’avezpas.La

Bibledit:«Aimetonprochaincommetoi-même.»

L’opiniondesoiest-elleimportante?DorothyJongewardet
MurielJamesontécritunmerveilleuxbouquinintituléNépour
vaincre.Ellesnotentquel’êtrehumainestnépourvaincre,mais
que toute sa vie on le conditionne à la défaite.Elles aussi
soulignentl’importance d’une bonne opinion de soidans la
courseausuccès.

Vousnepouvezpasagircontrairementàvotrefaçondevous
voir.Votreopiniondevous-mêmevousconduiraausommetde
l’escalierouvousplacerasurl’escaliermécaniquequiconduità
lacave.Voyez-vouscommeunepersonnedigned’élogesetvous
serez,vousferez,vousaurezcequevousvoulez.Voyez-vous
commeétantsansvaleuretvousn’aurezrien.Heureuse¬ment,
quellequesoitlafaçondontvousvousêtesvuparlepassé,
vous possédez maintenantla motivation,les moyens etla
capacitédechangeretdechangerpourlemieux.Detousles
bienfaitsdeDieu,undesplusgrandsestlalibertéquenous
avonsdechoisirnotrevoie.

Enexaminantvotreimagedevous-même,souvenez-vous
que l’espritcomplète toute image que nous ymettons.Par
exemple,ilestfaciledemarchersuruneplanchelargedetrente
centimètresposéesurlesol.Placezcetteplancheentredeux
édificesdedixétages,etc’estuneautrehistoire.Vousvous
«voyez»marchersurlaplanchequiestparterre.Maisvousvous
«voyez»tomberdelaplanchesuspendueentredeuxbâti¬ments.
Voscraintessontréelles,carl’espritcomplètel’imagequevous
yavezmise.Onentendsouventungolfeurquivientdelancer
uneballedansunlacoudelafrapperhorsdeslimites:«Je
savaisquejeferaisça.»Sonespritcréeuneimagequeson
corpscomplète.

Troisièmeprise
Undesincidentslesplusdésappointantsdusportarriveau

base-bailquandunfrappeurprendplaceaumarbreetlaissele
lanceurluiglissertroisprisessansfaireunmouvement.Trois
chances dorées de faire avancer un coureur, d’atteindre
lui-mêmeunbutoumêmedefrapperuncircuit,etilnebouge
mêmepas



sonbâton.Laraisondecelaestsimple.Ils’est«vu»mishors-jeu

ouretiré.Iln’apasremuésonbâton,carilespéraitunbutsur

balle,serendresanseffortaupremierbut.

Ilestencoreplusdécevantdevoirunepersonneavancer
aumarbredanslapartiedelavieetnejamaisesquisseruncoup
debâton.C’est,selonledocteurLarryKimsey,leplusgrand
vaincudetous,parcequ’iln’essaiemêmepas.Sivousessayez
etquevousperdez,vousapprenezdeladéfaitemême,cequi
réduitgrandementlespertes.Maisl’inactionvousapprendpeude
choses.Cesgens-làsontjugesetjurésdansleurproprecauseet
secondamnenteux-mêmesàperpétuitédanslaprisondela
médiocrité.Us n’entrentjamais dans le jeu de la vie etne
cherchentpasàfrapperlaballe.Ilssontleurproprepireennemi
etsontlesarbitreslesplusincompétents.Ilsse «voient»
tomber,vaincus,mis hors-jeu.Malheureusement,leuresprit
complètel’imageetilsrejoignentlegroupedeceuxqui«auraient
puêtre».FeuledocteurMaxwellMaltz,chirurgienesthétiquede
réputation internationale etauteurde livres «de motivation»
vendusàplusdedixmillionsd’exemplaires,ditquelebutde
touteformedepsychothérapieestdemodifierl’opiniondesoi
dupatient.

Vousdevezcroireenvous

Unebonneopiniondesoiestlepointdedépartversle
succèsetlebonheur.LedocteurJoyceBrothers,auteurebien
connue,chroniqueuse etpsychologue dit:«L’opinion qu’un
indi¬viduadelui-mêmeestaucœurdesapersonnalité.Elle
affectetouslesaspectsducomportementhumain:l'aptitudeà
apprendre,l’aptitudeàcroîtreetàchanger,lechoixdesamis,du
conjointetd’unecarrière.Iln’estpasexagérédedirequ’une
bonneopiniondesoiestlameilleurepréparationpossibleau
succèsdanslavie.»

Ilvousfautvousacceptervous-mêmeavantdepouvoir
aimeruneautrepersonne,avantdepouvoiraccepterlefaitque
vousméritezlesuccèsetlebonheur.Lamotivation,lechoixdes
buts,lapenséepositive,etc.nevousaiderontquesivousvous
acceptezvous-même.Vousdevezsentirquevousméritezle
succèsetlebonheuravantdelesatteindre.Lapersonnequia
unemauvaiseopiniond’elleperçoitaisémentcommentla



penséepositive,lechoixdesbuts,etc.aiderontlesautres,mais
neferontrienpourelle.

Jeparleicid’unesaine»acceptationdesoietnond’unego
supergonflédutype:«Jesuisleplusgrand.»Detoutesles
maladieshumaines,laplusgraveestlavanité.Auxyeuxdesa
victime,toutlemondeestmaladesaufelle.(Enréalité,l’individu
gravementaffectédelamaladiedu«Je»aunetrèsmauvaise
opiniondelui).

L’auto-stoppeur

Beaucoupdegensnesedoutentpasdel’énormepotentiel
quecontientuncerveaumêmesanséducation,alorsj’aimerais
partageruneexpériencepersonnellepourvousfairecomprendre
cela.Ilya plusieurs années,je pris un gars quifaisaitde
l’auto-stop.Dèsqu’ileutprisplace,jesusquej’avaisfaitune
erreur,carilavaitbuetparlaitbeaucoup.Ilnetardapasàme
révélerqu’ilvenaitde sortirde prison où ilavaitpurgé une
sentence de dix-huitmois pourcontrebande d’alcool.Je lui
demandais’ilavaitacquisquelqueconnaissanceutiledurant
sonemprisonnementetilmeréponditavecenthousiasmequ’il
avaitapprislenom detouslescomtésdanstouslesÉtatsdes
États-Unis,ycomprislesparoissesdelaLouisiane.

Croyantqu’ilmentait,jeledéfiaideprouversesdires.Je
choisislaCarolineduSud,carj’yavaisvécupresquedix-huitans.
Monpassager,dontl’instructionétaitlimitée,medémontraqu’il
connaissaiteneffetlenom detouslescomtésdecetÉtatetil
étaitprêtàmeprouverqu’ilconnaissaitlesautreségalement.Je
nesaispaspourquoiilavaitdécidédepassertantdetempsà
acquérirunetellemassederenseignementsinutiles.Cependant,
malgrésonmanqued’instruction,cethommeavaitétécapable
d’acquériretderetenirunefoulededonnées.Vouspouvezle
faire vous aussi,mais j’espère que vous vous efforcerez
d’ap¬prendreetd’utiliserdesrenseignementsutilesdanslavie.
Mal¬heureusement,biendesgens«éduqués»neréussissent
jamaisdanslavieparcequeriennelesmotiveàimaginerun
moyend’utiliserleursconnaissances.

Il vous faut clairement comprendre qu'instruction et
intelli¬gencenesontpaslamêmechose.Troisdespersonnesles
plusintelligentesquejeconnaissen’ontqu’unetroisième,une
cin-



quièmeetunehuitièmeannée.Uneformationscolairelimitée
n’excusepasetnejustifiepasunemauvaiseopiniondesoi.Je
n’aipasécritcelivredansunbutéducatif,bienquej’espèrevous
apprendreuncertainnombredechoses.Jel’aiécritpourvous
aideràvouslibérerdesexcusespourvosinsuccèsetpourvous
donnerdesraisonsetdesméthodespourréussir.

Unécheccoûteux

Les choses sontpertinentes de bien des façons.Un
hommequigagnecinquantemilledollarsparannéepourrait
bienêtrejugécommeunratés’ilestcapabledegagnercinqfois
cettesomme.Parailleurs,quelqu’unquigagnedixmilledollars
paranauraitbeaucoupdesuccèss’ilutilisaituneplusgrande
partiedesestalentsetdesescapacités.Lestalentsvarientet
danscecas,nousnesommespastousnéségaux.Jesais
égalementquepersonnen’utilisetoutessescapacités.Unde
mesbutsestdevousconvaincrequevouspossédezplusque
vousnelepensezetdevousmotiveràutiliseradéquatement
voscapacités.

Plustôt,j’aiparlédegainsmonétairescommed’unsigne
desuccèsparcequec’estunétalondemesurequinousest
familier.Quellequesoitvotreoccupation,ilyenad’autresqui
gagnentbeaucoupmoinsetd’autresquigagnentbeaucoupplus
quevous.Enfindecompte,l’opportunitédecroîtreetdeservir
dépenddechacun.Danspresquetouslescas,onpeutmesurer
endollarslacontributiond’unepersonneàlasociété:pluselle
contribue,plusellegagne.

Soyezutilemaintenantetgagnezplustard

Cettefaçondemesurerlesuccèspeutvousfairesursauter,
maisj’aiditqu’onpouvaitl’utiliserdanspresquetouslescas.Je
connaisdesenseignantsquigagnenttrèspeuetd’autresqui
gagnentbeaucoup.Ilen estde même des médecins,des
avocats,desvendeurs,desprédicateurs,descamionneurs,des
secrétaires,etc.Sivousyregardezdeprès,vousconstatezque
ceuxquigagnentlepluscontribuentgénéralementleplus.Maisil
existedesexceptions.

Prenonsl’exempled’unenseignantquidécidederester.
dansunsecteurisoléoudansuneécoledequartierpauvre.
Cettepersonneserapeut-êtreleseulespoirpourlesenfantsde
voir



s’élargirleurshorizons.Leprédicateurfidèlepeutbienrester
dansunpetitpatelinperduparcequ’ilcroitavecferveurqueDieu
l’a choisipourservirune communauté particulière.Mais en
général,leprédicateurbienpayérenddeplusgrandsservicesà
plus de gens.Cela estvraidu professeur,du médecin,du
camionneur,duvendeur,etc.

Leprincipesouventrépété:«Vouspouvezobtenirtoutce
quevousvoulezdelaviesivousaidezd’autresgensàobtenircequ
’ilsveulent»estuneautrefaçondedirequeplusvousêtesutile,

plusvousgagnez.Unindividubienrémunérésesentiraàl’aise
aveclaphilosophiedecelivre.Demême,lapersonneaidantles
autrestrouveraencouragementetréconfortdanslaphilosophie
«zigmanienne».Poursuivezdoncvotrelecture,quellequesoit
votrepositionactuelle.



Chapitredeux

Lescausesd’unemauvaise
opiniondesoi

Sil’opiniondesoiaunetelleimportance,pourquoitantde
gensenont-ilsunesimauvaise?Quellesensontlescauses?Je
suispersuadéquelapremièrecaused’unemauvaiseopinionde
soiestlefaitquenousvivonsdansunesociéténégativeetque
nous avons constammentaffaire à des individus négatifs.Il
suffitde lire les nouvelles pour s’en rendre compte.Les
commen¬tairestypiquesdela«famillemoyenned’Amérique»
révèlent à tout moment que le négativisme prévaut.Une
personneobèseprendplaceàtableetdéclare:«Toutcequeje
mangesetransformeengraisse.»Unepersonnequitientmal
sa maison commente ainsile «désastre»qu’elle aperçoitau
lever:«Jamaisjen’arriveraiànettoyercela.»

L’homme d’affaires entre dans son bureau ou l’ouvrier
pénètredansl’atelieretilsfontsouventlecommentairesuivant:
«Jamaisjen’auraiterminéceboulotaujourd’hui.»Un enfant
revientdel’écoleetdit:«Papa,jecrainsd’avoiréchouémon
examend’arithmétique.»Sonpèredira:«Net’enfaispas,mon
gars,tuasessayéhonnêtement.Jen’aijamaispuavalerçanon
plus.»Unemèreenvoiesonenfantàl’écoleetleprévient:«Ne
te fais pas écraser!» Le météorologue annonce que les
probabili¬tésdepluiesontdevingtpourcentetquelajournée
seranuageuse.Pourquoinedit-ilpasquelesprobabilitésde
soleilsontdequatre-vingtspourcentetqu’ilferasurtoutbeau?
Demandezàquelqu’uncommentilvaetildira:«Pastropmal»
ou«Puisquenoussommeslundi—ouvendredi—jevaisbien.»
Mille exemples le prouvent:nous vivons dans une société
négative.



Leschercheursdefautes

La deuxièmecausepourlaquelletantdegensontune
mauvaiseopiniond’eux-mêmessipeuconformeàleurstalents
etàleurscapacitésestsimple.Leursparents,leursprofesseurs,
leurs amis etceux quiontquelque autorité sur eux ont
continuel¬lement mis en cause leurs capacités et leur
intelligence.Dans bien des cas,ces blessures vous sont
infligéessousformed’insi¬nuations,d’allusions,maisellessont
aussivraies etaussidévastâ trices que sielles étaient
énoncées clairement.Parfois,une remarque innocente nous
amèneànouspercevoirdefaçonnégativeetcelaseraensuite
aggravépardesblessuresréellesouimaginaires.Donc,nous
nousvoyonsavecleregardnégatifdesautres.Sivosamis,votre
familleouvosassociéscherchentconstammentlapetitebête,
vousn’obtiendrezpasl’imagevéri¬tableduvéritablevous.Cette
sectiondeRendez-vousausommetchangeratoutcelaenvous
présentantunepersonnevraimentremarquable,cellequivous
entraîneraausommet:vous-même.

Souvent,desaffirmationsexagéréesou expriméesà la
légèreaurontuneffetnégatifsurl’opiniondesoid’unjeune.Un
petitgarscassequelquechoseetl’undesparentscrie:«Jean,
tueslegarçonleplusmaladroitquej’aiejamaisvu;tuéchappes
tout!»Quelfardeauàporterpourunenfant!Ilfautd’abord
noterque cette remarque estfausse,carilya une grande
différenceentrelaissertomberuneassietteetbrisertout.En
d’autresoccasions,l’enfantferauneerreuretleparentémettra
uncommentairedugenre:«Àquoipouvons-nousnousattendre
?Celaluiarrivetoutletemps.»Lesdangersdecetteattitudesont

évidents,maismalheureusementl’attitudeelle-mêmenel’estpas
toujours.Cefaitestvitaldansl’éducationdesenfantsaussibien
quedanslesrelationsaveclesemployés.Lesremontrances
dévastatriceshabituellessous-entendentqu’unepersonneest
fon¬damentalementmauvaiseetnonqu’elleestunepersonne
quifaitparfoisleschosesdelamauvaisefaçon.Cependant,on
voitclairementladifférenceentreunepersonnemauvaiseet
cellequifaitquelquechosedemal.

Malheureusement,l’enfantpensesouventqu’ilestlaidou

repoussantetqu’ilneméritel’amourdepersonne.Commedans

sonespritilneméritepasl’amourdesautres,ils’ensuitquesi



lesautresnepeuventpasl’aimer,ilnepeutpasounedevrait
pass’aimerlui-même.

VoilàunedesraisonspourlesquellesBillGothard,dans
son séminaire d’une semaine surles Conflitsdebasedela
jeunesse,déclarequ’aucun parentsagenecomplimenteraun
autreenfantsursonapparenceenprésencedusien.Celafait
croireàl’enfantqueleparentattacheunegrandeimportanceà
l’attraitphysique.L’enfantenconclutquesesparentstrouvent
l’autre enfantplus joli,plus intelligentque luiettend à lui
inspireruncomplexed’infériorité.

Quandilsparlerontd’unautreenfant,lesparentssages
diront:«Quellesbonnesmanières!»ou«C’estunpetitgarçonsi
honnête!»ou«N’est-ilpasserviable?»Lesparentssagesaxeront
leurcomplimentsurletraitoulacaractéristiquequ’ilsveulent
voirsedévelopperdavantagechezleurpropreenfant.Celaest
trèsimportant,caruneenquêterévèlequelaplupartdesjeunes
Américains changeraient d’aspect s’ils le pouvaient. A
Hollywood,oùl’onfaitunsigrandétatdel’aspectphysique,la
preuveestfaitequepresquetoutesles«beautés»aimeraient
modifierleurapparenceetbeaucouplefontgrâceàlachirurgie
esthétique.

Uneopinionnégativedesoi,pluscommunémentconnue
souslenom decomplexed’infériorité,persistesouventjusqu’à
l’âgeadulteetseraaggravéeparlescommentairesd’unconjoint
négatifetd’unesociéténégative.C’estlaraisonpourlaquelleun
marisagenefaitjamaisdecommentairesfavorablessurla
beautéd’uneautrefemmeenprésencedelasienne.Safemme
pourraitcroirequ’iltrouvel’autrefemmeplusattrayantequ’elle.
Cela amèneraitdes attitudes négatives quiébranleraientle
couple.Descommentairescomme:«T\iestoujoursenretard»
ou«TUfaistoujourstoutdetravers»ou«TUnefaisjamaisun
bonrepas»compliquentencorelasituationetnepermettentpas
d’établirunerelationdeconfianceetd’amour.Deplus,ilyaune
nettedifférenceentre«Jesuisunraté»et«Jen’aipasobtenu
l’augmentation»ou«Jen’aipasobtenul’emploi.»

L’aggravationdelamauvaiseopiniondesoi

Lespiresopinionsdesoisontcrééesouempirées,quand

lesprofesseurs,lesautoritésoumêmelesgensordinairesont



aveclesmembresd’uneminoritéoud’ungroupedéfavorisédes
relations génératrices de complexes d’infériorité.Ainsi,je
n’avaisjamaiscomplètementcomprisl’étenduedudommage
causéàl’imagedel’hommenoiravantd’avoirvulasérieXerox
présen¬téeparBillCosby.

Unescèned’unfilm deShirleyTemplemerevientàl’esprit.
Ils’agitd’unefêted’anniversairepourcélébrerlescinqansde
ShirleyTemple.Lafêtetouchaitàsontermequandunefillette
deracenoiredequatorzeansetplusieursdesesjeunesamisse
présentèrentavecuncadeaupourmademoiselleShirley.Voici
donc une fillette blanche de cinq ans,souriante etaimable,
acceptantlecadeaud’uneadolescentenoiredequatorzeans,
impressionnéeparle«privilège»desetrouverlà.Lajeunenoire
estremuéejusqu’auxlarmesquandlapetiteblanchedecinqans
l’invite à partagerles restes du gâteau de fête.On se rend
comptequecestéréotypeengendreunsentimentd’infériorité.

Heureusement,onavudisparaîtrepresquecomplètement
cegenredecomportement.LesNoirsontfaitplusdeprogrèsen
uneseulegénérationqu’aucunpeupledansl’histoireconnue.
Son progrès estproportionnelà l’amélioration de sa propre
opinion.Lespréjugésexistentencorehélas!mais,desprogrès
sontfaits tous les jours.La solution définitive viendra de
l’éduca¬tion,del’amouretdelacompréhensionparlesNoirset
lesBlancsqu’iln’yaaucunrapportentrelacouleurdelapeauet
lacompétence.J’aimecequeJesseOwens,legrandcoureur
olympiqueditausujetdelacouleur:«Noirn’estpasbeau...blanc
n’estpasbeau.Cesontdescouleursdelapeauettoutcequine
vapasplusprofondémentquelacouleurdelapeaun’estpas
beau.»

Latroisièmecaused’unemauvaiseopiniondesoiestla

tendanceàconfondrel’échecd’unprojetetl’échecdel’existence.

Unenfantquirateunexamenàl’écoleouquin’obtientpasune

placedansl’équipecommetl’erreurd’identifierunéchecunique

àunéchecdesaviemême.Lesparentsetlesenseignants

multiplienttragiquementcesimpressions.

Unefoissurlapented’unemauvaiseopiniondesoi,nous

avonstendanceàdévelopperuncomplexed’infériorité.Biendes

genslefontquandilssereprochentdenepouvoirserappeler

toutcequ’ilsontentenduoutousceuxqu’ilsontrencontrés.



Celanouspermetd’identifierlaquatrièmecaused’unemauvaise
opinion de soi:une mauvaise mémoire.Au débutde cette
section,j’aimentionné un nouveau livre quivous permettra
d’améliorervotremémoireenquelquesheures.JerryLucaset
HarryLorayne en sontles auteurs.Pourillustrerl’immense
capacitéducerveauhumain,Jerryestprésentemententrain
d’apprendretoutelaBibleparcœuretilvientdeterminerunlivre
quivousdonneralesmoyensdelefairevousaussi.Jerryest
terriblementconvaincantquand ilditquen’importequipeut
améliorersamémoiredefaçonspectaculaireenutilisantses
techniques.

Mais pour l’instant,dites-vous bien qu’une mémoire
parfaiten’estpaslesigned’un grand esprit,pasplusqu’un
dictionnaireénormeestunegrandeœuvrelittéraire.Deplus,la
personnequinepeutsesouvenirdetoutestbeaucoupplus
heureuse que celle quiestincapable d’oublier.Ce sontdes
pensées réconfor¬tantes,mais n’en faites pas un crédo.
AchetezlelivreThememorybook(Lelivredelamémoire).Jel’ai
faitetilestfantastique.Enréalité,unebonneouunemauvaise
mémoiren’existepas:elleestdéveloppéeouellenel’estpas.
Ladécisionvousappartientdeladévelopperounon.

Soyezjusteenversvous-même

La cinquièmecaused’unemauvaiseopinion desoiest
l’injuste comparaison des expériences. Nous commettons
généra¬lementl’erreurdecomparernotreexpérienceaveccelle
d’une autre personne.Nous exagérons la sienne et nous
diminuonslanôtre.L’expériencen’arienàvoiraveclescapacités.
(L’expé¬riencepeutaugmenterlacompétencemaisc’estune
autre histoi¬re). Par exemple,trois millions d’Australiens
peuventfairequel¬quechoseque,pourlaplupart,noussommes
incapablesdefaire:ilspeuventconduireàgauche.Parcontre,si
voussavezconduire,vouspouvezfairequelquechosequetrois
millions d’Australiens sontincapables de faire:vous pouvez
conduireàdroite.Celanesignifiepasqu’ungroupeestplus
intelligentque l’autre.Cela veuttoutsimplementdire que
l’expériencedechaquegroupeestdifférente.Ilyaplusdedeux
cents millions de Chinois de moins de vingtetun ans qui
peuventfairequelquechosed’impossiblepourvous:ilspeuvent
parlerchinois.Sont-ils



plusintelligentsquevous?Non.Leurexpérienceestsimplement
différentedelavôtre.Àcetinstant,vousfaitesquelquechose
quetroismilliardsdegensnepeuventpasfaire:vouslisezce
livre en français.Cela ne signifie pas que vous êtes plus
intelli¬gentquelesautres.Votreexpériencediffèredelaleur,
c’esttout.

Il y a de bonnes chances pour que vous soyez
impressionné par tous les grands mots avec lesquels un
médecindécritvotrecondition.Vouspensezcertainementqu’il
estunhommeremar¬quable,cequ’ilpeutbienêtre.Maisvous?
Ilestfortpossiblequevotremédecin soitperdu dansvotre
boulotetqu’iln’yréussissepasaussibienquevous.Ilyaaussi
d’excellenteschancesquesivouspassiezlesquinzeprochaines
annéesdevotrevie,commel’afaitvotremédecin,àapprendre
degrandsmots,àétudierdesmaladies,desremèdesetdes
traitements.Vouspourriezalorsendosserlablouseblancheet
porterlestéthoscoped’undocteurenmédecine.

Descompétencesdifférentes
Ilyatroisansenviron,àlasuited’unetrèsfortepluie,la

ruellederrièrelamaisondevintpresqueimpraticable.Ilmefallait
pourtant y passer pour atteindre notre garage.Je restai
embourbédevantnotreentrée.Jepassaienvironquarante-cinq
minutesàtenterdesortirdecebourbier.Jeplaçaidesbriques,
desplanchesettoutcequejepustrouversouslesrouespour
obtenirunemeilleuretraction,maisenvain.J’appelaidoncun
garagiste pourqu’ilm’envoie une dépanneuse.Le chauffeur
examina la situation etme demanda s’ilpouvaitessayerde
conduirel’autohorsdelaboue.Jeluiditquec’étaitabsolument
inutile,mais ilinsista avec une calme assurance.Je luidis
d’essayermais l’assuraiencore que c’étaitinutile.Ils’assit,
braqua un peu les roues,manœuvra un peu et,en trente
secondes,sortitl’auto lentementmais sûrementhors de ce
piège.J’étaisvraimentétonné.Ilm’expliquaqu’ilavaitétéélevé
dansl’estduTexasetqu’ils’étaittrèssouventtirédetrousde
boue.Cethommen’étaitpasplusintelligentquemoi,maisil
possédaituneexpériencedifférente.

Ironiquement,bien des gens dontnous admirons les

capaci¬tés etles réussites nous admirentpourles mêmes

raisons.Jenedispasquecertainesgensn’ontpaslesaptitudes

pertinentes



àunemploiouàuneprofession.Jedisquevousavez,vous
aussi,unecompétence,untalent,uneaptitudeouuneexpérience
unique.Vousdevezcomprendre qu’une expérience différente
n’estpasunsigned’inférioritéparrapportàunautrepersonne.

Au lieu de vous sentir inférieur parce qu’une autre
personnepeutfairecequivousestimpossible,vousdevriez
vousconcen¬trersurleschosesquevouspouvezfaireetque
d’autresnepeuventpasfaire.Admirezlescapacitésdesautres,
maisrappe¬lez-vousquevouspouvezaméliorerlesvôtreseny
mettantletempsetleseffortsnécessaires.L’expériencefait
souventtouteladifférence.

Quatregagnants
La comparaison de vos défauts avec les qualités des

autresestlasixièmecaused’unemauvaiseopiniondesoi.Une
femme le fitetse retrouva assistée sociale etfemme de
ménageàtrente-huitans.EllelutalorsThemagicofbelieving(La
magiedecroire)*deClaudeM.Bristol.Ellesemitàcroireen
elle-même etelle fitl’inventaire de ses qualités.L’une de
celles-ciétaitdesavoirfairerirelesautres.Depuislors— bien
qu’ellenesoitpasunedesgrandesbeautésdumonde—Phyllis
Dilleragagnéjusqu’àunmilliondedollarsparannée.

EleanorRooseveltétaituntristemélangedefadeur,de
timiditéetdepeur.Bienaprèsl’atteintedesamaturitéetalors
queles«négatifs»répandaientleurverbiagenégatifautour
d’elle,Eleanorpritunedécision.Ellefitsoninventairepersonnel;
ellesevittellequ’elleétaitetdevintunedesfemmeslesplus
charmantesetlespluspersuasivesd’Amérique.

Jimmy Durante etHumphrey Bogartn’étaientpas des
Ado¬nis,maisilsexploitèrentcequ’ilspossédaientettrouvèrent
leurplacedanslavie.Nil’unnil’autrenesevoyaientcomme
manquantd’attraits.Ilsvoyaientleurstalentsetleursqualités.
Ilsnecomparaientpasleursdéfautsauxqualitésdesautres.
Non,ilschoisirentleursprincipalesqualitésoutalentsetles
exploitèrentetobtinrentcequ’ilsvoulaient.



Vousenservirouleperdre

Vousvousrappelezsûrementlaparaboledestalentsdans
laBible.Unhommeavaituntalent,unsecondenavaitdeuxetun
autrecinq.LeSeigneurpartitdansunpayslointain.Asonretour,
ildemandaàceluiquiavaitcinqtalentscequ’ilenavaitfait.
L’hommeréponditqu’ilavaitprissescinqtalents,qu’illesavait
faitfructifieretqu’ilen avaitmaintenantdix.Le Seigneur
répondit:«C’estbien.Tliesunbonetfidèleserviteuretparce
quetuasbienutilisécequetuavais,jetedonneraid’autres
talents.»Celuiquiavaitreçudeuxtalentsavaitluiaussifait
fructifiersestalentsetlesavaitmultipliés.Puis,leSeigneurse
tournaversceluiquiavaitreçuuntalentetluidemandacequ’il
enavaitfait.L’hommerépondit:«Seigneur,tunem’asconfié
qu’untalent,alorsquetuenasdonnédavantageauxautres.Je
saisquetuesunmaîtreduretcrueletqueturécolteslàoùtu
n’aspassemé.J’aidoncprismontalentetjel’aienterré.»

Alors,leSeigneurdit:«TU esun serviteurméchantet

paresseux.»(DanstoutelaBible,Jésus-Christn’estpasaussi

durenversquiconque,ils’attenddoncàcequenousutilisions

nostalents).Ilpritdoncl’uniquetalentetledonnaàceluiquien

avaitdix.Etdepuis ce temps les pleurnicheurs de la terre

répètent que les riches s’enrichissent et que les pauvres

s’appau¬vrissent.LaBibledit:«À celuiquipossède,ilsera

donnédavantage.»Laleçonestclaire:prenezcequevousavez
etutilisez-le,etvotretalents’accroîtra,cequivousapporterabien
d’autresavantages.

Bien des gens ontune mauvaise opinion d’eux-mêmes
parcequ’ilsétablissentdesniveauxdeperfectionquinesont
pasréalistesetnepeuventêtreatteints.C’estlaseptièmecause
d’unemauvaiseopiniondesoi.Quandilsmanquentleurcoupils
nesepardonnentjamaiscetéchec.Ilscroientqu’ilsdoiventêtre
lesmeilleursoulespires.Ilsontéchoué,doncilsdoiventêtreles
pires.Celaaffectetouslesdomainesdelavieetpeutêtreune
causedemécontementsautravail,dediscordes,deproblèmes
familiaux,etc.Aprèstout,siquelqu’unpenseêtrele«pire»ilne
peutcertespascroirequ’il«mérite»unebonnesituation,une
bonnerelationconjugaleouquoiquecesoitdevalableoude
méritoire.



OgMandino,danssonlivreTheGreatestMiracleintheworld
(Leplusgrandmiracledumonde),*notedeuxautrescausesd’une
mauvaiseopiniondesoi.Enpremierlieu,lathéoriedarwinienne
del’évolutionselonlaquellel’hommen’estpasd’originedivine
maisanimaleainfligéunesérieuseblessureàl’amour-proprede
l’homme.Jesuisd’accordavecOg.Sijemepensaisdescendu
dusinge,celadiminueraitconsidérablementmonestimedemoi.

Ilfautattribuerà Sigmund Freud l’autre cause d’une
mau¬vaiseopiniondesoi.Freudnousfournituneexcusepourle
boitementduperdantendisantquenospenséesetnosactes
trouventleursourcedansdesexpériencesdenotreenfance,
profondémentenfouiesdansnotresubconscientetquenousne
pouvonsnicontrôlernicomprendre.

Quandunsavantdéclarequenousdescendonsd’unanimal
etqu’unautreaffirmequenousnesommespasresponsablesde
notreconduite,ilestfaciledecomprendrequenousnevoyons
«rien» en nous.Avant sa mort,Darwin reconnut en Dieu
l’architecte de l’univers eton peutdouterde certaines des
conclusionsdeFreud,maislemalestfait.Einsteindisaitqu’il
faut au moins onze corrections pour neutraliser un
renseignementerroné.Cequiestuneautrefaçondedirequ’il
fautuncertainnombrede«dépôtspositifs»pourenterrerles
dépôtsde«penséerebut».

Quand toutes les raisons d’avoirune mauvaise opinion
sontréunies,ilestnormalquetantdegenssoientatteintsde
cettemaladiecourante,contagieuseetdéformante.Parbonheur,
vouspouvezvousoccuperdelavôtre.Vouslefaitesen ce
moment.Enétudiantlessymptômesd’unemauvaiseopinionde
soidanslechapitresuivant,vouspourrezsansdouteisoler
quelques aspects de votre conduite que vous n’aviez pas
jusqu’icireliésàunemauvaiseopiniondevous-même.Identifier
unproblème,luifaireface,c’estlerésoudreenpartie.



Chapitretrois

Lessymptômesd’une
mauvaiseopiniondesoi

Ceux quiontune mauvaise opinion d’eux-mêmes sont
trahisparleurnaturejalouseetcritique.Ilss’offusquentdu
succèsoumêmedesamisquelesautresont.Ilssontjalouxdu
conjoint,desamisdesautres.Commeilsnes’aimentpas,ilsne
peuventpascroirequequelqu’un puisselesaimervraiment.
Ironiquement,ilsdéfendentcettejalousieendisantàtousceux
quiveulentles entendre qu’ils agissentainsiparamour.En
réalité,ilsnepeuventniaimerleurconjointniluifaireconfiance,
carils ne s’aimentpas etne peuventse faire confiance à
eux-mêmes. Ils cancanent,répandent des ragots souvent
accom¬pagnés de commentaires virulents et faux. Ils
manifestentleurinsécuritéparleurressentimentcontreceuxqui
méritentdeslouangesoudelaconsidération.

Lamanifestationlaplusévidented’unemauvaiseopinion
desoiestlafaçondontunepersonneaccueillelacritiqueou
réagitaurire.Ilsnepeuventsupporterlapenséequ’onpuissese
moquerd’eux.Ils ne peuventrire d’eux-mêmes etcroient
fermementque le rire ou la critique des autres sontdes
humilia¬tions.Leurréaction n’estjamaisproportionnelleàla
réalité.

Ceux quiontune mauvaise opinion d’eux se sentent
généra¬lementmalàl’aisequandilssontseulsouinactifs.Ils
doiventtoujoursserendrequelquepartoufairequelquechose.
S’ilssontseuls,laradiooulatélévisionfonctionnesanscesse.
Cer¬tainstramentleurstransistorsaveceuxdanstousleurs
déplace¬ments.



Unemauvaiseopiniondesoisemanifesteparunepertede
motivation.Souvent,certains abandonnentla compétition et
adoptentuneattituded’indifférence.Ilsnepeuventsevoiren
«gagnants»,parcequ’ilscroientnepasêtreassezattirantsou
méritants.Ilsselaissentalorsalleretilsprotestentdetoutes
lesfaçonsimaginables.Ilssontbruyants,critiques,vindicatifs
etarrogants.Souvent,ilss’habillentmal,négligentleurhygiène
personnelle,deviennentobèses,laissenttombertoutemoralité,
se targuentde leurimmoralité,recourentauxdrogues ou à
l’alcooletparlentd’unefaçonvulgaireetblasphématoire.Ilest
tristedevoirdesindividussales,négligents,malembouchés,
carleuraspectextérieurrévèlel’opinionqu’ilsontd’eux-mêmes.

Curieusement,uncomportementinversepeutaussiêtreun
symptôme d’une mauvaise opinion de soi.Dans ce cas,les
individusattachenttropd’importanceauxchosesmatérielles:
desvoituresvoyantes,l’argent,lesvêtementsextravagants,les
coiffures,lemaquillage.Ilsnecroientpasqu’onlesaccepterait
telsqu’ilssont.Leurinsécuritéleurfaitutilisertouslesmoyens
possiblespoursefairedesamis.Cequiesttragique,c’estqu’à
cause de cette mauvaise opinion d’eux-mêmes,les deux
groupescherchentàsefaireaccepterden’importequietilsse
fontdefauxamisdontl’intérêtn’estquepassager.

Nousagissonstoujoursentenantcomptedel’opinionque
nousavonsdenous-mêmes.Voilàpourquoionverrasouvent
desgensfairedeschosesincroyablementridiculesetprendre
desrisquesinutilesquandilssontsurlepointderéaliserun
vieux rêve.Ainsi,de nombreux athlètes quiontpassé des
annéesàsepréparerpourlesJeuxolympiquesaurontdes«
accidents»durantleurentraînementouaucoursd’uneépreuve
préliminaire.Ilsnese«voyaient»pasméritantunemédailled’or
etfaisaientinconsciemmentlesdémarchesquilespriveraient
delarécom¬pensequ’ilsauraientpurecevoir.

Bien des boxeurs,des joueurs de footballetd’autres
athlètes se blessent juste avant «la grande épreuve».Un
étudiantquitented’êtreadmisdansuneécoledesonchoix
s’enivreousorttoutelanuitavantl’examend’entrée.Unouvrier
quiviseunavancementaurauneviolentediscussionavecson
épouseouavecuncamarade;celalebouleverseetildétruitses
chancesd’avancement.Illuiarrivera mêmedecontrarierou
d’irriter



«accidentellement»lapersonnemêmequidoitl’appuyerdans
sonavancement.Unhommeenlibertéprovisoirecommettraun
crimeidiotetseretrouveraenprison.Danssonesprit,cela
«prouve»quelasociéténevautrienetqu’onchercheàl’avoir.
Enfait,cequ’ilaprouvé,c’estqu’ilnepouvaitpasse«voir»
commeunmembredelasociété.Sonopiniondelui-mêmeest
tellequ’ilsavaitnepas«mériter»saliberté.Lasociétérefusant
delepunirsévèrementpoursescrimes,ildoitsepunirlui-même
pourêtrecertain«d’obtenircequ’ilmérite».

Lesexemplessontinnombrables,maisjecoupecourten
disantque bien des gestes insensés sontcausés parune
mauvaiseopiniondesoi.Lespersonnesdontjeparlelirontce
livre,ellesserontd’accordenpartie,ellesnierontbeaucoupde
faitsetdetoutefaçon,neferontrien.Ellesutilisentdesexcuses
dupassé,continuerontdelefaire,etcesexcusessontjustifiées
dansleuresprit.Parexemple,ellesontditetcontinuentdedire
deschosescomme:«Jeretourneraisaucollègepourobtenir
mondiplôme,maiscelameprendraitsixansetj’auraisalors
trente-huitans.»(Jemedemandequelâgecettepersonneaura
danssixanssielleneretournepasaucollègeetn’obtientpas
sondiplôme).D’autresdisent:«J’iraisbienàl’église,maisc’est
pleind’hypo¬crites.»(Cespersonnesneserendentpascompte
quesiunhypocritesetiententreellesetDieu,l’hypocriteest
plusprèsdeDieuqu’ellesnelesont).

Par bonheur,cela ne s’applique pas à vous.C’était
peut-êtrelecasjadis,maisplusmaintenant.Enacquérantvotre
exemplairedecelivre,vousavezfaitungrandpas.Cepasque
vousavezfaitprouvequevousprenezvotreprogrèsausérieux.
Envous-même,voussavezquelespagesouvertesdevantvous
etles années qu’ilvous reste à vivre serontexcitantes et
fructueuses.

Lelienentrel’opiniondesoietlesuccèsprofessionnel
Danslemondedelavente,unemauvaiseopiniondesoise

manifestedebien desfaçons,maisilyen atroisquisont
particulièrement frappantes. Premièrement, le vendeur ne
travail¬lepastrèsfort.Voicipourquoi.Ilseprésentedevantun
clientetonl’invitebrutalementàtentersachanceailleurs.Le
vendeurquiaunemauvaiseopiniondeluines’aimepasetdans
son esprit,le clientne l’aime pasnon plus.Le vendeurest
mélanco¬



lique etilse répète sans cesse:«Pauvre moi,personne ne
m’aime.»Ilseréfugiealorsaurestaurant,àlamaisonouau
bureau pourpanserses plaies.Certains s’arrêtentpourune
heure,d’autres,pourlerestedelajournée.Levendeurpourra
bieninventerunedouzainederaisonspournepasretournerau
travailavantplusieursjours.Levendeurquiaunebonneopinion
delui,quis’aime,réagirad’unemanièretoutàfaitdifférente.
Quantilessuieunerebuffade,ilcomprendquececlient-làaun
problèmeetilpartaussitôtàlarecherched’unclientquisera
plusréceptif.

Deuxièmement,levendeurquiaunemauvaiseopinionde
luihésiteàconclurelavente.Ilbavardeetbavardesansjamais
suggérer au client d’agir et d’acheter quelque chose,car
deman¬deràquelqu’und’acheterquelquechosecomporteun
certainrisque.Sileclientrefuse,l’egoduvendeurserablesséet
levendeurprotègesonegoennetentantpasderéaliserlavente.
Ilbavardeenespérantqueleclientdira:«Bon,jeleprends.»J’ai
vudesclientsdéfierainsilevendeur:«Vousn’êtespasentrain
d’essayerdemevendrequelquechose,hein?»Etlevendeur
protesteavecconviction:«Oh,non!»(S’ilréponddelasorte,
comme s’iln’avaitrien à vendre,iln’estqu’un « visiteur
professionnel»).

Levendeurquipossèdeunebonneopiniondelui-même
faituneffortsincèrepourconclurelaventeparcequ’ilsaitqu’un
refusestlapirechosequipuisseluiarriver.Ilsaitqu’unrefus,ce
n’estpaslafindumondeetqu’ilréaliserapeut-êtreunevente.
D’ailleurs,ils’attendàlefaire,carilcroitqu’ilméritelesuccès.
Enplus,ilcroitensonproduit.Ayantunebonneopinionde
lui-même,ilne s’abaisserait pas à vendre un produit de
mauvaisequalité.Ilcroitfermementrendreserviceetilconclut
doncsaventeavecfermetéetconviction.

Troisièmement,levendeuroul’employédebureauquia
unemauvaiseopiniondeluinesesentpasbiendansunposte
dedirection.Làencore,ilcraintd’êtrerejetéparlesautres.Dans
cecas,lesautressontsessubordonnés,sessupérieursouses
collègues.Ilportegénéralementlemasquequiconvientàla
situation.Ilexistequatremasques.Un,ildevient«cebonvieux
Jos»etaffirmeàtouslessubordonnésquerienn’estchangéet
qu’ilcontinueradefairepartiedelabande.Deux,il



craintlerejetdelapartdesesancienscollèguesetilfaitdonc
desconcessionsetdesexceptionsquivontcontrelesprincipes
d’unesaineadministration.Ilpeutaussifairelecontraire,être
arrogant,etcela soulèvera le ressentimentde ses anciens
col¬lègues.Trois,ils’occuperatropdesesrelationsavecses
supé¬rieurs.Danssondésirdeplaire,d’êtreaccepté,ildevient
servile,humbleetdemandetropsouventconseil.Paralyséparla
peurdel’échec,ilhésitetropavantd’agir.Quatre,ilsauratout,il
nedemanderal’avisdepersonneetmontreraàtoutlemonde
commentmenerlabarque.

L’individu quia une bonne opinion de lui-même évolue
aisémentauseindeladirection.Ilfaitpreuved’uneprudente
assurancequimontrequ’ilestqualifiéetapteàfaireletravail.Il
prometpeumaisproduitbeaucoup.Ilcomprendladifférence
entreserviretêtreservile.Ilnecherchepaslesproblèmes,mais
ilnelesévitepasetiln’apaspeurdeprendredesdécisions.
Ilcomprendqu’ilaétépromuparcequ’onavaitconfianceen
sescapacitéspourfaireletravail.Ilsaitdistinguerl’assurance
del’arrogance.Cequiestplusimportant,ilsaitêtrefermedans
lesprincipesmaissouplequantauxméthodes.Ilneconfondpas
amitiéetfamiliarité.S’ilprendunemauvaisedécision,iln’enfait
pasunemaladie,carilsaitquelapiredécisionestdenepasen
prendredutout.Alors,ilprendradesdécisions.Sonopinionde
luiesttellequ’ilpeutagiravecdécisionetnepassesentir
menacés’ilsetrompeous’ildoitdemanderconseilsurunpoint
particulier.

L’opiniondesoietlaviepersonnelle

Danslemondedesaffaires,unemauvaiseopiniondesoi
se manifeste par des promesses impossibles faites
impulsivement.Lenouvelentraîneurquiveutsefaireaccepter
prometplusqu’onn’attenddeluietplusqu’ilnepeutaccomplir.
Lefabricantousonreprésentant,danslebutdeplaireauclient
dontilnepeutsupporterlerefus,neseraplusréalisteetprendra
des engage¬ments impossibles.Dans le monde de la vente,
nous trouvons des vendeurs ayant une mauvaise opinion
d’eux-mêmes se sentir coupables de trop vendre,de trop
promettreetdenepastenirleurspromesses.Ilsnepeuvent
encaisserlerejetetilsontrecoursàcesmoyenspourréaliserla
vente.Laventeconclue,levendeur
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sesentcoupableetéviteleclient.Privédeservices,leclient
devientméfiantàl’égardduproduitetduvendeur.Leclient
engueulelevendeurcequiaggravelamauvaiseopiniondesoi.

Dans la famille,une mauvaise opinion de soiexplique
l’hésitationdesparentsàpunirl’enfant.Ilsdissimulentcelasous
lemasquedel’amour:«Celanouspeineplusqueluiparceque
nousl’aimonstant.»Enréalité,lesparentsontpeurquel’enfant
lesrejetteetdeperdresonaffection.Lavéritéestquecelacrée
un problème pourles parents etpourl’enfant.Les parents
perdentlecontrôle,lerespectetunpeud’affection.L’enfant
perdconfianceensesparentsetlasécuritéquiendécoule.
Voilàlepremierpasverslapertedurespectdel’autoritéqui
conduiraàlarévoltecontrel’autorité.Cetterévolteestuneautre
manifes¬tationd’unemauvaiseopiniondesoietcelaexplique
pourquoidesjeunesdedix-huitansetmoinssontresponsables
de quarante-cinq pourcentdescrimesgravescommisaux
États-Unisen1974.LaBibleditclairementquesivousaimez
votreenfantvoussaurezlepunir.

UnerécenteétudedudocteurForrestTennantdelaU.C.L.A.
établitunecorrélationtrèsnetteentrelapunitionphysique,la
présenceàl’égliseetl’usagedesstupéfiants.L’étudedémontre
quelesenfantsqu’onavaitbattusavecmodérationetemmenés
àl’églisecinquantefoisetplusavantl’âgedequinzeansétaient
moinsenclinsàl’usagedesstupéfiants.Donc,sivousvoulez
tenirvosenfantsloindeladrogue,commencezparlafesséeet
lavisiteàl'église.Soitditenpassant,lespsycho¬loguesdisent
qu’onnedoitjamaisbattreunenfantaveclamain,maisavec
uneceintureouunebaguette.Lamainfaitpartieduparentet
doitserviràdonneretàaimer.

Lepoltron
Voyonsmaintenantcommentsemanifesteunemauvaise

opiniondesoidansd’autresprofessionsoudomainesdelavie.
L’étudiantquia une mauvaise opinion de luin’osera jamais
affrontersonprofesseurausujetd’unenotemêmes’ilsaitqu’il
enmériteunemeilleure.Ilnedemanderapasàunejoliefillede
sortiravecluiparcequ’enespritilne«mérite»pascettefille.
L’ironie estque la jolie fille attendaitprobablementcette
invitation.



L’employédebureauquiaunemauvaiseopiniondeluine
s’affirmerapas.Ilnetenterapasd’obteniruneaugmentation
mêmequandilsaitqu’illamérite.Ildeviendraameretpleinde
ressentiment et pensera que personne ne comprend ou
n’appré¬ciesontravail.Lebilannet:uneffetnégatifsursa
performanceetuneréductiondeseschancesd’avancement.Le
marioulafemmedontl’opiniondesoiestmauvaiseneremettra
jamaisrienenquestion.Ilouelledevientunpaillassonpour
l’autre.

«CebonvieuxJos»etsonvis-à-visfémininontunpro:

blême en commun quine concerne nil’âge,nile sexe,ni
l’éducation,nilataille,nilacouleurdelapeau.Ilssouffrentdu
syndromedu«jedoisêtreunbondiableetn’offenserpersonne».
Adolescents,ilsfumentlacigarettequ’ilsnedésirentpas,ils
acceptentleverred’alcoolqu’ilsn’aimentpas,ilsrientd’une
blaguequilesblessent,ilsfontpartiedugroupequ’ilsméprisent
secrètement,ilsseconformentà uneconduite,à unemode
vestimentairequ’ilshaïssentdufondducœur.Toutcelaparce
qu’ilsnesesontjamaisacceptés,qu’ilsontpeurdes’affirmeret
d’offenserlegroupe,deneplusavoird’amis.

Josetsonvis-à-visfémininonttendanceàsefiancerou

mêmeàsemarierdèsleurpremièreidyllesérieuse.Lacrainte

denepasêtreacceptésparquelqu’und’autrelesforceàagirde

façonirréfléchie.

L’adultetendànedireauxgensquecequ’ilcroitqu’ils
veulententendre.Ilnerenverraitjamaisauchefunsteaktrop
cuitetilattendpatiemmentuneheuredeplustandisquele
médecinreçoitd’autrespatients.Ilcèdemêmesaplacechezle
coiffeur,selaissevolersonstationnementouenleversaplace
dansunefiled’attente.Ilnediscutejamaisaveclepatronetne
protestepasquanduncollègues’attribueleméritedesontravail.

Cependant,sivousêtesJosetquevotreopiniondevous-
mêmeestbonneetquevousvousconduisezdecettefaçon
parcequevouslevoulezbien,c’estparfait.Sivousconsidérez
cesincidentscommeétantmineursetn’affectantpasvotrevie,
alorsvotreopiniondevous-mêmeestenexcellentecondition.
Maissivousfaitesdesconcessionspourqu’onvousaccepte,
alors vous obtiendreztout,saufl’acceptation.La raison est
simple:vousnefaitespasconnaîtrelevéritablevous.Enfait,
vous



présentez un imposteurau monde etpersonne,même les
autresimposteurs,n’aimeunimposteur.

Onpeutdirequedanstouslesdomainesdelavie,dans
touteslesoccupations,l’opiniondesoijoueunrôleimportant.Si
vous appartenez,ou croyezappartenir,au groupe quia une
mauvaiseopiniondesoi,laissez-moivoussupplierdecontinuer
à lire cardans les prochaines pages,nous allons voirdes
méthodes quivous aiderontà corrigerou à améliorervotre
opiniondevous-même.

Vousvoilàprêtàcommencerl’ascensiondel’escaliervers
lesuccèsetvousdécouvrirezqu’ilestplusfaciledelemonter
lorsquevousvousêtesdétachédelafoulequiestenbas.



Chapitrequatre

Treizepasversunebonne
opiniondesoi

Premierpas.Faitesvotreinventaireetvousverrezquevous
êtesloindelafaillite.Enétantréaliste,vousverrezquevotre
valeurnetteestdeplusieursmillionsdedollars—sijamaisvous
décidez de tout vendre.Quand vous aurez terminé votre
inventaire,vousvousrendrezcomptequevousnepouvezvous
sentirinférieuràpersonnesanslevouloir,etvousvousaimerez
trop pourle faire.J’aime ce qu’a ditl’immortelBookerT.
Washington(Fex-esclavequifondal’institutdeTuskegeeàun
momentoùlespréjugésraciauxétaienttrèsforts):«Jene
permettraisàaucunhommed’amoindriroudedégradermon
moienm’amenantàlehaïr.»

Pourcommencer,ilyatroisraisonspourlesquellesvous
devriezvousaimertelquevousêtes.Premièreraison:LEBON
SENSL’EXIGE.Récemment,unefemmedeGaryenIndiana,reçut
unmilliondedollarsparcequ’unmédicamentluiavaitfaitperdre
lavue.Elleavaitutiliséunremèdepourguériruneirritationdela
peaudesonvisage,etilavaitaffectésesyeux,luifaisantperdre
presquecomplètementlavue.Changeriez-vousdeplaceavec
elle?EnCalifornie,ondonnaunmilliondedollarsàuneautre
femmeencompensationd’uneblessureaudossubieaucours
d’unaccidentd’avion.Lesmédecinsdisentqu’ellenepourraplus
jamais marcher.Prendriez-vous sa place ?Ilya de bonnes
chancesquesivotrevueestnormaleetquevousavezledos
solidevousnesongeriezmêmepasàchangerdeplaceavecune
decesdames.Ilestàpeuprèssûrquesivousoffriez



l’échangeàl’unedecesdames,ellel’accepteraitavecjoieet
vousenremercieraitdetoutsoncœur.

Voussavezquequellequesoitvotresituationfinancièreet
sifortque soitvotre amourde l’argent,vous refuseriez la
transaction.Sivousêtesunêtrehumainnormal,vousaimeriez
bienavoirl’argent,maispasenéchangedel’undevosplus
grandsbiens,votresanté.

Betty Grable,la célèbre pin-up de la Seconde Guerre
mondiale,étaitconnuepoursesjambesd’unmilliondedollars,
ainsiappeléesparcequ’ellelesavaitassurée!pourunmillionde
dollars.Aimeriez-vous voirune autre paire de jambes d’un
milliondedollars?Sivousbaissezlesyeux,vousverrezune
pairedejambesque,siellesvoustransportentd’unlieuàl’autre,
vousn’échangeriezpaspourlemillionquevalaientcellesde
Betty Grable.Comme vous n’accepteriez pas un million de
dollarspourvosyeux,niunmilliondedollarspourvotredos,ni
unmilliondedollarspourvosjambes,celasignifiequevous
valezdéjàau-delàdetroismillionsdedollars.Etnousnefaisons
quecommencervotreinventairepersonnel.Vousvousaimez
déjàmieux,n’est-cepas?

Parbonheur,vousn’avezpasàéchangerunbien(votre
santé)pourde l’argent.En développantles caractéristiques
posi¬tivesprésentéesdanscelivreetenétablissantlabaseque
sontlecaractère,lafoi,l’intégrité,laloyautéetl’honnêteté,vous
pouveztoutavoir.(Argent,santé,paix,amis,sécurité,bonheur,
amour,etc.).

Unparmilliard

Ilyaquelquesannées,jelusdansunjournaldeDallas
qu’onavaitvenduuntableaudeRembrandtunmilliondedollars.
Jemedemandai:«Qu’est-cequipouvaitbiendonnerunetelle
valeuràcettetoile?»Ilmevintalorsdeuxidées.Primo,c’était
évidemmentunepeintureunique.Enfait,c’étaitlaseuletoiledu
genre depuis l’origine du temps. C’était un original de
Rem¬brandt.Savaleurvenaitdesarareté.Secundo,Rembrandt
étaitungénie.Ilavaitcettesortedetalentquin’apparaîtque
trèsrarement.Detouteévidence,onreconnaissaitsontalent.



Jememisensuiteàpenseràvous.Depuisl’originedes
temps,plusieursmilliardsdegensonthabitéla terre.Ilya
plusieursmilliardsdegenssurlaterreaujourd’hui,maisiln’yeut
jamaisetiln’yaurajamaisd’autrevous.Vousêtesunêtrerare,
différentetunique.Ces caractéristiques vous donnentune
grande valeur.Essayez de comprendre que Rembrandtétait
mortel,même s’ilétaitun génie.Le même Dieu quicréa
Rembrandtvouscréa,etvousêtesaussiprécieuxauxyeuxde
Dieu que Rembrandtou n’importe quid’autre.En plus de
posséderunraretalent,Rembrandtexploitacetalentenutilisant
chaquejoursonpinceau.DepuislanaissancedeRembrandt,ily
eutsans doute des centaines de Rembrandtdans tous les
domaines de l’activité humaine quin’ontjamais levé leurs
pin¬ceauxouquittéleursiègepours’affirmer.

Poursuivonsunpeudanscesens.Sivousaviezlaseule
voitureenville,vousauriezunbiend’unetrèsgrandevaleurà
moinsdelastationnerdanslegarageetdelalaisserlà.Comme
vouspossédezleseulvousquisoit,vousêtesprécieux.Prenez-
vousdonc,vousetvotretalent,etdéveloppez-vous.Souvenez-
vousqueDieuvousacrééetilvousadonnéuntalentpourque
vousvousenservieznonpaspourquevousl’enterriez.

Deuxièmeraison:LASCIENCEL’EXPLIQUE.Laplupartdes
gensontunegrandeconfiancedanslascience.Voyonsdoncles
choses scientifiquement.Dans votre cerveau,vous pouvez
emmagasinerplus de données que dans une douzaine des
ordina¬teurslesplussophistiqués.Votrecerveaupeutcontenir
plus de renseignements que les millions de volumes de la
bibliothèquedu Congrès.Lessavantsnousdisentquesion
voulaitcréeruncerveauhumain,ilcoûteraitdesmilliardsde
dollars,ilfaudraitpourle logerun bâtimentplus grand que
l’Empire State Building,etilexigeraitpourfonctionnerplus
d’électricitéqu’unevilledemilliersd’habitants.Ilseraitconçu
parlesplusbrillantsespritsdumondeetpourtant,endépitde
son immensité,de son coût,de ses besoins en énergie,ce
cerveaunepourraitavoiruneseulepenséeoriginale,cequevous
pouvezfaireenunclind’œil.

Votre remarquable cerveau coordonne parfaitement
l’action de soixante-douze muscles chaque fois que vous
prononcez un mot.Vous ne serez jamais capable de me
convaincre— vousouquiconque— quevousn’êtespasune
personneremarquable



etquevouspossédezplusdecapacitésqu’iln’en fautpour
monter l’escalier jusqu’au sommet. (Je parie que vous
connaissezdesgensmoinsdouésquisontentraindegrimper
jusqu’ausommet,n’est-cepas)?

Vendrevotrecerveau

Vousdirez:«Bon,sijesuissiintelligent,pourquoisuis-je
fauchéoubienprèsdel’être?»Voilàunebonnequestion.Et
voiciuneréponseaumoinspartielle.Vousêtesvenuaumonde
équipédevotrecerveau.Ilvaudraitmieuxquejepossèdevotre
cerveau;jevouslevendraispourcentmilledollarsetjeferais
unbonprofit.Etpourtant,vousauriezfaitlàlemarchédetous
lestemps.Jamaisplusvousnevousregarderiezdanslaglace
en émettantdes commentaires désapprobateurs.Non,vous
vousadresseriezunpetitdiscoursenlevant.Jevousentends
dire:«Bon,j’aiinvesticentmilledollarsentoiettuesquelque
chosed’important.Oui,turéussiras!»Vousnemépriseriezplus
jamaisuncerveaud’unetellevaleur.Etvousnecroiriezpasnon
pluslequidam quidiraitquelquechosededéplaisantsurvotre
cerveaudecentmilledollars.Permettez-moid’insistersurlefait
qu’envousparlantd’unebonneopiniondesoi,jeneparlepas
d’unegosupergonflédutype:«Jesuisleplusgranddetous!»
Jeparlesimplementdedévelopperunesaineacceptationdesoi.

Lameilleuredetoutes

Troisième raison :LA BIBLE LE CONFIRME. Sur un
pare-chocs,j’aivuunautocollantquidonnaitlameilleureraison
devousaimer.Onydisait:«Dieuvousaime,quevouslevouliez
ounon!»LaBiblenousditqueDieucréal’hommeàsonimage.
Jésus-Christadit:«Cequej’aifait,vouspouvezlefaireetbien
davantage encore. » Il ne fixa aucune condition d’âge,
d’éducation,de sexe,de taille,de couleurou d’autre qualité
superficielleàlacapacitéderéussite.Ilnevousapasexclu.
Nousvoicidevantlafoidontnousparlionsaudébut.Lesuccès
estfacilequandvousavezapprisàcroireet,commevousêtes
surlavoiedelafoi,vousêtesenrouteverslesuccès.

Voyezles choses ainsi.Vous êtes un parentavec des
enfants quigrandissent.Aimez-vous les entendre dire des
chosesdégra¬dantessureux-mêmes?Lorsqu’ilslefont,est-ce
quecelavous



rendheureux?Vousgonflez-vousd’orgueilendisant:«Voilàbien
monenfant!»Oubiencesparolesvousbrisent-elleslecœuret
vous font-elles hocherla tête de désespoir? Quels sont,
croyez-vous,lessentimentsdeDieuquandilnousentend,nous
quisommes ses enfants,dire de nous-mêmes des choses
dégra¬dantes?En vérité,nousn’avonspasle droitde nous
rabaisser,pasplusd’ailleursquelesautrescréaturesdeDieu.

Parfois,vous conseillez à d’autres d’être un peu plus
pa¬tients,desedonnerletempsd’atteindrecertainsobjectifs.
C’estunavisquelesparentsdonnentsouventàleursenfants.
BillGothardnousdonnelemêmeconseilquandilnousrappelle
queDieun’enapasfiniavecnous.Ilcommenceparexpliquer
quenoussommesdescréationsdeDieu.Ilnousrappellealors
quesinousnesommespassatisfaitsdenous-mêmes,nous
devrionsnousremettreentresesmainsetlelaisserterminer
sontravail.

Dieunecommanditepaslesratés
J’aimecequ’EthelWatersaditàuneassembléeorganisée

parGraham àLondres,ilyaquelquesannéesdecela.Quelqu’un

s’étonna de l’enthousiasme avec lequel des milliers de

Britan¬niquesaccueillaientledocteurGraham.Ethelrépondit:«

Cherami,Dieunecommanditepaslesratés!»

MaryCrowley,unefemmed’affairesbienconnuedeDallas

etunechrétienneexemplaireexprimeaussibienlamêmevérité

quandelledit:«Vousêtesquelqu’unparcequeDieuneperdpas

sontempsàcréerdesnullités.»

Ayant maintenant complété en partie votre inventaire

per¬sonnel,vousvousaimezcertainementmieux,n’est-cepas?

Ledeuxièmepasversunemeilleureopiniondevous-même

estde:

Vousremonter
Votreaspectextérieurenditbeaucoupsurnotreaspect

intérieur.L’articlesuivantesttiréduDallasMomingNewsdu6

février1974.Ilexprimebiencequejeveuxdire.

Desdamesd’âgemûrrayonnentsouslacrèmedebeauté
Ungroupededamesd’âgemûrdeDallassontfïèresdeleur

nouvelaspect.



Unefoislasemaine,chacunedecesdamesserendau
GoldenAcresenfauteuilroulantouappuyéesurunecanneou
uncadredemarche.Ellesviennentysubirleurmassagefacial
hebdomadaire.

«Celaachangénosvies»,ditunedamedequatre-vingt-un
ans,quiattendsonnettoyageetsonmassage.«Voussavezque
vousavezquelquechoseàfairelematin,vousavezunbut.Ma
peau en a grandementprofité.Croiriez-vousque j’aiquatre-
vingt-unans?»,demanda-t-elleenpassantlamainsursajoue.
«J’ailapeaud’unepersonnedecinquanteans.»Cettefemme
estenmauvaisesantéetelleestaveugle,maisellesemaquille
avecsoinchaquematinavantdequittersachambre.

Leprogrammeestfinancéparl’institutdegérontologiede
Dallas.LacompagniedeproduitscosmétiquesMaryKayfournit
lesproduitsdebeauté.L’âgemoyendesparticipantesestde
quatre-vingt-trois ans.Après six mois et des milliers de
traite¬ments,l’institut nota une amélioration sensible de
l’opinionquelesvieillesdamesavaientd’elles-mêmes.

Cinquante femmes reçurent des soins de beauté
hebdoma¬dairesdemêmequ’unmaquillagechaquematinetun
nettoyagechaquesoir.

«La thèse que nous avons voulu prouverestque les
femmesd’uncertainâges’intéressentàleurapparence»,dit
MarvinErnst,directeurdel’institut.«Quandellessontfièresde
leurallure,ellessesententmieux.»Lesconclusionsdel’étude
mon¬trent que l’opinion que les participantes avaient
d’elles-mêmes s’était améliorée, alors que l’opinion des
non-participantesétaitlamême.«En donnantdessoinsde
beauté à ces dames,nous leuravons permis d’améliorer
l’opinion qu’elles avaientd’elles-mêmes etelles sontplus
heureuses»,ditErnst.Donc,changezuneattitudeextérieureou
uneapparenceetvousmodifiezl'imageintérieureetlacapacité.

Mapropreopinions’améliorabeaucoupquandjeperdis
seizekilosetdiminuaimontourdetaillededix-huitcentimètres.
Si vous voulez améliorer votre opinion de vous-même,
commen¬cezparrefaireetparbienvêtirl’extérieurdevotre
personne.Danslespagesquisuivent,jereviendraisouventsur
cefait,surtoutdansledomainedesobjectifs,desattitudeset
deshabi¬-



tudes.Leproverbeselonlequell’habitnefaitpaslemoineest
une autre de ces demi-vérités quicausentdes problèmes
surtoutsivousenadoptezlamauvaisemoitié.Lavéritéestque
votre apparence affecte votre image etvotre performance.
L’aspectd’unepersonneamélioreoudétruitlepotentieldecette
personne.

Troisièmepas.Lisezleshistoiresd’HoratioAlger.Lisezles
biographiesetlesautobiographiesdeshommesetdesfemmes
detouterace,detoutecroyanceetdetoutecouleurquiontsu
exploitercequ’ilsavaientetquiontobtenubeaucoupdelavie
encontribuantàlavie.Ilseraitdifficile,sinonimpossible,delire
l’histoiredelavied’HenryFord,deWalterChrysler,d’Abraham
Lincoln,deThomasEdison,d’Andrew Carnegie,deBookerT.
Washington,etc.,sansenêtreinspiré.Jedéfiequiconquedelire
l’histoired’EarthaWhite,filled’unancienesclave,quiparutdans
le Reader’s Digestde décembre 1974 etde ne pas vouloir
améliorersavie.Nousnousidentifionsaveccespersonneset,
devantleursuccès,nousnousvoyonsfacile¬mentlesimiter.

Quatrièmepas.Écoutezlesorateurs,lesenseignantsetles
prédicateursquiconstruisentl’humanité.Quandvousentendrez
desgenscomme Norman VincentPeale,W.A.Criswell,Paul
Harvey, Ken McFarland ou Robert Schuller, vous serez
trans¬formédebiendesmanières.Leprincipeestquetoutlivre,
orateur,film,émissiondetélévision,individuouenregistrement
quitransformel’humanitévoustransformera ettransformera
votreopiniondevous-même.

Cinquièmepas.Acquérirunebonneopiniondesoi,c’est
acquérirdel’assurance.Laraisonpourlaquellebiendesgensne
tententjamaisriendenouveauestleurpeurdel’échec.Sicela
estpossible,commencez toute nouvelle entreprise en vous
attaquantd’abordàcequevoussavezpouvoirmeneràbon
terme,puistransférezcettepremièreréussiteàladeuxième
étapedevotreprojet.L’enfantquimultiplie2par2transfèrece
succèsàunnombreplusgrandetmultiplie3par4,5par6,etc.Il
se«voit»capabledemaîtriserlesmathématiques.Lesauteuren
hauteurquifranchitdeux mètres commence chaque séance
d’entraînementenplaçantlabarreàmoinsdedeuxmètres.En
se«réchauffant»,ilse«voit»réussirdessautsdeplusenplus
hauts.Jeveuxquevouscompreniezqu’ilfautcommencerdans



undomaineoùvoussavezpouvoirréussir.Cepremiersuciez
vouspermettradefaireunautrepas,puisunautreetencoirun
autre.Chaquepasaccroîtvotreassuranceetvotreopinionde
vouss’améliore,cequiaméliorevotreperformancequi,ason
tour,permetd’améliorervotre opinion...(David McLelland,le
psychologuedeHarvard,appellecelala«réactiondel’accom
plissement.»

Danslemondedelavente,onfaitdesrépétitionsavant
d’envoyerunvendeurfairesapremièrevisite.Noussavonsque
sil’apprenti-vendeursetrompeoucauseun«désastre»en
classe,l’expérience ne le détruira pas,carl’enjeu n’estpas
important.Enplus,nousluiconseilleronsdes’exerceravecsa
familleoudevantuneglace.FeuMaxwellMaltzappelaitcela«la
pratiquesanspression»,carlevendeurn’arienàperdre.

Ilfauticiquejevousparledevotreconfianceenvous-
même.Vousavezprobablementfaitdesempruntssurvotre
confiancetoutevotrevie.Sivousêtesréaliste,vousnepouvez
pasespérerrembourservotredetteenunjourouennelisantun
livrequ’uneseulefois.Sivouspersistezdansvosefforts,votre
confiance en vous-même et votre opinion de vous-même
s’accroîtrontetserontplussaines.Et,biensûr,plusvousaurez
confiance en vous-même,plus vous pourrez accomplirde
chosesimportantes.

Sixièmepas.Faitespartieduclubducomplimentetdu
sourire.Quandvoussouriezàquelqu’unetqu’ilvoussourità
sontour,vousvoussentezmieux.Mêmes’ilnevousrendpas
votresourire,vousvoussentirezmieuxparcequevoussavez
quel'êtrelepluspauvredumondeestceluiquinesaitpassourire.
Vousvousenrichissezquandvousdonnezlevôtreàquelqu’un.
Il en est de même pour le compliment. Quand vous
complimentezsincèrementquelqu’unouquevousluidonnez
quelquesignedecourtoisieoudeconsidération,ilentireun
bénéficeimmédiatetils’aimedavantage.Ilvousestimpossible
d’aiderquelqu’un à se sentirmieux sans vous sentirmieux
vous-même.

Une des meilleures façons de rendre les autres plus
heureux estde répandre l’optimisme etla bonne humeur.
Chacunedevosparolesetdevosactionspeutycontribuer.Par
exemple,biendesgensrépondentautéléphoneparun«Allô»ou
un«Oui»sibrusquesquel’interlocuteurpensequ’ilvientdecom-



im meuneénormeerreur.Personnellement,j’agisautrement.
Unrnidjerépondsautéléphoneàlamaison,jechanteunpetit
irhain:«Bonjouràvous»ou,jedis:«Allô,allô,allô!»ouHonjour,
c’estunebonnejournéechezlesZiglar,chezvousaussij’espère.
»

Laissez-moivous expliquer pourquoije fais cela.Je
répondstircettefaçon,quellequesoitmonhumeur,parceque
sijeneniesenspasbien,enagissantcommesijemesentais
bien,jemesentiraibientôtmieux.(Nousenreparleronsdansla
sectionMIT lesattitudes.)Enplus,j’aiuneresponsabilitéenvers
moninterlocuteur.Sijememontreoptimisteetjoyeux,j’auraide
meilleureschancesderemontersonmoraletlavéritéestqueje
suislegardiendemonfrère.LaBibledit:«Uncœurjoyeuxest
enfêtecontinue.»Ànosbureaux,lessecrétairesrépondentau
téléphoneaveclemêmeenthousiasmeendisant:«Bonjour,
c’estunebonnejournéeàWeBelieve.»Notresociétés’appelle
WeBelieve,Inc.

Ilfautdirequejeretireunautreavantagedecetteméthode
:siquelqu’unappelledansl’intentiondemevendrequelque

chose,j’ailachancedepassermon messagepublicitairele
premier.Sionappellepouracheterquelquechose,j’aideainsi
mapropreentreprise.Toutlemonde,vousycompris,sesent
mieuxquandonrencontreunindividujoyeuxetoptimiste.

Septièmepas.Faitesquelquechosepourunautre.Visitez
undétenuouunpatientàl’hôpital.Faitesungâteaupourun
invalide.Participezàunprogrammedevisiteoudelecturepour
lespersonnesâgées.Faitesdescoursespourunepersonne
handi¬capée.Gardezlebébéd’unejeunemèrequidoitsortir.
Passezrégulièrementquelquesheuresàenseigneràlireàune
personneanalphabète.SoyezunvolontairedelaCroix-Rougeou
aidezlespetitsàtraverseruncarrefourdangereux.Soyezle
grand frère d’un orphelin.Faites des promenades avec des
enfantsdefamillesmonoparentalesoupassezdutempsavec
euxpourlesguideroulesconseiller.Voustrouverezdanslelivre
de David Dunn,Try giving yourselfaway (Essayez de vous
donner),descentainesd’idéesetdesuggestionsdanscesens.
Je vous incite fortementà le lire.Vous tiendrez compte,
toutefois,dedeuxconditions.Vousnedevezaccepteraucune
compensation,etceux que vous aiderez ne devraientpas
pouvoirfairequelquechosepourvousenretour.



Jevousgarantisquesivousfaitesquelquechosepour
quelqu’ungratuitement,vousenretirerezbienplusquevousne
pouvezdonner.Biensouvent,cequevousdonnerezseratrès
importantpourlapersonnebénéficiaire,maislesentimentqui
vousenvahiralorsquevousaurezfaitquelquechosepourceux
quinepeuventpaslefairepoureux-mêmesestindescriptible.
Vousprendrezconsciencedevotrebonnefortune,dubonheur
dontvousdevrezêtrereconnaissant,devotrechanced’avoirpu
aiderquelqu’un,quevousêtesquelqu'un.Bref,vousserezgrandi
àvospropresyeux,etc’estleboniauquelvousavezdroitpour
avoirpriscequevousaviezetpourl’avoirgénéreuse¬ment
employéaubiend’uneautrepersonne.CharlesDickensl’adit
mieuxquequiconque:«Personnen’estinutileencemonde
lorsquenousallégeonslefardeaudequelqu'und'autre.»

Huitièmepas.Choisissezvosrelations.Fréquentezdes
gensquiontdebonsprincipesmorauxetquivoientlesbeaux
côtésdelavie.Jedoisvousdireiciquej’aitoujoursvécudans
lemondedelavente.Jesuispersuadéquesitouslesmédecins,
enseignants, avocats, policiers, politiciens, fonctionnaires,
mili¬taires,etc.devaientgagnerleurviedanslaventependant
troismoisetassisterunefoislasemaineàuneréunionde
vendeursenthousiastes,notregrand paysseraitencoreplus
grand.Pendantdesannées,j’aivudescentainesd’hommeset
defemmesdetouslesmilieuxentrerdanslemondedelavente,
timides,introvertis,incompétents eten quelques semaines
devenir des gens assurés,compétents et beaucoup plus
productifs.

Dansbiendescas,lestransformationsétaientradicales.
J’aivudesgensquiétaientcommedescoquillesvidesdevenir
en peu de temps des individus pleins de confiance et
d’enthou¬siasme.Celaestdûaufaitquecesgensavaientvécu
dansunmilieunégatif,entourésdegensquileurbourraientle
crânedepenséesnégatives.Touteleurvie,onleuravaitditce
qu’ilsnepouvaientpasfaire.Leurentréedanslemondedela
vente représentaitun changementradicald’environnement.
Maintenant, chacun leur disait ce qu’ils pouvaient faire.
Instructeurs, direc¬teurs et collègues multipliaient les
affirmationspositives.Ilsvoyaientdetouscôtéslesrésultats
quotidiensdecetteattitude.Commeilétaitbienplusamusant
etprofitabledes’aimer,ilscommençaientpresqueaussitôtà
modifierl’opinionqu’ilsavaientd’eux-mêmes.



Si chacun était régulièrement exposé à cette sorte
d’environ¬nementetàcettesortedegens,onimaginel’effetsur
leurimageetleursattitudes.Certes,nousnepouvonsexigerdes
autres qu’ils changentd’associés,d’amis,mais vous pouvez
choisirdefréquenterdesgensdecettesorte.Faites-leetles
résultats serontfantastiques.Choisissez les gens quisont
enthousiastesetopti¬mistesetjevousgarantisquevousserez
plusenthousiasteetplusoptimiste.Souvenez-vousquevous
acquérezunebonnepartdelafaçondepenser,desmanièreset
descaractéristiquesdesgensquevousfréquentez.Etc’estvrai
de toutes vos fréquen¬tations,qu’elles soient bonnes ou
mauvaises.Ainsi,jepeuxreconnaîtreimmédiatementunorateur
entraînéparBillGove.Lesgensqu’ilentraîneadoptentàleur
insubeaucoupdesesmanières,desescaractéristiquesetde
ses formes de discours.Un instructeurinfluence ainsises
joueursetilenestdemêmepourleprédicateur,l’enseignantou
leparent.

Lemêmephénomèneseproduitend’autresdomainesdela

vie.Quandvousfréquentezdesgensquilouangentl’humanité,

vous en bénéficiez.Quand vous fréquentez des gens qui

abaissentl’humanité,vousensouffrez.Sivosamisaimentlavie,

voschancesaugmentent.Maissilavielesennuie,voschances

sontdiminuées.

Neuvièmepas.Pouraméliorervotreopiniondevous-même,
faitesunelistedevosqualités,inscrivez-lessurunecarteet
gardez-laàportéedelamain.Demandezàvosamisd’énumérer
cequ’ilsaimentdevousetgardezaussicettelisteàvotreportée.
Quand vous dresserez cette liste avec vos amis, vous
ressemble¬rezpeut-êtreàunvieuxbonhommedecheznous.Il
sepromenaitsurlarueenseparlantàlui-mêmeetquelqu’un
l’arrêtapourluidemanderpourquoiilfaisaitça.Ilréponditqu’il
aimaitcauseravecdesgensintelligents,qu’ilaimaitécouter
parlerdes gens intelligents.Je dirais qu’ilavaitune bonne
opiniondelui-même.Vantez-vousàvous-mêmedetempsàautre.

Dixièmepas.Dressezunelistedevosvictoirespourmettre
enévidencevossuccèspassés.Vousdevriezincluredanscette
listetoutcequivousadonnédelasatisfactionetdel’assurance.
Lalistedevraitcouvrirtoutevotrevie.Vouspouvezymettretout,
du«A»quevousavezobtenudansunematièredifficileàvotre
premierplongeonréussi.Enlisantrégulièrementcetteliste,



vousconstaterezquevousavezréussidanslepasséetque
vous pourrez réussirde nouveau.Cela permettra d’accroître
votre confiance en vous-même,d’améliorervotre opinion de
vous-mêmeetd’obtenirlesuccès,lebonheur,etc.Enréalité,
cesdeuxdernierspasconfirmentlefaitquevousêtespourvous
etnoncontrevous.

En dressantvotreliste,souvenez-vousquenombredes
qualitésrequisespourlesuccèsnedécoulentpasdessuccès
scolaires.Songezplutôtàvotresérieux,àvotrepersistance,à
votredisponibilitéàrendreservice.Prenezpouracquisquevous
pouvez être aussihonnête,consciencieux et dévoué que
n’importe quelle autre personne.Sachez que vous pouvez
travail¬lerfort,prieravecardeur.SachezaussiqueDieuvous
aimeautantquetouslesautresêtres.

Onzièmepas.Pouracquérirunebonneopiniondesoi,il
faut éviter d’être en contact avec certaines choses. La
pornogra¬phieestlapremièredetoutes.Toutcequientredans
votre cerveau yproduitun effetetestenregistré de façon
permanente.Celaconstruitetpréparel’aveniroudétruitetréduit
voscapacitésderéussitefuture.Lespsychologuesdisentque
troisvisionne-mentsdeGorgesprofondes,deLederniertangoà
Paris,deL’exorcisteoudefilmsouémissionsdetélévisioncotés
X produisentle même impactpsychologique etémotionnel
destructifsurvotreespritqu’uneexpériencephysique.Lesgens
quiontvuces«spectacles»sontd’accord:ilssesontsentis
dégradésetsevoyaientavecmoinsderespectetmêmeavec
dégoût.La raison estsimple.Ces films etces émissions
représententlespiresaspectsdel’humanitéetlorsquevous
voyezunsemblableêtredégradé,vousvousvoyezvous-même
dégrader.Ilestimpos¬sible de voirles pires aspects de
l’humanitéetdenepass’ensentirdiminué.Bref,vousvous
aimezmoinsetvousnepouvezniêtreniagirmieuxquevous
n’êtesouquevousvouspensezêtrecapable.

Sivousregardezrégulièrementdestéléromans,vousen

ressentirezdeseffetsdévastateurs.Aucoursdesannées,ces

téléromans ontmonté touten épingle,depuis l’inceste et

l’adul¬tèrejusqu’auconcubinageetleséchangesdecouples.

Combinezcelaavecuneénormepertedetemps,ladroguede

l’habitudeetdelacuriositéetvousvoilàbienmalenpoint.

Demain,la



vedettedutéléromanouundesesamisauradesdifficultés,
serasurlepointd’enavoirouentraindes’entirer.Voirlavie
souscetteperspectivenégativependantdelonguespériodes,
c’estidentifiercessituationsàcellesquevousvivez.Ilarrivera
un momentoù vousvoussurprendrezà penser:«Je sais
commentilouellesesent,parcequec’estexactementceque
m’afaitXouY.»

L’horoscopeadeseffetsencoreplusdévastateurs.Bien
desgenspensentqu’ilestanodindelirel’horoscopepuisqu’ils
n’y croientpas,que c’estsimplementune distraction.À la
longuepourtant,celapeutvousrendrefataliste.(Leschapitres
surlesattitudesvousexpliquerontpourquoi).Siincroyableque
ce soit,certaines personnes remettrontune décision ou un
voyage sileurhoroscope estdéfavorable.La Bible attribue
l’horoscopeàSatan.Donc,quandvouslisezl’horoscopevous
lisezlemessagequoti¬diendeSatan.Sivousnecroyeznien
DieuniàlaBible,permettez-moidesoulignerquela«science»
del’astrologiefutfondéesurlasuppositionqueleSoleiltournait
autourdelaTerre.Quellescience!

Douzièmepas.Pouraméliorervotreopiniondevous-même,
apprenezàl’écoledeséchecspositifs,commel’ontfaitTyCobb
etBabeRuth.TyCobbfutretirépourdesvolsdebutmanqués
plussouventqu’aucunautrejoueurdansl’histoiredubase-bail.
BabeRuthfutretiréaubâtonplussouventqu’aucunhomme
dansl’histoiredubase-bail.HankAaron,quibrisalerecordde
BabeRuth,futretiréaubâtonplussouventquelamajoritédes
joueursquiévoluèrentdanslesliguesmajeures.Personneneles
qualifieraitderatésetpeudegensserappellentleurséchecs.
EnricoCarusoavaittantdedifficultésaveclesnotesaiguës,que
sonprofesseurluiconseillad’abandonnerlechant.Ilpersistaet
devintleplusgrandténordumonde.LeprofesseurdeThomas
Edisonleconsidéraitcommeuncancre,etEdisonfitquatorze
milleessaisavantd’inventersonampouleélectrique.Abraham
Lincolnconnutplusd’uninsuccès,maispersonnenelejugera
commeunraté.AlbertEinsteinetWernervonBraunontéchoué
touslesdeuxauxexamensdemathéma¬tiques.HenryFord
était fauché à quarante ans. Vince Lombardi devint
l’entraîneur-chefleplusrespectédepuisKnuteRockne



maisà quarante-troisans,c’étaitun parfaitinconnu dansle
mondedufootballprofessionnel.

Ilyadeforteschancesquelemeilleurvendeurrateplusde
ventesquelaplupartdesescollègues.WaltDisneyfutruiné
septfoisetfitunedépressionnerveuseavantdeconnaîtrele
succès. En réalité, ces gens-là réussirent parce qu’ils
persistèrent.Ladifférenceentrelegrandetlepetitestquele
grandasutenirlecoup.

Treizièmepas.Unedesmeilleures,desplusrapidesetdes
plusefficacesmanièresd’améliorervotreopiniondevous-même
etvotreperformanceestdefairepartied’uneéquipedynamique
auseindelaquellevousdevrezvousexprimer.Biendesgens
s’exprimentbienenprivéetsontcomplètementfigésàl’idéede
lefairedevantungroupequelconque.Ilsse«voient»manquer
leurcoupetêtreridiculisés.

Une des manières rapides d’améliorer vos capacités
ora¬toiresestdesuivreuncours.JefusinstructeuràCarnegie
avantde le devenirpournotre propre société etj’aivu se
produirederemarquablestransformationschezdesindividus
quiavaientapprisàs’exprimerenpublic.Iln’estpasnécessaire
dedevenirungrandorateurbienquej’aievunombred’anciens
timidesacquérirunehabiletéoratoireremarquable.Audébut,
nousavionsdumalàobtenirdecesgensqu’ilsselèventet
parlent.Unefoismisenconfiancecependant,nouseûmesun
autre problème.Oui,vous l’avez deviné,ildevint difficile
d’obtenirdecertainsd’entreeuxqu’ilssetaisent!

Enrevoyantlestreizepasversunebonneopiniondesoi,
rappelez-vousquetouscespasontpourbutdevousaiderà
vous accepter. Une fois que vous vous serez accepté
vous-même,l’acceptationdesautresneseraplusunequestion
devieoudemort.Renduàcepoint,nonseulementilsvous
accepteront,maisvousserezbienacceptépartoutetcelapour
unesimpleraison:lesgensaccepterontlevéritablevousetle
véritable vous estbien plus apprécié que celuiquitente si
désespérémentd’êtrecequ’iln’estpas.Quandonacceptele
véritable soi,un tas de choses arrivent. Votre conduite
s’améliore,demêmequevotremoralité.Unebonnepartdevotre
tensiondisparaîtparcequevousêtesbiendansvotrepeauet
quevousévaluezàleurjustevaleurlespetiteschosesquivous
irritaient.Votreconfiance
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croîtra,lesbarrièresdelacommunicationtomberontetvotrevie
familialeserameilleure.

Unefoisquevousvousêtesaccepté,ilesttellementplus
faciled’accepterlesautresetleursopinions.Notezquej’aidit
accepter. Cela ne signifie pas nécessairement que vous
partagezleurspointsdevue.Cela signifiequevouspouvez
accepteretmêmecomprendrepourquoiilssententleschoses
d’unecertainefaçon.Quandcelaarrive,ilvousestplusfacilede
vousentendreaveclesautres,sanstenircomptedesraces,des
croyances, des origines ethniques ou des intérêts
professionnels.

Supprimezlesymptômeetrésolvezleproblème
La plupartdes problèmes,qu’ils soientéconomiques,

so¬ciauxou conjugauxne sontpaslesproblèmesmaisles
symp¬tômesdecesproblèmes.Latoxicomanie,l’alcoolisme,la
porno¬graphie,l’homosexualité,l’obésité,les jurons et la
vulgarité ne sont que les symptômes de difficultés plus
profondes.Beaucoupd’autresmaniessontsymptomatiquesde
véritables problèmes, surtout quand elles tendent
manifestementàs’affirmercontrelesparentsoul’ordreétabli.
L’enfantquisecachederrièrechaquerebelledelasociétédit:«
Vousavezrefusédemeremarquerauparavant,maisjevaisagir
detellesortequ’ilvousfaudrabienmeremarquer.Jeferaides
idiotiespeut-être,maiscelavousdérangeraetvoussaurezque
jesuislà.»Enréalité,cettepersonnedit:«Remarquez-moi,s’il
vous plaît; aimez-moi, s’il vous plaît; acceptez-moi;
reconnaissez-moi.J’existe!»

Dansbiendescas,siunetellepersonnen’arrivepasàse
faireaccepter,oureconnaîtretellequ’elleest,ellecommencera
àfairedescompromis,desmodifications.End’autresmots,elle
commencera à devenirquelqu’un d’autre.C’estmalheureux
parcequesiunepersonnenepeutvivreenétantelle-même,elle
peutvraimentgâchertoutesavieententantd’êtrequelqu’un
d’autre.Vousserezunpauvrequelqu’und’autre,maisvousêtesle
meilleur« vous » quisoit.Une fois qu’une personne s’est
acceptéeelle-même,ilimportepeuquelesautreslarejettent.Le
rejetdesautresnela«détruira»pas.Onpeutêtresoi-mêmeet
fairesapetiteaffairesanstropsepréoccuperdelaréactiondes
autres. Est-ce de l’arrogance? de l’égocentrisme? Non.
Shakespeareadit:«Par-dessustout,àtoi-mêmesoisfidèle.Et
commelejour 85
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suitlanuit,tunepourrasêtreinfidèleàpersonne.»Envous
acceptantà votre réelle valeur,les symptômes de vulgarité,
d’obésité, de relâchement, etc., disparaîtront. Voilà votre
pro¬blèmeréglé.

Prenonsl’exempleduproblèmedetoxicomanie.Presque
tous ceux quis’accrochentà la drogue,à l’alcoolontune
mauvaise opinion d’eux-mêmes. Ils ne s’aiment pas et
s’imagi¬nentquelesautresnelesaimerontpasnonplus.Ils
cherchentunmoyendechangeretpensenttrouveruneréponse
dansladrogueoul’alcool.Desmilliersdecasprouventdefaçon
concluante et souvent tragique que la drogue et l’alcool
augmen¬tentles problèmes,créentla confusion etsouvent
détruisentdesvies.

Lenouveauvous,avecunenouvelleetbonneopinionde
soi,n’aurapasàsesoucierdecesproblèmesàl’avenir.Vous
avezfait,vousfaitesquelquechoseausujetdevotreimage,
voyonsmaintenantquelchoixvousferez.

Àvouslechoix
LesJaponaiscultiventunarbrequ’onappellebonsaï.Ilest

beau etparfaitementformé,mais on mesure sa hauteuren
centimètres.EnCalifornie,ilexisteuneforêtd’arbresgéants
appelésdesséquoias.Onabaptiséundecesgéantslegénéral
Sherman.Ilesthautde quatre-vingt-trois mètres eta une
circon¬férencedevingt-quatremètres.Cemagnifiquegéantest
sigrandque,s’ilétaitabattu,ildonneraitassezdeboispour
construiretrente-cinqmaisonsdecinqpièces.A unecertaine
époque,lebonsaïetlegénéralShermanavaientlamêmetaille.
Quandilsn’étaientencorequedesgraines,ilspesaientchacun
moins de un milligramme. À maturité,ils sont pourtant
complètementdifférentsetdecettedifférenceonpeuttirerune
leçon.Quandlapoussedubonsaïperçalasurfacedelaterre,
les Japonais le tirèrentdu soletatrophièrentses racines,
arrêtantainsisacroissance.Lerésultatestuneminiature,belle,
maisuneminia¬ture.LagrainedugénéralShermantombadans
lesolfertiledelaCalifornieetfutnourriedeminéraux,depluie
etdesoleil.Lerésultatestunarbregéant.Nilebonsaïnile
généralShermann’eurentlechoixdeleurdestin.Vous,vous
l’avez.Vouspouvezêtreaussigrandouaussipetitquevousle
voulez.Vouspouvez
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êtreunbonsaïouungénéralSherman.Toutdépenddevotre

opiniondevous-même.Àvouslechoix.

Jeterminecechapitreenvousrappelantquepersonne,
mais personne ne peutvous faire sentirinférieursans votre
permission.Vousapprochezrapidementdu momentoù vous
refuserezd’accordercettepermissionàquiconque.Unefoisce
pointatteint,vousvousserezaccepté.Vousétantaccepté,vous
vous verrez comme une personne quimérite vraimentles
bonneschosesdelavie.Celaapourrésultatdevouspermettre
d’élargirvoshorizonsetdegoûterauxbonneschosesdelavie.

Avantd’aborderlatroisièmesectiondecelivre,jevous

inviteàfaireleschosessuivantes:

(1)Regardezledessinsurlapageopposéeetengrandes
lettres,écrivezlemot«bonne»vis-à-visdeOPINION DE
SOIetencadrez-le.

(2) Fermezvotrelivreetvosyeux.Maintenant,détendez-vous
un instantetvoyez-vous comme possédantdéjà cette
bonneopiniondevous-mêmeettoutcequiestnécessaire
ausuccès.

(3) Revoyezcettesection,mettezl’accentsurlespassages

quevousavezsoulignésetlescommentairesquevous

aveznotésdansvotrecarnet.

(4) «Ilestvraiquesivousentretenezbienvotreauto,ellevous
mèneraoùvousvoudrezetquesivousaméliorezvotre
opiniondevous,ellevousmèneraaussioùvousvoudrez.»

Préparez-vousmaintenantaupassuivantdansl’excitante

ascensiondel’escalierverslesommet.
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L’histoiredeZig

Jereconnaisqu’ilestassezinhabituelpourunauteurde
racontersa propre histoire.Je le fais parce que je crois
sincère¬mentquemonhistoireestaussilavôtre.Jecroisque
j’aiéprouvévossentiments,ettantdegensontconnu mes
craintes,mesinsuccèsetmesfrustrationsquemonhistoiresera
àlafoiscrédibleetpleined’espoir.

Dans la première édition de ce livre,j’avais placé mon
histoiredanslasectionsurl’opiniondesoi.Lesmoispassèrent
etilm’apparutdeplusenplusévidentquel’histoiresesituait
mieuxentreVotreopiniondevous-mêmeetVosrelationsavec
les autres. C’est une autre personne qui déclencha le
changementdemonopiniondemoi-mêmeetquimepoussasur
lapremièremarchedel’escalier.Jesuispersuadéquecette
histoire fera bien le lien entre votre opinion de vous etvos
rapportsaveclesautres.

Nousétionsdouzeenfants.Monpèremouruten1932,au
cœurdelacrise,laissantmamèreaveccinqdesesenfantstrop
jeunes pourtravailler.Parbonheur,maman étaitune bonne
chrétiennequinousprodiguasonamouretnousenseignaquesi
nousfaisionsconfianceauSeigneur,travaillionsfortetfaisions
denotremieux,touts’arrangeraitpournous.Ellen’avaitqu’une
cinquièmeannéemaissansaucundoute,ellereçutsondiplôme
aveclamentiontrèshonorabledel’UniversitédelaVie.Elle
devintunedespersonneslesplusaiméesdelapetitevillede
Yazoo City au Mississippi.Quand elle futtrop vieille pour
travailler,ellepouvaitencorealleràlabanqueetemprunterce
qu’elle voulaitsurla foide sa signature.Elle ne compromit
jamaissonamourpourleSeigneurousonamourdelavérité.Il
n’yavaitpaspourellededemi-vérités.C’étaitsoitlavéritéoule
mensonge.Ellenefaisaitpasdeconcessionssurlavéritéouun
principe.Elle nous sermonnaitavec de petites phrases,des
perlescomme:«Cen’estpasquiaraisonquiestimportant,mais
cequiestvrai.»«Celuiquineselèvepaspourdéfendrequelque
chosetomberadevanttout.»«Diteslavérité,dites-latoujours,
quelqu’ensoitleprix,carceluiquicachelemalqu’ilfaitcommet
lemal.»Aprèslanaissancedenosenfants,ellemedisait:«Fils,
tesenfantssontplusattentifsàtesactesqu’àtesparoles»et
«Donnel’exempleettun’auraspasàfairederèglements.»
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%
Quarantecentsdeplus

Une simple anecdote illustrera sa philosophie. Je
travaillais,dansuneépicerielessamedisde7h30jusqu’à23h
30.Jetouchaislefantastiquesalairedesoixante-quinzecents.
Aprèsquelquesmois,onm’offritdutravaildansuncasse-croûte.
Là,j’auraiscommencéà10hetterminéàminuit.Lesheuresde
travailauraientétémoindresetj’auraisgagnéundollaretquinze
parjour.Jevoulaischangerd’emploi.

Aujourd’hui,ilestimpossibled’imaginerlavaleurdeces
quarantecentsdeplus.MaisdansleMississippiruralde1939,
celareprésentaitbeaucoupd’argentpourunpetitgars.Mamère
ne me permitjamais de changerd’emploi,etje ne songeai
jamaisàlacontrarier.

Laraisonpourlaquelleelles’opposaitàcelaétaitsimple.
Lepropriétairedel’épicerieétaitunbonchrétiendunom de
JohnR.Anderson.Commemel’aditmamère,lesquarante
cents n’étaient pas importants. Mais l’influence de John
Andersonnesemesuraitpasenargent.Ellesoulignalefait
qu’elleneconnaissaitpaslepropriétaireducasse-croûte.Elle
avaitprisunedécisionfinale.Elleavaitdémontrésonamouret
enseignél’obéissancedepuisnotrenaissance,etilétaitnaturel
quejerespectesesdésirs.

Letravaildansuneépicerie
Enplusd’unemèrequim’aimaitassezpourdirenonàmes

caprices,j’eusl’avantaged’avoirMonsieurAnderson,unpère
substitut,attentifetintéressé.Voilàdonclemilieud’oùjeviens.
Jetravaillaiàl’épicerieàpartirdemacinquièmeannéejusqu’à
la fin de ma onzième année.Je débutaicomme «diseur»,
c’est-à-dire que je disais au gens de se déplacerquand je
balayais.

Àlafindemesétudes,jecommençaiàtravaillerpourun
homme quiavaitgéré le magasin de MonsieurAnderson.Il
s’appelaitWaltonHaining.C’étaitunchictypequis’intéressaà
moi.Ilavaitachetélaboucherievoisinedel’épicerie.Peuaprès
masortiedel’école,jem’engageaidanslamarineaméri¬caine.
Laveilledemondépart,MonsieurHainingmefitvenirpourme
donner quelques conseils.Ilm’invita à revenir après ma
démobilisationetàreprendremontravailchezlui.Cetteidéene
m’excitaitguère,carjetravaillaisenvironsoixante-quinze
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heuresparsemainepourunsalairedetrentedollars.Monsieur
Haining m’expliqua que sije revenais ettravaillais pourlui
pendantdeuxans,etsij’apprenaissérieusementlemétier,il
m’aideraitàouvrirmapropreboucherie.Jefustrèsexcitéquand
ilmeditlebénéficenetqu’ilavaitréalisél’annéeprécédente:
cinq mille cent dix-sept dollars.Souvenez-vous que nous
sommesen1944etqueleschosesétaientbiendifférentesalors.

Jen’arrivaispasàcroirequ’onpuissegagnertantd’argent
enuneseuleannée.Ilmeditquec’étaitvraietquejepouvaisen
faire autant.Le 1er juillet 1944,je quittaiYazoo City au
Mississippi,pourm’engagerdanslamarine.Laguerreterminée,
jeretourneraisàYazooCity,j’youvriraisuneboucherieetje
gagneraiscinqmillecentdix-septdollarsenuneseuleannée.

Durantmon service,je rencontraiJean Abernathy de
Jack¬sonauMississippietjetombaiamoureux.Elleaétémon
épousedurantquaranteetunemerveilleusesannées.Aprèsma
démobilisation,j’entraiàl’universitédelaCarolineduSudetje
payaimescoursenvendantdessandwichsdanslesrésidences
lanuit.Jefisdebonnesaffairesdurantl’annéescolaire,maisles
affairesralentirentdurantlesmoisd’été.Unjour,Jeanvitune
annoncedansunjournal.Ondemandaitunreprésentantetle
salaire étaitde dix mille dollars parannée.Une curieuse
coïn¬cidence,carc’étaitprécisémentlàlasommedontnous
avions besoin.J’appelaiet demandaiune entrevue qu’on
m’accorda.Jerevinsàlamaisontoutexcitéetdisàmafemme
quej’avaisuntravailetquejegagneraisdixmilledollarspar
année.Elles’enréjouitetmedemandaquandjecommencerais.
Jeluiexpliquaiquel’hommem’avaitditqu’ilm’appellerait.

Àcetteépoque,j’étaisencoresinaïfquejecroyaisavoir
obtenul’emploi.Unmoisplustard,n’ayantpaseudenouvelles
demonemployeur,j’écrivisunelettreoùjeréitéraismonintérêt
etvoulaissavoirquandjecommencerais.Laréponseaéténette
:on ne me croyaitpas capable d’être un bon vendeur.Je

persistaietaprèsunautremois,jefusinvitéàparticiperàun
coursdeformation.Cependant,onmeditbienqu’iln’étaitpas
certainquej’aieletravailàlafinducours.Ils’agissaitdevendre
desbatteriesdecuisineetonmeverseraitunecommissionsur
les produits vendus.Le cours terminé,je tentaima chance.
Pendantlesdeuxansetdemisuivants,endépitdel’aidede
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mondirecteurcommercial,BillCranford,jemerendiscompte
quecesgensavaientraisondepuisledébut.Nevousméprenez
pas.Celanesignifiepasquejen’airienvendu,carjevendis.Je
vendis ma voiture et mes meubles.La seule chose qui
m’empêchederiredecettedernièreremarqueestqu’elleest
tropvraie.

Onnesenoiepasentombantàl’eau

Sifauchéquevousayezpuêtre,jecroishonnêtementque
jel’aiétédavantage.Sidécouragéquevousayezpuêtre,jecrois
honnêtementquejel’aiétédavantage.Monbonami,Cavett
Robert,dontlescapacitésd’orateuretd’instructeurdevente
n’ontd’égalesquesesqualitéshumaines,ditbeaucouplorsqu’il
faitl’observationsuivante:«Vousnevousnoyezpasentombant
dansl’eau,vousnevousnoyezquesivousyrestez.»Ilditaussi
:«Iln’yapasdemalàtomber,maispassursoi-même.»Etre

knock-outn’estrienàlaboxe.Vousn’êtesbattuquesivousne
vous relevez pas.Personnellement,j’aisongé à quitterma
carrièredevendeuraussisouventquequi¬conqueasongéà
quitterle travailqu’ilfaisait.J’étais écœuré d’être fauché,
endetté,incertaindemesactesetnesachantpassidemainje
couleraisouflotterais.C’estdansdetelsmomentsqu’ilest
importantd’avoirfoienquelquechosedeplusgrandquesoi.
L’exempledecourage,dedévouement,depersistancequema
mèrem’avaitdonném’aidabeaucoup.

J’admetsqueparmomentscefutduretj’eussouventle
découragementpourcompagnon.Jedevaissouventrendreun
oudeuxarticlesaumagasinparcequejen’avaispasassez
d’argentpourlespayer.Alanaissancedenotrebébé,lafacture
del’hôpitalétaitdesoixante-quatredollars,maisnousn’avions
pas cette somme.Je dus faire deux ventes pourréunirla
sommevoulue.

Nous étions fauchés parce que j’avais une mauvaise
opiniondemoi,parcequemestalentsdevendeurétaienttrès
discutables.Pourillustrerla chose etencouragertous les
vendeurs en dé¬tresse,voiciune de mes mésaventures.
Quelques vendeurs d’ex¬périence donnaientdes dîners qui
étaient,enréalité,desdînersd’affaires.Jedécidaidelesimiter.
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Monpremier«dînerd’affaires»eutlieuchezMadameB.C.
Moorequihabitaitau2210,HighStreet,Columbia,S.C.Deux
couples de clients possibles étaientprésents :Monsieuret
MadameClarenceSpenceetMonsieuretMadameM.P.Gates.
Jefismaprésentationàlasuitedelaquelletousmedonnèrent
unedouzainederaisonspournerienacheter,maisilsfinirent
pardire:«Jeleprends.»Àcemoment,toutvendeursaind’esprit,
surtouts’ilestfauché,devaitprendrelescommandesettoucher
sacommission.Maisjesortisdelamaisonprétextantunautre
rendez-vousetquej’étaisenretard.Jeconcluslaventeplustard,
maisquid’entrevous,mêmeau toutdébut,auraitfaitcette
erreur?Jesuisdoncpersuadéqu’ilyadel’espoirpourvous.

Après deuxans etdemide demi-succès,toutchangea
radicalementetmacarrièreviradebord.Voicicequis’estpassé.
J’assistaiàuncoursdeformationd’unejournéeàChar¬lotte
queP.C.Merrell,deNashvilleauTennessee,donnait.Cefutune
bonnejournée,maisj’aidepuislongtempsoubliélestechniques
particulièresquej’yapprises.Cesoir-là,jeretournaichezmoià
Lancaster en Caroline du Sud,pour assister à un «dîner
d’affaires».J’arrivaitardàlamaisonetmecouchaiencoreplus
tard.Lebébénoustintéveilléspresquetoutlerestedelanuit.À
5h30,leréveille-matinsonnaetlaforcedel’habitudem’arracha
du lit.Noushabitionsun petitappartementau-dessusd’une
épicerie.Encoreendormi,jejetaiuncoupd’œilparlafenêtreet
vitquelaneigetombait.Ilyenavaitdéjàvingt-cinqcentimètres
surlesoletjepossédaisuneCrosleysansradiateur.Jefisce
quetoutêtrehumainintelligentferait:jemerecouchai.

Allongé,jesongeaisoudainquejen’étaisjamaisarrivéen
retardàunrendez-vousetjen’enavaisjamaismanquéun.Les
paroles de ma mère me revinrentà 1 ’esprit:« Quand tu
travaillespourquelqu’un,travaillefort.Situnepeuxpasdonner
toutcequetuas,alorsdémissionne.»LaBibledit:«Jevous
voudraischaudoufroid,maisparcequevousêtestièdejevous
rejette.»Jeressortisdoncdulitetfisletrajetjusqu’àCharlotte
enCarolineduSudetjecommençaiunenouvellevie.

rouspourriezêtreundesgrands
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Autermedelajournéedeformation,M.Merrellmeprità
partetmeditgentiment:«Voussavez,Zig,jevousobserve
depuisdeuxansetdemietjen’aijamaisvupareilgaspillage.»
Quelquepeusurpris,jeluidemandaides’expliquer.Ilmedit:
«Vousavezbeaucoupdecapacités.Vouspourriezêtreundes
grands et peut-être même devenir le meilleur. » Je fus
naturelle¬mentflattémaisdemeuraisceptique.Ilajouta:«Zig,
jesuissûrquesivousvousmettiezvraimentàl’œuvre,etsi
vousaviezunpeuplusconfianceenvous,vousatteindriezle
sommet.»

Jefuscommeassomméquandlesensdesesparoles
m’eutenfinpénétré.Vousdeveztenircomptedemesorigines
pourcomprendre ce que ces paroles signifiaientpourmoi.
J’étaisplutôtpetitetjepesaismoinsdecinquante-cinqkilos
quandjecommençaimadernièreannéeauHighSchool.Apartir
delacinquième,j’avaistravailléaprèslaclasseetlessamedis
etjen’avaispasfaitdesport.Enplusdemalenteuretdema
petitetaille,j’étaistimide.Jenesortisjamaisavecunefille
avantl’âgededix-septansetencoreétait-ceunrendez-vous
arrangéparunautre!Monimagedemoiétaitcelledupetitgars
d’unepetitevillequireviendraitunjourdanscettepetitevilleet
gagneraitcinqmillecentdix-septdollarsenunan.Etvoilàque
cethomme,quej’admiraisetrespectais,medisait:«Vous
pourriezêtreundesgrands.»Heureusement,jeprisMonsieur
Merrellaupieddelalettreetcommençaiàmevoirenchampion,
àmeconduireenchampion,àtravaillerenchampion.

Àceluiquicroitlesuccèsestfacile

MonsieurMerrellnem’enseignaguèredetechniquesde
ventemais,avantlafindel’année,j’étaislevendeurnuméro
deux d’une compagnie américaine quiemployaitseptmille
ven¬deurs.J’échangeailaCrosleypourunevoituredeluxeet
j’obtinsunebellepromotion.L’annéesuivante,j’étaisundes
directeurslemieuxrémunérédesÉtats-Unis.Plustard,jedevins
le plus jeune superviseurde division du pays.Oui,je dois
beaucoupàP.C.Merrelletjenemeprésentejamaisnullepart
sansprierDieudefairedemoiunP.C.Merrellpourlajournée.
J’aifaitcetteprièrependanttoutletempsqu’ilm’afallupour
écrirecelivre.P.C.m’aidaàneplusmevoircommelepetitgars
delapetitevilles’efforçantdefairesonchemin.Ilmefitvoir
quelqu’undespécialquiavaitquelquechoseàoffrirauxautres.
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AprèsmarencontreavecP.C.Merrell,jen’acquispasd’un
couptoutunéventaildequalitésdevendeuretjenedevinspas
plus intelligent. Monsieur Merrell me convainquit que je
possédaisdéjàlacapacitéderéussir;ilmedonnaunbutet
l’assurancenécessaireàl’utilisationdemestalents.Sijen’avais
pascruenlui,sonmessagen’auraiteuaucunimpactsurmavie.
J’espèrequevousmecroyezquandjevousdisquevousaussi
vousêtesquelqu’undespécial.Jecroisquevousavezétémis
aumondepourréussir,pourêtreheureux,ensanté,etpour
atteindre vos objectifs. « Vous avez été conçu pour
l’accomplisse¬ment,construit pour le succès et doté des
semencesdelagrandeur.»

Ilest arrivé bien des choses depuis cette lointaine
rencontre avec Monsieur Merrell, mais cette rencontre
transformacomplè¬tementmavie.Celanesignifiepasquetout
allatoujoursbiendepuiscejourmémorable,carcenefutpasle
cas.Ilyeutunepériodededixansdurantlaquellejefusune
espècedevagabondetj’enduraiplusquemapartdehautsetde
bas.Maislachancemesouritassezsouventpourmepermettre
d’écrirecelivre,decollaboreràdeuxautres,deparaîtredans
unedouzainedefilmspublicitairesetdevoirquelques-unsde
mestravauxtraduitsenfrançais,enallemandetenjaponais.

J’aiparcouruau-delàdetroismillionsdekilomètrespour
parleràdesgensd’icietd’ailleurs,àdesgroupesd’étudiants,de
vendeurs,decroyants,auxjoueursdeséquipesdebase-bailet
auxmembresdeschambresdecommerce.J’aipartagélascène
avec d’éminents Américains tels que Norman VincentPeale,
Ronald Reagan,le général«Chappie» James,ArtLinkletter,
l’annonceurPaulHarvey,plusieurs membres du Congrès et
sénateursdesÉtats-Unis,l’étoile olympique Bob Richards,le
docteurKennethMcFarlandetbiend’autres.

Jevousracontecelapourvousassurerquevousaussi
pouvezpartird’oùvousêtesetaveccequevousavez,obtenir
votrepartdegâteau.

Biendesfacteursetbiendesgensontuneffetsurlavie

d’unepersonne,maisjenepeuxignorerl’importancequeP.C.

Merrellaeudanslamienne.Cequiestincroyable,c’estque

notreconversationnedurapascinqminutesetquetoutfutdit
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enquelquesdouzainesdemots.Voilàpourquoijevousdisais

qu’uneimagenevautpasdixmillemots.

Maintenantquevousvousaimeztelquevousêtes,vous

améliorez quotidiennementvotre opinion de vous-même.Ce

chapitrevouspermettradepasseraisémentdel’acceptationde

vous-mêmeàl’acceptationdesautres.
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SECTIONTROISVosrapportsaveclesautres
But:I.Vouséclairersurlafaçondevoirlesautres.

II. Faireacceptercetteconceptionquenoustraitonsles
autrescommenouslesvoyons.

III. Établirque nouspouvonstoutobtenirde la vie à

conditiond’aiderassezlesautresàobtenircequ’ils

désirent.

IV. Définirl’amourauthentiqueetsuggérerdesfaçons
spécifiques de courtiser (les célibataires les
connaissentdéjà).

Lecturessupplémentaires

DaleCarnegie,HOW TOWINFRIENDSANDINFLUENCEPEOPLE
(Commentsefairedesamis)

MaryCrowley,MOMENTSWITHMARY

MaxwellMaltz,PSYCHOCYBERNETICS

LeRoyBrownlow,MAKINGTHEMOSTOFLIFE
AubreyAdelin,MAN OFSTEELAND VELVET(FORMEN ONLY)
(Pourleshommesseulement— Unemaindeferdansungantde
velours),auxéditionsUnmondedifférentltée

MarabelMorgan,THETOTALWOMAN (FORWOMEN ONLY)(La
femmetotale—pourlesfemmesseulement)

LarryChistanson,THECHRISTIANFAMILY
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Chapitreun

Lafaçondontvousvoyezles
autres

Trouvercequiestbien

Voilàquelquesannées,uneétudefuteffectuéesurcent
millionnaires,artisansdeleurproprefortune,âgésdevingtetun
àplusdesoixante-dixans.Leurinstructionétaitdiversifiée,du
primaire au niveau post-universitaire.D’autrestraits,d’autres
caractéristiquesvariaientconsidérablement.Soixante-dixpour
centd’entreeux,parexemple,venaientdevillespeupléesde
quinzemillehabitantsoumoins.Pourtant,ilsavaientunechose
encommun.Tousétaientdeschercheursdecequiestbien.Ils
pouvaientpercevoirlebienchezlesautresetleboncôtéde
toutesituation.

Jesuissûrquevousconnaissezl’histoiredupetitgarçon
qui,dans un momentde rage,crie à sa mère qu’illa hait.
Craignantsansdouted’êtrepuni,ilsortencourantdelamaison
etserendàunecollined’oùilcrie:«Jetehais,jetehais,jete
hais!Dufonddelavallée,revientl’écho:«Jetehais,jetehais,
jetehais!»Surpris,lepetitgarçoncourtchezluidireàsamère
qu’unméchantpetitgarçondanslavalléecriequ’illehait.La
mèreleramèneàlacollineetluiditdecrier:«Jet’aime,je
t’aime,jet’aime.»Lepetitgarçonlefaitetcettefoisildécouvre
qu’ilyaenbasdanslavalléeunautrepetitgarçonquidit:«Je
t’aime,jet’aime,jet’aime».

Lavieestunécho.Cequenousoffrons— nousrevient.

Nousrécoltonscequevousavonssemé.Nousrecevonscomme

nousavonsdonné.Nousnousvoyonsdanslesautres.Quique
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voussoyez,quellequesoitvotreoccupation,sivouscherchezle
meilleurmoyend’obtenirlepluspossibledelaviedanstousles
domaines,vousdevezchercherlebienentousetdanstoute
situationetfairedelarègled’orvotrerègledevie.

C’estune vérité universelle que vous traitezles autres
commevouslesvoyez.Ilestégalementvraique,pourtrouverle
bienetleshabiletéschezunepersonne,ilsuffitdeleschercher.
Ayanttrouvé ce bon côté ou cette aptitude en une autre
personne,vouslatraitezmieuxetelletravaillemieux.Ilestdonc
intelligentethumainenaffairesd’êtreunchercheurdubien.

Nedécrochezpaslalune

Ilyaenvironquatreans,jerencontraiWalterHailey,un
homme dynamique etbien connu de Dallas au Texas.Je
n’oublie¬raijamaisnotrerencontrecarnousétablîmes,Walteret
moi,un climatd’entente spontanément.Ilvoulutbientôtme
montrerunedesesentreprises.Ilestdanslesassurancesetila
inventéunenouvellefaçondevendredel’assuranceauxmilliers
d’épi¬ciersindépendantsdupays,enutilisantleursentrepôts
commepointdedépartdesastratégie.

Nousvisitâmesundecesgigantesquesentrepôtset,dès
l’entrée,ils’arrêtaàlaréceptionetditàlaréceptionniste:«Je
tiensàvousdirequevousfaitesuntravailsplendideàl’accueil.
Vousdonnezauxgensl’impressiond’êtresicontentedeleur
appel.»Laréceptionnistesouritetdit:«Merci,monsieurHailey,
c’estprécisémentcequej’essaiedefaire.»Nouspénétrâmes
alorsdanslesbureaux.Àunmoment,ildit:«Excusez-moi,Zig,
entronslà.Jeveuxquevousrencontriezcegarçon.»Ilentra,se
présentaetdit:«Voussavez,jen’aipaseuleplaisirdevous
rencontrer;maisjeconnaisbienvotredépartementetjevoulais
vousdirequejesuisaucourantdecequis’ypasse.Depuisvotre
priseencharge,pasuneplainte,cequiesttoutàvotrehonneur.
»L’hommesouritetrépondit:«Merci,MonsieurHailey,jefais
demonmieux.»

Nousmontâmesàl’étagesupérieuret,aumomentd’entrer

danslebureau,ils’arrêta:«Zig,dit-il,jeveuxvousprésenteràla

meilleuresecrétairequiaitjamaisexisté.»Etàcelle-ci:«Jene

croispasvousl’avoirjamaisdit,maismafemmepenseque
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vousavezaccrochélaluneetellevouscroitlepouvoirdela
décrocher.Nelefaitesjamais,jevousprie.»Ellesourit:«C’est
gentildel’entendredire.»Nousentrâmesdanslebureaudes
assurancesetildit:«Zig,serrezlamaind’undesplusgrandsas
del’assurancequiaitjamaischausséunepairedesouliers.»

Letrajetn’avaitpaspristroisminutesetWalterHailey,
avaitdonnéàchacunedecespersonnesungaged’excellence.Il
leslaissameilleursqu’ilnelesavaittrouvés.Ilavaittémoigné
d’unesincèreappréciation,cequilesstimulaitàl’enthousiasme
pourleurtravailetleurcompagnie.Enconséquence,jepuisvous
assurer qu’ils travaillèrent avec plus,d’efficacité.Je puis
égalementvouscertifierqueWalterHaileyavaittiréprofitde
cette visite de bureau et moi aussi. Il est impossible
d’encouragerquelqu’unàbienfaire,deleremonter,sansentirer
soi-mêmeprofit.

Voicileproblème

Jeunevendeur,j’ailuunehistoirequiasuscitéenmoiune
impressiondurable.Unefillettedecinqansdonnasonpremier
concertdansuneéglise.Elleavaitunevoixsuperbeetd’emblée
luifutpréditunegrandecarrière.Engrandissant,onlademanda
deplusenplussouventpourdesconcertsd’église,d’école,des
occasionsmondaines.Reconnaissantqu’illuifallaitdesleçons
professionnelles,safamillelaconfiaàunprofesseurdechant
renommé. Celui-ci connaissait admirablement la musique.
C’étaitunperfectionnistequiexigeaitentouttempsuneffort
maximaldesesélèves.Ilrelevaitdoncavecsoinlamoindre
hésitation,lamoindreerreurdelajeunefille.L’admirationde
celle-cipoursonprofesseuraugmentaavecletemps.Endépit
deladifférenced’âgeetdufaitqu’illacritiquaitplussouvent
qu’ilnelacomplimentait,elleentombaamoureuseetilsse
marièrent.

Il poursuivit son enseignement, mais ses amis
commencè¬rentàdécelerdeschangementsdanssabellevoix
sinaturelle.Onysentaitunetensionetelleavaitperducette
spontanéité exaltante quil’avaitdistinguée.Peu à peu,les
invitationsàchantersefirentplusrarespuiscessèrent.Son
époux-professeurmourutetpendantquelquesannéesellene
chantaàpeuprèsplus.Elleutilisaitàpeinesonbeautalentetil
sommeilla jusqu’à ce qu’un vendeurexubérantse mità la
courtiser.Lorsqu’illui
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arrivaitdefredonnerunpetitair,oudesemettrefranchementà
chanter,ils’émerveillaitdelabeautédesavoix.«Chanteencore,
chérie.TUaslaplusbellevoixdumonde,»luidisait-il.Envérité,
iln’auraitsudiresisavoixétaitbonne,mauvaiseousimplement
ordinaire.Maisilsavaitqu’ilaimaitbeaucoup savoix.11 la
couvraitdecompliments.Biensûr,elleretrouvasonassurance.
On l’invita de nouveau à chanter.Plus tard,elle épousa ce
«chercheurdebien»etconnutenfinlesuccès.

Certainstiennentpeucomptedescompliments.Maisje
ferairemarquerquelesélogesdu vendeurétaienthonnêtes,
sincères etnécessaires.Un complimentsincère estune des
mé¬thodesd’enseignementetdemotivationlesplusefficaces
quisoient.Del’air,dit-on.Maiscommeceluiquigonflelespneus
denosvoitures,ilpeutfaciliternotreroulementsurleschemins
delavie.

Vousêtesunhommed'affaires
Unhommed’affairesdeNew Yorkmitundollardansla

tassed’unvendeurdecrayonsetmontaenhâtedanslemétro.À
laréflexion,ildescendit,retournaauprèsdumendiantetpris
plusieurscrayonsdelatasse.Ilditens’excusantàl’autrequ’il
avaitoublié de prendre sescrayonsetqu’ilespéraitne pas
l’avoirtropchoqué.«Aprèstout,dit-il,vousêtesunhomme
d’affairestoutcommemoi.Vousoffrezunemarchandiseàun
prixconve¬nable.»Etilpritleconvoisuivant.

À une fête mondaine,quelques mois plus tard,un
représen¬tanttrèsbienvêtus’approchadel’hommed’affaireset
seprésen¬ta:«Vousnevousrappelezsansdoutepasdemoi,
maisjenevousoublieraijamais.Vousêtesl’hommequime
renditmonamour-propre.J’étaisunmendiantquivendaitdes
crayonsjusqu’àcequevousmedisiezquej’étaisunhomme
d’affaires.»

Unsageadit:«Biendesgensontétéplusloinqu'ilsne
s’en croyaient capables parce que d’autres ont cru qu’ils
pou¬vaient.»Commentvoyez-vouslesautres?Leplusgrand
servicequ’onpuisserendreàquelqu’unn’estpasdepartagersa
fortune avec lui,mais plutôtde luirévélerla fortune qu’il
possèdeenlui-même.Cequ’unêtrehumaincontientdetalentet
decapacitéestétonnant.Nousavonsconsacrébeaucoupde
temps,durantlesdeuxpremièressections,àvous«vendre»à
vous-même.
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Comme le premierpasversle succèsetle bonheurestde
connaître votre propre potentiel, le second consiste à
reconnaîtrelepotentieldesautres.Parbonheur,reconnaîtreses
propres capacités,c’estapprendre à reconnaître celles des
autres.Les ayant perçues,nous pouvons les aider à les
découvrireux-mêmes.

Labanquedetalents
J’aiun bon amiàRaleigh,N.C.quiétaitledistributeur

d’usinenuméroundelacompagnieKirbyen1973etquifait
toujoursuntravailremarquable.Pourtant,cenefutpastoujours
lecas.DaveStewartfuttoujoursunvendeuretilavendudetout,
depuisdestortuesjusqu’àdespommes,del’eauglacéeetdes
chaussures.Aujourd’hui,ilvendl’aspirateurKirby.Maisavantde
vendrele«Kirby»,ilpersuadelesgensdeleurproprepotentiel.

Pendantlesvingtpremièresannées,Daveaconnu une
carrièrepassablementréussie.Ilaréglésesfactures,gagnédes
prix,accumulé quelques économies,etvécu une existence
agréable en membre respecté de sa communauté. Ses
distributeursvendaientcentunitésparmois.UnjourDavea
lancéunebanquedetalentsetleschosess’animèrent.Quand
Dave recrutait un nouveau vendeur il lui expliquait le
fonctionnementdesabanquedetalents.C’étaitlasimplicité
même.Dave expliquaità chaque représentantque celui-ci
n’auraitàs’occupernidepersonnalités,nideproblèmes,nidu
passé.Ilpersuadaitlenouveauvenuqu’ilpossédaituntalent
particulierquiluiassureraitlesuccès.Untelauntalentpour
découvrirdesclients,untelpourdémontrer,etd’autrespour
recruter,démontrer,conduirelavente,organiser,travailler,etc.Il
suffit de découvrir et de développer le talent de chaque
personne.

La méthodeestbonnequelsquesoientl’âge,ledegré
d’instruction,la race,la religion ou la couleurde peau.Voir
fonctionnerpleinsgazl’organisationdeDavevousenfournitla
preuve.Ses deux meilleurs distributeurs régionaux sontdes
produitsdesa«banquedetalents».L’unestunNoir,l’autrea
quitté l’école après sa huitième année.Tous les deux sont
jeunesetontentreprisleurcarrièreen1972chezKirby.Chacun
gagnemaintenantau-delàdesoixante-dixmilledollarsparan.Il
semblequela«banquedetalent»alimentefortbienla«banque
d’ar¬
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gent.»Davepossèdedestrésorsdecharmeetdebonsens.Lui
aussiaétéeffrayé,sceptiqueetfauché;ilsaitdonccequeson
monderessent.Ilaalliésonexpérienceàunephilosophiede
baseencréantunprogrammede«départrapide»àl’appuidesa
«banquedetalents»pouraiderlesnouveauxvenusàrapporter
dèsledébutdel’argentàlamaison.

L’aspect fascinant de la chose est que plus Dave

découvraitdetalentsetlesdéveloppaitchezlesautres,plusil

développaitsesproprestalents.C’estunpeucommelesourire

— plus vous distribuezde sourires,plus vous en avezpour

vous-même.

LaméthodedeDaveluiavalud’incroyablessuccès.En
troisans,saconcessionagrossisivitequeDaveadéjàlancé
troisautresconcessionnairesd’usine.Ilsongeàl’aveniretila
déjàdépassélerecordconvoitédeKirbydemilleenunseul
mois.Sonobjectifactuelestdedeuxmillecinqcentsparmois.
Vousavezcomprisqu’enaidantlesautresàréussirDaveaaccru
sespropresgains.Ilpossèdeunedeuxièmemaisonprèsdela
plage,deux superbes lotissements surl’un des plus beaux
terrains de golf d’Amérique, des autos de luxe, des
investissements,etc.

Certes,bien des facteurs entrenten jeu ici:l’attitude,
l’établissementdesbuts,letravail,ledésir,etc.Cependant,deux
chosesressortentclairement.Premièrement,c’estquandDavea
commencé à reconnaître les capacités des autres que ses
progrèsetceuxdesautresmembresdesonorganisationont
augmenté.Deuxièmement,dèsqu’ilatteignaitunobjectif,ilen
établissaitaussitôtun plusélevé.L’histoiredeDaveStewart
prouvequevouspouvezobtenirdelavietoutcequevousvoulez
sivousaidezassezdegensàobtenircequ'ilsdésirent.

Desrats

Ilyaplusieursannées,àl’universitédeHarvard,ledocteur
Robert Rosenthal a effectué une intéressante série
d’expériences avec des étudiants etdes rats.L’expérience
portaitsurtroisgroupesderatsettroisgroupesd’étudiants.Il
ditaupremiergrouped’étudiants:«Vousavezdelachance.
Vousalleztravail¬leravecdesratsgéniaux.Cesratsontété
sélectionnés pourleurvivacité de comportements etcarils
répondentbienauxexpé¬riencesauxquellesilssontsoumis.Ils
atteindrontl’extrémitédu
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labyrintheenunriendetemps,mangerontunegrosseportionde

fromage,mettez-endoncunebonneprovision.»

Ilditau deuxième groupe d’étudiants :« Vous allez
travail¬leravecdesratsmoyens.Usnesontnitrèsdégourdisni
très stupides.Des rats ordinaires,quoi!Ils atteindronten
définitive l’extrémité du labyrinthe,mangeront un peu de
fromage,maisn’en attendezpastrop.Ilsontdescapacités
moyennes,leurperformanceseradoncmoyenne.»

Ilditau troisièmegrouped’étudiants:«Cesratssont
Vraiment de pauvres bêtes. S’ils trouvent l’extrémité du
laby¬rinthe,ce sera paraccidentetnon parintention.Us
n’aboutirontàrien.Leuraptitudeestminime,etnaturellement,
leurperfor¬mances’enressentira.Jenesuispasmêmesûrque
vous deviezacheterdu fromage.Inscrivezfromage surune
afficheetplantez-laauboutdulabyrinthe.»

Durant les six semaines suivantes, les étudiants
effectuèrentdesexpériencesselonlesméthodesscientifiques
les plus rigou¬reuses.Les rats de génie se conduisirenten
génies.Usattei¬gnaientl’extrémitédulabyrintheenvitesse.Les
ratsmoyens:qu’attendez-vousd’unebandederatsmoyens?Us
atteignirentjebut,maisn’établirentaucunrecorddevitesse.
Quantauxratsrdiots,quelleignominieuseperformance!Usne
trouvaientleboutdulabyrinthequ’aprèsd’infiniesdifficultés.
Quandl’und’euxréussissait,c’estqu’ilavaiteudelachance.

Voicilachoseintéressante.Iln’yavaitpasderatsdegénie
nideratsidiots.C’étaienttousdesratsordinairesissusdela
mêmeportée.Laseuledifférencerésidaitdansl’attitudedes
étudiants quifaisaient les expériences.Les étudiants ne
parlaientPaslalanguedesrats,maislesratsaussiontdes
attitudesetl’attitudeestunlangageuniversel.

Enfants—vendeurs—patients—employés—conjoints

Unequestionpourvous.Quellesorted’enfantsavez-vous?
Sivousêtesunreprésentant,quellesortedeclientspossibles
voyez-vous?Sivousêtesundirecteurcommercial,quellesorte
devendeursavez-vous?Sivousêtesunmédecin,queltypede
Patientstraitez-vous?Sivousêtesunemployeur,quellesorte
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d’employés avez-vous? Sivous êtes un mari,quelle sorte

d’épouse avez-vous? Sivous êtes une épouse,quelle sorte

d’épouxavez-vous?

Vousdirezpeut-être:«Uninstant,Ziglar,ilyauneminute
vous parliezde ces rats etmaintenantvous parlezde mes
enfants,de ma femme,de mon mari,ou de mes clients.
Expliquez-vousunpeu!»Évidemment,jeparled’attitudesetde
l’effetdevotreattitudesurlesgensaveclesquelsvousêtesen
contact.Prenonsnotrehistoirederatsetexploitons-ladavanta:

ge.C’estcequel’onfitentransférantcetteexpérimentation
auprèsd’élèvesd’uneécoleélémentaire.

Onditàunprofesseur:«Vousavezdelachance.Vousallez
travailleravecdesjeunesgénies.Cesécolierssontsibrillants
quec’esteffrayant.Ilsvousdonnerontlaréponseavantque
vous puissiez poser la question. Ce sont des enfants
extrême¬mentintelligents.Notezbien,cependant:Ilssontsi
intelligents qu’ils s’efforceront de vous mettre en boîte.
Quelques-unssontparesseuxettenterontdevousameneràles
fairemoinstravailler.Nelesécoutezpas.Cesenfantspeuvent
travailler.Donnez-leurdelabesogneàfaire.Quelques-unsdiront
même:«Professeur,c’esttropardu.»Neprêtezpasl’oreilleet
nevouspréoccupezpasdeladifficultédesproblèmesetilsle
feronts’ilspeuventcomptersurvotreconfianceetsurdesdoses
quotidiennesd’amour,dedisciplineetd’intérêtauthentique.»

Ondéclareàunautreprofesseur:«Vousavezdesenfants
moyens.Ilsnesontnibrillantsnistupides.Ilsontdesquotients
intellectuelsmoyens.Commed’ailleursleurmilieu familialet
leurscapacités.Nousnousattendonsàdesrésultatsmoyens.»

Naturellement,lesgéniesfirentmieuxquelesétudiants
moyens.Envérité,àlafindel’année,lesécoliers-géniesavaient
gagnéuneannéecomplèted’avancesurlesécoliersmoyens.Je
pariequ’iln’estpointbesoind’êtreungéniepourvoirvenirla
conclusiondecettehistoire,non?Vousavezraison.Iln’yavait
pas d’écoliers géniaux.C’étaienttous des écoliers moyens.
L’atti¬tude du professeur faisait toute la différence. Le
professeurcroyaitquelesécoliersmoyensétaientdesgénies,il
lestraitaitengénies,ilattendaitd’euxqu’ilsseconduisenten
géniesetc’estcequiarriva.Onleuravaitfixéunbutélevéetnon
un
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standardpeuexigeant.Ilestvraiquevous«les»traitezcomme
vouslesvoyez.Etlafaçondontvouslestraitezseracellequ’ils
adopteront.

Une autre question. Vos enfants semblent-ils plus
intelli¬gentsdepuiscinqminutes?Etlesmembresdevotre
groupedevente?Vosemployés,voscollèguessont-ilsdevenus
plus pro¬ductifs,plus sages,plus professionnels dans leur
attitude,plushabilesdurantcesmêmesminutes?Etvotre
femme?Plusinté¬ressante,plusjolie?Votreépouxa-t-ilgagné
enstature?S’iln’enestrien,revenezsurvospasetrelisez,car
vous n’avez pas compris etvotre famille,vos amis etvos
associésontunproblème:vous.

Lepoètel’aexpriméparfaitement:«Sivousacceptezun
hommetelqu’ilest,vouslerendrezpirequ’iln’était,maissi
vousvoyezenluilameilleurepersonnepossibleildevientalors
lameilleurepersonnepossible.»Sivosenfants,commevous
lisiezceci,sontdevenussoudainplusintelligents,siunépoux,
uneépouse,un collègueavancent,laissez-moivousdire:«
Com¬pliments,vousêtesceluiquifaitesduprogrès.»

Unexcellentexempledecettephilosophiedevoirlebien
dans les autres estl’instructeurretraité de l’U.C.L.A.John
Woodenquiestd’ailleurslaréponsevivanteàlacélèbreparole
deLéoDurocher— paroled’ailleursmanifestementfausse—
que«lesgentilsgarçonsfinissentperdants.»Woodenvoyaitla
personne en entier dans ses joueurs de basket-ball et
s’intéressaitautantàleurmoralqu’àleurvitesse.Ilcroyaitetil
enseignaitqu’onamélioretoutdanslavieenmontrantdela
considérationpourlesautres.L’espritd’équipe,ledévouement,
laloyauté,l’enthousiasme,l’assuranceetlabonnecondition
physiqueétaientdescaractéristiquesdeseséquipes.Celles-ci
ayantremportédixchampionnatsnationauxendouzesaisons,y
comprisunesériedeseptvictoiressuccessives,ilestdifficile
denepasêtred’accordavecsaphilosophie.Vousapprendrez
peut-êtreavecsurprisequecevainqueurdetouslesvainqueurs
necroyaitpasquelavictoirecomptâtpar-dessustout.Enréalité,
ilneparlaitjamaisdevictoireàsesjoueurs.Ildemandaità
chacunson«meilleureffort»etpensaitqu?unjoueurnedevait
s’attristerques’iln’avaitpastoutdonnédelui-même.
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Vousêtesunmauvaisjoueurdefootball
Durantunesessiond’entraînementdesGreenBayPackers,

leschosesn’allaientpasdutoutpourl’équipedeVinceLom-
bardi.Lombardichoisitungrosbloqueurdeligneetluireprocha
son apathie.C’étaitune chaude journée humide.Lombardi
en¬guirlandasonhommecommeluiseulsavaitlefaire:«Fils,tu
esun mauvaisjoueurdefootball.TU nebloquespas,tu ne
plaques pas,tu ne fais rien.En fait,c’estla fin pourtoi
aujourd’hui.Vaprendretadouche.»Legrosbloqueur,têtebasse,
serenditauvestiaire.Quarante-cinqminutesplustard,quand
Lombardientra,ilaperçutlegrosbloqueurassisdevantson
casier,toujoursenuniforme.Latêtedanslesmains,ilpleurait
doucement.

Vince Lombardi, guerrier d’humeur changeante mais
com¬patissante,fitalorsundemi-tourtypique.Ils’approchadu
joueurdefootballetluientouralesépaulesdubras.«Fils,dit-il,
jet’aiditlavérité.T\iesunmauvaisjoueurdefootball.TUne
bloquespas,tuneplaquespasettunefaisrien.Mais,entoute
honnêteté,j’auraisdûcompléterlebilan.Entoi,fils,ilyaun
grandjoueurdefootballetjenetelâcheraipastantquecegrand
joueurdefootballentoin’aurapaseulachancedesortiretde
s’affirmer.»Aprèscesparoles,JerryKramerseredressa;ilse
sentaitdéjàbeaucoupmieux.Tellementmieux,d’ailleurs,qu’il
devintundesplusgrandsjoueursdetouslestempsaufootball.
Onvientdelenommerleplusgrandbloqueurdescinquante
premièresannéesdufootballprofessionnel.

TelétaitLombardi.Ilvoyaitdeschosesdansleshommes
qu’ils ne voyaientpas eux-mêmes.Ilsavaitinspirerà ses
hommes la capacité d’utiliser le talent qu’ils avaient.En
conséquence, ces joueurs donnèrent à Lombardi trois
championnatsdumondeconsécutifsàGreenBay.Plustard,
quand il fut transféré à Washington,bien des gens se
demandèrentcommentilcontrôle¬raitSonny Jurgensen le
quart-arrièrebrillantmaisindiscipliné.Ilsnes’enpréoccupèrent
paslongtemps.Lepremierjourd’exer¬cice,undesreportersle
harcela pourune question surJurgensen.Lombardiappela
Sonnyàsoncôté,luipritlesépaulesetdit:
«Messieurs,voicileplusgrandquart-arrièrequiaitjamaismisle
pied sur un terrain de football. » Doit-on s’étonner que
Jurgen¬senconnutensuitelameilleuredetoutessesannées?
Lombardi
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voyaitlebiendanslesautres,illestraitaitcommeillesvoyaitet
illesaidaitàdévelopperlemeilleurqu’ilspossédaienteneux.

LapetiteAnnie

Ilyaun certain nombred’années,dansuneinstitution
situéeprèsdeBoston,Massachusetts,unejeunefilleappelée«
LapetiteAnnie»vivaitdansunecellule.Cetteinstitutionpassait
pourêtre l’une des plus avancées dans le traitementdes
maladiesmentales.Maislesmédecinscroyaientqu’unecellule
étaitleseulendroitappropriépourlescassansespoir.Dans
celuidelapetiteAnnie,qu’onpensaitsansremède,onavait
choisidel’enfermer— mortevivante— dansunepetitecage
sanslumièreetsansespoir.

Verslamêmeépoque,unevieilleinfirmièreapprochaitde
laretraite.Ellecroyaitqu’ilyavaittoujoursdel’espoirpourles
créatures de Dieu.Elle prit l’habitude d’aller manger son
déjeu¬nerauprès de la cage de la petite Annie.Peut-être
espérait-ellecommuniqueràlapetiteunpeud’amouretd’espoir.

Àbiendeségards,lapetiteAnnieressemblaitàunanimal.
Parfois,elleattaquaitavecviolencelapersonnequipénétrait
danssacage,parfois,ellesemblaitnepass’apercevoirdesa
présence.Quandlavieilleinfirmièresemitàluirendrevisite,
Annie ne sembla pas s’en apercevoir.Un jour,l’infirmière
apportadesmacaronsetleslaissaauprèsdelacage.Lapetite
Annienesemblapaslesvoir,maisquandl’infirmièrerevintle
joursuivant,lesmacaronsavaientdisparu.Àpartirdecejour,
l’infirmièreapportaitdesmacaronslorsdesavisitedujeudi.
Bientôt,lesmédecinsnotèrentunchangementchezlapetite.Ils
décidèrentdelatransféreràl’étagesupérieur.Etlejourvint
enfinoùl’onditàce«cassansespoir»qu’ellepouvaitrentrer
chezelle.MaislapetiteAnnienevoulaitpass’enaller.L’endroit
avaitacquistantd’importancepourellequ’ellecrutpouvoir— si
elleyrestait— contribueràlaguérisond’autrespatients.La
vieilleinfirmièreavaitdéceléetdéveloppétantdechosesen
Anniequecelle-cipensaitpouvoirlesvoiretlesdévelopperdans
lesautres.

Biendesannéesplustard,laReineVictoriad’Angleterre,au

momentdeluiconférerlaplushautedécorationremiseàune

étrangère,demandaàHelenKeller:«Commentexpliquez-vous
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vos remarquables réussites dans la vie ? Comment
expliquez-vousque,endépitdevotrecécitéetdevotresurdité,
vousayeztantpufaire?»Sansuninstantd’hésitation,Helen
Kellerdéclaraque,sansAnneSullivan(lapetiteAnnie),lenom
deHelenKellerseraitdemeuréinconnu.C’estpeuconnu,mais
Helen Kelleravaitété un bébé sain etnormalavantqu’une
mystérieusemaladieneluienlèvepresquetoussesmoyens.
AnneSullivanvitdansHelenKellerunecréaturetrèsspécialede
Dieu.Ellelatraitacommeellelavoyait.Ellel’aima,ladisciplina,
joua,pria,pressaettravaillaavecellejusqu’àcequelaflamme
vacillante de cette vie devienne un flambeau d’espoirpour
d’in¬nombrablespersonnesdanslemondeentier.Oui,Helen
Kellerinspiradesmillionsdegensaprèsquela«petiteAnnie»ait
touchésaproprevie.

Dansleregard

L’événementquejevaisrelaters’estdérouléenVirginiedu
Nord,ilyabiendesannées.Unvieillardsetenaitsurlarived’une
rivièreattendantdepouvoirlatraverser.Commeilfaisaitun
froiddeloup,etqu’iln’yavaitpasdeponts,illuifallaitobtenirun
«tour»d’uncavalier.Ayantlongtempsattendu,ilaperçutenfinun
groupedecavaliersquiapprochaient.Illaissapasserlepremier,
ledeuxième,letroisième,lequatrièmeetlecinquième.Enfin,il
n’enrestaitplusqu’un.Levieillardleregardabienenfaceetlui
dit:«Monsieur,metransporteriez-voussurl’autrerive?»

Sans un momentd’hésitation,le cavalierrépondit:«
Certai¬nement,montezderrière.»Ayanttraversélarivière,le
vieillardselaissaglisserausol.Avantdelequitter,lecavalierdit:
«Monsieur,jen’aipum’empêcherdenoterquevousavezlaissé
passertouslesautrescavalierssansleurdemanderuntour.Je
suiscurieux.Pourquoim’avoirdemandéàmoietpasàeux?»Le
vieillardréponditaussitôt:«J’airegardéleursyeux.Jen’aivu
aucunamourdansleurregardetjesavaisquejedemanderaisen
vain.Mais quand j’aiaperçu votre regard,j’y aivu de la
compassion,del’amouretdelabonnevolonté.J’aisuquevous
metransporteriezavecplaisirsurl’autrerive.»

À quoi,lecavalierrépondithumblement:«Voussavez,je
voussuistrèsreconnaissantdevosparoles.Jelesapprécie
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beaucoup.»Puis,ThomasJeffersons’enretournaetcontinua
soncheminverslaMaisonBlanche.Onaditavecvéritéque
notreregardestlafenêtredenotreâme.Danscecas,levieillard
sutylireaveclucidité.Question:sivousaviezétécedernier
cavalier,levieillardvousaurait-ildemandédeletransportersur
l’autrerive?Ilimportequecesoitlecas,carilyaunevaste
différenceentredonnerdesconseilsettendreunemainsecou-
rable.Vous,votreencouragementpourraitbienêtre,pouruneou
plusieurspersonnes,cetimportanttrajetà traversla rivière.
HarveyFinestone,quiaidabiendesgensàfairel’ascensionde
la montagne de la réussite,le ditmagnifiquement.« Vous
obtenez le meilleur des autres en donnant le meilleur de
vous-même.»

Voirunbesoinetlesatisfaire

L’histoiredeLaVonetdeVernDragtestcelled’uncourage
unique,dudévouementauxprincipesetd’unefermeconviction
quelafoietletravailrésolventlaplupartdesproblèmesdela
vie.Vernétaitunplâtrierbienpayéetlepèredetroisenfantsen
basâgequandilfutfrappéparlapolio.Quatreansetdemide
convalescence suivirent une vaillante lutte pour la survie.
Aujourd’huiLaVonetVerndirigentuneentreprisequicomprend
plus de mille distributeurs de Tbpperware dont le chiffre
d’af¬fairesdépassesixmillionsdedollarsparannée.

Cequiarrivaentrecetteattaquedepolioetlaprésente
situation est toute une épopée.Vern immobilisé et leurs
écono¬mies envolées,La Von chercha un emploi.Mais son
travaill’épuisaitphysiquementetlatenaitéloignéedeVernet
desenfantsdixheuresparjour.Elles’intéressaàl’annoncede
Tlipperware, s’enthousiasma pour l’affaire et, après son
deuxièmesoirdevente,décidad’yconsacrertoutsontemps.Le
travailétaitamusantetprofitableetellepouvaitorganiserson
programme de travailen fonction de sa famille etnon les
besoinsdesafamilleenregarddesontravailcommeavant.Elle
constata bientôtque d’autres hommes etd’autres femmes
avaientdesproblèmessemblablesauxsiensetsemitàles
aider.Résultat:laconcessionnuméroundupaystoutentier,la
sécurité financière pourles Dragtetla chance d’aiderla
communauté,leursemblableetleuréglise.
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Toutenatteignantquelques-unsdeleursobjectifs,Vernet
La Von permirent à cent huit de leurs gérants et à
d’innombrables distributeurs de conduire de belles voitures
neuvesetderéaliserleurspropresobjectifs.Ilsontpermisàdes
centaines d’autres d’enrichirleurs existences,ycompris Hal
Empreyquiestau¬jourd’huivice-présidentdeTbpperware.Ils
doiventleurremar¬quable succèsà leurcompréhension des
besoinsdesautresetàleurrésolutiondelessatisfaire.Vous
traitezlesgenscommevouslesvoyez.Sivouslesvoyezcomme
VernetLaVonlefont,vousaussivousobtiendrezbeaucoup
parcequevousaurezbeaucoupdonné.

Nourrissezlesautres—vousmangerezbienvous-même

Un homme visita le cieletl’enfer.Le diable avaitla
premièrechance.Illuifitdoncvoird’abordl’enfer.Apremière
vue,lespectacleétaitassezsurprenant.Touslesoccupants
étaientassis à une table de banquetchargée de tous les
aliments inimagi¬nables,ycompris des viandes de tous les
coinsduglobe,desfruits,deslégumes,etdesmetslesplus
délicatsconnusdel’homme.Nonsansraison,lediableluifit
remarquerqu’onnepouvaitdemanderdavantage.

Cependant,enyregardantdeplusprès,letouristenevit
pas un seulsourire surtous ces visages.Aucune musique,
aucunemarquedegaietén’accompagnaitlafête.Lesconvives
étaienttristesetdistraitsetd’unemaigreursquelettique.Le
touristeremarquaqu’onavaitattachéunefourchetteaubras
gaucheetuncouteauaubrasdroitdechacun.Chaqueustensile
avaitunmanched’unmètrequienrendaitl’usageimpossible.Ils
mou¬raientdoncdefaim devantdesmonceauxd’alimentsde
toutesespèces.

L’étape suivante étaitle ciel.Le touriste y trouva un
spectacleentouspointsidentiques— mêmesaliments,mêmes
couteauxetfourchettesàmanchesd’unmètre.Pourtant,les
habitantsducielriaient,chantaientets’amusaientbeaucoup.Ils
étaientbien nourris eten excellente santé.Le touriste n’y
comprit rien.Ilse demandait comment des conditions si
semblablespouvaientproduiredesrésultatssidissemblables.
Leshabitantsdel’enferétaientmalheureuxetcrevaientdefaim.
Ceuxducielétaientheureuxetbiennourris.Ilperçutenfinla
réponse.

111



RENDEZ-VOUSAUSOMMET

Chaquehabitantdel’enferessayaitdesenourrirlui-même.Un
couteau et une fourchette d’un mètre rendent la chose
impossible.Chaquehabitantducielnourrissaitsonvis-à-visde
l’autrecôtédelatableetcelui-ciluirendaitlemêmeservice.En
s’entraidant,ilss’aidaienteux-mêmes.

Laleçonestclaire.Lafaçondontvousvoyezlessituations
etlesgensestdelaplushauteimportancecarvoustraitezles
gensetlessituationscommevouslevoyez.Voilàpourquoijene
cessedevousrépéterquevousobtiendreztoutdelaviesivous
aidezsuffisammentd’autresgensàobtenircequ’ilsdési¬rent.



Chapitredeux

Bienoumal,vousle

transmettez

Lesenfantsdumilieusont«différents»
Laissez-moivous raconterune histoire personnelle et

quel¬quepeuembarrassante.À l’époqueoùnotrefamillese
composaitdetroisfilles,nousavonseuunproblème.Notre
deuxièmefilleavaitenvironcinqans.Commetoutlemondele
sait, l’enfant du «milieu» est «différent.» C’est souvent
l’enfant-problème.Noussavionsd’avancequenotredeuxième
fillenouscauseraitdesennuisparcequetousnosparentset
amisnousassuraientquel’enfantdu«milieu»est«différent.»

Cettedifférence,paraît-il,vientdecequecetenfantn’ani
lasécurité,nil’indépendancedel’aîné,nil’affectionetl’attention
accordéegénéralementauplusjeune.Lesenfants,quoiqu’on
dise,veulentcoopérer.Silesparentscroientquel’enfantdu
milieuseradifférentilsletraiterontenconséquence.Sicelase
produit,aussisûrementque Dieu crée ces petites pommes
vertes,l’enfant«coopérera»etseradifférent.Cequenosamiset
nosparentsnenousavaientpasditc’estquecette«différence»
estpositiveounégative,selonletraitementqu’onaccordeà
l’enfant.

Dansnotrecas,jetraitainotredeuxièmefilledelamanière
classique.J’aibiendûdiremillefois:«PourquoiCindygémit-
elle tant?Pourquoin’est-elle pas comme Suzan etJulie ?
Pour¬quoiest-elle différente? Pourquoin’est-elle pas plus
heureuse,plusgaie?»Cindyréagitdelaseulefaçonpossible
pourelle.Ellegémit,seplaignit,s’agitaetsuivitparfaitement
mesinstruc- 113
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tionsendétails.Ellen’étaitenriendifférenteaudébut;mais
nouslarendîmesdifférenteenunriendetemps.Fuis,lafamille
se mità étudierla façon dontfonctionne le cerveau.Nous
apprîmesenfinquelaBibleditclairement:«Vousrécolterezce
quevousavezsemé.»Nousapprîmesqu’onnepeutsemerdes
instructionsnégativesetéleverunenfantpositifnonplusqu’on
nepeutsemerdesharicotsetrécolterdespommesdeterre.

Nousmodifiâmessérieusementnotreattitude.Mafemme
etmoiprésentionsCindyànosvisiteursd’unefaçonparticulière
:«Voicilapetitefillequetoutlemondeaimeparcequ’elleestsi

joyeuse.Ellenefaitquerireetsourire.»Etpuis:«Bébé,diston
nom auxgens.»Ellesortaitalorssonsourireédentéetdisait:«
C’estCindy.»Queljolinom pourunefillette!Nousrépétions
alors:«C’estlapetitefillequiritetsourittoujours.Elleest
toujours heureuse,cordiale,de bonne humeur,n’est-ce pas,
bébé?»Ellesouriaitalorsetdisait:«Oui,monsieur»ou«Oui,
madame.»(Nouscroyonsqu’ilimporteavanttoutd’encou¬rager
l’enfantàunepolitesseauthentiqueàl’égarddesparentsetau
respectdeceux-ci.Nouscroyonsquelesenfantssesentent
plusensécuritéquandilsvoientdansleursparentsquelqu’unà
respecterplutôtquedesamisoudescopains.Nousexigionsle
«oui,monsieur»etle«oui,madame»).

Nous suivions cette méthode depuis à peine un mois
quand nous eûmes une de ces expériences exaltantes qui
réjouissentlecœurdetoutparent.Quelqu’unvintnousvoiret,
selonnotrehabitude,j’appelaiCindyetdis:«Voicinotrepetite
fille que toutle monde aime.Dis-leurton nom,bébé.»Elle
agrippamamancheetdit:«Papa,j’aichangémonnom».Unpeu
surpris,jedis:«Quelesttonnom maintenant,bébé».Elle
réponditavecungrandsourire:«Jesuisl’heureuseCindy.»

NosvoisinsvoulurentsavoircequiétaitarrivéàCindy.Car
quelquechoseétaitarrivéàCindy.Maispasavantquepapaet
mamannecommencentàlavoircommequelqu’unquiméritait
lemieuxqu’onpouvaitluioffrir.Danscettenouvelleperspective,
nouslatraitâmescommelajoyeuse,l’heureuseenfantqu’elle
avaitledroitd’être.C’estlegenredejeunefillequ’elledevint,de
sortequ’aujourd’huionl’appelle:«Chérie».Oui,voustraitezles
genscommevousles«voyez».Ilimportedoncd’apprendreàles
bienvoir.
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lYoispetitesfilles
Ilyauncertainnombred’annéesnousvivionsàStone

MountainenGéorgie;j’avaismonbureaudanslavillevoisinede
Decatur.Unjour,unamiàmoiquiétaitdansl’assurance,nous
renditvisite.Ilamenaitavec luises trois filles quiavaient
environtrois,cinqetseptans.Ellesportaientdejoliesrobeset
avaientl’airdepetitespoupées.Illesprésentadecettefaçon
incroyable:«Voicicellequirefusedemanger,celle-cin’obéit
pasàsamamanetcelle-cipleuretoutletemps.»

Jenedouteaucunementdel’amourdecethommepour
sestroispetites.Celatransparaissaitsursonvisagequandilles
caressaitetjouaitavecelles.Malheureusement,illeurdonnait
d’elles-mêmesuneimagenégative.Illestraitaitcommeilles
voyait.Ildonnaitàchacuned’ellesdesordresàlafoispéremp-
toiresetnégatifs.Ildéploraitsansdoutesouventqu’unedeses
petitesne«veuillepasmanger»,quel’autren’obéissepasàsa
mèreetqueladernièrepleuretoutletemps.Cequiesttragique
c’estqu’ilyamillechancescontreunequ’ilsachepourquoi.Il
estvraiquenousrécoltonscequenousavonssemé—ouceque
d’autresontsemédansnotreesprit.Ilestdoncdoublement
importantdevoirnosenfantscorrectement,carc’estlafaçon
dontnouslesvoyonsquidétermineracequenoussèmeronsen
eux et qui,pour une bonne part,déterminera ce qu’ils
devien¬dront.

La famille,les amis etles professeurs de Linda Isaac
«voyaient»enelleune«naine»auxcapacitésmentaleslimitées
etilslatraitaientenconséquence.Sesprofesseursdansles
classes d’éducation spéciale à Italy au Texas,la croyaient
incapabled’apprendreetdoncnetentaientpasdeluienseigner
grand-chose.Ilslafirentpasserd’uneannéeàl’autrejusqu’àsa
sortiedel’écolesupérieure.Nousvoilà,doncdevantuneNoire
de un mètre vingt-deuxetde trente-sixkilos,quifonctionne
mentale¬mentauniveaudelapremièreannée.Dansdetelles
conditions,Lindaavaitdeuxpossibilitésdevantelledanslavie—
faibleounulle.SamèrevitalorsCarolClappdelacommission
de réhabilitation du Texas aux industries Goodwill.Linda
emména¬geaàDallasoùellevécutchezunesœur.Onl’ysoumit
à un programme intensif de trois semaines d’évaluation
vocationnelle.Onlaplaçadansunprogrammed’intégrationau
travailoùl’on
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defoi,d’intégrité,etc.

L’enseignantenourritl’enfantd’honnêteté,depatriotisme,de

persistance,d’attitudes,etc.

L’employeurnourritl’employédeloyauté,d’efforttotal,de

confiance,dedévouement,etc.

Unrégimeappropriégouvernetoutel’existence.
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semaunesemencebiendifférentedanssonesprit.Elledépassa
rapidementleslimitesduprogrammeetfutmutéeaucentrede
contrat industriel. Aujourd’hui, elle prend les messages
télépho¬niques,elletientlesfichesdeprésenceetvérifieses
progrèsdechaquejour.Sapersonnalitésetransformaaufuret
àmesurequegrandissaitsonassurance.Ellefaitpartiedes
LittlePeopleofAmericaetveutdevenirsecrétaire;elleaimela
vie,elleaimeson travailetson imaged’elle-mêmeesttelle
qu’ellenes’objecteplusàcequ’onl’appelleTi-Bout.L’histoirede
Linda Isaac aura probablementune fin heureuse.Mais on
s’interroge surle nombre de gens qu’on a condamnés à la
médiocritéparcequequelqu’unlesavusmédiocresetlesa
traitésenconséquence.

Aucollège,parexemple,biendesétudiantssontparalysés
parquelquepompeuxprofesseurquileurannoncequ’uncertain
pourcentage de ses élèves « esttoujours recalé » etque
personne n’obtientjamais de «A».Ilne vientapparemment
jamaisàl’espritdecesprofesseursqu’ilscherchentàcacher
leurincapa¬citéderrièrecescabotinages.Pourmapart,jecrois
qu’unprofesseurdevraittravaillerplusfortetpouvoirsedire
qu’ilest sibon enseignant que beaucoup de ses élèves
obtiendrontdes«A»etquetoutlemondeprofiteradesoncours.
Comprenez-moibien.Jenerecommandepasauprofesseurde
vanterconstammentlestalents—ouleprogrès—desesélèves,
quelsquesoientleursvéritablesprogrès.Ceseraitdusuicide
académique.AinsiuneétuderécenteàSanFrancisco révèle
qu’on répète souventaux membres de groupes minoritaires
qu’ilsfontdegrandsprogrèsalorsqu’enréalitéilsenfontpeu.
C’estuntraitementcruelcarilproduitdesillettrésdiplômés
incapablesdesedé¬fendresurlemarchédutravail.Ilenrésulte
des individus déçus,amers,quisous l’effetde la moindre
éloquenceradicale— feront«payer»àlasociétéleurmanque
d’éducationcompétitive.

Bon,oùestdonclasolution?Jeneconnaispasderéponse
uniqueàunproblèmeéducationnelaussicomplexe.Maisjesais
ceci.Nousdevonsconsidérerlacapacitétotaledel’étudiant,
montrerplusdepatience,plusdecompassionetdefermetéà
sonégard,regarderdeplusprèscequel’étudiantfaitetêtre
moins critique à l’égard de l’étudiantlui-même.Critiquez la
performance— pasFauteurdecetteperformance.Bref,dansvos
rapportsavecdesétudiants,donnez-leurtoutl’encouragement
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possible,maisneleurmentezpas,nelestrompezpasenleur
disantqu’ilsfontduprogrèssicen’estpaslecas.Remontez-les
enleuraffirmantqu’ilspeuventfairemieux— queleursprojets
ouleursperformancessontinférieursàleursstandards.

Vingt-septansd’enseignement,généralementd’unenature
trèsconcentrée,m’ontconvaincuquec’estlà,lamanièrelaplus
efficaced’obteniruneperformancemaximaledel’individu.Bref,
donnez un objectifélevé à celui-ci.Persuadez-le qu’ilpeut
l’at¬teindre,etill’atteindra.

Reinedesventes

MaryKayAsh,présidenteduconseild’administrationde
Mary Kay Cosmetics,comprend parfaitement la valeur et
l’impor¬tancedevoirlebienetlepotentieldesautres.Ellea
appriscetteleçon«desdeuxcôtésdelaclôture.»Elleavaitdeux
jeunesenfantsàéleverquandellecommençaàtravaillerpour
lesStanleyHomeProducts.Sesdébutsfurenttrèsdifficiles.
Mais,enconsta¬tantcommentd’autresfemmess’entiraient,
elle se ditqu’elle y arriveraitelle aussietredoubla tout
simplementd’efforts.

Peuaprèsl’annoncedelatenued’uncongrèsnationalà
Dallas,Mary Kay emprunta douze dollars pour payer son
trans¬portetsachambred’hôtel.C’étaittoutl’argentqu’elle
possédaitetcettesommenecomprenaitpasderepas.Elle
emportadesbiscuitsetdufromagepoursenourrirpendant
troisjours.Lecongrèseutunpuissanteffet.Lederniersoir,
quandMonsieurStanleyBeverageplaçalacouronnede«Reine
desventes»surlatêted’unesvelteetgrandebrunette,MaryKay
pritladécisionquilalançasurlechemindusuccès.

Ellevint,àsontour,serrerlamainduprésidentBeverage
et,leregardantbienenface,luidit:«M.Beverage,vousne
savezpasquijesuis,cesoir,maisl’anprochainàpareilledate
vouslesaurezparcequejeserailaReinedesventes.»Stanley
Beverage aurait pu se contenter d’un commentaire sans
consé¬quence.Maisilperçutapparemment«quelquechose»
dansleregarddeMaryKay.Illuiserralamainetluidit:«Vous
savez,jecroisquevousyparviendrez.»Ellelefit.Plustard,elle
se tailla une carrière exceptionnelle dans cette société et,
ultérieurementdansuneautre.
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Puisunjour,ellepritsa«retraite»,maissaretraitedura
environl’équivalentd’unmoisdejournéesdetravaildedouze
heures.Ayantconsacréunejournéeoudeuxàlaméditationpour
rassemblersesidées,ellepritunetablettedepapierjauneetse
mitàimaginer.Ellefitunelistedetoutesleschosesqu’elle
aimaitdanslessociétéspourlesquelleselleavaittravaillé.Elle
notacellesqu’elleconsidéraitimportantespourunefemmeàla
recherched’unecarrièredanslavente.Elleénuméracequ’elle
voulaitfaire,ouêtreouavoir.Elledécidadefondersapropre
sociétéetdeluidonnercommebaseslabeautéetlacapacité
qu’elle voyaiten toute femme.Elle pensaitqu’ilimportait
davan¬tagederévéleràunepersonnecequ’ellepossédaitdéjà
plutôtquedeluidonnerunepartiedevotrepropreavoir.

MaryKayvoyaitlesfemmesaptesàgagnerdessommes
d’argent,àsepayerlesluxesdelavie,ycomprisdesCadillac.
Avecdesmoyensfinancierslimités,maisunefoiillimitée,Mary
KayCosmeticsdébutaenaoût1963.Avantlafindel’année,la
compagnieavaitvenduenvirontrentemilledollarsdeproduits
audétail.En1974,MaryKayCosmeticsvendirentpourplusde
quarante millions de dollars.Trente mille consultantes et
directricesreprésententlasociétédanstouslesÉtatsdel’Union.

Bien des raisons expliquentce succès.Mais ildébuta
quandquelqu’un«vit»quelquechosedespécialdansMaryKay.Il
continua de s’affirmeretde croître parce qu’elle sutgarder
toutes choses dans la bonne perspective.Elle enseigna aux
autresqueDieuvientd’abord,lafamilleensuiteetMaryKay
Cosmeticsen troisièmeplace.Elle«vit»etvoit»d'énormes
capacitésdanssesgensetlestraiteenconséquence.Lerésultat:
elleles«voit»dansdesCadillacroses«MaryKay»partoutdansle
pays.

Voussavezcommelesgensvouseffraient

Unincidentquiaeulieudansunmagasinàrayonsde
ColumbiaenCarolineduSudillustreunpointsimilaire.Nous
étionsàlapériodedeNoëletlafouleétaiténorme.Unemèreet
sapetitefilledecinqansobservaientunedémonstration.La
mère,absorbéedanslespectacle,enoubliauninstantsafillequi
s’écartadequelquesmètres.Bientôtlamèreperditsafillede
vueetdutlachercheruninstantdesyeuxavantdel’aperce¬
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voir.Alors,bondissantcommeunepanthèreversl’enfant,elle
s’exclama:«Viens!Tusaiscommetuaspeurdesgens!»

Imagineztoutesleschosesdontl’enfantaurapeuravant
d’avoiratteintsamaturité!C’estsisimple— quandonsait.
Mais je dois confesser,comme je l’aifaitau sujetde ma
deuxième fille,que je fus victime du même malavant
d’ap¬prendre mieux. Et alors,bien sûr,je m’étonnai de
moi-mêmedenepasavoirvuclairplusvite.Simplebonsens,
medis-je
— aprèsm’enêtrerenducompte.

Souvent,j’aientendu dire qu’ilyavaitdeux choses à
proposde«l’intuition».Premièrement,c’étaittoujourscorrectet,
deuxièmement,ça ne valait jamais rien. Ceci n’est que
partiellementvrai.L’intuitionvautbeaucoupsivousapprenez
d’elle etprendre de l’expérience de l’intuition de quelqu’un
d’autrevautencorebeaucoupplus.S’iln’enétaitpasainsi,il
faudraitréinventerlaroueàchaquegénération.

Le major Anderson,célèbre durant la guerre de la
Révolu¬tion,possédaitune bibliothèque.C’étaitun homme
généreux quien permettait l’accès aux jeunes gens du
voisinagequivoulaients’instruire.Undesjeunesgarçonsqui
venaientchezlemajorAndersontouslessamedismatinétait
unjeuneÉcossaisquiluiétaitextrêmementreconnaissantdela
journéedelecturequ’illuiaccordait.Ilenprofitad’ailleurscar
Andrew Carnegiedevintundeshommeslesplusrichesetles
plus productifs d’Amérique. Il inspira quarante-trois
millionnaires alors que les millionnaires étaient de rares
individus.Carnegietransmitcettebontéd’uneautrefaçon.Il
créalesbibliothèquesCarnegiepartoutauxÉtats-Unis.Des
milliersdepersonnesbénéficientencoredecettegénérosité.

Oui,quandvouspercevezlacapacitédesautresetque
vousaidezceux-ciàdéveloppercettehabileté,vouscontribuez
remarquablementau bien commun.Bien sûr,le plus vous
trans¬mettezauxautres,leplusvousgardezpourvous-même.
Unexemple:celuideCharlesPercy,quidevintprésidentdeBell
andHowellàl’âgedetrente-neufans.Ilgravitles«rangs»dela
société etacquitfortune etcélébrité.Ilestaujourd’huiun
remarquable sénateurdes États-Unis.Intéressant,mais le
com¬mentaireleplussouvententenduausujetdusénateur
Percyc’est
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qu’ilperçoitavecuneétonnanteperspicacitélepotentield’un

autreetsaitleconvaincredel’exploiter.

Parfois,cettephilosophievousrelégueratemporairement
dans l’ombre,et vous privera du rôle de vedette. Chris
Chatta¬way,parexemple,jouacomme«entraîneur»unrôleclé
dansl’obtentiondukilomètreetdemi«endedansde»quatre
minutes.Chattawaysebrûladurantlestroispremierstoursen
établissantun rythme rapide pourRogerBannisterafin de
permettre à celui-cide rompre la barrière infranchissable de
quatre minutes.Bannister passa la barrière etacquitune
célébritéinternationalealorsqueChattawayretombadansune
obscurité relative.Depuis,furentcourues environ cinq cents
courses en moins de quatre minutes,mais Chattaway sera
toujoursleseulquiseserasacrifiépourétablirlerythmede
coursepourbrisercettebarrièreinfranchissable.

Deuxgrandséchecs

Un obscurprofesseurdecollègeavaitunefemmedure
d’oreille.Sonrêveétaitd’inventerunappareilquipermitàsa
femme bien-aimée d’entendre.Ilconsacra chaque dollaret
chaqueinstantlibreàlaréalisationdesonrêve.L’histoirenous
ditqu’iln’yréussitpas.Maiscelanefitpasunéchecdesavie.
AlexanderGraham Bellmanquaundesesbuts,maisl’humanité
tiraunprofiténormedeseseffortspourrésoudreleproblème
d’unautre.Ilvoulutaiderunepersonneetéchoua.Maisilaida
desmillionsdepersonnes.

Plusieurs années auparavant,un inventeurallemand du
nom deWhilhelm Reissavaitinventéunappareilquitransmettait
lesonaumoyendefilsdefer.Enfait,siReissavaitrapproché
deuxélectrodesde0,025mm,defaçonàlesmettreencontact,il
eutinventéletéléphone.Reisspassaàcôtédel’immortalitépar
unemargeinfinitésimale.Sademi-victoirenousinciteànous
interrogersurlasuite,siReissavaitétéaussipuissamment
motivéqueBell?Y avait-ilunechancequecesélectrodesse
touchent«accidentellement»?Nousnelesauronsjamais.

Unremplaçantdumaîtredecérémonie

Ilyadecelaenvirontroisans,DavidSmithm’appelaetme

demandasijeremplaceraislemaîtredecérémonieaubal
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annuelduclubdesÉlans.Jerépondisfacétieusementquej’avais
toujoursdésiréêtreunmaîtredecérémonie.«Bon,expliqua-t-il,
c’estnotregrandefêteannuelleetunpoliticienlocalapromisde
venir,maisnousnesommespascertainsdesaprésence.

C’étaitungala,avecsmoking,etorchestrededanse.Ma
femmeetmoinousprésentâmestôtetfûmesétonnésdela
grâceetdel’habiletédontDavidfaisaitpreuvesurlapiste.Nos
complimentsenthousiastesluiplurenttoutenlegênantunpeu.
Ilnousconfessa,nonsanshésitation,qu’ilavaitenseignéla
dansesociale.Jemerendisalorscomptequejeleconnaissais
peu,en dépitd’assez fréquentes rencontres.Ilfinitparme
raconterunepartiedesonhistoire.

Àl’âgedeseizeans,ilavaitdûquitterl’écolepouraiderà
faire vivre sa famille.Ilétaitretourné à l’école à l’âge de
vingt-deuxansetavaitterminéàvingt-cinqans.Ilnousditqu’il
avaittrois filles,dontdeux étaientenseignantes etdontla
troi¬sièmevenaitd’obtenirsalicence.Ilétait,àjustetitre,fierde
safamille.

MaislachoselaplusfascinanteausujetdeDavidestson
âge :à soixante-six ans,c’estun des travailleurs les plus
acharnésquej’aiejamaisconnus.Soitditenpassant,c’estnotre
contre¬maîtreàl’expédition.Saviecontientplusieursleçons.
Sonhistoireestpleined’enseignements.Elleaffirmequ’onne
doitpasjugerunlivreàlacouverture.Elleprouvequec’estla
manièredontvousvousacquittezd’unetâchequiconfèresa
dignitéàtouttravailhonnête.Pourbiendesgens,êtreunsimple
contremaître n’estpeut-être pas un emploilucratif.Mais il
permitàDavidSmithdegagnersavieetdefaireinstruireses
troisfilles.Enplus,cettehistoireétablitquel’opportunitéest
dans
l’hommemêmeetnondanssontravail.Ilfaitdubontravailetil
vendsesservicesàd’autres.Laleçonimportanteiciestque
DavidSmithvoulait«mieux»poursesfillesetdonnadavantage
delui-mêmepourleleurobtenir.Enfindecompte,tousyont
gagné.Ilestfascinantdepenserauxenfantsquirécolteplusde
lavieparcequeDavidSmiths’estinstruitlui-mêmeetainstruit
ensuitesesfillesquiéduquerontlesenfantsqui...

Nel’embauchezpas,c’estunreprisdejustice

Notresociétéadéveloppéunecurieuseconceptiondela

justice.Nousdisonsqueceluiquiacommisuncrimedoiten
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êtrepuni.Jesuisd’accordpourplusieursraisons.Cependant,la
sociétévaplusloindanssontraitementdeceuxquiontpayé
pourleurscrimes.Endépitdenosbellesparolesàl’hommeouà
lafemme:«D’accord,noussommesquittes.Vousavezenfreint
laloi,maisvousavezpayéleprixettoutestoublié.»Lavérité
estque,danslaplupartdescas,rienn’estoublié.Lasociété
continuedetraiterlesreprisdejustice,soitparmalicesoitpar
ignorance,delasorte—etdanslaplupartdesÉtats
— etplusde80%desreprisdejusticeretournentenprison.Je
croisqueceshommesetcesfemmesyretournentparcequ’ils
préfèrentlaviederrièrelesbarreauxàlaliberté.

Siun repris de justice ditla vérité à des employeurs
possibles,la majorité de ceux-cine luiaccorderontpas une
deuxièmechance.S’ilcachecettevéritéetqu’ellevienneàse
savoir,l’hommeperdrasonemploi,qu’illeremplissebienounon.
Laraisonenestsimple.Nousavonsunetendancenaturelleà
voirdanslemot:«ex-condamné»le«condamné»etnonle«ex».
Nousleregardonsetcequinouspasseparl’espritestceci:«
Voiciunreprisdejustice,unvoleur,unmenteur,unfaussaire,
etc.»Rappelez-vous,nous traitons les gens comme nous les
voyons.Etdonc,sinousvoyonsunvoleurdansunex-condamné,
nous communiquons ce fait.Combinez cela avec une trop
grandesensibilitéàlamoindreinsulte,réelleouimagi¬naireet,
vousavezunesituationexplosive.

À la suite d’une série de frustrations,quand ils ont
honnête¬menttentédes’adapter,lesex-prisonnierssemettentà
raisonnerleursituation.À peu prèscomme ceci:«Toutle
mondesaitquejesuisunreprisdejustice,etpersonnedoncne
me faitconfiance,ils pensentque je récidiverai;ils me
surveillent donc de près. Au premier faux pas, ils me
repousseront.Jenepeuxtenirqu’uncertaintempssansargent
etiln’yauraplusalorsqu’unmoyendem’enprocurer.Etpuis,
tantpispoureux.»Ceraisonnementlesreconduiratoutdroitau
crimeetàlaprison.

Voilàleproblème.Cherchonslasolution.Premièrement:
efforcez-vousdepréparerl’hommeàunretourutileàlasociété
aulieudevouscontenterdelepunirpourl’erreurqu’ilacommise
quand il faisait partie de cette société. Deuxièmement :
consultonslasourcedesagessequirenfermelasolutionàtous
lesproblèmes—laSainteBible.Dansl’évangileselonSaint
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Luc,(17,3)Jésusnousditquesinotrefrèrenousaoffensé,nous
devonsleréprouver(lepunir)etques’ilserepent(reconnaîtson
erreur)nousdevonsluipardonneretletraiterenconsé¬quence.

Lerestedelasolutionsetrouvedanslespremiersversets
duhuitièmechapitredel’évangileselonSaintJean.Lesscribes
etlesPharisiensavaientsurprisunefemmeenflagrantdélit
d’adultère. Ils savaient que la loi de Moïse ordonnait
explicite¬mentqu’elle soitlapidée.Ils l’emmenèrentdevant
Jésusetluidemandèrentcequ’ilsdevaientenfaire.

D’abord,Jésusneparutpaslesentendre;ilsepenchaet
écrivitquelquechosesurlesol.Lestourmenteursdelafemme
persistèrent.Ilsluidemandèrentcequ’ilenferait.Jésusalorsse
redressaetleurdit:«Queceluid’entrevousquiestsanspéché
luijettelapremièrepierre!»Etdenouveau,ilsebaissaversle
soletseremitàyécrire.Avecunemerveilleusesimplicité,la
Bibledit:«Àcesmots,ilsseretirèrentunàun,àcommencer
parlesplusvieux;(...)»Vousavezsûrementcomprisquevousne
pouvezvoirdanslesautresquecequiestenvous-même.Ilvaut
mieuxquevousrecherchiezcequ’ilyadebondanslesautres;
c’estlameilleurefaçondetrouvercequ’ilyadebonenvous.

Nousavonspresquetous,deuxpoidsdeuxmesures

Unboulangersoupçonnaitunfermierdeluivendremoins
de beurre que le poids indiqué.Ilvérifia le poids avec soin
pendantplusieursjoursetcettepeséeconfirmasessoupçons.
Plein d’indignation, il fit arrêter le fermier. Au procès,
l’explica¬tiondufermiersatisfitlejugeetchagrinaleboulanger.
Lefermiernepossédantpasdebalance,ils’enfituneàplateaux
etseservaitd’unpainachetéquotidiennementchezleboulanger
pourmesurerlepoids.

La principale différence entre plusieurs hommes et
femmes quiontpurgé des peines etbien d’autres quiont
échappéàlapunitionestquelespremierssesontfaitprendre.
Jemedemandecombiendegensseraientétiquetésreprisde
justicesinousdécouvrionsqu’ilsfontdefaussesdéclarations
d’impôts.Com¬bienn’auraientplusleurpermisdeconduires’ils
avaientété arrêtés pourchacune de leurs infractions aux
règlementsdelavitesse?Etcombiend’autresauraientfaitdela
prisons’ils
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avaientététrouvéscoupablesd’ivresseauvolant?J’insiste
encoreunefoissurlanécessitédepunirtouteinfractionàlaloi.

Jecroisquelameilleurefaçonpossiblededécouragerles
jeunesdélinquantsd’adhéreràuneexistencecriminelleestde
lescondamnerdèslapremièreoffenseàunepeinedetravailou
à une incarcération. L'American Insîitute for Character
Edu¬cationappuiefortementcepointdevue.Leurcours,quia
pourbutd’aiderlesenseignants,estfondésurlathéorieque«si
l’on enseigne aux enfants d’âge scolaire à songer aux
conséquencesdeleurconduite,ilssecomporterontbien.»Le
courss’appliquedesgarderiesàlacinquièmeannéeetaétémis
àl’essaidansplusdecinqcentsécoles.

L’école publique #63 à Indianapolis nous fournit un
ex¬cellentexempledel’efficacitédelaformationducaractère.
Avant1970— selonleU.S.NewsandWorldReportdu14juin
1976— «lebâtimentressemblaitàunchampdebataille.On
avaitremplacépardumasonitelavitrebriséed’ungrandnombre
de fenêtres. » La plupart des élèves étaient grossiers,
discourtoisetinsolentsenverslesmembresdelafaculté...Les
enfantsn’avaientaucunefiertédeleurécole.»

«Depuisseptembre1970,onnotemoinsdecentdollarsde

dommagesauxvitresetencoreest-ceaccidentel.Lesélèvesse

montrentrespectueuxetcoopératifsenversleursprofesseurset

ilséprouventlàunsentimentd’unitéetd’espritd’équipe.»La

méthode,qu’elles’appliqueàunpetitoffenseurdelagarderieou

àun«aîné»deseizeans,sembleréussir.Jemehâted’ajouter

quecetteméthodepragmatiqueréduiraitencorelacriminalitési

nouslacouronnionsd’unepratiquesupplémentai¬re:lapunition

purgée,inscrire«acquitté»surlafacture.

En réalité,l’ex-condamné esten avance surbeaucoup
d’entrenous,carilapayésadettealorsquelanôtredemeure
impayéeparcequenousn’avonspasétéprisenflagrantdélit.La
meilleurefaçond’aiderledélinquantestdeluifaireconfian¬ce;
ilretrouvera alors son assurance etdeviendra un membre
productifdelasociété.Alors,ilyadeschancesquel’offenseur
semetteàgagnersavieetàservirutilementlacollectivité.Tout
dépenddelafaçondontvouslevoyez.

Vousinfluencezlesautres,enbienouenmal,positivement
ounégativement.C’estpourquoiilestsiimportantdevousfaire
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votrepropreimpressiond’avoiruneattitudefavorableenverseux.
Nousjouonsunrôledanslaviedetouteslespersonnesque
nouscôtoyons.Quandnoustraitonsquelqu’uncommes’ilétait
l’hommequ’ildevraitêtre,nousl’encourageonspuissam¬mentà
ledevenir.

S’ilvousplaît,laclé

L’opportunité etla responsabilité ressortentdans cette
his¬toire.Un vieillard jouaitde l’orgue dans une cathédrale.
C’étaitlafindujouretlesrayonsobliquesdusoleilcouchant,
diffusésparlesvitraux,donnaientauvieillarduneapparence
angélique.Ilétaitunbonorganiste,maiscejour-làilnejouait
quedesairsmélancoliques.C’étaitsondernierjour;unhomme
plusjeuneallaitleremplacer.Aucrépuscule,lejeunehomme
pénétraplutôtbrusquementdanslacathédraleparuneporte
arrière.Levieillardl’aperçut,retiralaclédel’orgueetserendit
lentementversl’arrièredelacathédrale.Lesdeuxhommesse
rencontrèrentetleplusjeune,allongeantlamain,dit:«S’ilvous
plaît,laclé.»Levieillardtiralaclédesapocheetladonnaau
jeunequimontaenhâteàl’orgue.Ils’yrecueillituninstant,
s’assit,inséralacléetsemitàjouer.Levieillardjouaitavecart,
maislejeunehommejouaitavecgénie.Del’orgueémanaitune
musiquetellequelemonden’en avaitjamaisentendue.Elle
emplissait la cathédrale, la ville et même la campagne
environ¬nante.Lemondefaisaitconnaissancepourlapremière
foisaveclamusiquedeJohannSébastienBach.Levieillard,
dont les joues ruisselaient de larmes, dit: «Supposons,
supposonsuninstant,quejen’eussepasdonnélacléaumaître.
»

Certes,levieillardavaitdonnélacléaujeunehomme.Ilest
égalementclairquelejeunehommes’enservit.C’estassez
grave,àlaréflexion,carchacundenoustientlacléd’autres
personnes.Nous ne vivons pas seuls.Nos actes affectent
d’autresgens;plusieursd’entreeuxnousdemeurerontinconnus.
Voilàpourquoinousavonsl’obligationetlaresponsabilitéde
faire de notre mieux avec ce que nous détenons ;les
répercussions de nos actes débordent,les limites de notre
existencepersonnelle.
Ilestvrai,comme je vous le rappelleraisouvent,que vous
pouvezobtenirtoutcequevousvoulezdelavie— sivousaidez
assezdegensàobtenircequ’ilsveulent.
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L’autrepersonnelaplus
importante

Unproblèmeintrigant

Lavieestpleinedemystères,maisleplusénigmatiquede
tous peut-être estla façon dontles Américains traitentleur
conjoint. Sûrement, de toutes les personnes que nous
rencontrons,avec quinous faisons affaire,nulle n’estplus
importantequenotreépouxou notreépouse.Etpourtant,la
majoritédeshommesetdesfemmestraitentleursconjoints
sanségardnicourtoisie.

Ainsi, un homme d’affaires permettra et peut-être
encoura¬gera un inconnu à luifaire perdre la moitié de sa
matinée.Etquandsafemmel’appelle,auboutdedeuxminutes,
illuicoupe brusquementla parole prétextantqu’il«esttrès
occupé».L’in¬connuaurapourtantfortpeud’influencesurle
bonheuroulesuccèsdel’hommed’affaires.L’épouse,elle,y
concourten grande partie.Trop souvent,ilse ditqu’elle
comprendra,qu’ilcompenseraplustardparquelquegeste.

Voiciunautreexemple.Unefemmepasselamoitiédela
matinée au téléphone avec une voisine à deviserde choses
banales.Sonconjointl’appelleetluidemandedeprendreson
completchezleteinturier;ildoitleporterensoirée.Elleréagit
sanslemoindreenthousiasmeetpourtantsonconjointjoueun
rôleimportantdanssaviepoursonbonheur.Sesrapportsavec
savoisineousonamienejouent,encomparaison,qu’unrôle
mineur.
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N’est-ilpaschoquantdeconstatercommenoussommes
aimableavecunesecrétaire,courtoisenversuncommis,gentil
aveclefacteur,serviableenversl’étrangerquinousdemandeson
chemin,plaisantaveclaserveuse,amicalaveclecompagnonde
travailetabruptetduravecl’épouxoul’épousequenousavons
promisdechérirjusqu’àlamort?C’estdel’aberration,maisalors
pourquoiysuccomber?

Je fais ces observations à partir d’une position
avantageuse :vingt-neufans de mariage.Je témoigne sans
réticenced’unromand’amourdevingt-quatreheuresparjour
avecma«SugarBaby»auxcheveuxroux.Elleestlapersonnela
plusimportantedemonexistenceetnousnousrapprochons
encoredavantagechaquejour.Sij’enparlec’estpourdonner
toutleursensauxréflexionsdontjeveuxvousfairepart.Ilest
difficile de croire qu’une personne responsable peut être
entièrementefficacesansêtreenharmonieavecsonconjoint.

Lemariageétantlafamilleetlafamilleétantlabasemême
dupays,cechapitrepourraitbienêtreleplusimportantdece
livre.LedocteurPaulSpenseaditdansleTimeMagazinedu29
décembre1970:«Onpeuthistoriquementdémontrerqu’aucune
sociétén’asurvécuàladétériorationdesaviedefamille.»La
façon quevousvoyezvotreconjoint,letraitezetvousvous
entendezaveclui(ouelle)estd’uneimmenseimpor¬tance.En
fait,cesrapportsontplusd’influencesurvotresuccèsetvotre
bonheurquevosrapportsavecquiconque.Commentvoyez-vous
votrefemmeouvotremari?Commentvousvoyez-vousl’unet
l’autresousformedecouple?Oucommefamille?

Jeneprétendspasêtreunexpert,maisenm’appuyantsur
monexpérienceetmesobservations,jenevoisquetroisraisons
possibles au cœur de la plupartdes difficultés maritales.
Premiè¬rement, presque tous les maris et les femmes
s’habituentaprèsquelquetempsàlaprésenceconstantedeleur
conjointàleurscôtés.Ilssupposentquetoutvabienetqueleur
épouxseratoujourslàaveceux.Ilsleprennenttroppouracquis
puisquequatremariagessurdixaboutissentaudivorce,etque
beaucoup d’autres mariages n’existent que pour la forme.
Deuxièmement,l’environnementau sein duquelnous vivons
alimentelepro¬blème.Beaucoupdenosassociésconsidèrent
commefadeetniaisdemanifesterdel’amouretdel’affectionà
sonconjoint.
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Les comédiens,ou les soi-disant comédiens,se moquent
ouverte¬mentde l’institution du mariage,avec des flèches
particulièrescontrel’épouseetlabelle-mère.Troisièmement,la
nouvellemoralitéquiadmetl’amourlibre,lemariageàl’essai,les
aven¬turesextra-maritales,l’échangedespartenairesetlerenvoi
du conjoint pour nulle autre raison que l’ennui,engendre
l’insécuritéetl’incertitude.C’estseprépareràl’échec!

Qu’est-cequecettechoseappelée«amour»?

Puisquel’amourestlafondationmêmeautourdelaquelle
s’érige un bon mariage,parlons-en un moment.Les poètes
l’écrivent,leschanteurslechantent,toutlemondeenparleet
chacunasonidéesursanature.Jesuiscommelesautres.Le
treizièmechapitredelapremièrelettreauxCorinthienspeintune
trèsbelleimagedecequ’estl’amourauthentique.Lelivredes
Proverbesdéclarequel’amoureffacetouslespéchés.Jésus-
Christadit:«D’abord,aimeleSeigneurtonDieu,ensuiteaime
tonprochaincommetoi-même.»SaintJean(3,16)décritl’amour
à son plus hautdegré.Les psychologues etles conseillers
matri¬moniauxaffirmentquelachoselaplusimportantequ’un
hommepuissefairepoursesenfantsestd’aimerleurmèreetde
même la femme pourses enfants estd’aimerleurpère.Ils
soulignentque les enfants se sententplus en sécurité s’ils
saventqueleursparentss’aiment,mêmesicetamournes’étend
pasàeux.Decettefaçon,l’enfantsentquesamèreetsonpère
resterontensemblepourassurersasécuritéetqu’iln’aurapasà
fairefaceautraumatismed’avoiràchoisirentrepapaetmaman.

De nos jours,les notions de sexe etd’amoursontsi
souventconfondues que bien des gens croientles termes
synonymes.Certes,iln’enestrien.L’amourestunsentiment
totalementdésintéresséquevousportezàquelqu’und’autre.Le
désirestplusintéressé.LaBiblenelesconfondpasuneseule
fois,maisl’hommemodernepourdesraisonscommercialesle
faitconstam¬ment.

En dépit de l’importance de l’amour,universellement
re¬connueparlesthéologiens,lessavantsetmonsieurTout-le-
Mondequisaitaufondlesmoyensàapporterpourfairedurerle
mariagequeDieuaproclamécommelarelationidéaleentreun
hommeetunefemme.Biendescouples,quiaumomentde
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leurunionproclamaientleuramourimpérissablel’unpourl’autre,
se prennentbientôtà la gorge.Je suis persuadé que bien
souventleuramouraudébutétaitauthentique.Cependant,la
négligencetueral’amourcommelafleur,l’arbreoulebuisson.

Je crois qu’une union heureuse donne de meilleurs
ensei¬gnants,médecins,ministres,instructeurs,ménagères,
camion¬neurs,secrétaires,vendeurs,sténographes,etc.Je
croiségale¬mentqu’uneunionmalheureusegêneleseffortset
lerendementdechaquemembredecetteunion.GeorgeW.
Crâne,l’éminentpsychologue,ditquel’amoursenourritd’actes
etd’expressions d’amour.Je suis d’accord.Comme l’argent
sterling,l’amourseterniras’iln’estpolichaquejourpardes
applications d’intérêt,d’engagement,d’expressions d’amour.
Malheureusement,tantdecouplesprennentsibienleuramour
pouracquisquel’ennui,leplusgrandassassindesmariagesqui
soit,enrésulte.

Voicidel’amourvrai

LedocteurCrâneexpliquequesouventlescouples,après
avoiratteintuneimpasse,redeviennentamoureux.S’ilssontdes
gensmoralementresponsablesquidésirentsauverleurunion,
ilsrecommencentàsefairelacour,parespritderesponsabilité.
Ilfaitremarquerquelaresponsabilitéd’exprimerphysiquement
etdemontrerl’amourramèneral’amourentreeux,dansleur
existence.LedocteurCrânenousditquesinousalimentons
assezsouventnotreamour,assezfortement,assezlonguement,
les aspects positifs de notre mariage se renforceront,les
aspects négatifs s’affaibliront. Je dis « Amen » avec
enthousiasmeàcetterévélation.Noussoulignerons,dansles
sectionssuivantes,ladéclarationdeWilliam James:«Vousne
chantezpasparcequevousêtesheureux,vousêtesheureux
parce que vous chantez.» Ilaffirme ainsique l’expression
physique nourritl’acceptation mentale.Dale Carnegie dit:«
Comportez-vousavecenthousiasmeetvousserezenthousiaste.
»Cequej’essaiededireestceci:conduisez-vouscommesi
vousétiezamoureuxet,bientôt,vousserezamoureux.

Monpremiercontactaveclaviemaritaledanstoutesa
beautéfutilyaenvirontreizeansdanslejardindemonfrère,le
pasteur:Huie.Lepremieramourd’enfancedecedernier,Jewell,
sonépousedepuistrente-troisans,revenaitd’uneabsence
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dedixjours.ElleétaitalléedanslavilledeMichiganenlndianu,
pouraiderleurfilleàdonnernaissanceàsonpremierbébé.
C’étaitlapremièrefoisquemonfrèreetsonépouseétaient
séparés.QuandJewelldescenditdelavoitureetsedirigeavers
lamaison,monfrère,ayantentendulemoteur,sortit.Ilsse
rencontrèrentdevantlaporte,s’embrassèrentchaudementet
pleu¬rèrentcommedesbébéstoutenéchangeantdesparoles
detendresseetensejurantdeneplusjamaisseséparer.

Jedoisavouerquemesyeuxsemouillèrentabondamment
devantcette expression sispontanée de leuramour.Quel
dom¬magequecettescèneentreunpetitpasteurruraletsa
compagnedetantd’annéesn’aitpasétécaptéesurpelliculeet
distribuée à toutes les maisons d’Amérique. Combien
merveilleuxileutétédemontreràtouslevisagedel’amour,du
véritableamour.Unamour,nédeleuradolescence,quiagrandi
durantleurjeunesse adulte,mûridurantleurâge moyen et
atteintsonzénithdurantlesannéesdoréesdeleurexistence.

L’amourvéritable estun processus d’évolution quise
com¬posedetouteslesémotions,detouslesproblèmes,de
touteslesjoiesetdetouslestriomphesconnusdel’homme.Il
estplussouventdurquefacile,exigeantquerémunérateur,plus
restrei¬gnantquelibérateur,etcomporteplusdeproblèmesque
deplaisir.TelfutlecasdeHuieetdeJewellZiglar.Ilspartirent
derienetseretrouvèrentsouventauboutdelacorde.Quand
celaleurarrivait,etcelaleurarriva,ilsfaisaientunnœudaubout
decettecordeets’yagrippaient.Elleeutsesenfants,ellefitla
cuisine,repassalelingedelafamilleetappuyaHuiedetoutesa
foietdetoutsonamourentoutcequ’ilfit.Illuidonnatoutde
lui-même.Ill’aima,illarespecta,illacaressaetluifitlacour
commele«joyau»qu’elleétait.Cinqgarçonsetunefille,cela
représentebeaucoupd’argent,beaucoupdetemps,beaucoup
d’amouretdediscipline;mais,ensemble,grâceàleurfoidans
leDieuTout-Puissant,ilsélevèrentunesplendidefamille.

Ce serait une inspiration pour quiconque d’observer
l’amourévidentquececoupledévouéettouslesmembresdela
famillemanifestentlesunspourlesautres.Jen’aijamaisvu
tantd’amournitantdeplaisirenunseulgroupe.Ilsn’ontbesoin
d’aucune distraction extérieure quand les enfants et les
petits-enfantsse
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réunissent.Huieprendlaparoleetquoiquejesoiscenséêtrele
marchanddemotsdelafamille,jeperdslavedettequandilnous
parled’«01dBullet»,son«chienparlant.»Ilpeutamuserjeunes
etvieux pendantdes heures.À travers toutcecibrille le
flambeaud’unamourqui— telunphare— appelleunmonde
confus à réviserses valeurs.Ilnous incite à assumerla
responsa¬bilité et l’opportunité que Dieu voulut quand il
sanctionnal’unitédelafamilleetproclamaqu’iln’estpasbon
quel’hommesoitseul.

Jecroisceci
Voussavezdésormaissansaucundoutequejesuisunde

cesgarsvieuxjeuquicroitenDieu,lafamilleetlapatrie.Etpour
quicesvœux— pourlemeilleuroulepire— nesontpasjuste
desmots.Cesontdeschancesderesteretdegrandirensemble.
Toutcommeontrempelebonacierparlachaleuretlefroid,et
commeonnepeutconstruirederoutessûresqu’enajoutantdes
collines,desvalléesetdescourbes,ainsilemariageetl’amour
sont-ils construits dans le creuset des épreuves et des
tribulations.Voilàpourquoiilestsiattristantdevoirdejeunes
hommesetdejeunesfemmessequitteraupremiersouffledela
tempêteavantmêmed’avoireuletempsdeseconnaître,encore
moinsdes’aimer.Ilsn’ontpaslamoindreidéedecequepeut
êtrel’amourentredeuxpersonnesresponsables.Ilsn’ontpas
apprisàdistinguerl’amouretlesexe— quipeuventêtreune
mêmepartieoudeuxjeuxentièrementdifférents.Quandlesexe
estunemanifestationdel’amouretqu’ilseconsommedansla
saintetédumariagec’estunechosevraimentadmirabletelle
queDieulavoulut.Quandiln’exprimequeledésir,ilestanimal
etégoïste.

L’amour— quoiqu’enpensentlepoèteetlescripteurde
télévision—n’estpasuneémotioninstantanée.Pourmapart,je
mesentisattiréeparmabelletêteroussedèsnotrepremière
rencontre.Jecrusquejel’aimaisquandjeluifislacouret
durantlespremièresannéesdenotremariage.Mais,entoute
franchise,je ne sus ce qu’étaitle véritable amourqu'après
vingt-cinq ansdemariage.Nouscélébreronsnotretrentième
anniversairedemariagele26novembreetnotreamournefait
quecroître.Elleestdebeaucouplaplusbelle,laplusfascinante
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rilafemmelaplusexcitantequej’aiejamaisvue.Qu’onme
donnelechoixdepassercinqminutesauprèsd’elleoudefaire
autrechose,etellel’emporterachaquefois.

Cecinesignifiepasquenoussoyonsd’accordsurtout,car
ce n’estpas le cas.Non plus que nous n’ayons pas de
discussions,carnousenavons.Celasignifiequ’iln’entrejamais
demaliceoud’amertumedansnosdifférends.Celasignifieque
chacunadmettrasanspeineuneerreuretsauras’enexcusers’il
estdansl’erreur.Nousnenousséparonsounenousendormons
jamais sans réglernos différends etnous réaffirmernotre
amour.NoussommestouslesdeuxreconnaissantsàDieude
nousavoiraccordéassezd’annéesensemblepourdévelopper
nosrapportsetdécouvrirlevraisensdel’amour.Nousprions
Dieu quTlnous accorde encore nombre d’années ensemble
avantd’entre¬prendreensemblenotremarchedansl’éternité.

Quelquesbonsconseilsàl’hommeetàlafemme
Examinons les étapes d’une méthode à suivre pour

construireoureconstruireunheureuxmariage.

1.Vousvousrappelezcequevousfaisiezavantd’être

mariésl’unàl’autre?Rappelez-vouscommentvousobserviez

votreconduiteentouttemps,vousmontriezcourtois,prévenant,

aimable?Voilàunbonmoyendegardersasoliditéàvotreunion.

Mêmes’iltraverseunmomentdifficile,vousluirendrezainsisa

premièrefraîcheur.

2.Lisez le livre de MaryCrowley,Moments with Mary
(MomentsavecMarie).Danscetrèsbeaupetitlivre,l’auteurfait
remarquerquelemariagen’estpasunrapportdecinquanteà
cinquante,maisdecentàcent.Lesmarisdonnentcentpour
centd’eux-mêmesaumariageetlesfemmesfontdemême.

3.Commencez et terminez chaque journée par une
déclara¬tiond’amourpourvotreépouxet,durantlajournée,si
c’est possible, consacrez trois minutes au téléphone
simplementpourcauseretexprimervotreamour.Aprèstout,le
meilleurmomentpourexprimervotreamouràvotreconjointest
avantquetoutautrepersonnelefasse.Detempsàautremettez
unmotd’amouràlaposte;ilvousencoûteraaussipeuquecinq
minutesparmois.
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4. Faites-luilasurprised’unpetitcadeauinattendu,d’une
carte.Cequicompteicin’estpaslavaleurducadeau,mais
l’intentionqu’ilexprime.CommeleditSirLancelot:«Ledonsans
ledonateurestnu.»Unautrepoèteexprimaéloquemment.la
mêmepensée:«Lesbaguesetlesbijouxnesontpasdes
présents,maisdesexcusespourdesprésents.Leseulvéritable
présentestunpeudesoi-même.»

5.PassezensembleunpeudetempsENRICHISSANT.Vousvous
rappelezcommentvous vous fîtes siardemmentla couret
commentvoustrouviezalorstantdetempspourlefaireavant
votremariage?Promenez-vous,oufermezlatélévisionetfaites
sentiràvotreépouxqu’il— ouelle— estlaplusimportante
personnedevotrevie.Ilouellel'est,quevousvousenrendiez
compteounonsurlemoment.

6.Soyezunbonauditeur.Soyezattentifauxmilledétails,
auxpetitsincidentsdelaviedevotreépoux.Souvenez-vous
qu’onfaitbienleschosespardevoir,qu’onlesfaitavecgrâce
paramour.Je fais remarquerune fois de plus que ce qui
commenceparundevoirsetransformeenamour.Vousserez
d’ailleurssurprisdel’intérêtquepeuventavoircertainesdeces«
petiteschoses.»

7.Neforcezpasvotremariouvotrefemmeàconcourir
avec les enfants pour votre attention. Gardez du temps
seulementpourluioupourelle.

8.Quandvousn’êtespasdumêmeavis,rappelez-vous
qu’on peut différer d’opinion sans pour cela se montrer
désa¬gréable.Cependant,vousnedevezjamaisvousendormir
sansavoirrésoluvosdifférends.Vousnedormirezpasbienet
cesdifférendss’installerontdanslesubconscientdechacunde
vousetdeviendrontunesourcedeproblèmescontinue.Vous
pouvezêtrehonnêtetoutenrestantsensible.

9. Dieu nous enseigne que l’homme doithonorerson
épouseetl’aimercommesonproprecorps(Éphésiens5,28).
DieupritEvesouslebrasd’Adam.Illapritdesonflanc,d’un
endroitsûretprotégé,afinquemarietfemmepuissentmarcher
ensemblesurlechemindelavie.Pourmieuxapprofondirlesens
dececoncept,lisezTheChristianFamily(Lafamillechrétienne)
deLarryChristanson,BethanyFellowship.
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10.Souvenez-vousqu’ilvousfaudrasouventvous«retour
nerenarrière»pourplaireàvotreconjointoulecomprendre.La
positionestpeut-êtreinconfortable,maiselleempêcheravotre
mariagedetomber.

11.Essayezcetterecettegarantied’unmariageheureux:
240ml d’amour
480ml deloyauté

720ml depardon
240ml d’amitié
25ml d’espoir

10ml detendresse
41 defoi

2001 derire

Prenezl’amouretlaloyauté,mélangezbienaveclafoi.

Mêlez avec tendresse,bonté etcompréhension.Ajoutez de

l’ami¬tié etde l’espoir.Saupoudrez généreusementde rire.

Cuisezausoleil.Servezdegénéreusesportionstouslesjours.

12.SuivezÉphésiens(4,32):«Montrez-vousaucontraire
bonsetcompatissantslesunspourlesautres,vouspardonnant
mutuellement,commeDieuvousapardonnédansleChrist.»

13.Priezensemble.Onalapreuvequeletauxdedivorce

entre les maris et les femmes qui prient ensemble

quotidienne¬mentestdemoinsdetroispourcent.

14.Quandseproduitl’inévitabledifférend,ilimportepeu
quel’unoul’autrefasselepremiergestederéconciliation.Mais
celuiquilefaitmontreplusdematuritéetd’amour.

Je le répète,le mariage n’est pas une situation de

cinquanteàcinquante,maisàcentpourcent.Jesuispersuadé

qu’ilestimpossibled’assurerlebonheurdesonconjointsansen

profitersoi-mêmeénormément.

Denouveau,j’insiste:vouspouvezobtenirtoutcequevous
voulezdelavie,sivousaidezassezdegensàenobtenircequ’ils
désirent.C’estparticulièrementvraidesconjoints.Essayez,vous
verrez.Sivousenfaitesréellementl’essai,vous*voilàqualifié
pourgravirlasecondemarchedel’escalier.Regar¬dez-vousbien.
Vousvoilàavecungrandsouriresurlevisage,prêtàfairele
deuxièmepasparcequevousrendezheureuselapersonnela
plusimportantedevotrevie.
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SECTIONQUATRE

Objectifs

But:I.Vousconvaincredel’importancedesobjectifsdansvotre

existencepersonnelleetprofessionnelle.

II. Expliquerpourquoilaplupartdesgensnesefixent

pasd’objectifs.

III. Identifierlasorted’objectifsquevousdevriezvous

fixer.
IV. Développerlescaractéristiquesdevosobjectifs.

V. Établiruneméthodedétailléepouratteindrevosbuts.

Lecturessupplémentaires

DavidSchwartz,THEMAGICOFTHINKINGBIG(Lamagiedevoir
grand)auxéditionsUnmondedifférentltée

DaleCarnegie,HOW TOSTOPWORRYINGANDSTARTLI-VING
(Triomphezdevossoucis,vivezquediable).
RobertH.Schuller,MOVEAHEADWITHPOSSIBILITETHIN¬KING
MarieBeyonRay,THEIMPORTANCEOFFEELINGINFE-RIOR
FrankJ.Bruno,THINKYOURSELFTHIN
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Lesobjectifssont-ilsvraiment
nécessaires?

Lacibleinvisible
Lenom deHowardHilléveilleraunéchodansl’espritde

biendesgens.Ilfutprobablementleplusgrandarcherquitendît
jamaislacorded’unarc.Iltiraitavectantdeprécisionqu’ilatué
unéléphantmâle,untigreduBengale,unlionafricain,etun
buffleduCapavecunarcetuneflèche.À quinzemètres,il
pouvaitsurpasserautiràl’arcpresquen’importequeltireur
d’armeàfeuaumonde.Aubulletindenouvelles,j’aisouventvu
HowardHillfrapperlacibleenpleincentre.Ilplantaituneflèche
aucentredelacibleetlafendaitaveclaflèchesuivante.Oui,
certes,HowardHillétaitunvirtuosedel’arcetdelaflèche.

Mais voiciquivous soulèvera les sourcils de quelques
centimètresaumoins.Moi,ZigZiglar,jepourraisbattreHoward
Hilldurantsameilleurejournée.Jepourraisfrapperlacibleavec
plusderégularitéqueHowardHilletjen’aijamaismaniéqu’un
arc etdes flèches d’enfant.Je poursuis.J’exigerais qu’on
imposeunlégerhandicapàHowardHill.Jevoudraisqu’onlui
bandelesyeuxetalorsjevousgarantisquejefrapperaisle
centredelacibleplusrégulièrementquelui.

J’espèrequevoustrouvezcetteanalogieridiculeetque
vousvousdites:«Certes,vouslepourriez.Commentunhomme
peut-ilfrapperune cible qu’ilne voitpas?»C’estune bonne
question.En voiciune autre pourvous.Sivous ne pouvez
frapperunecibleinvisible,commentpouvez-vousatteindreun
butinexistant?
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Avez-vousunecibleouunobjectif?Ilvousfautunbut
i<»l)|ectif)carilestaussidifficiled’atteindreunedestinationquin
existepasquederevenird’unendroitquin’ajamaisexisté.flien
sûr,jeparled’objectifsetdufaitqu’ilvousenfaut.A moins
d’avoirdesobjectifsdéfinis,précisetnets,vousneiruliserez
paslepotentielquiestenvous.Vousneréussirezpasclansle
rôlede«nomadeà-tout-faire.Ilvousfautêtre«unspécialiste
pertinent.»Etvous?Etvosobjectifs?Ceux-cisont-ilsbien
clairsouencoreplutôtimprécis?

Lavoieversl’échec
Laplupartdesgensont-ilsdesobjectifs?Apparemment

pus.Vouspouvezarrêtercentjeuneshommessurlarueet
demanderà chacun:«Commentvous assurez-vous d’être un
fehectotaldanslavie?»Dèsqu’ilserarevenudupremierchoc,
< hacun répondra probablement: «Que voulez-vous dire?
Com¬mentjem’assuredemonéchectotal?Jeviselesuccès.»
Cequiesttragique,c’estquelaplupartlecroient.Presquetous
noientqu’ils réussiront,mais les chances sontcontre eux.
J’in¬sistesurcecicar,sinoussuivonscescentjeunesgens
jusqu’àl'Agedesoixante-cinqans,cinqseulementd’entreeux
parvien¬drontàlasécuritéfinancière.Unseuldeviendrariche.
VousavezdemeilleureschancesàLasVegas.

Jen’arrivepasàcroirequel’échecrésulted’unmanque
d’occasions,carl’Amérique nous offre une gamme unique
d’oc¬casions.Ainsi,ilyaplusieursannées,unricheprisonnier
futrelâchédelaprisonfédéraled’Atlanta,enGéorgie.Ilavaitun
boitementdeperdantorganique.Pourtant,ilavaitaccumuléune
petitefortuneentenantuneboutiquedetailleurenprison.Après
lagrandeerreurquilefitemprisonner,ils’étaitjuréden’enpas
faireunepireensecontentantde«purgersasentence.»Ilse
servitdeson«temps».Vousavezlemêmechoix.

Les personnes qui ne réussissent pas dans la vie
cherchent-elles vraimentl’échec ?Je ne le crois pas.Leur
problèmeestqu’ellesnefontaucunplan.Lesobjectifsetles
planssontimportants;pourquoitantdegensn’enfixent-ilspas?
Une des principales raisons est la peur.Ils ont peur de
commettreuneerreurcarilscraignentdenepouvoiratteindre
lesobjectifsqu’ilssefixent.Ilsneveulentpasproclamerleur
échecàhaute
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voixoudevantleursamis,etdoncnes’engagentpas.Beaucoup
sedisentqu’ilssefixêrontdesbutssansenparleràquiconque.
Ilsnelesconfientmêmepasaupapier.Ainsi,s’ilsn’yarrivent
pastoutàfait,personnen’ensaurarien.C’estplussûretmoins
gênant.

Asuivreceraisonnement,jeferairemarquerqu’unnavire
estplusensûretéauportqu’enhautemer.Maislesnaviresont
étéconstruitspourça.Vousserezplusensécuritésivousne
vousengagezpas,maispourquoiauriez-vousétécréésinon?Je
suisconvaincuquevousavezétécréépouruneraison,dansun
but.Ce but consiste à obtenir de vous tout ce quiest
humainementpossibleafindevouspermettredecontribuerau
biendel’humanité.Desobjectifsvousaidentàfairedavantage
pourvous-mêmeetpourlesautresaussi.

Activitéouréalisation
Unhommeouunefemmesansobjectifsestunbateau

sansgouvernail.Il(ouelle)dériveraetn’avancerapas.Chacun
d’euxéchouerasurlesplagesdudésespoir,deladéfaite,du
décourage¬ment.JeanHenriFabre,legrandnaturalistefrançais,
fituneexpérienceinsoliteavecdeschenillesprocessionnaires.
Cesche¬nillessuiventaveuglémentlachenillequilesprécède.
D’oùlenom.Fabrelesdisposaavecsoinencercleautourdu
bordd’unpotàfleurs,desortequelachenilledetêtetouchaitla
chenilledequeue,bouclantainsilecercle.Aucentredupotà
fleurs,Fabreplaçadesaiguillesdepindontsenourrissentles
chenillesprocessionnaires.Leschenillessemirentàtourner
autourdupot.Ettournèrentettournèrent,heureaprèsheure,
jouraprèsjour,nuitaprèsnuit.Ellestournèrentautourdupotà
fleurs pendantseptjours etseptnuits entières.Enfin,elles
moururentdefaim etd’épuisement.Ilyavaitabondancede
nourriture à quelques centimètres de distance et elles
moururentlittéralementaffamées,carellesconfondaientactivité
etréalisation.

Bien des gens commettent la même erreur et, en
consé¬quence,nerécoltentqu’unefractiondelamoissonquela
vieleuroffre.Endépitdufaitqu’ilsontuneimmensefortuneà
portéedelamain,ilsn’enacquièrentqu’unefaiblepartieparce
qu’aveuglément,sanss’interroger,ilssuiventlafoulequitourne
enrondsansavancer.Ilsimitentlesméthodesetleshabitudes
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uuisnulleautreraisonquel’adagepopulaire:«Toutlemondeh

tait,fais-ledonc.»

Souscerapport,ilsressemblentà«cevieuxdecheznous.
»Safemmel’envoyaacheterunjambonàl’épicerie.Illelui
rapporta etelle luidemanda pourquoiiln’en avaitpas fait
couperleboutparleboucher.Levieuxvoulutsavoirpourquoi,
lilleréponditquesamèrel’avaittoujoursfaitainsietquec’était
làuneraisonsuffisante.Orsamèresetrouvaitlàenvisite.Ilslui
demandèrentpourquoiellecoupaittoujoursleboutdujambon.
Klleréponditquesamèrel’avaittoujoursfaitainsi.Mère,filleet
levieuxappelèrentlagrand-mèrepouréclaircircemystère.La
grand-mèreréponditqu’ellecoupaitleboutdujambonparceque
sarôtissoireétaittropcourte.Lagrand-mèreavaituneraison
pourjustifiersaconduite—maisvous?

Pasdebuts,pasdepartie
Permettez-moi d’illustrer l’importance des buts en

observantla scèned’unepartiedécisivedechampionnatde
basket-ball.Leséquipesonteffectuéleurréchauffement,elles
sontprêtesphysiquementpourlapartie.L’adrénalinelesenvahit
etilestclairquelesjoueursressententlatensiond’unepartie
decham¬pionnat.Ilsretournentauvestiaireetlesinstructeurs
leuradmi¬nistrentle«coupdel’étrier»avantl’action:«C’estla
minutedevérité,lesamis.Maintenantoujamais.Nousgagnons
ou nous perdons toutce soir.Personne ne se souvientdu
garçond’honneuràunmariageetpersonnenesesouvientdu
secondenliste.Cesoir,c’esttoutelàsaisonquisejoue.»

Lesjoueursréagissent.Lesvoilàsibiengonflésàbloc
qu’ilsarrachentpresquelesportesensortant.Enarrivantdans
lasalle,ilss’arrêtentnetetuneconfusiontotalelesatteint,qui
mèneàlafrustrationetàlarage,ilsremarquentqu’onaenlevé
lesbuts.Enragés,ilsdemandentcommentilsvontjouerune
partiesansbuts.Ilssaventquesansbuts,ilsnemarqueraient
pasdepoints,ilsnesauraientjamaiss’ilsontplacéunballonou
non. Ils ne sauront jamais ce qu’ils valaient contre la
compéti¬tion.Bref,ilsn’essaientmêmepasdejouerlapartiede
basket-ballsans les buts.Ces buts de basket-ballsont
importants,non?Etvous?Essayez-vousdejouerlematchdela
viesansbuts?Etdanscecas,quelenestlerésultat?
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Lavieestprécieuse
Unphénomèneintéressantseproduitdanslesmaisonsde

reposetderetraitedenotrepays.Letauxdemortalitébaissede
façon spectaculaire avant les jours de congés,les jours
spéciaux,lesanniversairesdenaissanceetdemariage.Bien
desgenssedonnentpourobjectifdevivreencoreun Noël,
encoreunanniversaire,encoreun4juillet,etc.Immédiatement
aprèsl’événement,lavolontédevivrediminueetletauxde
mortalitéremonteenflèche.Oui,lavieestprécieuse.Maiselle
neseprolongequesielletendversunobjectifimportant.Les
objectifssontimportantsdanslavieettoutlemondelesait.
Pourtant,soitparchoix,soitparindifférence,l’hommemoyen
continued’errerdanslavieensuivantlalignedelamoindre
résistance
— unnomadeà-tout-faireplutôtqu’unspécialistepertinent.

Feu MaxwellMaltz a écrit un livre que je ne vous
recom¬mandepasdelire,maisdedévorer.Qu’ildevienneune
partie intégrante de votre existence. Il s’intitule: «
Psycho-Cyberne-tics»*(Psychocybernétique).Derrièrecetitre
impressionnant,lelivreestsimple,superbementécritetfacileà
comprendre.Maltzcomparel’hommeàunebicyclettequantà
sonfonctionne¬ment.S’iln’avancepasversunbut,ilvacilleet
tombe.

Développezlepouvoir
Ilya quelques mois,j’eus le privilège de survolerles

chutesNiagaraenavionpourlapremièrefois.Enapprochant
deschuteslecommandantdel’avionannonçaparintercom :
«Mesdamesetmessieurs,àvotregauche,leschutesNiagara.
Ceuxd’entrevousquin’ontjamaisvuleschutesdehautdevriez
vous transporter à gauche de l’avion.C’est un spectacle
impres¬sionnant.»Jesuivissonconseilet,bienqueleschutes
fussentàplusieurskilomètresdedistance,jepusmerendre
comptedel’énormepouvoirqu’ellespossédaientenobservant
lenuaged’écumequis’enélevaitàdestrentainesdemètres.

En observantleschutes,une idée me traversa l’esprit.
Pendantdes milliers d’années,des trillions de tonnes d’eau
avaientfaitce sautde cinquante-cinq mètres ets’étaient
évanouies
*Lapsychocybernétiqueoul'accomplissementdesoipubliéauxéditionsUnmonde

différentltée.
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danslenéant.Etpuisunjour,unhomme,munid’unplan,avait
développéunepartiedecetimmensepouvoir,l’avaitdirigévers
un butspécifique etcréé des milliards de kilowattheures
d’électricitépouractionnerlesrouagesdel’industrie.Iléclaira
des milliers de maisons,récolta des tonnes de nourriture,
manu¬facturadesproduitsnombreuxetvariésetlesdistribua.
Des emplois furentcréés,des enfants instruits,des routes
construites,desbâtimentsetdeshôpitauxérigésgrâceàcette
nouvellesourcedepouvoir.Lalistedesesbienfaitsestpresque
infinie.Toutcelaparcequ’unhomme,arméd’unplan,dérivaune
partiedupouvoirdeschutesNiagaraetladirigeaversunbut
spécifique,unobjectif.Voilàcequejevousdemandedefaire.

Quelle«sorte»d’objectifs
Essentiellement,ilya sixdifférentessortesd’objectifs:

familiaux,mentaux,physiques,sociaux,spirituelsetfinanciers.
Au cours de ce livre j’intègre tous ces objectifs dans mes
exemples,mais le manque d’espace me force à ne me
concentrerque surune partie de ces objectifs.Étantdonné
qu’onpeut,avecquelquejustification,décriremaphilosophie
commeidéa¬liste,vousserezpeut-êtresurprisdel’espaceque
j’accordeauxobjectifsfinanciers.Nelesoyezpas.L’argent,à
supposerqu’ilsoitgagnédefaçonlégitime,estl’aunequisertà
mesurerlavaleurduservicerendu.Vousdevezgagnerplusque
vousn’avezbesoinparcequ’ainsivouscréezdespossibilités
d’emplois pourles moins doués que vous.Bien des gens,
faussantlesensdesÉcritures,commeilarrivesouvent,disent
quel’argentestlasourcedetouslesmaux.Non.L'amourde
l’argentestlasourcedetouslesmaux.

Ayantditceci,permettez-moid’insistersurle premier
commandement,qu’iln’estd’autreDieuqueJéhovah— etcela
inclutl’argent.Salomon,l’hommeleplussagequiaitjamais
vécu,déclaredansl’Ecclésiaste:«Celuiquicherchel’argentne
secontenterajamaisdel’argent.»Cequisignifiesimplement
quesil’argentdevientnotreDieu,ilnenoussatisferajamais,
quellequ’ensoitlasommepossédée.L’argent,jelerépète,n’est
qu’uneauneàmesurerlavaleurduservicerendu.Quellequesoit
votreprofession,etpresquesansexception,plusvousren¬drez
deservices,plusseraconsidérablelarécompensefinancière.

143



RENDEZ-VOUSAUSOMMET

Vousavezdéjàdécouvertqu’ilexistefortpeudesubstitutsà
l’argentquandvousenavezbesoin.Jepuisvousassurerqu’il
vautmieuxenavoir,quedenepasenavoir!

Desobjectifs!Pourquoi?

Ledictionnaireditqu’unbutestunecible,uneraisond’agir.
C’estunplan.Cequevousavezl’intentiondefaire.Sansréserve
aucune,j’affirmeraiquequiquevoussoyez,oùquevoussoyez,
etquoiquevousfassiez,vousdevriezavoirdesbuts(oudes
objectifs).J.C.Penney l’exprima fortbien quand ildit:«
Donnez-moiuncommisd’entrepôtavecunobjectifetjevous
donneunhommequis’inscriradansl’histoire.Donnez-moiun
hommesansbutetjevousdonneuncommisd’entrepôt.»Les
mères, les vendeurs, les ménagères, les étudiants, les
journa¬liers,les médecins etles athlètes devraientse doter
d’objectifs.Vousn’éclairerezpeut-êtrepasuneville,commeles
chutesNiagara;maisavecdesobjectifsprécisvouslibérez
votreproprepouvoiretvousdéclenchezlaréactionenchaîne
desévénements.

Nousparlonsdelanécessitédesefixerdesobjectifs?
Pouvez-vousimaginerSirEdmundHillary,lepremierhommeà
réussirl’ascensiondumontEverest,expliquantlafaçondontil
réussitsonexploit?Supposezqu’ildisequ’ilsebaladait,comme
ça,unjouretfinitparsetrouversurlesommetdelaplushaute
montagnedumonde!Ouleprésidentduconseild’administration
deGeneralMotorsexpliquantqu’ilaobtenuceposteenvenant
chaquejourautravailjusqu’aujouroùilestpromuprésidentdu
conseil!Ridicule— naturellement— maispasplusridiculeque
votrefaçondepenserquevouspouvezaccomplirquelquechose
designificatifsansbutprécis.

Unobjectifpeutêtreunchevalgagnant

Julieaimaitsoncheval,Irish.Mais,encemoment,elleétait
furieuse,blessée,désappointée,frustrée,lasse,découragéeet
triste.Pendantdes semaines,elle avaitpansé,nettoyé,fait
travailleretentraînécechevalpourleconcourshippique.Elle
s’étaitlevéeà3hlematindugrandjour,etfaitunegrande
toiletteàIrish.Lacrinièred’Irishétaitparfaitementtressée,sa
queueuneœuvred’art;sarobeluisaitcommedel’acierpoliet
sessabotsétincelaientdanslesoleil.Labride,lamartingaleet
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laselleavaientéténettoyéesetcirées.EtJulie,impeccablement
mise,avaitl’airdelapetitepoupéequ’elleestquandelleentra
dans l’arène pourle grand événement.Qu’arriva-t-il? Rien.
Absolumentrien.Irish,quiétaitunchevalàobstaclesrefusale
saut.Ellenevoulaitmêmepasfaireunecabriole.Descentaines
d’heuresdetravailetlerêved’unrubans’envolèrentenfumée
pourJuliequandsonchevalrefusalesautpartroisfoisetftit
disqualifié.

Commej’enfaislaremarquedansuneautresection,vous
pouvez,quandvousêtesfrustré,voustordrelesmainsetperdre
cequevousavezouremontervosmanchesetconquérirceque
vousvoulez.JulieZiglar,alorsâgéede16ansetpesantmoins
de quarante-cinq kilos,décida de remonterses manches et
d’avoircequ’ellevoulait— unchevalgagnant.Elleestimaleprix
d’Irish,mitune annonce dans le journal,résista à tous les
marchandagesjusqu’àcequ’elleeutobtenusonprix.Elleplaça
sonargentdansuncompted’épargneetsemitenquêtedu
chevalrêvé.Elle visita les écuries de la région,assista aux
exhibitions locales,luttoutes les publications hippiques et
décou¬vritenfinButterRum,unsuperbemaisjeunepur-sangde
deuxans.Cefutuncoupdefoudreimmédiatmaissubsistaitun
problème,ButterRum coûtaitbeaucoupplusqueleprixreçude
lavented’Irishetellerefusaobstinémentdelaissermamanou
papasolderladifférence.Cettesituationnefitqueralentirle
rythmedelacoursecependantcarJulieestunefillequicroit
que,sil’on veut quelque chose,ilfaut agir.Elle croyait
égale¬mentauprincipefondamentalquel’onserendaussiloin
quel’onpeutvoiretqu’unefoislàonvoittoujoursplusloin.Elle
trouvaunemploipourgagnerl’argentdespaiements.Lavente
d’Irish servitau premierversementet,selon une base de
paie¬mentsdifférés,elle acheta ButterRum.Elle chercha et
obtint
— enlespayantdesonargent— desconseilsprofessionnels
pourentraînerButterRum.Elle le fittravailler,etelle aussi,
durementetsouvent.Bientôt,ButterRum etJuliesemirentà
gagnerdesrubans.LemurdeJulieestcouvertderubansde
touteslescouleurs.OnluiaoffertpourButterRum quatrefoiset
demieleprixqu’elleenapayé.

Cequiestfascinantdanscettehistoire,outrelefaitqu’elle

concernemapetitefille,estqu’elleprouveunefoisdeplusque
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sinous désirons quelque chose avec assez d’ardeurnous
devons en faire un objectifprécis.Sinous nous acharnons,
commesil’échecétaitimpossible,ungrandnombredechoses
arriverontquiempêcherontquecelaseproduise.

*

Celafonctionnedanstouslesdomainesdelavie

AngeloSiciliano,unjeuneItalienmaigreetdéfavoriséde
Brooklyn,illustrebienunedeschosesquejedisais.Sonhistoire
commence au momentd’une visite d’un musée de Brooklyn.
Devantl’entréedumuséesetrouveunestatued’Herculequi
intriguefortAngelo.Ill’examinesoustoutessesfacettesetest
séduit par l’admirable musculature d’Hercule. L’énorme
puis¬sanceincarnéedanscephysiquelecaptive.Ledirecteurde
latournéel’étonneplusencorequandilluiditquelessculpteurs
grecsseservaientd’athlètescommemodèles.

Angeloneditpasgrand-chosemaisilbrûled’excitation.Il
seditquesiunautrehommepouvaitressembleràcettestatue
peut-être le pouvait-ilaussi.Vous représentez-vous ce petit
Italienmaigrichondesbas-fondsdeBrooklynrêvantainsietse
promet¬tantde ressemblerà une statue? En regardantson
maigrephysique,enlecomparantàlamagnifiqueprestancede
l’athlètegrec,ilsavaitquelarouteseraitlongueentrel’endroit
oùilsetrouvaitetceluiqu’ilvoulaitatteindre.Mieuxcependant,
ilcomprenaitqueleprixdusuccèsestinfinimentmoindrequele
prix de l'échec.Sivous comprenez ce faitfondamentalen
établissantvosobjectifs,ilvousseraplusfaciledefaireces
dépôtsquotidiensquisignifientlesuccèsàlabanquedela
réussite.

Angeloavaitbesoind’équipement,maisnepouvaitsele
payer.Ilsavaitquel’athlètegrecquiavaitservidemodèlepour
l’Herculedusculpteurn’avaitpasutiliséd’équipementonéreux.Il
inventadoncuneséried’exercicesquiopposaientunmuscleà
l’autre.Ilbaptisasaméthode«tensiondynamique.»

Unjour,Angeloetsesamiss’amusaientsurlatoiturede
l’hôtelAtlasàBroadway.UndesgarçonsmontraàAngelola
statue d’Atlasportantle monde surson dos.«Hé,lesamis,
cria-t-il,AngeloressembleàAtlas.»Eh,oui!AngeloSiciliano
ressemblaiteneffetàAtlas.Vousavezcomprisquejeparlede
CharlesAtlasquin’étaitaudébutqu’unpetitgarsmaigrepesant
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moinsdequarante-cinqkilos.Ildéveloppasibiensesquarante-
cinqkilosqu’onl’acclamauniversellementcommeleplusparfait
dumondeentier.Iln’avaitpasgrand-choseaudébut,maisilsut
utilisercequ’ilavaitaumieuxdesacapacité.

Vousne tenezsansdoute pasà développerun tasde
muscles,mais vous pouvez faire tout autant de progrès
mentale¬ment,financièrement,moralement,émotionnellement
ouspiri¬tuellementqu’Angeloenfitphysiquement.Établissez
vosobjec¬tifsetutilisezlesressourcesquevouspossédezavec
lemêmedévouement,lemêmeacharnementetvousobtiendrez
lesmêmesrésultats.

AllonsdemainàAcapulco—chaquejour

Supposonsqu’unvieilamivousappelledemainetvous
dise:«Monami,j’aidebonnesnouvellespourtoi.Tùpeuxfaire
unvoyagedetroisjoursàAcapulcoavecnotregroupesansqu’il
t’encoûteunsou.Nouspartonsdemainmatinà8hetnous
avonsdelaplacepourdeuxpersonnesdeplus.Lepatronnous
transportedanssonjetprivéetnousresteronsàsavillasurla
plage.»Votre première réaction sera peut-être.«Ce serait
merveilleux,maisj’aitantàfaire.Jenevoispascommentje
pourraismeprépareràtempsettoutfaireavantdepouvoiraller
quelquepart.»

Avantque vous puissiez répondre,votre bonne épouse
vousditqu’elleauneidéeetvoussuggèrededireàvotreami
quevouslerappellerezdansquelquesminutes.Vousraccrochez
etvousvousmettezàréfléchir,votrefemmeetvous.D’abord,
vousvousdemandez:«Qu’ai-jeàfaire?»voussortezlepapieret
lestyloetvousfaitesunelistedetoutcequevousavezàfaire.
Ensuite,vous établissez les priorités.Enfin,vous déléguez
certainesdecesresponsabilitésàd’autres.Vousrappelezvotre
amietvousdites:«Tùsais,jeviensdevérifiermonprogramme
etjepeuxmepermettrelevoyageaprèstout.»

Jegarantisquevousenferezplusdurantlesprochaines
heuresquevousn’enferieznormalementenplusieursjours.
N’est-ce pas? Dites:«Oui».Les raisons sontsimples.Vous
établissezunbut— vousvousengagez— vousfaitesuneliste
desobstaclesàsurmonter(cequevousaviezàfaire)etvous
vousmettezàl’œuvre.
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Unplans’impose

Vousadmettezévidemmentquevousaccompliriezbien
davantage en de telles circonstances. Puisque vous
accompliriezplusquevousneleferiezendeux,trois,quatreou
même cinq jours, permettez-moi une question. Pourquoi
n’allez-vouspasàAcapulcodemain— touslesjours?Jerépète.
Pourquoi— aufiguré— n’allez-vouspasàAcapulcodemain—
chaquejour?voussavezvous-mêmequevouspourriezexploiter
biendavan¬tagevotrevie.Presquetoutlemondesait»cela.
Transformons le « nomade à-tout-faire » en « spécialiste
pertinent,» en considé¬rantnos objectifs eten apprenant
commentlesétabliretcommentlesatteindre.



Chapitredeux

Caractéristiquesdesobjectifs

Enpremierlieu,lesobjectifsdoiventêtregrands
Quand vousétablissezdesobjectifs,quelque chose en

voussemetàdire:«Allons-y,allons-y».Etlesplafondss’élèvent.
Durantlessectionsetleschapitressuivants,nousallonsvoir
commentdesgensdetouslesmilieuxontréussi.Chacun,avec
sesobjectifs,àaccomplirdeschosesfabuleuses.Jeveuxque
vouslisiezattentivementleurshistoires,carc’estparchacune
d’ellesquejem’adresseraidirectementàvous.Vousdevezvous
mettre dans leurpeau.En faisantvôtre leuracharnementà
atteindrevosbuts,ilvousarriverad’étonnanteschoses— je
vouslepromets.

Pourêtreefficaces,desobjectifsdoiventêtregrands,car
seulunobjectifexigeantengendrel’excitationnécessaireàlà
réussite.Iln’yapasd’excitationdanslamédiocrité,dansleseul
faitdesemaintenirauniveaudesautres.Iln’yariend’excitantà
faireunversementsursamaisonousavoitureousimplementà
vivresapetitevie.L’excitantc’estdefairedesonmieux,ceque
vousneferezqu’enétablissantdesobjectifsappropriés.

C’estunfaitbienconnudanslemondedusportqu’un
athlète donnera une meilleure performance contre un
compétiteurdoué que contre un compétiteurmédiocre.Le
golfeur,lejoueurdetennis,lejoueurdefootball,leboxeur,etc.,
auronttendanceàserelâcherdevantunadversairemédiocreou
pauvre.C’estune des raisons quiexpliquentque tantde «
renversements»seproduisentdanslemondedessports.On
retrouvelephénomèneenpolitique.Bon,sil’objectif—quiestici
la«compétition»
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— quevousvousêtesdonnéestgrand(difficile),ilexigerade
vousvotremeilleureffort.Ilengendreradel’excitationetc’est
cetteexcitationquivouspermetd’agirausummum devotre
performanceetd’atteindrevosobjectifs.

Quandvousavezfaitdevotremieux,vouspouvezvous
coucherlesoiretvousdirehonnêtement:«Aujourd’hui,j’aifait
demonmieux.»Vousenrécolterezunebonneetsatisfaisante
nuitdesommeilparcequevoussaurezquevousavezfaitde
votremieuxpouratteindrecegrandobjectif.Ilestexcitantde
savoirque,tantque vous viserez les étoiles (votre grand
objectif),vousn’aurezpasunepoignéedebouepourvospeines.
Unsageditunjour:«Nefaitespasdepetitsplanscarilsn’ont
paslepouvoird’émouvoirl’âmedeshommes.»

Lafaçondontvousenvisagezlaviedétermineracequevous
entirerez.Prenezunebarredeferetservez-vousencomme
butoirdeporteetellevaudraundollar.Fabriquezdesfersà
chevauxaveccettebarreetellevaudraenvironcinquantedollars.
Prenezlamêmebarredefer,enlevezlesimpuretés,raffinez-la
enacieretfaites-endesressortsdemontresdeprécisionetelle
vaudraunquartdemilliondedollars.

Lafaçondontvousvoyezcettebarredeferfaittoutela
différence ;la façon dontvous vous voyez etdontvous
envisagezvotreavenirfaitégalementtouteladifférence.Ilvous
fautun grand objectif.Ilimporte peu que vous soyez une
esthéticienne,uneménagère,unathlète,unétudiant,unvendeur
ouunhommed’affaires,ilvousfautungrandobjectif.Certes,la
dimension del’objectifvariera selon lesindividus.BookerT.
Washingtonadit:«Vousmesurezladimensiond’uneréussite
auxobstaclesqu’ilafalluvaincrepouratteindrevosobjectifs»,
Jesuisd’accordavecluicar:«Àquiilaurabeaucoupétédonné,
ilserabeaucoupdemandé.»

Garanties,«Lespiresenville»

Ilyavaitprèsdel’épicerieoùjetravaillaisquandj’étais
jeune garçon,un torréfacteur à café et un comptoir de
cacahuètes.Onconnaissaitlepropriétairesouslesimplenom
d’«OncleJoe».L’arômeducafétorréfiéoudescacahuètesen
trainderôtirétaittrèstentantetattiraitunefoulechaquefois
quel’oncleJoerôtissaitl’unoul’autre.Ilrôtissaitlescacahuètes
surungrilau
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charbon,tourné à la main.Quand ilavaitfinide rôtirdes
cacahuètes,illesversaitdansunegrandeboîtedecarton.Il
emplissaitdessacsdecescacahuètes.Àcetteépoque,ilsse
vendaientcinq souslesac.Lesacrempli,ilenretiraitdeux
cacahuètesqu’ilplaçaitdansunepetiteboîte.Quand ilavait
terminésonremplissagedesacs,ilavaittoujoursplusieurssacs
supplémentaires dans sa « boîte-boni».Oncle Joe étaitné
pauvre,ilvécutlavied’unpauvrehommeetmourutpauvre.Il
pensait beaucoup à ses cacahuètes,mais les cacahuètes
n’étaientpassonproblème.

Jen’oublieraijamaisuneaffichequejevisenentrantà
ColumbiaenCarolineduSud,pourmerendreàl’universitéde
CarolineduSud.L’affichedisaitsimplement:«Cacahuètesde
Cromergarantieslespiresenville».Macuriositéexigeaitune
enquête.Quandilavaitlancésonaffaire,MonsieurCromer,me
dit-on,avaitfaitpeindrecemessagesurunepetiteaffiche.Elle
faisaitrirelesgens,quiachetaientlescacahuètes.Plustard,il
fitimprimerce slogan surles sacs etles gens achetaient
toujours.LetempspassaetMonsieurCromerengageaungrand
nombre de jeunes garçons pour vendre des cacahuètes
moyennantunecommission danslesruesdeColumbia.Ses
affichesdeve¬naientplusimposantesetsesaffairescroissaient.
Bientôt,ilobtintlaconcessiondescacahuètesàlafoiredeI
’ÉtatdeCarolineduSudetauxépreuvesathlétiques,ycompris

les parties jouées à l’université de Caroline du Sud.Son
commerce progressait et sa célébrité aussi. Aujourd’hui,
MonsieurCromerestun homme fortuné.Luiaussi,pensait
beaucoupauxcacahuètes.

Voicidoncdeuxhommesquivendaientlemêmeproduit
dansdesmilieuxàpeuprèsidentiques.L’unétaitpauvreetle
resta.L’autre aussiétaitpauvre mais ilne voulaitpas le
demeu¬rer.OncleJoeetmonsieurCromervendaientlemême
produit;maisleursobjectifsdifféraient.

Neblâmezpasvotreoccupation
Peuimportevotreoccupation.Quevoussoyezmédecin,

hommed’affaires,vendeur,pasteur,etc.,desgensrichesvivent
dumêmemétierquevous.Jeconnaisdeshommesrichesqui
gèrentdesstations-serviceetjeconnaisdespropriétairesde
stations-servicesquisontfauchés.Ilyaderichesvendeurset
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de pauvres vendeurs,de riches professeurs etde pauvres
profes¬seurs,derichesavocatsetdepauvresavocats.Laliste
estinfinie.L’occasionrelèvedel’individuetnondel’occupation.
Celle-cineprésented’occasionsquesil’individufaitsapart.

Quellequesoitvotreoccupation,ilyabiendesgensqui,
avec cette même profession,apportent beaucoup à cette
occupa¬tionetquigagnentbeaucoupd’argentenconséquence.
Vous ne devez pas votre succès ou votre échec à votre
occupation,maisàlafaçondontvousvousvoyezetvoyezvotre
occupation.De grands objectifs sontnécessaires parce que
vousdevezvoirgrandsivousvoulezunegranderéussite.

Endeuxièmelieu,lesobjectifsdoiventêtreàlongterme

Sansobjectifàlongueéchéance,vousrisquezd’échouer
surdesfrustrationsimmédiates.Laraisonestsimple.Toutle
monden’estpasaussiintéresséàvotresuccèsquevousl’êtes.
Vouspenserezparfoisquecertainesgenssetrouventsurvotre
routeetretardentvotreprogrèsdélibérément.Mais,enréalité,
vousêtesvous-mêmevotrepireadversaire.Lesautrespeuvent
vousarrêtertemporairement,maisvousêtesleseulquipuissiez
lefairedefaçonpermanente.

11arriveparfoisquedescirconstancesseprésententet
échappentàvotrecontrôle.Sivousn’avezpasd’objectifsàlong
terme,alorsdesobstaclestemporairespeuventêtreinutilement
frustrants.Lesproblèmesdefamille,lamaladie,unaccident
d’auto,ou descirconstancesindépendantesdevotrevolonté
peuventêtredesérieuxobstacles,maiscen’estpasobligatoire.
Dans un chapitre subséquent,je vous enseigneraià réagir
positi¬vementauxsituationsnégativescommeauxsituations
positives.Vousapprendrezqu’unéchec,peuimportesagravité,
peutêtreuntremplinetnonunepierred’achoppement.Cequi
estplusfacileavecunobjectifàlongterme.Pourquoi?Parce
quevousavancezaussiloinquevouspouvezvoiretquandvous
atteignez
l’endroitvousvoyezencoreplusloin.Pensée:Sivousattendezà
lamaisonquetouslesfeuxsoient«verts»vousn’entreprendrez
jamaisvotretrajetverslesommet.

Surmonterlesobstacles

J’écriscesmotsàbordd’unDC-10enroutedeLosAngeles

àDallas.Nousdevionsnousenvolerà17h15.D’inévi¬
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tables délais nous ontretardé jusqu’à 18 h 03.En quittant
l’aéroportdeLosAngeles,nousnousdirigionsversDallas,mais
en moins de vingtminutes,la situation avaitchangé.Les
courantsaériensdifféraientlégèrementdeceuxqueprédisaitla
météo au décollage,et nous avions un peu bifurqué.Le
comman¬dantajustasarouteetnousfaisionsdenouveaucap
surDallas.Voicimonpoint:mêmesinousétionsquelquepeu
déroutés,lecommandantnevirapasdebordversLosAngeles
pouryeffectuerunnouveaudépart.Demême,quandvousfaites
routeversvosobjectifs,soyezprêtàeffectuerquelquespetits
change¬mentsdecap.

Enétablissantvosobjectifsàlongterme,n’essayezpasde
supprimertouslesobstaclesavantledépart.Personne,mais
personne,n’entreprendraitjamais rien de sérieux s’ilfallait
d’abordsupprimertouslesobstaclessursaroute.Sivousaviez
appelélechefdepoliceavantvotredépartcematinpourlui
demandersitouslesfeuxétaientverts,ilvousauraitcrucinglé.
Voussavezparfaitementquevousvousoccupezd’unfeuàla
foisjusqu’àvotrearrivéeàdestination.Vousvousoccuperez
desobstaclesdetoutesorteaufuretàmesurequevousles
rencontrerez.Vousavancezaussiloinquevouspouvezvoiret
rendulàvousvoyezencoreplusloin.

Entroisièmelieu,lesobjectifsdoiventêtrequotidiens
Sivousn’avezpasd’objectifsquotidiens,vousêtesun

rêveur.Lerêveestbien,àconditiondel’appuyersurunfondde
réalitéettravaillerquotidiennementàleréaliser.FeuCharlie
Cullenexprimafortbiencetteidée.Iladit:«L’opportunitédela
grandeurne vientpas en cascade comme l’eau des chutes
Niagara;maislentement,unegoutteàlafois.»

Souvent,ladifférenceentrelesgrandsetceuxquilesont
presqueestcettecompréhensionquesivousvoulezungrand
succès,vousdeveztravailleràvousapprocherdevosobjectifs
chaquejour.Leleveurdepoidssaitques’ilveutréaliserungrand
objectif,ildoitdéveloppersesmuscleschaquejour.Leparent
quiveutéleverunenfantaimantetdisciplinédontilpuisseêtre
fieràjustetitresaitquelecaractèreetlafoisontforméspar
dosesquotidiennesd’enseignementetparl’exemple.Sinotre
objectifestd’accéderàunevieplusriche,notreobjectif
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quotidiendevraitinclureuneffortpourfairemieuxaujourd’hui
quehier.Sinousespéronschangeretaméliorernotresituation
nous devons,de toute évidence,nous transformeretnous
perfec¬tionnernous-même.Carnous devons être quelqu’un
avantdepouvoirfairequoiquecesoit.

Lesobjectifsquotidienssontlesmeilleursindicateurs— et
lesmeilleursconstructeurs— decaractère.C’esticiqu’entrent
enjeulapersistance,ladisciplineetladétermination.Ici,mettant
de côté le grand rêve ou l’objectifà long terme,nousnous
occuponsdeconstruirelesfondationsquitransformerontvotre
rêveendestin.Leschapitresportantsurleshabitudesdansla
section suivante vous aideront à acquérir des habitudes
quoti¬diennesconstructives.

Enquatrièmelieu,lesobjectifsdoiventêtreprécis

J’aiparlé plus tôtde «nomades à-tout-faire »etde «
spécia¬listespertinents».Voicipourquoi.Prenezlapluschaude
journéequelemondeaitjamaisconnue,lapluspuissanteloupe
quevouspuissieztrouveretuneboîtedecoupuresdejournaux.
Tenezlaloupeau-dessusdescoupuresdejournaux.Mêmeen
multipliantlapuissancedusoleilaumoyendelaloupe,vous
n’allumerezjamaisdefeu— sivousdéplacezconstammentla
loupe.Cependant,sivousfixezlaloupeetsivousenajustezle
foyersurlepapier,vousutilisezlapuissancedusoleilenla
multipliantparlalentille.Etvousallumezunincendie.

Peuimportelachaleur,lapuissance,letalentoul’énergie
quevouspossédez.Sivousnelesprenezpasencharge,sivous
nelesdirigezpasstrictementverslebut,vousn’exploiterez
jamaispleinementvotrecapacité.

Toutl’artdesechoisirunbutconsisteàviserunobjectif
spécifique etdétaillé.«Beaucoup »d’argent,une «belle »
maison,unemploi«bienrémunéré»,«plusd’instruction»,«vendre
da¬vantage», «faire quelque chose», «aider davantage la
commu¬nauté»,«êtreunmeilleurmari,unemeilleureépouse,un
meil¬leurétudiant,individu»,voilàdesbutstropvagues.Àtout
prendre,ilsnesontpasassezprécis.

Ainsi,au lieu d’une «belle» ou «grande» maison,vous

devriezvousfixerunobjectifétablidanslesmoindresdétails.
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Silesdétailsvouséchappentencore,accumulezlesmagazines
illustrésdephotos,dedessins,deplansdemaisonsquivous
plaisent.Examinez les idées etles concepts présentés lors
d’unesubdivisiondeterrains,lorsquelesconstructeursetles
agentsimmobiliersoffrentleursmodèlesauxvisiteurs.Visitez
nombre de maisons modèles,mais ne laissez pas croire à
l’agentquevousêtesunclientintéressépourl’ameneràvous
montrerplusieursmaisons.Celan’estpasseulementinjuste,
c’estmalhon¬nêteetcelavousretarderadansvotrerecherche.

Ayantcolligé un grand nombre d’idées,confiez-les au
papier.Combiendemètrescarrés,quellesortedeterrain,sa
location,lenombredepièces,lestyle,lacouleur,etc.Voyezun
dessinateur,demandez-luide vous esquisserun dessin très
sommaire (un étudianten artvous fera cela pourun prix
mi¬nime).Ceciesttrèsimportantcommevousleconstaterez
dansunesectionsubséquentedecelivre.

J’espèrequevouscomprenezquevousdevezutiliservos
renseignements etles appliquerprécisémentà votre propre
situa¬tion.Plusloin,jevousfourniraiuncertainnombredefaits
précis quis’appliquerontà «votre»situation.Sivous voulez
vraimentêtreefficace,vousdevezvouloirdeschosesquisoient
spécifiquesetdétaillées.

Réponseauxquestionsnonposées:desobjectifspeuvent-ils
êtrenégatifs?

Laréponseestcatégoriquement:«Oui».Desobjectifs
peu¬ventêtrenégatifssil’unedestroisconditionssuivantes
existe.Premièrement,votre butpeutêtre négatif sivous
n’acceptezpaslefaitquevousdevezêtrel’architectedevotre
réussite et que la «chance» ne fait pas partie du jeu.
Deuxièmement,votre objectifsera négatifs’ildépasse les
bornesdelapossibilité.Troisièmement,ilestnégatifs’iln’entre
pasdansvotresecteurd’intérêtsousivousl’établissezpour
plaireàquelqu’und’autre.

Attaquons-nous au plus grand problème de tous —
l’objectiftropambitieux,irréel.Dansbiendescas,l’individuse
donneunobjectiftropgrand,irréel,afindes’assureruneexcuse
lorsdesonéchec.L’individuquifaitceciplanifieinstinctivement
sonéchec.Ilchercheàgagnerlacompréhensiondesautres,
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suchantqu’ilsneleblâmerontpasden’avoirpasatteintl’impos
sible.C’étaitpeut-êtreleproblèmedujeunedel’histoireque
voici.

Ilyaplusieursannées,àlasuited’uneconférenceàDétroit
uuMichigan,unjeunehommedanslavingtaine,malvêtuet
d’une instruction limitée,s’approcha de moietme fitune
déclara¬tionsurprenante:«M.Ziglar,vousm’avezsibienrejoint
quejeveuxvousserrerlamainetvousdirecequevousavezfait
pour moiaujourd’hui. » Naturellement,je l’encourageaià
pour¬suivre(Paurais-jevouluquejen’auraispul’interrompre).
“Qu’ai-je donc fait?» lui demandai-je. Il répondit avec
enthou¬siasme:«Vousm’avezstimuléàgagnerunmillionde
dollars.»«Bon,c’estfantastique,répondis-je.J’espèrequevous
voudrezbienlepartageravecmoi.»Ilparutquelquepeuennuyé
:«Non,sérieusement,jevaisgagnerunmilliondedollarsetjele

feraicetteannée.»

Mevoilàdoncdevantunpetitproblème.Dois-jetuerdans
l’œufceténormeenthousiasmeoudois-jelaissersousl’empire
d’unobjectifimprobableetlelaisseréprouverunécheccomplet
?Jedisimprobableparcequ’unmilliondedollarsestpresque

vingtmilledollarsparsemaine.C’estunesommeconsidérable
pourunjeunehommefauché,sanstalentparticulieretavecpeu
d’instruction,etqui,ausurplus,nepossèdemêmepaslesdeux
milledollarsnécessairesàl’achatdesonpremierinventaire.Il
n’avaitpuaccumulerdeuxmilledollarsàvingt-cinqans.Etvoilà
qu’ilprétendaitengagnercinqcentsfoisplusenunan.

Fouillons encore un peu le problème.Luieut-ilfallu
seule¬menttroissemainespourtrouverdeuxmilledollarsqu’il
auraitété déjà en retard de soixante mille dollars surson
programme.Enyregardantdeprès,ilmesemblaques’iln’avait
puéconomiserdeuxmilledollarsenvingt-cinqans,illuifaudrait
entretroisousixsemainesdepluspouraccumulerlasomme.
Ensixsemaines,ilsetrouveraitdoncenretarddecentvingt
milledollars.Etilseraitalorsdéjàenbutteauxriresetaux
plaisanteriesdesesamisetdesesparents.Iljetteraitalors
l’épongeetvoudraitarrêterlaterrepourendescendre.Ilse
sentiraitde toute façon ridicule etvaincu.Ilpourraitalors
honnêtementdire:«Toutlemonderitdemoi»ou:«Toutle
inondeestcontremoi.»Lamêmeaventurepeutnousarriverà
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1
tous quand nous nous fixons des objectifs parfaitement
inacces¬siblesoutropgrands.

Sil’objectifestd’une dimension irréelle etque vousle
manquiezd’une grande marge,la gravité de l’échec pourrait
avoirunimpactémotionnelsurvosréussitesfutures,cequi
seraitextrêmementnégatif.L’échecpourraitaffecterquelqu’un
aupointdeledécouragerdetentertoutespèced’effort.Pour
cetteraison,ilvautmieuxsefixerunobjectifquisoitélevé,mais
accessible.

Unobjectifseraégalementnégatifs’ilestsituéhorsde
votresecteurd’intérêtetquevoustentiezseulementdeplaireà
quelqu’und’autre.Siunautrevousdictevotreobjectif,ilestfort
peuprobablequevousn’enayezpasderessentimentetceci
nuiraitàvosefforts.

Une autre indication que l’objectif est négatif est la
convic¬tionqu’ilcomporteunélémentdechance.(Substituez
couragepourchanceetj’accepteàcentpourcent).Lesgens
réussissentàatteindrelesommetquandilsontidentifiéleurs
objectifs, utilisé leurs talents et les ont constamment
développésparlaconcentra¬tionetlelabeur.Ilsontcrééleurs
«chances»grâceauxefforts,àl’engagementetàleursobjectifs
commeleserontlesvôtres.
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*

Etablirvosobjectifs

Oùêtes-vous?

Désormais vous devriez vous poser la question :«
Commentétablirai-jemesobjectifs?Vousm’avezconvaincuqu’il
m’enfaut,maisvousném’avezpasditcommentoudequelle
sorte.»Unebonnequestion.Enréalité,vousvousenrendrez
compte,ilestplusfaciled’atteindredesobjectifsquedeles
établir. Correctement établi,un objectif est une sérieuse
affirmationquevouspouvezl’atteindreetquevousl’atteindrez.
Commejel’aidéjàdit,lesuccèsestfacilequandvouscroyez.

Jevaisicimeservird’unexempletirédudomainedela

vente,envousfaisanttoutefoisremarquerquecesexempleset

cesméthodespeuventêtreappliquésàvotreprofessionouà

votretravail—quelsqu’ilspuissentêtre.

Sivousêtesunvendeuretquevousvoulezvendreavec
plusd’efficacité,vousdevezvousfixerdesobjectifs.Ilestutile
d’avoirquelque expérience de votre compagnie.Cependant,
quelle que soit votre expérience, il vous faudra une
documenta¬tionpourvousaideràétablirunobjectifquisoitàla
foisgrandetraisonnable.Lacartedumondelapluscomplètene
vousmèneranullepartsivousneconnaissezpasvotrepointde
départ.Ilvousfautunpointdedépart.Ladocumentationvous
aideraàsituercepointdedépart.Consacrezquelquesminutes
parjourpendanttrentejoursàlarédactiond’unrapportquivous
donnerauneidéeprécisedevotrecapacitédeproduction,de
votre pouvoirde travailetde votre emploidu temps.Vous
découvrirez que,grâce à la tenue de ce rapport,vous avez
produitdavantage durantles quinze dernières journées que
durant
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lesquinzepremières.Durantcettepériodedetrentejours,vous
devrezêtrefoncièrementhonnête.Aprèstout,c’estdevotre
avenirqu’ils’agit.Cerapportestpourvousetpourvousseul.

La tenue d’un rapport adéquat comporte plusieurs
dé¬marches.Primo,notezl’heuredevotreréveil,l’heuredevotre
leveretlemomentoùvousvousmettezàtravaillerdefaçon
productive.Secundo,notezletempsquevousprenezdurantla
journéepourdesactivitéspersonnelles:déjeuner,pauses-café,
appelspersonnelsetautresaffairespurementprivées.Tertio,
tenezunjournaldevosappelsd’affairespourdesrendez-vous,
devosvisiteséclairspourvousassurerunrendez-vous,devos
visites de service,de vos appels de référence,de vos
démonstra¬tions,dutempspasséenconversationdirecteavec
l’acheteuretduvolumedeventesobtenu.Enfin,tenezcompte
dutempscrépusculaire.C’estletempspassédanslessalles
d’attente,lestrentedernièresminutesd’unevisitedevente,le
temps consacré à examinervos fiches,etc.Au début,vous
trouverez cela difficile,mais cela devientplus facile avec
l’habitude,comme votre chiffre de production commence à
grimper.

Unefoisétablielagrilledevoshabitudes,ilestfacilede
l’améliorer.L’étudedevosrapportsvouspermettradetrouverle
meilleurjour,lameilleuresemaine,lemeilleurmois,lemeilleur
trimestre. Comparez vos meilleures mentions avec votre
nouveauprogramme.Vousdécouvrirezprobablementquevous
pouvezprendrevotremeilleurtrimestreet,ennelerépétant
qu’une fois, avoir votre meilleure année. Ceci variera
considéra¬blement selon votre produit. Les «produits de
consommation industrielle (ordinateurs, immeubles
commerciaux), ne produiront pas les mêmes variations
quotidiennes,hebdomadaires,men¬suellesquelesproduitsde
consommationhabituelle(brossesoucosmétiques).Etablissez
unbutspécifiqueet,danslaplupartdescas,plusélevé.Mais
souvenez-vous;ilvautmieuxhausserunobjectifauboutd’un
moisqued’avoiràleréduiredefaçonspectaculaire.

Ilesttrèssouventutiled’avoirensoiunespritcompétitif,
jetons un coup d’œilsurun système de défis.D’abord,les
avertissements.N’embrassez pas plus que vous ne pouvez
étreindre.Nedéfiezpaslechampiondèsledébutsivousavez
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rté un producteurmoyen.Ensuite,défiez l’homme quivous
précèdeimmédiatementetnonlechampion.C’estunebonne
méthode,surtoutsivousenfaitesun«double»défi.Ledouble
déficonsisteàbattrel’hommequivousprécèdeetvotrepropre
meilleure marque.De cette façon,vous ne gagnerezpas de
victoires par«chance» ou pardéfaut.Chaque victoire vous
affermirapourleprochaindéfi.Sinombreusesquesoientles
personnes qui vous précèdent, si vous vous efforcez
constammentdesurpasservotremeilleurrésultatvousferezde
constantsprogrès,beaucoupdeventesetbeaucoupd’argent.
Évidemment,sivouscontinuezdebattreceluiquivousprécède,
ilarriveraunjouroùiln’yaurapluspersonnedevantvous.

Cequiimporteleplus

Examinonsunpeulesobjectifssociaux,spirituels,mentaux,

physiques,financiersetfamiliaux.Voiciquelquesrèglesquivous

permettrontdevisercesobjectifsavecplusdeprécision.Certes,

vousvoudrezbienvousenrappeler,cesrèglesserontdenature

assezgénérales.Vousdevezévidemmentlestransposerdansle

sensdevotrepropresituation.

Vousdevriezmettreparécritleschosesquevousdésirez
etquevousattendezdevosefforts.Vousdirezpeut-être:«Sije
faisunelistedetoutesleschosesquejedésire,j’enauraipour
troisjours.»Vousverrezavecsurprisequeceserapluscourt
quevousnepensez.Inscrivezdonclespriorités.Évidem¬ment,
voustravaillerezsimultanémentàl’obtentiondeplusieursbuts.
Vouspourriezparexemplevousdonnerpourobjectifsd’êtrele
championdegolfduclub,leleaderdesventesdelacompagnie,
dedevenirleprésidentdel’associationparents-professeurset
unlaïquenotabledevotreéglise.Toutcelaenmêmetemps.
Danscecas,ilvousfaudradéterminerl’importancequevous
attachez à chaque objectif,carchacun exige du temps et
affectera votre travail. Il vous faudra peut-être vous
accommo¬deretvouscontenterd’unrendementdehuitaulieu
d’un championnatde club ou d’une participation normale à
l’associa¬tionprofesseurs-parentsàlaplacedelaprésidence.
Detoutefaçon,vousdevrezorganiservotreemploidutemps
pourat¬teindrecesobjectifs.
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Échelonsouobstacles

Vosobjectifsdéterminésparordred’importancerelative,
vousdevriezdresserunelistedesobstaclesquivousséparent
dechacun.Sicesobstaclesn’existaientpasvousauriezdéjà
obtenutoutcequevousdésirez.Votrelisted’obstaclesétablie,
vouspouvezvousprépareràlessurmonterselonunhoraire
précis.Presquetouteslessommitésenmatièred’administration
croientqu’ilsuffitd’identifierunproblèmepourqu’ilsoitàdemi
résolu.Vous serez étonné de la rapidité avec laquelle vous
surmontez les obstacles, une fois ceux-ci reconnus. En
surmon¬tantlesobstaclesquivousséparentd’unobjectif,vous
apprenezàsurmonterceuxquivousséparentdesautresbuts.

Dans le chapitre précédent,je vous parlais d’un jeune
hommequis’étaitfixélebutpeuréalistedegagnerunmillionde
dollarsenuneseuleannée.Jeluidonnaileconseilsuivant.Au
lieudechercheràobtenirlechampionnatdumondedèssa
premièreannée,pourquoinepass’yprendrecommeunboxeur
enquêteduchampionnatdumonde.Quandunhommedevient
unprofessionneldelaboxe,ilcommencepardéfierlegarsquile
précèdeenproportiondesaforce.Chaquesuccèsaugmente
son assurance etson expérience etilgrimpe l’échelle,un
barreauàlafois.Biendesboxeursprometteursontruinéleur
carrièreens’attaquanttroptôtàunadversairebeaucoupplus
fortetce,avantd’avoiracquisl’expériencenécessaire.

«En vous efforçantd’atteindre vos objectifs,dis-je au
jeune homme, avancez d’une façon plus progressive. »
Essentiellement,jeluiconseillaidedécouvrircequegagnaitle
leader.Ceciluipermettraitdedéfinirlacible.Jeluiconseillai
ensuited’établirlesgainsmoyensdesautresmembresdela
compagnie. Et j’ajoutai qu’il devait se fixer une somme
légèrementinférieureàcettemoyenneetselafixercommebut
dupremiermois.Jelecroyaiscapabledemieux,maisjevoulais
qu’ilacquière la confiance quirésulte d’un premierobjectif
atteint.La confiance estla servante du succès.Un premier
succès si modeste soit-il,facilite un plus grand succès
subséquent.Jeluidisenfindechoisirdesobjectifsàl’intérieur
de l’organisation etde se mettre à battre l’homme quile
précédait.S’ilpoursuivaitencesens,ildeviendraitendéfinitive
leproducteurnumérounetpourrait
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alorsviserdesobjectifsfinanciersplusélevés.Illuifallaitpour
réussirétablirsonprogrammeselonunebasequotidienne.

Qu’ilréussisseounonàatteindresonbutdeunmillionde
dollars estrelatif.S’ils’yprend de la bonne façon,je suis
persuadéquenotrejeunehommeavanceraplusloin,plusviteet
qu’ilseraenconséquenceplusheureux.Jen’aipasditqueson
objectif était impossible à atteindre.Je possède quelque
courage,maispasassezpouroserplacerunplafondabsolusur
lepotentield’unhommedécidé.

L’assurancedel’ignorance

Ilyaplusieursannées,àColumbiaenCarolineduSud,un
jeune vendeurde batterie de cuisine se trouvaitdans mon
bureau.Nousétionsaudébutdedécembreetnousfaisionsdes
planspourl’annéesuivante.Jeluidemandai:«Quelseravotre
chiffredeventel’anprochain?»Avecungrandsourire,ilme
déclara:«Je vous garantis une chose;je vendraiplus l’an
prochain que cette année.» À quoije répondis par un
commen¬taireetunequestion:«Merveilleux.Quelaétévotre
chiffredeventes,cetteannée?»Ilsouritetdit:«Jen’ensais
vraimentrien.»Intéressant,n’est-cepas?Ettristeaussi.Voiciun
jeunehommequinesavaitpasoùilsetrouvait,nioùils’était
trouvé mais, avec l’assurance que confère généralement
l’ignorance,ilsavaitoùilallait.

C’estmalheureusementlecasdelaplupartdesgens.Ils
nesaventpasoùilssontnid’oùilsviennent,maisilscroient
invariablementsavoiroùilsvont.Parlais-jedevous?Dansce
cas,ilétaittempspourvousd’achetercelivre.

Jeprovoquailejeunevendeurd’unequestion:«Aimeriez-
vousdevenirunimmorteldansledomainedesustensilesde
cuisine?»Bon,lemotimmortelestundéfienlui-même.Ilhappa
l’hameçonetréponditavecenthousiasme:«Comment?»«Facile,
luirépondis-je,vous n’avez qu’à dépasserle résultatde la
compagnie. » Cette fois,ilréagit avec beaucoup moins
d’enthousiasme.Ildit:«Cela vous estfacile à dire.Mais
per¬sonne,moiycompris,nedépasserajamaiscettemarque.»
Curieux,jeluidemandaid’expliquerlaphrase:«Personnene
dépasserajamaiscettemarque».Ilmeditquecerecordn’avait
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pasétéétablihonnêtementcarsondétenteurs’étaitfaitaider
parsongendreengardanttoutefoislamarqueàsonnom.

Encouragement—l’âmedusuccès

Leboitementdeperdantdujeunehommeétait:«Jene
peuxpasbattrecetexploitquin’estpashonnête.»Jeluiassurai
quelerecordavaitétéhonnêtementétablietrépétaimondéfi:«
Siunhommeaétablilerecordunautrepeutledépasser.»
L’encouragementétantl’âmedusuccès,jefismiroiterquelques
récompenses à ses yeux.D’abord,je luipromis que s’il
démolis¬saitlerecorddelacompagnie,onaccrocheraitson
portraitaubureau-chefàcôtédeceluiduprésident.Celaluiplut.
Etpuis,jeluidisquesaphotoseraitpubliéedanslesannonces
nationales etles articles de publicité etqu’ildeviendraitle
vendeurde«chaudrons»lepluscélèbredumonde.Celaluiplut
encore davantage.Enfin,je luidis qu’on luiferaitdon d’un
chaudronenor,oudumoinsenplaqué.Voilàpourlamotivation.
Mais ilavaitencore quelque doute surle chiffre de ventes
possible.

Jeluirappelaiqu’ilpouvaitdémolirlerecordenmultipliant
sameilleuresemaineparcinquante.Ilsouritetdit:«Celavous
estfacileà...»Jel’interrompis:«Etfacileàfairepourvous,si
vous vous en croyez capable.» Je ne l’avais pas encore
convaincu,maisilpromitd’yréfléchirsérieusement.Ceciest
important,caronabandonneaupremierobstacleunobjectif
tropfacilementaccepté.

Pasde«si»dansvosdécisions

Le 26 décembre,ilm’appela de chezluià Augusta en
Géorgie.Je n’aijamais niavant,nidepuis participé à une
conversationtéléphoniquecomparableàcelle-ci.Lesfilsontdû
chauffer.Ilsmetransmettaientlatensiondugarsd’Augustaà
ColumbiaenCarolineduSud.Ilmemitàjour.«Voussavez,
depuisvotrevisiteaudébutdumois,j’aitenuunrapportexact
detoutcequej’aifait.Jesaisquelchiffred’affairesj’obtienspar
leporteàporte,partéléphone,pardémonstration ou même
quandj’ouvremavalised’échantillons.Jesaiscombienjevends
durantchaque semaine de travail,chaque journée etmême
chaqueheure.»Et,dansungrandéland’enthousiasme,ilajouta
:
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■Jevaisdémolircerecord!»J’arrivaiàmettremonmotdansla
conversation:«Non,vousn’allezpasledémolir.Vousvenezde
lefaire.»

Jedisceciparcequ’iln’employapasuneseulefoislemot
«si».Cen’étaitpasunedécisionconditionnelle.Biendesgensne
font,touteleurvie,quedesdécisionsconditionnelles.Cenesont
pasalorsdesdécisionsvictorieuses,maisdespréparatifsde
défaite.Pascegars-là.Ilneditpas:«Jebriseraicerecordsi»je
nedémolispasmonauto.»Cequiestbiencarvoilàprécisément
cequiarriva.Ilneditpas:«Jevaisdépassercerecordsi»nous
n’avonspasdemaladiedanslafamille.»Ilyeneut.Ilneditpas:
«Jedépasseraicerecord«s’il»n’yapasdedeuilsdanslafamille.
Ilenterradeuxêtresaimés,dontunfrère.Ilneditpas:«Je
surpasseraicerecordsijeneperdspaslavoix.»Cequiestbien,
carsurlepointmêmed’atteindresonbutendécembre,ilperdit
l’usage de la voixpendantd’intermi¬nablesjournées.Non,il
avaitmûrementpesésadécisionetl’avaitsimplementénoncée:
«Jevaisbattrecerecord,point.»

Ilnousfautconsidérersonobjectifpourappréciervraiment
ladimensiondesonentreprise.Iln’avaitjamaisdépassétrente-
quatremilledollarsdechiffred’affairesenuneseuleannée,ce
quin’étaitpasmalàl’époque.Pourtantl’annéesuivante,vendant
lemêmeproduit,danslamêmerégion,aumêmeprix,illivraet
paya,entenantcomptedesannulationsetdesreftisdecrédit,
plusdecentquatremilledollarsd’ustensilesdecuisine.Ilvendit
donctroisfoisplusqu’aucoursd’aucuneannéeprécédente.En
conséquence,ildépassa le record.Soitditen passant,la
compa¬gnieluiaccordalesrécompensesprédites:lapublicitéet
le«chaudron»enor.

Plushabileetplustenace

Plusieursm’ontdemandés’ilétaitdevenutellementplus
habile.Jeleuraifaitremarquerqu’ilétaitquandmêmeunpeu
plushabile,aveconzeansd’expérienceaulieudedix.Onm’a
demandés’ilavailtravaillétellementplusfort.Jeleuraiditqu’il
avait travaillé un peu plus fort et certainement plus
intelli¬gemment.Ilavaitorganisésontempsetapprislavaleur
desminutes.Ilavaitdécouvertquedixminutesicietvingtlà
deviennentviteuneoudeuxheuresparjour.Cequiéquivautà
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huitoudixheuresparsemaine,ouincroyablementàcinqcents
ou sixcentsheuresparannée.Ou l’équivalentdecinquante
journées pleines de huit heures par année.Bref,ilavait
découvertquetoutlemonden’apassoixanteminutesparheure,
vingt-quatreheuresparjour,oumêmeseptjoursparsemaine.
Chacundisposeseulementd’autantdeminutes,d’heuresoude
journéesqu’ilutilise.Quandilcessadecompterletempsetse
mit à le faire compter pour lui, il put augmenter
considérablementsonchiffred’affaireset,malgrétout,disposer
deplusdetempspourlui-mêmeetpoursafamille.

Ilcommença par établir,en rédigeant ses rapports,
exacte¬mentoùilsetrouvait.(Vous,sivousêtesunvendeur,
vous devez l’imiter). Déterminez le nombre de contacts
nécessairesàl’obtentiond’unrendez-vous.Lenombred’appels
dontvousavezbesoinpourconfirmerunrendez-vous.Combien
deprésen¬tationsexigeunevente.Combinezcesfaitsavecle
tempsconnuqu’ilvousfautpourvousassurerunrendez-vous.
Combiendetempsilvousfautpourfaireuneprésentationet
bouclerune vente,ycompris les délais de déplacement,de
service,decorrespondance,etc.Munidecesrenseignements,
vous saurez vous situer.Ce n’est plus désormais qu’une
questiond’arithmé¬tique.Ainsiarmé,voussaurezcequiarrive
durantchaqueheuredetravail,maisneraccrochezpas.Vous
devrezpresqueaussitôthausservotreobjectif— souventde
façondramatique.Carvotreassurance— appuyéesurcesfaits
—vousrendrabeaucoupplusproductif.

En décomposantcette histoire en parties,nous nous
rendonscomptequecejeunehommeasuivitouslesprincipes
relatifsàl’établissementd’unobjectifetceuxquiengouvernent
laréalisa¬tion:

(1)Ilsedocumentasursasituation,oùilenétait.
(2)Ilétablit,surpapier,lesobjectifsqu’ilvoulaitatteindre

surunebaseannuelle,mensuelle,quotidienne.

(3)Ilsemontratrèsprécis(centquatremilledollars).

(4)Ilsefixaunbutàlafoisgrand—maisaccessible—

pourlamotivationetundéfi.

(5)Ilsefixaunobjectifàlongterme(unan)pour
échapperauxfrustrationsquotidiennes.
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(6)Ilfitlalistedesobstaclesquileséparaientdeson
objectifetformulaunplanpourlessurmonter.

(7)Ilsubdivisasonobjectifenprogressionsquotidiennes.
(8)Ilétaitmentalementprêtàsesoumettreàladiscipline

nécessairepouratteindresesobjectifs.

(9)Ilétaitabsolumentconvaincudepouvoiratteindreses

objectifs.

(10)Avantmêmequedébutel’année,ilsevoyaitdéjà

commeayantatteintsonobjectif.

Jereconnaisquemesexemplesneconviendrontpasà
touslescas;maislesprincipess’appliquerontàvotresituation.
Peut-êtrevoustrouverez-vousunjourdansunedenosclasses
d’enrichissementpersonnel,quelquepartaupays.Undenos
instructeurs peut alors vous aider à établir vos objectifs
spéci¬fiques.D’icilà,voiciquelquesréflexionsquivousseront
peut-êtreutiles.

Bonaujourd’hui,meilleurdemain
Prenons le cas d’une mère quidit:«Commentpuis-je

établiruneséried’objectifs?»Avanttout,unemèredevraitavoir
ungrandobjectif.Undesplusgrandsbutsqu’unemèrepuisse
avoirestd’enseigneràsesenfantscommentvivredansune
sociétécomplexeetsedébrouillerseuls.Assurerlebonheuret
lasantédesesenfants,leursoliditémoraleetémotionnelleest
ungrandobjectifpourunemère.Unobjectifàlongtermeserait
d’enseigneràsesenfantsàdevenirdesmembresutilesdela
société.Ellepeutaussiprêcherparl’exempleetparlaparoleet
lesaideràpasserl’éternitéauprèsdeJésus-Christ.

Undesmeilleursobjectifsquotidiensquenouspuissions
nousfixerestd’enseignerànosenfantsàsedébrouillertout
seuls.LesChinoisledisentfortbien :«Sivousdonnezun
poissonàunhomme,vouslenourrissezpourunjour,maissi
vousluienseignezàpêcher,vouslenourrissezpourlavie.»
Enseignezàvosenfantsàfairedeschoses,às’autodirigerdans
lavie,àgagnerleurvie.Quelmeilleurbutquotidienpourune
mèrequecelui-là?

L’objectifquotidiendechacundevraitêtredefairedeson
mieuxaujourd’huitoutenpréparantunmeilleurlendemain.
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L’avenirestl’endroitoù vous allezpasserle reste de votre
existence.Lesréussitesquotidiennessontautantdebriquesqui
édifientcetendroit.Sivousplacezchacunedecesbriquesavec
soin,ettouten observantles méthodes suggérées,vous
construi¬rezenfindecomptevotreescalierverslesommet.
Pourbienétablirvosobjectifsvousdevezbiencomprendreque
l’ascenseuresthorsd’usage.Vousdevrezprendrel’escalieret
grimperunemarcheàlafois.Heureusement,lesmarchessont
clairementindiquéesetvousinvitentàlesmonter— jusqu’au
sommet.



Chapitrequatre

Atteindrevosobjectifs

Soyezhonnêteenversvous-même
Quandj’aicommencécelivre,lesmotsvenaientfacilement

*is’exprimaientaisément,dumoinsdansmonesprit.Quandj'ai
écritlesmots:«Vouspouvezalleroùvousvoulezaller;luirece
quevousvoulezfaire,avoircequevousvoulezavoir,pireceque
vousvoulezêtre»,jedoisavouerquej’aimiscesmotsdevant
moiet,non sans satisfaction,me suis dit:«C’estbien.»
Malheureusement,ilmefalluttenirlafeuilledepapierquelque
distancecarilyavaituntourdetailledecentquatrecentimètres
etquatre-vingt-douzekilosentrecesmotsetmoi.Ibutenles
lisant,jememisàréfléchiretàmeparleràmoi-même.(Cen’est
passimaldeseparleràsoi-même.Pasmalnonplusdese
répondre— maissivousvousentendezgrogner«Hein?»àla
réponse,vousêtesendifficulté.C’étaitexactementlasituation
danslaquellejemetrouvais).

11mevintàl’espritqu’unlecteurfiniraitunjourparme
demandersije croyais vraimentce que je venais d’écrire.
L’honnêtetépartantdesoi-même,jedusréévaluerchaquemot
(juej’avaisécrit.Bref,j’enarrivaiàceci— sijelecroyais,je
devaislevivreetsijenelecroyaispas,jenedevaispasl’écrire,
lemedemandaienfindecompte:«Es-tuvraimentcequetu
veuxêtre,Zig?»

Enmedébattantaveccettequestion,ilmedevintdeplus
enplusévidentquejedevraisbiffercepassagedulivreou
trouverdifficile de vivre avec moi-même.Ilétaitégalement
inévitablequej’auraisàrépondreàdefortgênantesquestions,
linoutre,monfilsavaithuitansetjecroyaisfermementqu’un
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pèredoitpouvoircouriravecsesenfantsaumoinsjusqu’àl’âge
dedouzeans.A lafaçondontjecourais,j’auraismêmedela
peine à attraperle mien.Ce quime poussa à agir,c’est
l’insis¬tancedematêteroussequimerépétaitderentrermon
estomac
— alorsquejustement,jelefaisaisdéjà.

Heureusement,Dallasestlelieu du «centreaérobique»
fondéparledocteurKenneth Cooper.On appelleledocteur
Coopersoitlemédecindel’Aviation,soitlemédecin«courant».
Ilafaitdesrecherchesconsidérablessurleconditionnement
aérobique du corps. Quand vous voyez trotter quelqu’un
(jog¬ging),c’estprobablementparsuitedel’influencedirecteou
indirectedudocteurCooper.J’obtinsunrendez-vousetsubis
l’examendecinqheures.Ilscommencèrentparmesoutirertrois
litres (du moins,j’en eus l’impression) de sang.Ils n’en
finis¬saientplus d’emplirces petites fioles.Je crus qu’ils
fondaientune banque de sang dontj’allais être le principal
fournisseur.Puis,ilsm’immergèrentdansunréservoird’eaupar
troisfoispourdéterminerlaquantitédegraissequej’avais.Ils
découvri¬rentquej’étaisdulardpuràvingt-quatrepourcent,ce
quin’étaitpasprécisémentidéal.Ensuite,ilsmemirentsurune
trépigneuseetmebranchèrentsurunemachinepourvérifier
mesbattementsdecœuretmonpoulsdurantlamarche.La
duréedevotremarcherévélaitvotreconditionphysiqueetjefus
mortifiéden’avoirdépassé«l’horrible»quedequatresecondes.

L’examenterminéettousleschiffresréunis,ledocteur
RandyMartin,lemédecinquim’examinait,meconvoquaàson
bureaupourdiscuterdesrésultats.Avecungrandsourire,le
docteurMartinm’expliquaqu’ilfaisaitanalyserlesrésultatspar
ordinateur,queleschiffresprouvaientquemonpoidsn’étaitpas
excessif.Cependant,m’assura-t-il,leschiffresprouvaientque
j’étaistropcourtdetreizecentimètres.Jeremarquaiquece
n’étaitpassimal.MaisledocteurMartinpensaquej’étaisen
conditionphysiqueremarquable,pourunhommedesoixante-six
ans.Jeluirappelaiquej’enavaisquarante-six,sonexpression
changea de façon dramatique.« Vous êtes en abominable
condi¬tion,dit-il.En fait,sivous étiezun bâtiment,je vous
condamne¬rais.»Jevoulusnaturellementsavoircequ’ilme
fallaitfaire.LedocteurMartinétablitdoncunprogrammeprécis,
détailléenblancetennoir,qu’ilagrémentad’unsermonpour
boni.



LliSOBJtCIUS

Avantlafindecelui-ci,jemesentaisunpeucommelepetit
garçonquidemandeunequestionàsonpère.Celui-cirépond:«
Pourquoine pas demanderà ta mère ?» Le petitgarçon
rétor¬que:«Jenevoulaispastantenapprendre.»

Unpâtédemaisonsetuneboîteauxlettres

Deretouràlamaison,mafemmemedit:«Jesupposeque
tu iras courir par tout le voisinage. » Je répondis par
l’affir¬mativeetelledit:«Sijedoisavoirunpetitgarçongrasde
quarante-sixanscourantparlevoisinage,jeveuxqu’ilaitaussi
belleallurequepossible.»Ellealladoncaumagasinm’acheter
des chemises etdes shorts pouralleravec les espadrilles
achetéesselonleconseildudocteurMartin.

DurantmonentretienaubureaududocteurMartin,jefis
quelquechosedetrèsvilain.J’aipourexcuseden’avoirpaslu
AnnLandersàl’époque.Annditqu’iln’estnigentilnihonnêtede
déchirerdes pages d’un magazine appartenantà quelqu’un
d’autre.Jelesavais;jenepeuxhonnêtementm’abriterderrière
elle.Jevolailapageannonçantdesshorts«jockey».Sivousne
lisezpaslesannoncesdeshorts«jockey»,jevoussuggèrede
regarderaumoinsl’illustration,laprochainefoisquevousen
verrezune.Vousverrezqu’ilsnemettentpasleursshortssur
desgarsobèses.

Lelendemain matin,à la premièresonneriedu réveille-
matin,jesautaihorsdu lit,j’enfilaimatenuedesportetje
chaussaimesespadrilles.Et,m’élançant,jecourusautourdu
pâtédemaisons,toutseul.Lejoursuivant,jefisbeaucoup
mieux.Jecourusunpâtéetjusqu’àlapremièreboîteauxlettres.
Letroisièmejour,cefurentunpâtéetjusqu’àladeuxièmeboîte
auxlettres,puisunpâtédemaisonsetjusqu’àlatroisièmeboîte
aux lettres jusqu’à ce qu’enfin je fasse le tourdu pâté de
maisons.Ayantmarquécegrandpoint,j’éveillailafamilleetleur
annonçaiceque«papaavaitfait».

Etpuis un jourje courus un demi-kilomètre,puis un
kilomètre,unkilomètreetdemietenfindeuxkilomètres.Jeme
misàlagymnastique.Jefissixtractionspuishuit,puisdix,puis
vingt,trenteetenfinquarante.Aujourd’hui,j’exécutemêmele
«push-up» quiconsiste à battre les mains au sommetdu
mouvement.Jefisensuitedesredressementsassis,huitlepre¬
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mierjour,puisdix,puisvingt,puisquarante,quatre-vingtjusqu’à
centvingt.Résultatnet:jeperdisdupoids,montourdetaille
diminua.Jerespectaimonrégime(jecessaimêmedemangerà
l’église).Sérieusement,jememisaurégimeetj’enreparlerai
dans un moment.Mon poids diminua de quatre-vingt-dixà
quatre-vingt-onze,dequatre-vingt-onzeàquatre-vingtetenfinà
soixante-quinze.Montourdetailles’abaissadelamêmefaçon:
cent quatre, quatre-vingt-quinze, quatre-vingt-huit, quatre-
vingt-six.Dixmoisaprèslejourouj’avaisécritquejepèserais
soixante-quinzekilosetmesureraisquatre-vingt-sixcentimètres
detourdetaille,c’étaitréussi.

Jeconfessequedurantcespremièresjournées,haletant,
essoufflé, je me demandais ce qu’un homme gras de
quarante-sixanspouvaitbienfaireainsi,suantdehorsalorsque
sesamisdormaientconfortablementdansleurlit.Biendesfois,
quandleréveille-matinretentissait,jerestaislàunmoment,me
demandantsitoutcelaenvalaitlapeine.Etpuis,j’apercevaisce
tourdetailledecentquatrecentimètres,jem’imaginaislepetit
gars maigre dans les shorts de jockey etje me posais la
question:«Zig,veux-tuavoirl’airdetoioudugarsdansces
shorts?»Jenevoulaispasmeressembleretjesautaishorsdu
lit.

Établirunobjectif,lesprincipes
Sijevousdonnecesdétailsc’estqu’ilsmettentenjeutous

lesprincipesquidoiventprésideràl’établissementdesobjectifs
etàleurobtention.C’étaitmonobjectifet,commemacrédibilité
était enjeu, l’appât se trouvait dans l’objectif lui-même.
L’objec¬tif étaitgrand.Assez grand poursignifierun défi
importantetpourmeforceràexploiteràfondmesressources
pouratteindre le but.Mais celui-cin’étaitniimpossible ni
irresponsable.Sij’avaischoisideneperdrequedeuxkilos,alors
personne,saufpeut-êtremafemme,n’auraitsuquej’avaisperdu
lemoindrepoids.Commeleskilosfondaient(quandvousles
suez,ilsne semblentpasfondre)etque mon tourde taille
diminuait,mafamilleetmesamismevantèrentàquimieux
mieux.Ce me futune aide précieuse.Je sentis mon état
s’améliorer et mon niveau d’énergie s’accroître.Le temps
consacréàcourirmefutrenduavecbonisousformed’uneplus
grandeenduranceautravail.
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Ladimensiondel’objectifestd’uneénormeimportance,
bansunchapitreprécédentjesoulignequ’unobjectifpeutêtre
trop grand.Mais rappelez-vous que j’agissais icisous la
directiond'unmédecinqualifié.L’objectifétaitclairementdéfini
— trèsspécifique.Lacibleétaitbienenvue.L’objectifétaità
longterme.Ilmerestaitdixmoisentrelejouroùjeprisma
décisionnlapublicationdemonlivre.Perdreseizekilosme
paraissait
• lill'icile,peut-êtreimpossible.Jusqu’àcequejedivisele
nombrel»i»idixetmerendecomptequ’ils’agissaitseulement
deperdreunpeuplusd’unkiloetdemiparmois.Cecimerendit
monoptimisme,cequiestvraimentimportantsivousentendez
at¬teindrevotreobjectif.Heureusement,jemerendiségalement
iomptequej’auraisunvraiproblèmesurlesbrassij’attendaislt
vingt-neuvièmejourdechaquemoispourperdreunpeuplusd'un

kiloetdemi.
Jesubdivisaidoncl’objectifen«versements».Jeconstatai

que,pourperdreseizekilosendixmois,ilmesuffisaitdeperdre
cinquante grammes par jour.C’est alors que je m’excitai
vraiment.Seizekilos,c’estbeaucoup,unkiloetdemin’estpas
irllementdepoids,maiscinquantegrammes,c’estsipeu.Je
lùivaispasgagnéseizekilosenunenuitetjen’allaispasm’en
iMbarrasserenunenuit.Levieiladagequemesuréaukilomètre,
•'estuneépreuve,etmesuréaucentimètreestunjeuestvraini
raisonduphénomèneappeléparlespsychologues«action
•nretour».Chaquepasenavant,chaqueréussite,oudansmon
•uchaqueparcelledepoidsperdueaugmentaitmaconfiance
•Muslesuccèsprogressifduprojet.Oui,lesuccèsengendrele
çurcès. Voilà pourquoi il est si important,lorsque vous
établissez©Ipoursuivezunobjectifd’arrangerleschosesde
tellesortequevousayezunpetitsuccèsquelconquetousles
jours.Cetteactionpositiveaugmentevotreconfiance.Vousen
venezàespérer,àvous«voir»accomplissantunpeupluschaque
jour,cequisignifiequevousvousrapprochezchaquejourun
peu plus du t«u<La seule façon d’atteindre des objectifs à
longueéchéanceesid’atteindreenroutedesobjectifsàbrève
échéance.Gardez!oilfixésurl’objectifmajeur,maisn’oubliez
pas qu’en attei¬gnant ces objectifs quotidiens vous vous
approchezdeplusenplusprèsdesobjectifsàlongueéchéance.

Fixezunelimitedetempsraisonnable.Certes,sij’avais

pu»jetédeperdreseizekilosentrente-cinqansoumêmeen
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trente-cinqmois,l’élément-tempsauraitététropprolongé.Par
ailleurs,sij’avaistentédeperdreseizekilosentrente-cinqjours,
celaauraitétéencoreplusridicule.Leprojetn’eutpasseulement
frisél’impossible,ileutpeut-êtredésastreusementcompromis
ma santé. Mon programme-temps était ambitieux, mais
raison¬nableetréalisable.

Mapréparationmentaleàl’épreuveétaitunautrefacteur
affectantl’objectif.Jenepensaispas«payerleprix»,maisplutôt
de«jouirduprix.»Jecomparaislesavantagesd’unpoidsnormal
contrel’obésité,d’unebonnesantécontreunemauvaiseetilne
mevenaitjamaisàl’espritquejepayaisunprix,jelesavourais.
Onpaieleprixd’unemauvaisesanté.Onjouit,onbénéficied’une
bonnesanté.

«Savourez»leprix

Insistonsunpeusurcepoint.J’étaisàtroiskilosdemon
butquandjesubisunerupturedelavésiculebiliaire.Ilfallut
quatrejoursaumédecinpourdiagnostiquerlemal.Et,pendant
ces quatre jours,j’enduraiune vie de souffrance.Quand ils
intervinrentenchirurgie,unabcèss’étaitformésouslefoieet
j’étais empoisonné.Le médecin me ditque mon excellente
conditionphysiqueàl’époquejouaunrôleimportantdansma
guérison.Envérité,matêterousses’étonnaquejeneressente
aucunedouleurdel’opération.Enraisondeproblèmes,illeur
étaitimpossibledefairel’ablationdelavésiculeetjedusdonc
retournerà l’hôpitaldeux mois plus tard pourune seconde
opération.Durantcesdeuxmois,l’exercicem’étantinterdit,mon
corpsdevintflasque,enmauvaisecondition.Enconsé¬quence,
j’eusuneconvalescencepénible.Non,jesuiscomplète¬ment
persuadéqu’onnepaiepasleprix,maisqu'onenjouit,qu’onle
savoure.Etcelas’appliqueàtouslesdomainesdel’existence.
Vousnepayezpasleprixdusuccès(souvenez-vous,lesuccès
consisteàacquérirunequantitéraisonnable,ouconsidé¬rable,
detouteslesbonneschosesdelavie),vousenjouissez.

J’atteignismonobjectifparcequejevoyaisclairement,en
esprit,sacomplèteréalisation.Jecessaidemevoircommele
jovialhommegrasetcommençaiàmevoircommel’aimable
garsmince.Résultat:jedevinssvelteetjemesensmieux
qu’auxcoursdesvingtdernièresannées.Jecroishonnêtement
avoirajoutédesannéesàmavieetdelavieàmesannées.
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Enlevez-le,pourdebon
Bon,sivousavezunproblèmed’embonpointàrésoudrede

façon permanente, voici quelques principes à observer.
Pre¬mièrement,assurez-vousquel’idéeetladécisiondeperdre
dupoidsviennentbiendevous,quevousn’avezpascédéaux
incitations d’un autre.Deuxièmement,allez voirun médecin
svelte. Un médecin affligé d’embonpoint ne connaît pas,
n’ac¬ceptepasounecomprendpasleseffetsdévastateursd’un
excèsdepoidsconsidérable.Ilnesauraitvoustransmettrela
convictionouvousdonnerl’appuipsychologiquenécessaireà
l’observationd’unprogrammed’amaigrissement.Troisièmement,
nevousser¬vezpasdepilulescommebéquillespsychologiques.
Vousn’êtespasdevenugras(déplaisant,cemot,hein?— àvoir
commeàentendre)àmangerdespilules,etceneserontpasles
pilulesquivousaiderontàmaigrirdefaçonpermanente.(Siles«
pilu¬les»étaientefficaces,verrait-ondesmédecinsobèses?)

Quatrièmement,assurez-vousquevotremédecin estun
penseurpositifetnonquelqu’unquivousdiracequevousne
pouvezpasmanger.Personnellement,jen’aipaslemoindre
intérêtpourcequejenepeuxpasmanger.Vousdevriezvous
préoccuper uniquement de ce que vous pouvez manger.
Faites-enlalisteetgardez-labienenvue.Observezlebonvieux
principeB.S.(dubonsens)surlechapitredurégimeàsuivre.Ne
vousembarquezpas— jevousensupplie— dansundeces
pro¬grammes quivous promettentl’amaigrissementsans la
faim.(Toutcequ’untelprogrammedetrentejoursvousfera
perdredefaçonpermanenteseraunmoisdevotretemps).Dans
la plupartdes cas,une seule chose a accumulé toutcet
embonpoint:(L’habitude:unemauvaise).Vousmangieztropet
uneseulechosevousendébarrassera:(L’habitude:unebonne)
:mangermoinsavecunenourrituremieuxéquilibréedurantun

certaintemps.Vousn’avezpasgagnédix-huitkilosenunseul
week-end!C’estla«bouchéedeplus»quivousadéconfit.

Sérieusement,lesrégimes-éclairsontdeuxvices.D’abord,
perdredupoidsetleregagnerdétruitvotreimagedevous-même.
Ensuite,vousabusezdevotrecorpsetvoussurmeneztoutvotre
système(demandezpourquoiaumédecinsvelte).

Laissez-moivousparlerhonnêtement.Sivousprenezvotre

amaigrissementausérieux,ilyauradesmoments—plusieurs
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moments—oùvousaurezfaim,dufaitquevousperdezdupoids.
Voilà un fait,acceptez-le etpartez de là.Ilvous sera utile
d’inscriredesmotsmagiquessurunefichedeseptpardouze
centimètres.Sivousêtesunhomme,écrivez:«J’aifaim?Oui,
maisc’estleprixd’unetransformationde«lard»à«maigre».Si
vousêtesunefemme:«J’aifaim?Oui.Maisc’estleprixd’une
transformation de«grosse»à «svelte».Oh!Vousaurezfaim,
maisvousenrirezaulieud’enpleurer!

LelivredudocteurBruno,ThinkYourselfThin,«Pensez-
voussvelte»,vousaiderasivoussongezsérieusementàvous
occuperdevous,pourvous.Jevoussuggèrederevoirlasection
surl’opiniondesoietdevousrappelerquevousméritezd’être
sainetsvelte.Rappelez-vous:leplaisir(tropmangerpourvous)
estéphémère;maislebonheur(êtrecontentd’unevieplus
saine,plussvelte,pluslonguedecinqàvingtans)estbeaucoup
plusdurable.

Lesbénéficesmarginauxquiaccompagnentlapertede
poidssonttropnombreuxpourlesénumérerici,maisj’insiste
surceci.Quandvousaurezatteintlepoidsquevousvousêtes
fixécommeobjectif,votreimagedevousetvotreassurance
augmenterontde façon spectaculaire ets’étendrontà bien
d’autressecteursdevotreexistence.Souvenez-vous,lesuccès
engendrelesuccès.

Soyezunentraîneurdepuces

Auchapitretroisdecettesectionsurlesobjectifs,jevous
airaconté l’histoire du vendeurd’ustensiles de cuisine qui
aug¬mentasonchiffred’affairesdetrente-quatremilleàcent
quatremilleenunan.Voicilerestedel’histoire.

Cequifitladifférenceestcequijustifiel’histoire.Ilapprit
unechosequiluipermitdemultipliersonchiffred’af¬faires.Il
apprità«entraînerdespuces.»Savez-vouscommententraîner
despuces?Non,jesuissérieux.Ilestparticulièrementimportant
quevoussachiezcomment,carlesuccèsestàceprix.Jerépète
:vous ne connaîtrez pas le grand succès,en affaires ou

autrement,tantquevousn’aurezpasapprisàentraînerdes
puces.C’estunfait.Bon,vousvoulezsavoircommententraîner
despuces,hein?Ditesoui.
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Vousentraînezdespucesenlesenfermantdansunejarre
ferméed’uncouvercle.Lespucessautent.Ellessauterontdonc
etfrapperontlecouvercleconstamment.Enlesregardantsauter,
vousnoterezunechoseintéressante.Lespucescontinuentde
sauter,maisellesn’arriventplusàfrapperlecouvercle.Etpuis,
etc’estunfaitconstaté,vouspouvezenleverlecouvercleet,
bienquelespucescontinuentdesauter,ellesnesauterontpas
horsdelajarre.Ellesn’ensortirontpasparcequ’ellesensont
incapables.Laraisonestsimple.Ellessesontconditionnéesà
nesauterquejusqu’àunecertainehauteur.Unefoisqu’ellesse
sontainsiconditionnées,c’esttoutcequ’ellespeuventfaire.

Êtes-vousun«sinap»

L’hommeleurressemble.Ilentreprendlarédactiond’un
livre,l’ascension d’une montagne,le bris d’un record,une
contributionquelconque.Audébut,sesrêvesetsesambitions
sontillimités,mais,surlechemindelavie,ilsecognelatêteou
sefouleunorteildetempsàautre.Résultat:ildevientunSINAP.Un
SINAPestunepersonnequiestSujetteà17nfluenceNégativedes
AutresPersonnes.Remarquezqu’onpeutêtreSina-péparles
personneslespluspositivesdumonde.Ainsi,quandJoeLouis
étaitchampionpoidslourddumonde,il«sinapa»constamment
sesadversaires.Lapeurlesparalysaitsibienqu’ilsdevenaient
desvictimesfacilespoursesredoutablestalents.QuandJohn
WoodenenvoyaitsesBruinsdel’universitédeCalifornieàLos
Angelessurlecourtdebasket-ball,sesadver¬sairesétaientsi
souvent«sinapés»quelaquestionsetrouvaitsouventréglée
avantmêmequenerésonnelasirène.C’estunedesraisonsqui
justifientquel’universitédeCalifornieàLosAngelesagagnédix
championnatsnationauxendouzeans.

J’aiun amiintime à la compagnie Kirby que j’accuse
souventde « sinaper» ses collègues,les superviseurs de
divisions,tleconcourirpourlasecondeplace.Ilsecontentede
sourire.MaisJim Sperryaétélepremierduranttreizeannées
consécu¬tives et chaque année il augmente son chiffre
d’affaires.Heureu¬sementpourlui,Jim saitquesescollègues
visentsa place,mais le suivent.Jim encourage les autres
superviseursdetoutesleslaçonspossiblescarilsaitqueplus
la bataille pourla première place sera dure,plus sa propre
divisionseraproductive.
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Quand JackNicklausavance surle tertre de départet
propulsed’unmouvementdedeuxcentsoixante-quinzemètres
enpleincentre,lefaitsuivred’uncoupd’angleàtroismètresdu
piquetetfaituntroudifficiledetroismètres,beaucoupdeses
adversairessont«sinapés»horsdelacompétition.Enpas¬sant,
c’est une des raisons pour lesquelles les instructeurs
ensei¬gnentàunathlèteàmenersonproprecombatouàjouer
saproprepartiesanspermettreàl’adversairedeluidicterson
jeu.

Le«sinap»écoutelesidiotiesnégativesdes«prophètesde
malheur»quiluifournissentdesexcusespourl’insuccèsaulieu
desméthodesdesuccès.IIacquiertainsisonpropreboitement
deperdant.Cen’étaitpaslecasdenotreenthousiastevendeur
d’ustensilesdecuisine.Nonseulementn’était-ilpasun«sinap»,
maisilavaitperdusonboitementdeperdantets’étaitfixéun
grand objectifà long terme :briserle record etdevenirle
meilleurvendeurdebatteriesdecuisineaumonde.Sonobjectif
quotidien:vendrelavaleurdetroiscentcinquantedollarspar
jourdetravail.Lerésultat:iltriplasonchiffred’affairesenunan.
Sijeconnaissibienl’histoiredecejeunehomme,c’estqu’ilest
monfrèrecadet.Jesuistrèsfierqu’ilaitappliquélesprincipes
del’entraînementdespucescarilestdevenul’undesmeilleurs
conférenciersetformateursdevendeursd’Amériqueetenseigne
maintenantàd’autresàatteindreleursobjectifs.

L’infranchissablebarrière

RogerBannisterestleplusremarquabledesentraîneursde
puces.Pendantdesannées,lescoureursavaienttentédecourir
le1,61km enmoinsdequatreminutes.Labarrièresemblait
infranchissableparcequelescoureursétaientdes«si-naps».
Unathlètepouvaitproclameraumonde:«Jevaiscourirle1,61
km enquatreminutes.»Maisquandilplaçaitleboutdupiedsur
samarque,l’échodelavoixdesonentraîneurluirésonnaitdans
l’oreille:«Lemieuxquetuaiejamaisfaitestquatreminutes6
secondes.Jenecroispasquetupuissespasserlabarrière.De
toutefaçon,nousl’avonsétabliscientifiquement,etjedouteque
l’onpuissejamaisfranchircettebarrière.»Ilserappelaitaussile
verdictdumédecin:«Vous,courirle1,61km enquatreminutes?
Maisvotrecœurvoussortiraducorps.Vousnepouvezpasle
faire.»Lesmédiasd’informationdiscu¬
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taientlonguementdu1,61km enquatreminutesetl’opinion
généralevoulaitquedecourirle1,61 km en quatreminutes
dépasse la capacité physique d’un être humain.Résultat:
l’athlèteétait«sinapé»horsconcours.

Roger Bannister n’était pas un «sinap». Il était un
entraî¬neurde puces.Ilcourutdonc le 1,61 km en quatre
minutes.Et,partoutdanslemonde,desathlètescoururentle
1,61km enquatreminutes.JohnLandyd’Australieleréussit
moinsdesixsemainesaprèsqueBannisteraitfranchilabarrière.
Jusqu’àprésent,onacouruplusdecinqcentsfoisle1,61km en
moinsdequatreminutes;etl’undescoureursavaittrente-sept
ans.ÀunerencontreàlapistedelaN.C.A.A.àBâtonRougeen
Louisianeenjuin1973,huitcoureurscoururentle1,61km en
moinsdequatreminutes.Ilsavaientfranchilabarrièredequatre
minutes,nonpasparcequel’hommeétaitdevenutellementplus
rapide physiquement,mais parce qu’elle étaitun obstacle
mentaletnonuneimpossibilitéphysique.

Sivousn’avezpasencorecompris,unentraîneurdepuces
estunepersonnequisautehorsdelajarre.Ilestactionnéde
l’intérieuretiln’estpas«sinapé»pardesinfluencesextérieures
négatives.Pouraideràcomprendreetàidentifierlesentraîneurs
depuces,j’inclusundiplômed’entraîneurdepucesàlafindece
volume.La seule façon pourvous de réussirdans tous les
domainesdelavieestdedevenirunentraîneurdepucesqualifié.
Ilconvientdoncquejevousdécriveexactementcequ’estun
entraîneurdepuces.

Ouvrirlesportespouratteindrevosobjectifs
LegrandHoudiniétaitunmaîtremagicienautantqu’un

fabuleuxserrurier.Ilsevantaitdepouvoirs’évaderden’importe
quelle cellule de prison au monde en moins d’une heure,à
condition d’yêtreenfermédanssesvêtementsdeville.Une
petitevilledesîlesBritanniquesfitconstruireuneprisondont
elleétaitextrêmementfière.EllelançaundéfiàHoudini.«Venez
essayerdevousenéchapper».Houdiniadoraitlapublicitéet
l’argent.Ilaccepta donc.Ilsentit,à son arrivée,les esprits
enfiévrés.Iltraversatriomphalementlavilleetserendittout
droitàlacellule.Ilrespiraitlaconfiance.Houdinienlevason
vestonetsemitàl’œuvre.Ilavaitcachédanssaceintureune
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lamed’acierflexible,dureetsolidededeuxcentcinquantecinq
millimètresdontilseservitpourattaquerlaserrure.Trente
minutesplustard,ilavaitperdusonairconfiant.Auboutde
deuxheures,Houdinis’écroulacontrelaporte— quis’ouvrit
d’elle-même.Onnel’avaitjamaisverrouillée— saufdansson
esprit— cequisignifiaitqu’elleétaitaussibienferméequesi
milleserruriersl’avaientmuniedeleursmeilleuresserrures.

Dans le match de la vie,vous découvrirez que le fait
d’établirvosobjectifsetd’ouvrirvotreespritvousouvrira la
portedesestrésorsetdesesrécompenses.Enréalité,laplupart
desportesferméesnelesontquedansvotreesprit.Oh!J’aurais
dûdireneVêtaientquedansvotreesprit— carvousouvrezle
vôtredeplusenplusàmesurequevoustournezlespages—
non?

Voyezlaroute
LemajorNesmethétaitungolfeurdeweek-endquijouait

généralementdanslesquatre-vingt-dix.Ilcessacomplètement
de jouerpendantseptans.Chose étonnante,ilréussitun
soixante-quatorzelapremièrefoisqu’ilrevitunterraindegolf.
Durantsoncongésabbatiquedeseptans,ilnesuivitaucune
leçondegolfetsaconditionphysiquesedétériora.Enfait,il
vécutcesseptannéesdansunepetitecagequimesuraitenviron
1,37m dehauteuretunpeuplusde1,52m delongueur.Ilétait
alorsprisonnierdeguerreauViêt-nam.

Sonhistoireillustrebienquenousdevonsvoirlaroutesi
nousespéronsenatteindreletermeetaccomplirnosobjectifs
danslavie.LemajorNesmethfutmaintenudansl’isolement
pendantcinqansetdemicommeprisonnierdeguerre.Ilnevitet
ne parla à personne.Ilétaitincapable de suivre un régime
normald’activitéphysique.Durantlespremiersmoisilnefit
presqueriend’autrequed’espéreretdeprierpoursalibération.
Puisilcompritqu’illuifallaitfairequelquechosedepositifs’il
voulaitconserverlaraisonetsurvivre.Ilchoisitdoncsonterrain
degolfpréféréetsemitàjoueraugolfdanssacage.Enesprit,il
jouaitlesdix-huittrouschaquejour.Illesjouaitdanslesplus
infimesdétails.Ilse«voyait»vêtudesoncostumedegolfdès
sonarrivéeaupremiertertre.Ilsereprésentaittouslesgenres
detempspossibles.Il«voyait»lesdimensionsexactesdudé
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de sable,le gazon,les arbres,les oiseaux et tous les
embellisse¬mentsapportésauterrain.Il«voyait»avecprécision
lafaçondontilplaçaitsamaingauchesurlebâtonetlafaçon
dontiltenaitlamaindroite.Iltentaitdetenirsonbrasgauche
bien droit.Ilse forçaità tenirle regard fixé surla balle.Il
s’efforçait d’exécuter le ballant en arrière lentement et
facilement tout en gardant toujours l’œilsur la balle.Il
«pratiqua»sonballantetcequisuitlecoup.Ilobservaitensuite
l’envoldesaballeenpleincentreduterrain.Illaregardaitse
déplacerenl’air,frapperlesoletroulerjusqu’àl’endroitprécis
qu’ilavaitvisé.

Ils’accordaitlemêmetempsenespritqueceluiprissurle
terraindegolf,comptantchaquepasverslaballequ’ilvenaitde
frapper.

Exercicesanspression
Septjoursparsemainependantseptans,iljouadix-huit

trousdegolfparfait.Ilnemanquapasuneseulefoisunseul
coup.Laballenerestapasuneseulefoishorsdugodet.Parfait.
Lemajorréussitainsiàoccuperquatreheuresentièreschaque
jouretà conserversa raison parle faitmême.Ilaméliora
grandementsonjeu.Sonhistoireillustreleprincipequejeveux
vousfairevoir.Sivousvoulezatteindrevotreobjectif,vousdevez
envoirlaroutedansvotreespritavantd’yparvenir.

Sivousdésirezuneaugmentationdesalaire,unemeilleure
chanceavecvotrecompagnie,demeilleuresnotes,unmeilleur
gâteau,unemeilleuresouricière,lamaisondevosrêves,etalors,
permettez-moi de vous supplier de relire cette histoire
attentivement. Suivez exactement cette méthode quelques
minuteschaquejouretlejourviendraoùnonseulementvous«
verrez»laroute,maisvousaurezatteintl’objectif,vousserezlà.

Nousl’avonsdit,c’estdel’exercicesanspression.C’est
unesituationoùriend’importantn’estenjeuavantl’épreuve
finale.C’estlecasdujoueurdebasket-ballquilancedesballes
depratique,lebotteurquipratiquedesbottésavantlapartie,du
jeune médecin s’exerçantsurdes cadavres à la faculté de
médecine,duvendeurquifaitsadémonstrationdevantlaclasse
deformation.Sivouspratiquezassezsouventsanspression,et
quelquesoitvotredomained’activité,vousaurezunemeilleure
performancequandlapressionseferasentir.
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Dansmonproprecas,etnousparlonsicid’amaigrissement,
frme«représentailaroute»enfixantclairementdansmon
espritl’imagedugarssvelte.J’étaisdécidéàluiressembler.Je«
essaidemevoircommelejovialbonhommegrasafindedevenir
l’aimablehommesvelte.

Le même principe s’applique dans nos vies
professionnelles,lietteSundinlaseulefemmequisoitgérante
régionalepourla«WorldBookEncyclopedia»résumeensa
personne cette philo¬sophie d’entraîneur de puces ou
d’explorateur mental de la route, l'ôt dans sa carrière,
l’employeurdeBette,uneimportanteueiérie,prévintBettequ’en
dépitdesacompétenceetdesondévouementautravail,ellene
seraitjamais promue parce qu’elle étaitune femme.C’était
inacceptablepourunepersonnequiallaitsauterhorsdelajarre.
Elledémissionnadoncsansmalice,nihésitationniregret.

Bette travailla pendant deux ans pour les guides
d’Amériqueavantquesamèrenelisel’annoncedanslejournal
quiallaitchangersavie,MarshallFielddeFieldEnterprisesavait
publié cette offre d’emploiet cherchait une personne au
caractère impeccable etdésireuse de rendre service.Bette
répondità l’annonce,etaprès plusieurs hésitations,accepta
d’êtreforméeAlavented’encyclopédies.

Elledébutabrillammentetréussitensuitedanstousles
secteursdel’entreprise.Elledevintgérantedesuccursaleenl%0.
Ellen’avaitalorsaucuneambitiond’allerplusloin.Sonievenu
étaitexcellent,ellerentraitchezellechaquesoir,elletaisaitun
travailqu’elleaimait(partagersachanceavecd’autresetles
aideràseréaliser)etellenetenaitpasà«franchird’échelons»,à
sortirdesrangsdelasociété.

Elle modifia ses objectifs,cependant,caren 1974,la
compagnieréorganisasonréseaudeventeetenvoyalevice-
présidentdesventessurlaroute.CeciexcitaBette.Ellepouvait
maintenant travailler au large avec un minimum de
déplacements,lillevisad’embléelepostedegéranterégionale
quiestunevice-présidence.Pasn’importequellerégion,maisla
régionquiétaitleMidwest.Moinsd’unanplustard,elleobtenait
leposteeonvoité.
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BetteSundinsoulignedeuxfaitssignificatifs.Ellefaitface
àlavieavecmoinsdetensionetplusd’assuranceparcequ’elle
asamaindanslamainquigouvernelemonde.Etaussiparce
qu’ellese«voyait»dansceposteavantdel’atteindre.Elle
insistesurceciqu’elleaétéunegérantedesuccursalependant
quinzeans,carellesevoyaitengérantedesuccursaleetnonen
géranterégionale.Quandellese«vit»engéranterégionale,elle
devintunegéranterégionale.Oui,vousdevezvoirlarouteavant
d’enatteindreleterme.

Rouilleetstramoine

HeartsellWilson,unorateurrenommé,racontecomment,
étantpetitgarçondansleTexasdel’Est,iljouaitavecdeuxamis
surunevoieferréeabandonnée.Undesescompagnonsétaitde
taillemoyenne,l’autreétaitplutôtcorpulent.Lesgarçonsse
défiaientàquiiraitleplusloinsurlavoieferrée.Heartselletson
amidetaillemoyennefaisaientquelquespasettombaient.Le
petitobèsemarchaitetmarchaitetnetombaitjamais.Enfin,sa
curiositéexaspérée,Heartsellvoulutconnaîtresonsecret.Son
ami lui répondit que Heartsell et leur autre compagnon
regar¬daient sans cesse leurs pieds et tombaient en
conséquence.11expliquaqu’ilétait,lui,tropcostaudpourse
voirlespieds.Ilsedonnaitdoncunecibleauloinsurlavoie(un
objectifàlongterme)etmarchaitverscetendroit.Aumoment
del’atteindre,ils’entrouvaitunautre(avancezaussiloinque
vouspouvezvoiret,quandvousyarrivez,vousvoyeztoujours
plusloin)etrecommençait.

Voicil’ironie.Laphilosophiedujeunehommecorpulent
étaitquesivousvousregardezlespieds,toutcequevous
apercevrezc’estdelarouilleetdesstramoines.Parcontre,si
vousregardezàquelquedistancelelongdelavoie,vousverrez
laroute.Commec’estvrai!

J’aimeraissoulignerunautrepointdevue.SiHeartsellet
son amis’étaient tenu la main,ils auraient pu avancer
indéfini¬mentsanstomber.Cela,c’estdelacoopération— non
seulementavecsonsemblable,maisaveclesloisdel’univers.
Commel’aditGeorgeMatthew Adams:«Celuiquien aide
d’autresmonteraencoreplushaut».Vouspouvezobtenirtoutce
quevousvoulez
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delavie,sivousaidezassezd’autresgensàenobtenircequ'ils
veulent.Jelerépéteraisouventaucoursdecelivre,parcequ’on
aconvaincuungrandnombredejeunesque,pouratteindrele
sommet,ilfautmarchersurlesautres,enabuser,lesexploiter.
Cequiestlecontrairedelavérité.

Lesoiescanadiennesconnaissentd’instinctlesloisdela
coopération.Elles volenten V etchangentfréquemmentde
leader.L’oiedetêtefendl’airetcréeainsiunvidepartielpour
l’oiequisuitàdroiteetaussipourcellequisuitàgauche.Des
savants ont découvert, au cours de tests en tunnel
aérodynamique,quelegroupepeutvolersoixante-douzepour
centplusloinquel’oiesolitaire.L’hommeaussipeutvolerplus
haut,plusloinetplusviteenaidant,aulieudecombattre,son
semblable.

La famille estune source d’aide des plus utiles (et
malheu¬reusementdesplusnégligées).Sil’hommeetlafemme
travaillentensembleaulieudesimplement«s’accompagner»,ils
peuventatteindreleursobjectifsplusviteetplusfacilementet
en s’amu¬santbien davantage en route.Ne soyez pas trop
surpris si votre conjoint ne partage pas d’emblée votre
enthousiasme.Mais,sivous«vendez»bienl’idéeetluifaites
comprendre combien sa coopération estimportante,vous y
gagnerezbeaucouptouslesdeux.Cetteétroitecollaboration,
cetintérêtmutuel,sontextrême¬mentimportantscarilsvous
aidentàétablirentrevousdesrapportsplussignificatifs.Et
voilà,ensoi,untrèsbelobjectifàl’intérieurd’unobjectif.Au
départ,vousn’apercevrezpeut-êtrenil’unnil’autreleboutdu
tunnel.Maislemondéanonseulementunefaçondecéderle
passageauxhommesetauxfemmesquisaventoùilsvont,
maisbiensouventdesejoindreàeuxetdelesaideràatteindre
leurobjectif.

IIvousfautun«réajustement»

Pendantla Deuxième Guerre mondiale,les États-Unis
mi¬rentaupointunetorpillemunied’uncerveauélectronique.
C’étaitunpuissantoutildedestruction.Notrenationétaitalors
engagéedansuneluttemortelleetcettetorpilleexcitabeaucoup
d’intérêt.Sitôtcette torpille propulsée vers une cible,elle
s’ali¬gnaitendirectiondecelle-ci.Latorpillesuivaitalorsles
mouve¬mentsetleschangementsd’orientationdelacible.La
torpille 185
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étaitconçue surle modèle du cerveau humain.Dans votre
cerveausetrouveunorganequivouspermetde«viser»unecible.
Mêmesilaciblesedéplace,ouquevousêtesdérouté,unefoisle
«réajustement»fait,vousretrouverezvotrecible.

Sivousêtesmèreetquevousvouliezêtreunemeilleure
mère,réajustez-vousetvoyezlaroute.Voyez-vouseffectuant
cesgestesquifontdevousunemeilleuremère.Sivousêtes
médecin etdésirezdevenirun meilleurmédecin,voyez-vous
faisantleschosesquiferontdevousunmeilleurmédecin.Si
vousêteschrétienetdésirezdevenirunmeilleurchrétien,ilen
va de même.Sivous êtes étudiantetaspirezà devenirun
meilleurétudiant,commencezparvousvoirmeilleurétudiant.Si
vousdésirezêtreunasdelavente,alorsvoyez-vouscomme
étantdéjà cetas.De cette manière,des forces intérieures
invisiblessemettrontàagiretàvouspropulserdanslesensde
votredestination.

«Jeleferai»

Ilyaquelquesannées,uneexpéditioninternationalefut
organiséedanslebutdegrimperlemurseptentrionalduMatter-
horn,un exploit jamais accomplijusque-là.Les reporters
inter¬viewèrentles membres de l’expédition quivenaientde
touteslespartiesdumonde.Unreporterdemandaàunmembre
delatroupe:«Grimperez-vouslemurnordduMatterhorn?»
L’hommerépondit:«Jeferaidemonmieux.»Unautrereporter
interrogeaunautrealpiniste:«Ferez-vousl’ascensiondumur
nordduMatterhorn?»Legrimpeurrépondit:«Jevaisfournirun
beleffort.»EnfinunreporterdemandaàunjeuneAméricain:
« Tenterez-vous l’ascension du mur septentrional du
Matte¬rhorn?»L’Américainleregardabienenface:«Jeferai
l’ascen¬siondumurnord duMatterhorn».Unseulhommey
parvint.C’étaitl’hommequiavaitrépondu:«Jeleferai.»Ilavait
«vularoute.»

Danstouslesdomaines,quenouscherchionsunmeilleur
emploi,plusdebiensmatériels,unrapportplusintimeavecDieu,
desenfantsplusbeauxetplusaimants,unmariageheureuxet
solide,ou toutcela,nous devons «voirla route»avantd’en
«atteindrel’objectif.»
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Quevoyez-vous

Jecroisqu’ilestsignificatifetintéressantqueMuhammed
Ali,connuauparavantsouslenom deCassiusClay,n’aitperdu
que deux combats au momentoù j’écris.Je crois qu’ilest
égalementsignificatifquecesoientlesdeuxseulsmatchesoùil
aitemployélemot«si».«Sijeperdscecombat»ilyavaitquelque
chosedeprophétiquedanscesparoles.Ilpréparaitlavoie,en
casd’échec.D’unefaçonnégative,il«voyaitlaroute.»

L’apôtrePierremarchaquelquedistancesurl’eauavantde
commenceràs’enfoncer.LesÉcrituresdéclarentclairement:«Il
sentitlevents’éleveretileutpeur.Àcetinstant,ilcommençaà
s’enfoncer.»Pourquoisentit-illevent?Pourquois’enfonça-t-il?
Évidemment,parcequ’ildétournasonregarddel’objectif,qui
étaitJésus-Christ.Vouscommencerezàvousenfoncerdèsque
vous détournerezvotre regard de l’objectif.Oui,quand vous
«verrez la route»,qu’elle soitpositive ou négative,vous en
atteindrezl’extrémité.

Quand vous tenez les yeux fixés sur l’objectif,vous
aug¬mentezincomparablementvoschancesdel’atteindre.Cela
estvrai,quevousvoyiezlavictoire(grimperlemurnorddu
Matterhorn)ouladéfaite(MuhammedAlioul’apôtrePierre).

Leverlesyeux

Àl’époquedelanavigationàvoile,unjeunemarinsetrouva
enmerpourlapremièrefois.Lenavirerencontraunegrande
tempête dans l’Atlantique du nord.On luidonna l’ordre de
monterdanslamâtureetd’yserrerlavoile.Engrimpant,lejeune
marin fit l’erreur de baisser la vue. Le roulement et le
bondissementdunaviresecombinaientenunaffreuxspectacle.
Lejeunemarinsesentitprisdevertige.Acetinstant,unvieux
marinquilesuivait,luicria:«Lèvelesyeux,fils,lèvelesyeux!»

Quand leschosesvontmal,demandez-voussivousne
regardez pas dans la mauvaise direction.On ne voitpas
d’ombresquandonfixelesoleil.Regardezenarrièreetvous
construisezuneEdsel,enavant,etc’estuneMustang.Quandle
spectacle estmauvais,regardez au-dessus — c’esttoujours
mieux.Appli¬quez les principes que je vous aidéjà définis,
ajoutez-leurceuxdontnousdiscuterons,etvousatteindrezvos
objectifs.
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Ilfautdel’action

J’insiste— cequevousobtenezenatteignantvosobjectifs
estbeaucoupmoinsimportantquecequevousdevenezenvousy
rendant.Vous-même?Etes-vousbienpersuadédelanécessité
devousfixerdesbuts?Avez-vouscommencéàteniruncompte
écritdevosactesdefaçonàsavoiroùvousenêtes?Avez-vous
entamélalistedesobstaclesquivousséparentdevosobjectifs?
Pouvez-vousapercevoir,aumoinsenpartie,larouteàsuivre?Si
vousavezréponduouiàtoutescesquestions,dessinezuncarré
autourdumot«buts»àlapagedel’escalier.Etnotezdansvotre
cahierdenotes:nepasoublierdecompléterlalistedevos
engagementsenvued’atteindrevosbutsduranttrentejours.
Revenezàcettepage-cietfaitesuncercleautourdumot«buts».

Inscrivezvosbutssuruneouplusieursfichesdeseptpar
douzecentimètres.Écrivezoudactylographiezclairementafin
depouvoiraisémentlirechaquemotdechaqueligne.Glissezla
oulesfichesdansdesenveloppesdeplastiqueetconservez-les
survousentouttemps.Revoyez-lesquotidiennement.Dansun
chapitre subséquentvous apprendrez plus pourquoic’estsi
impor¬tant.Pourl’instant,Yactionestvotrebut.Rappelez-vous
ceci:onpeutimmobiliserlaplusgrandelocomotivedumonde
sursa voie simplementen plaçantdevantchacune des huit
rouesmotricesunpetitblocdeboisdedeuxcentimètres.La
même locomotive,se déplaçantà centcinquante kilomètres
heure,peutenfoncerunmurdebétonarmédedeuxmètresde
largeur. Voilà ce que l’action fait de vous. Commencez
maintenantàaugmenterlavapeur.Fracassezlesobstaclesqui
vousséparentdevosbuts.

Ayantterminécettesection,vousvoicimaintenantsurla
troisièmemarche.Vousremarquerezquecen’estpasunsiège.
Vousyposezlepiedtoutjusteassezlongtempspourpasseràla
quatrième marche.Touten ysongeant,prenezvotre stylo à
pointedefeutreetécrivezengrosseslettressurlatroisième
marche:«JesuisENROUTE.»
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