
        
            
                
            
        

    
  



  PRÉFACE


  Comment se frayer un chemin dans la vie


  Enfants, nous avons tous eu nos rêves, nous avons tous bâti nos châteaux en Espagne.


  Chacun a rêvé un jour d’être médecin, avocat ou homme d’affaires, infirmière, épouse ou femme de carrière, dans la vie réelle:


  Qu’est-il advenu de nos rêves?


  Nous nous sommes retrouvés comptable ou ménagère ou engagés dans quelque activité quotidienne.


  Nous avons toujours nos rêves et nous pouvons encore les réaliser; le but de ce livre est de vous aider à traduire vos rêves en réalité.


  Il vous apporte les moyens pratiques et non théoriques d’avoir une meilleure existence, en vous ‘vendant’ vous-même.


  Il vous aidera à combler des rêves qui ont avorté ou qui se sont transformés en cauchemars.


  Dans notre vie, il y a mille et une circonstances où le mot juste, prononcé au bon moment, est susceptible de nous assurer le succès, des circonstances où la bonne méthode pour être en harmonie avec les autres va nous faire atteindre nos châ-; teaux en Espagne, va nous apporter une existence plus belle, plus riche.


  Elmer Wheeler


  QU’ATTENDEZ-VOUS DE LA VIE?


  Qu’est-ce que la réussite?


  Je dois vous raconter une histoire très intéressante qui vous dira pourquoi j’ai commencé à écrire cet autre livre portant sur le succès.


  Il y a plusieurs années, un gamin de cinq ans m’a posé une question qui m’a incité à prendre une année sabbatique pour rédiger ce traité sur l’art de vivre en harmonie avec les gens.


  Comme la plupart des questions posées par des enfants, celle-ci semblait assez simple à priori; mais la réponse s’avéra difficile, comme nous allons bientôt le voir.


  Nous étions un groupe d’amis rassemblés dans mon cabinet de travail de Sizzle Ranch (ranch du Grésille), à Dallas, au Texas; la discussion portait sur des hommes que nous connaissions et qui avaient réussi dans la vie.


  À un moment donné, la conversation tomba et un garçon de cinq ans, assis au pied de la cheminée et ayant l’air distrait, en profita pour me regarder droit dans les yeux et me demander:


  «Dites, monsieur Sizzle (monsieur Grésille), qu’est-ce que c’est, un homme qui a réussi?»


  (On m’appelle souvent monsieur Sizzle (Grésille) à cause de notre slogan: «Don’t Sell the Steak- Sell the Sizzle».


  Ne vendez pas le steak, vendez son grésillement dans la poêle.)


  Je me suis senti sur la sellette et suggérai que pour lui répondre convenablement, il était préférable que chacun écrive sur une feuille de papier sa définition de la réussite; après quoi nous déciderions de la meilleure formule.


  UN ‘JEU’ DES PLUS ÉTONNANTS


  Nous sommes sept dans mon cabinet de travail, dont la fenêtre panoramique donne sur les pacaniers et sur notre piscine en forme de cactus.


  Évidemment, quand j’ouvre les sept papiers, j’y lis sept définitions différentes.


  Pour l’un, réussir consiste à atteindre le bonheur.


  Un autre dit qu’une personne qui a du succès gagne beaucoup d’argent pour sa famille et ses vieux jours.


  Un autre prétend que l’on atteint le succès lorsque l’on vit de manière à être respecté par les autres.


  Pour un autre, on ne peut considérer qu’un homme a réussi que s’il consacre sa vie au service d’autrui.


  Alors que nous discutons toujours de ce qui fait le succès d’une vie, le garçon fait preuve d’une nouvelle inspiration.


  «Pourquoi on ne regarde pas dans le dictionnaire?» demande-t-il candidement, comme seuls les enfants le font.


  L’AVIS DU DICTIONNAIRE


  Cette idée nous semble un bon moyen de régler la question. Je sors donc mon dictionnaire et j’y cherche le mot ‘succès’ dans le sens de ‘réussite’.


  Et je lis:


  SUCCÈS: Le fait, pour quelqu’un, d’obtenir ce qu’il a cherché, de parvenir à un résultat souhaité.


  Là-dessus, Gene Flack, un expert en promotion des plus actifs, prend la parole et dit: «J’ai l’impression que nous avions tous tort. Le succès, c’est tout simplement l’accomplissement de ce qu’on a voulu faire ou avoir, quoi que ce soit».


  Mon ami, le journaliste John D. Murphy, enchaîne: «Nous avons tous voulu donner notre idée personnelle de ce qu’une personne selon nous, devrait accomplir; comme chacun de nous désire quelque chose de différent dans la vie, réussir ne signifie pas la même chose pour tous».


  La véritable réponse à la question «Qu’est-ce qu’une personne qui a réussi?» sera tout simplement: «Une personne qui a obtenu ce qu’elle désirait».


  Un objectif peut être grand ou petit. On peut désirer un million de dollars ou prononcer une bonne allocution. Un enfant peut désirer que son père lui achète des bonbons.


  Certains veulent se marier, d’autres écrire un livre ou construire un bâteau; d’autres encore changer de métier, obtenir de l’avancement ou avoir rendez-vous avec une belle secrétaire, ou bien modifier une mauvaise habitude.


  Il n ’en reste pas moins que si vous avez eu ce que vous désiriez, vous avez obtenu le succès, vous avez réussi!


  QUE DÉSIREZ-VOUS?


  La scène précédente m’a amené à réfléchir.


  Qu’est-ce que vous attendez de la vie?


  La réussite, c’est obtenir ce qu’on veut de l’existence. J’aime cette définition; elle ramène le succès à des dimensions plus réalistes.


  La réussite n’est plus quelque concept philosophique flou, mais une réalité, bien concrète, qu’on peut étudier, analyser.


  Ces dernières réflexions nous ont fait entamer une nouvelle discussion. Mon ami Clyde Phillips, recteur de la South-western Business University, de Houston, nous demande: «Pour quelles raisons certains atteignent-ils tous les objectifs qu’ils se fixent alors que d’autres ne subissent que des échecs?»


  Qu’est-ce qui fait que certains sont ‘gagnants’, et d’autres ‘perdants’ au jeu de la vie? C’était une bonne question, claire et précise.


  Owen Nicholls, le réputé directeur hôtelier de la Californie, suggère: «Y aurait-il certaines notions, certaines méthodes qu’on pourrait mettre en pratique pour réussir, quel que soit le but visé?»


  Un autre affirme: «D’après moi, c’est essentiellement une question d’éducation supérieure.»


  Mais immédiatement, quelqu’un d’autre souligne que plusieurs de ceux qui ont obtenu du succès n’avait que peu ou pas d’instruction conventionnelle.


  L’INSTRUCTION N’EST QU’UNE PARTIE DE LA SOLUTION


  La dernière remarque est fort juste lorsqu’on considère que Thomas Edison n’est allé à l’école que pendant trois mois. Abraham Lincoln était pratiquement autodidacte.


  Benjamin Franklin n’est jamais allé à l’école. Les frères Wright n’étaient pas des savants de métier, mais des réparateurs de bicyclettes.


  «Ce doit être une question de chance, dit un autre, ceux qui réussissent ont tous les atouts en main. Ou bien ils épousent la fille du patron ou bien ils sont nés dans l’or et la soie».


  «Que pensez-vous de Charles Curtis, l’ancien vice-président des États-Unis?» demande d’une voix douce mon ami mexicain, le Senor G. Guajardo Davis, directeur d’une grosse entreprise de Mexico. Curtis était né dans un village amérindien et gagnait sa vie en conduisant un taxi.


  «Ou de H.G. Wells qui est né pauvre et a toujours eu à lutter contre une santé déficiente?», ajoute un autre membre du groupe rassemblé devant le feu.


  Puis le professeur Hovey surenchérit: «Une récente enquête, portant sur 143 hommes à la tête de nos plus grosses entreprises, a démontré que le salaire moyen de ces personnes à leurs débuts ne s’élevait qu’à 13,40$ par semaine.


  «Onze d’entre eux ont commencé à travailler à moins de 5,00$ par semaine. Quarante-trois gagnaient moins de dix dollars et onze seulement touchaient plus de 25$. C’est loin d’étayer la théorie selon laquelle ils auraient eu toutes les chances de leur côté dès le départ!»


  QU’EST-CE QUI FAIT UN GAGNANT?


  Flack intervient: «Je crois que nous suivons à nouveau une mauvaise piste. Nous sommes d’accord pour dire que réussir signifie atteindre ou réaliser ses objectifs. Or, étant donné que dans la vie tout ce qui nous arrive nous vient obligatoirement des autres ou à cause des autres, je pense que le principal ingrédient du succès, c’est l’aptitude à bien s’entendre avec les gens!»


  Si nous voulons aboutir à quelque chose, nous devons vendre nos idées aux autres et surtout leur vendre l’idée de nous aider. Le point de vue de Flack était clair pour moi.


  Nicholls se tourne alors vers moi: «Elmer, dit-il, cette question vous est familière. Vous avez agi en tant que conseiller à la mise en marché auprès de tant de compagnies, Sears, Penneys, Johns Manville, Bering Cigars, American Airlines, les hôtels Statler, Hoover, Western Union, Cadillac et j’en passe; vous avez une grande expérience dans ce domaine.


  «Vous avez enseigné à leur personnel commercial la manière de vendre leurs produits. Ne pensez-vous pas que vos Tested Selling Sentences constituent une méthode aussi valable pour vendre des ‘personnes’ que des marchandises?»


  Il y avait là matière à réflexion.


  Les êtres humains, avec leurs espoirs, leurs ambitions, leurs rêves et leurs ennuis peuvent tout aussi bien être commercialisés que des produits!


  Oui! Je pourrais apprendre aux gens à se mettre en marché, à se ‘vendre’, au même titre que des épingles à linge, de l’essence, des voitures ou des cigares!


  NAISSANCE DE L’ART DE SE VENDRE SOI-MÊME


  Ce garçon de cinq ans avait réellement actionné quelque chose. Je n’avais jamais pensé à appliquer des techniques de vente éprouvées à des individus.


  Je n’arrivais pas à chasser cette idée de mon esprit. Aussi ai-je commencé à prendre des notes chaque fois que je rencontrais des personnes arrivés. Je leur posais des tas de questions sur leur conception de la réussite.


  J’ai écouté des centaines d’hommes prospères que je rencontrais au hasard de mes tournées de conférences.


  Flack avait vu juste. Lorsque j’ai étudié mes notes sur ces centaines de cas actuels de succès bien vivants, j’ai découvert qu’ils avaient une chose en commun:


  ILS SAVAIENT TOUS SE VENDRE AUX AUTRES!


  Ils savaient se vendre à leurs employés ou à leur employeur et obtenir la collaboration et la loyauté des autres.


  Ils savaient se vendre à leurs amis, à leurs proches, à leurs voisins, à tous ceux qu’ils côtoyaient quotidiennement.


  Ils savaient vendre leurs idées.


  Ils savaient s’entendre avec tout le monde.


  Ils savaient amener les gens à faire ce qu’ils désiraient leur voir faire.


  Ensuite, je me suis mis à fouiller dans les vieilles biographies et les vieux livres d’histoire; dans cette tâche, j’ai eu la collaboration de John Murphy que les recherches passionnent.


  Et voilà que je découvre que ceux qui ont réussi, même dans des temps reculés, connaissaient également la façon de se vendre aux autres.


  Ils savaient en outre comment se faire accepter et faire passer leurs idées.


  C’est ainsi qu’en me basant sur mes observations actuelles et sur mes recherches historiques, je me suis mis à écrire ce livre pour vous aider à obtenir ce que vous attendez de la vie.


  Tout réside dans ce que vous faites... et dites!


  LES QUATRE POINTS DE LA NOUVELLE FORMULE DE WHEELER


  1er point: «Ne forcez pas les gens à boire — donnez-leur la soifl »


  On peut conduire un cheval à l’abreuvoir, mais on ne peut le forcer à boire; on peut conduire le jeune homme à l’autel, mais on ne peut le forcer à dire ‘oui’... sans le traditionnel couteau dans les reins.


  Combien il est préférable de provoquer la soif du cheval et d’amener le jeune homme à vouloir dire ‘oui’! Et c’est exactement la philosophie de base de tout notre livre; c’est notre principal argument dans l’art de bien s’entendre avec les autres et de se vendre.


  2e point: «Ne vendez pas un emballage vide»


  Les pochettes-surprise s’avèrent souvent décevantes; aussi, mettez quelque chose de valeur dans ce que vous offrez aux autres. Plus vous offrirez aux gens, plus ils abonderont dans votre sens. On ne va pas très loin en offrant moins que l’on ne reçoit; c’est notre second secret dans l’art de se faire aimer des autres.


  3e point: «Mettez-vous au diapason des autres».


  Vous pouvez leur avoir donné soif et être prêt à leur offrir beaucoup; si vous ne vous méfiez pas et ne vous ‘accordez’ pas aux autres, vous ne réussirez à vous vendre ni à vos amis ni aux autres. Synchronisez votre pensée sur les autres. Étudiez leurs sujets d’intérêt, leurs passe-temps, leurs ambitions; puis troquez-leur ce que vous avez à offrir contre ce que vous désirez en échange.


  4e point: «Faites participer les autres».


  Si vous voulez que les autres vous aident, faites-les participer à ce que vous entreprenez. Laissez-les pénétrer dans votre ‘intérieur’. Une personne que vous laissez ‘dehors au froid’ ne sera pas très enthousiaste pour vous aider. Transformez les ‘tu’ et les ‘je’ en ‘nous’.


  NOUS SOMMES TOUS DES COMMERÇANTS


  Les magasins du centre-ville n ’ont pas l’exclusivité du principe de la vente; c’est un processus qui s’applique également chez soi, entre amis, entre voisins, au sein d’une famille.


  Le jeune homme demande à son père: «Dis, tu me passes la voiture ce soir?» La réponse sera affirmative ou négative, selon qu’il aura bien ou mal vendu cette idée à son père.


  Sa mère veut une nouvelle machine à coudre, sa soeur veut aller à Hollywood, son frère veut une bicyclette neuve et son père veut une augmentation de son patron.


  Qui que vous soyez, quoi que vous vouliez, votre succès dépendra de votre aptitude à vous vendre aux autres.


  Le commis vend à son chef de service l’idée de lui donner de l’avancement et le chef de service vend à ses subalternes l’idée de collaborer à la réalisation de ses nouveaux projets.


  L’avocat dit: «Mesdames et messieurs du jury, vous êtes des personnes intelligentes.» Il essaie de toutes ses forces de leur vendre l’idée de libérer son client.


  Nous sommes tous des ‘commerçants’, le matin, le midi et jusqu’à tard le soir.


  CHAQUE INDIVIDU VEND QUELQUE CHOSE


  Le politicien dit: «Allons tous voter afin de nous doter d’un gouvernement marqué au sceau de l’honnêteté et de la décence». Il essaie de vendre aux électeurs l’idée de l’élire au poste brigué.


  Madame Jean, qui vient d’emménager dans un nouveau quartier, veut se ‘vendre’ à son nouvel entourage et monsieur Jean veut se vendre aux membres du club social auquel il vient d’adhérer.


  La jeune mariée veut vendre à son mari l’idée qu’il a fait ‘une bonne affaire’ en l’épousant. Alors que le nouveau marié essaie de lui vendre l’idée de faire des économies.


  Les gouvernements comptent énormément sur les capacités du corps diplomatique, une expression très élégante pour désigner le ‘personnel commercial’.


  Monsieur Mologov s’est rendu célèbre en tant que ‘vendeur vedette’ de la Russie et Jimmy Byrnes fut élu ‘l’homme de l’année’ en hommage à son oeuvre extraordinaire, basée sur son habileté dans l’art de vendre.


  Et si Woodrow Wilson avait été meilleur ‘vendeur’, peut-être que messieurs Molotov et Byrnes n’auraient rien eu à vendre du tout et que le cours de l’Histoire en aurait été changé.


  Bien que sincère et plein de bonne volonté, Wilson échoua dans sa tentative de vendre au peuple américain l’idée de la Société des Nations. Il avait un bon produit (l’emballage n’était pas vide), mais il n’a pas su leur donner soif, pas plus qu’il n’a su se mettre à leur diapason.


  Vous le voyez, pour réussir dans la ‘vente’, il faut appliquer les quatre points de la formule de Wheeler.


  VOUS EN ÊTES VOUS-MÊME UN EXEMPLE


  Inutile de consulter des traités d’histoire pour se rendre compte à quel point l’art de vendre est nécessaire pour réussir, dans quelque entreprise que ce soit.


  Posez-vous les questions suivantes:


  —    Quel est le meilleur médecin en ville?


  —    Quel est le meilleur avocat?


  NOUS SOMMES TOUS DES COMMERÇANTS


  —    Quel est le meilleur joaillier?


  Si vous vous rangez dans la moyenne des individus, vous ignorez tout des aptitudes professionnelles de ces personnes.


  Le médecin, l’avocat, le bijoutier ont ‘un nom’ parce qu’ils se sont ‘vendus’ à la collectivité dans laquelle ils vivent. Et comme tous les gens vantent leurs mérites, vous ne vous souciez pas de leurs diplômes ou de leurs notes scolaires.


  Vous présumez simplement qu’ils sont bons.


  Ces personnes ont réussi à se ‘vendre’ et vous le pourrez aussi lorsque vous aurez compris à quel point c’est facile.


  Un obscur petit clerc de notaire est peut-être beaucoup plus fort en droit que le plus célèbre notaire de la ville. Il n’a pas ‘réussi’ parce qu’il n’a pas de ‘nom’.


  Mais ‘l’obscur’ peut se faire un nom et vous allez voir de quelle manière!


  IL NE SUFFIT PAS D’AVOIR UN BON PRODUIT


  La théorie selon laquelle il suffit d’inventer une ‘meilleure souricière’ pour supplanter la précédente a été mise en pièces depuis longtemps. Personne ne se précipitera chez vous pour vous l’acheter, à moins que vous n’agrémentiez le chemin d’affiches, de panneaux de signalisation, de transport gratuit et d’escaliers roulants.


  Le monde achètera une souricière médiocre qui est convenablement annoncée, plutôt qu’un piège parfait dont on n’entend jamais parler.


  Le jeune universitaire qui a la tête farcie de connaissances, mais qui ignore l’art de se vendre, lui et son savoir, ressemble au constructeur automobile qui a une nouvelle voiture dont il n’a pas prévu la mise en marché.


  L’important, souvent, n’est pas ce que l’on sait, mais ce que l’on fait de ce que l’on sait.


  Mozart, par exemple, fut l’un des plus grands artistes que l’humanité ait connu. Il avait le bon produit mais ignorait comment le vendre. Il était si pauvre qu’il ne pouvait s’acheter du bois de chauffage et sa femme et lui devaient danser pour se réchauffer. Quand il mourut, sans un sou, il fut enterré dans un cercueil de trois dollars.


  Après sa mort, plusieurs personnes qui savaient comment vendre le génie ont réalisé des fortunes grâce à sa musique.


  Avec la bonne formule, Mozart aurait été riche!


  L’HISTOIRE DE BUFFALO BILL


  Aujourd’hui, de nombreux barbouilleurs de papier gagnent plus d’argent que l’immortel Edgar Allen Poe et même à son époque, les écrivassiers vivaient bien mieux que lui.


  Non seulement Jenner devait trouver le vaccin antivariolique, mais encore dût-il vendre au public l’idée de la vaccination afin que la variole soit arrêtée.


  Quand Howe eut inventé la machine à coudre, il dût attendre plusieurs années avant d’en recueillir des retombées financières. Il avait de la difficulté à vendre aux femmes cette nouvelle invention.


  Jack Dempsey, à la droite foudroyante, n’impressionna personne jusqu’à ce que Jack Kearns s’occupe de sa carrière et le vende au public américain.


  Buffalo Bill n’était ni meilleur fusil, ni meilleur éclaireur que bien des hommes de son époque; mais lorsqu’un auteur de romans à dix sous, Ned Buntline, se mit à vendre son talent, le nom de Buffalo Bill devint célèbre, presque du jour au lendemain.


  C’est grâce à Tommy Dorsey et à un excellent publicitaire que Frank Sinatra est devenu ce chanteur de charme bien connu et qu’il a été ainsi forcé d’engager un comptable pour calculer ses impôts sur le revenu.


  NOUS SOMMES TOUS DES COMMERÇANTS


  Ce qui compte, ce n’est pas ce que vous avez, mais ce que vous en faites!


  AUCUNE ATTRAPE


  Ce n’est pas une attrape sur les autres que de leur vendre ce qu’on représente, d’attirer leur attention sur soi et sur ce qu’on a à leur offrir par amitié, pour leur plaisir ou leur bénéfice.


  Charles Schwab a dit un jour: «Nous sommes tous des vendeurs, chaque jour de notre existence. Nous vendons nos idées, nos projets, notre énergie, notre enthousiasme à ceux avec qui nous entrons en contact. Ainsi, celui dont la personnalité est éclatante accomplira obligatoirement plus de choses que celui qui en est dépourvu».


  «Le plus important en éducation, dit le docteur Albert Edward Wiggam, et en fait, dans toute notre vie, ce n’est pas de vendre certaines choses, c’est de nous vendre nous-même».


  Le véritable art de vendre,poursuit-il, consiste à convaincre, par la parole, un individu ou un groupe ou une nation, de faire une chose qu’il ne veut pas faire et d’arriver malgré tout, à le rendre heureux de le faire.


  Pour y parvenir, il n’est pas nécessaire de posséder une baguette magique ni de pratiquer la vente sous pression; cette méthode s’est éteinte avec la disparition de l’Indien du tabac, du chapeau melon et du stylo à plume plaqué or.


  C’est la vente ‘en douceur’ qui constitue la nouvelle méthode; ne la sous-estimez pas, elle représente une grande force.


  Les savants, rappelez-vous, avaient essayé de désintégrer l’atome en le bombardant d’une tension très élevée, des millions de volts, mais sans succès. Ils y sont arrivés à l’aide de neutrons lents.


  Bien s’entendre avec les autres, leur vendre ce que l’on représente, soi, ne constitue pas une tricherie comme vous allez bientôt vous en rendre compte.


  NE FORCEZ PAS LES GENS À BOIRE, DONNEZ-LEUR SOIF


  (1er point de la formule de Wheeler)


  La chose la plus difficile au monde, c’est d’amener un être humain à faire quelque chose.


  Vous pouvez faire sauter un chien dans un cerceau. Vous pouvez même convaincre une mule de faire ce que vous voulez, à condition d’être assez patient.


  Avec les gens, c’est différent. Le meilleur moyen de vous mettre quelqu’un à dos, c’est de lui donner l’impression que vous essayez de le forcer à faire quelque chose.


  Même un petit enfant n’aime pas qu’on l’oblige à accomplir telle ou telle action.


  Quand la maman de Johnny lui dit: «Il faut boire ton lait!», Johnny a tendance à refuser. Il se peut qu’il aime le lait, mais la nature humaine est telle qu’elle déteste se voir imposer quelque chose.


  Nous allons nous priver d’un plaisir véritable (comme dans le dicton ‘se couper le nez pour embêter son visage’, ou ‘manger des vers pour dégoûter son voisin’) plutôt que de donner aux autres la ‘satisfaction’ de nous avoir forcés à faire ceci ou cela.


  Même Hitler, malgré sa puissance militaire, avait beaucoup de mal à imposer une action à des gens libres.


  Notre propre gouvernement a reconnu la justesse de la maxime suivante: ‘Ce n’est pas à coups de baïonnette qu’on extrait du charbon!’


  * * *


  Ralph Waldo Emerson et son fils essaient de faire sortir de force un veau de son box. Le père pousse et le fils tire. Sans le moindre succès!


  Le fils crie après le veau, sans que celui-ci n’avance d’un pouce. Survient une jeune fermière; elle donne son doigt à têter à l’animal qui la suit sans hésiter.


  Cette histoire, rapportée par Emerson dans ses écrits, illustre un important concept philosophique qui s’applique non seulement aux veaux mais également aux êtres humains.


  Il y a rien de plus difficile au monde que d’amener un être humain à faire quelque chose.


  DONNEZ-LEUR LA SOIF


  Ainsi, la première leçon sur l’art d’amener les gens à faire quelque chose consiste à ne pas les contraindre mais à les inciter à vouloir le faire. Quand ils auront faim, ils mangeront. Quand ils auront soif, ils boiront.


  Ceux qui réussissent n’ essayent j amais de forcer les gens à agir, car ils savent que ce n’est pas la bonne solution. Ils ont compris qu’une personne peut très bien acquiescer ouvertement, mais en concevoir intérieurement du ressentiment et profiter de la première occasion pour se venger.


  Ils savent qu’on peut conduire un cheval à l’abreuvoir, mais qu’on ne peut le forcer à boire et qu’on peut conduire un jeune homme à l’autel au bout de son pistolet mais que s’il consent contre son gré, il s’efforcera par tous les moyens de se sortir au plus vite de cette situation.


  Ceux qui ont du succès n’essaient pas de forcer les autres à faire quelque chose.


  Lorsque je boudais et refusais de manger mon foie de veau, ma grand-mère disait: «Oh, il le mangera bien quand il aura faim!»


  Appliquez donc dès maintenant ce premier secret de l’art de bien s’entendre avec les autres; amenez-les à vouloir vous aider!


  LE GRAND SECRET


  Toutes les méthodes applicables à la ‘vente’ de soi-même aux autres découlent de cette théorie philosophique fondamentale: il faut amener les gens à vouloir nous aider.


  C’est là le grand, le très grand secret de l’art de vendre.


  Utilisez la magie des mots pour faire naître un désir chez l’autre, celui de vouloir ‘acheter’ ce que vous suggérez.


  Pour y‘arriver, vous devez en savoir le plus possible sur ses désirs, ses envies, sur les choses dont il a soif, dont il a faim dans la vie.


  Vous pouvez vous appuyer sur les besoins de l’autre, sur ses rêves. Ses espoirs, ses souhaits, ses lacunes, ses ennuis, tout peut vous servir.


  ‘Créer des désirs chez les gens’, voilà le fil d’or qui relie tout ce livre.


  Le fermier n’achètera pas de lait tant que sa vache lui en procurera, mais le jour où le seau de la traite est renversé accidentellement, sa femme file directement à l’épicerie.


  Elle a besoin de lait. Donc elle veut du lait. Donc elle achètera du lait!


  DÉVELOPPEZ VOTRE ‘APTITUDE-AU-VOUS’


  Quand vous vous adressez à quelqu’un pour solliciter son aide, vous devez vous rappeler deux choses.


  Tout d’abord, ce serait folie que d’essayer de le forcer à faire quoi que ce soit. Ce serait aller à rencontre de toutes les lois de la nature humaine.


  Ensuite, souvenez-vous que l’autre personne est mille fois plus intéressée par elle-même que par vous.


  Et il n’y a rien de mal à cela.


  Ce n’est pas une chose dont on doive avoir honte. Nous sommes tout simplement faits ainsi. Il est évident que ce trait de caractère, comme tous les autres, peut être poussé à l’extrême et devenir alors néfaste.


  Des philosophes soutiennent que, dans des circonstances normales, c’est une très bonne chose que nous soyons ainsi faits. C’est la loi de l’autopréservation.


  Les progrès de la race humaine ont toujours été amenés par des réalisations individuelles. Les mêmes philosophes ont déclaré que le meilleur moyen pour un homme d’aider ses semblables était d’abord de réussir lui-même.


  Un pauvre ou un malade ne peut pas faire grand-chose pour le bien d’autrui.


  Ce sont les hommes individuellement ‘arrivés’ qui ont toujours élevé notre race à des degrés supérieurs de civilisation.


  C’est cela que signifie le vieux proverbe ‘charité bien ordonnée commence par soi-même’. Si John D. Rockefeller avait donné tout son argent aux pauvres dès le début de sa carrière, il n’aurait pas pu leur offrir des millions plus tard.


  Développez votre ‘aptitude-au-vous; c’est-à-dire pensez ‘vous’ au lieu de penser‘moi’.


  QUE LE ‘VOUS’ SOIT BIEN PLUS GRAND QUE LE ‘MOI’


  Dans toute ‘vente’ normale, les deux parties doivent obtenir quelque chose.


  La meilleure façon est simplement d’orienter les projecteurs sur ce que l’autre personne va obtenir en laissant votre part dans l’ombre.


  La première chose que l’autre veut savoir de votre proposition, quelle qu’elle soit, c’est: «Qu’est-ce que je vais en retirer?»


  Approchez l’autre selon son optique et non la vôtre, selon le ‘vous’ plutôt que le ‘moi’. Le fait que vous poursuiviez des études supérieures qui vous coûtent cher ne l’intéresse pas.


  Le fait qu’il vous manque un contrat ou deux pour gagner un voyage à Atlantic City le laisse indifférent et que vous soyez en retard dans le paiement de votre loyer ne lui donnera pas soif.


  La reine Isabelle n’avait pas du tout envie de prouver que la terre était ronde et elle se moquait bien que Colomb soit un grand découvreur ou un incapable.


  Ce qui l’a attirée, c’est la promesse de richesses et de gloire que Colomb lui a fait miroiter. Elle en a eu l’eau à la bouche. «Ça, ça me rapportera quelque chose!» a-t-elle dû se dire en elle-même. Et elle était gagnée à la cause.


  Mettez en pratique cette excellente première règle. Amplifiez le ‘vous’ et minimisez le ‘moi’.


  Quand vous traitez avec quelqu’un, laissez-le regarder par son extrémité à lui du télescope.


  Qu’il voit bien à quel point ce qu’il va obtenir est important!


  QU’EST-CE QUI DONNE SOIF AUX AUTRES?


  Pour bien mettre en lumière ce que l’autre obtiendra s’il fait ce que vous lui demandez, vous devez posséder un stock mental de ‘produits’ désirables, propres à lui donner faim et soif.


  Les hommes, au sens général du terme, peuvent avoir de nombreux besoins, mais il y en a quatre fondamentaux, qu’ils ont tous en commun:


  1.    Selon le psychologue Adler, l’être humain a besoin de se sentir important.


  Vendez-lui ce sentiment d’importance.


  2.    L’être humain a besoin d’appréciation.


  Vendez-lui de l’appréciation.


  3.    L’être humain a besoin d’être aimé.


  Vendez-lui de l’amour.


  4.    L’être humain est aussi paresseux qu’il ose l’être sans en souffrir.


  Vendez-lui de la facilité.


  Apportez confort et loisirs aux gens, rendez-leur la vie plus facile. Faites-les se sentir importants. Offrez-leur de l’appréciation, de la reconnaissance et montrez-leur la façon d’être davantage aimé des autres humains.


  Utilisez ces quatre principes fondamentaux pour leur donner soif.


  PAS DE MARCHÉ SAISONNIER


  Lorsque vous traitez des affaires au niveau de la nature humaine, contrairement au marché des produits, il n’y a pas de demande saisonnière. Les gens veulent ces quatre éléments de base chaque jour de chaque semaine de chaque mois de chaque année!


  Les gens sont affamés de ces éléments.


  On vole, on investit, on assassine, on aime, on ment pour les avoir.


  On économise et on lutte, on travaille dur,, on intrigue, on joue pour les avoir.


  Et voilà que vous arrivez et montrez aux autres comment ils peuvent se les procurer facilement, à peu de frais, sans tuer ni mourir; tous seront vos amis les plus dévoués.


  Vous avez là un marché grand ouvert. À vous d’en profiter!


  FAITES NAÎTRE LEURS DÉSIRS


  Quand vous voulez que les autres fassent quelque chose pour vous, ne soyez pas assez fou pour tenter de les y forcer.


  Mettez-les en appétit, éveillez leur soif, face aux quatre désirs fondamentaux des êtres du monde entier.


  Excitez ces désirs en devenant un négociant, un commerçant, et non un mendiant.


  N’approchez pas les gens avec l’attitude de mendier des faveurs. Offrez-leur un de nos quatre éléments de base en échange de ce que vous désirez obtenir et ils seront heureux de traiter avec vous.


  Il est évident que les gens ont de nombreux autres désirs; ils veulent gagner plus d’argent, obtenir une meilleure sécurité, imiter madame Jean, découvrir l’amour, inspirer des pensées romantiques, mais ces quatre désirs couvriront 85% de vos contacts journaliers.


  Dès aujourd’hui, mettez en application notre formule n° 1, c’est la première loi dans l’art de gagner les gens à sa cause et à ses vues.


  Ne forcez, pas les gens à prendre ce que vous offrez, mais amenez-les à le vouloir en leur donnant faim et soif.


  Quand vous conduisez le cheval à l’abreuvoir, ne le forcez pas à boire, donnez-lui la soif.


  NE VENDEZ PAS UN EMBALLAGE VIDE


  (2e point de la formule de Wheeler)


  L’ironie déguisée ne vaut rien dans le commerce.


  Seul un fou va payer pour ne rien avoir. La sincérité est le grand secret de la bonne entente.


  Il y a plusieurs années, je m’étais rendu à une foire d’état. Je suis un passionné de carnavals, d’expositions et de spectacles, parce que c’est là qu’on rencontre les vrais Américains, vous ou vous, ou bien encore vous!


  Il y a quelque chose qui m’émeut dans l’odeur du maïs soufflé et de la barbe-à-papa, ou dans les discours des ‘crieurs’ publics. J’adore en particulier les spectacles des ménestrels.


  Ce jour-là, donc, je suis assis sur la planche de bois, pompeusement appelé ‘siège’, dégustant du maïs soufflé entre deux numéros quand un homme au costume extravagant fait son entrée en scène, les bras chargés de boîtes.


  «Mesdames et Messieurs, s’écrit-il, j’ai là cinquante boîtes des meilleurs bonbons qu’on puisse acheter. Ils sont délicieux, nourrissants et bourrés de tas de vitamines, minéraux et hormones.


  «J’ajouterai que ces boîtes contiennent des cadeaux de grande valeur, appareils photo, rasoirs, bas pour ces dames, etc. Alors, voilà: les cinquante premiers spectateurs chanceux qui lèveront la main, auront le privilège d’acheter ces boîtes de savoureux bonbons.


  «Je ne vous les offre pas pour cinq dollars, ni pour deux dollars, ni même pour un dollar... Vous pouvez avoir de délicieux bonbons ET un cadeau pour la modeste somme de cinquante cents. À qui la chance? Oui, Monsieur! Merci!... Madame...»


  Et il vend ses cinquante boîtes contenant deux bonbons chacune et empoche vingt-cinq dollars. Un homme trouve un appareil photo valant un dollar, une femme une paire de bas de la dernière qualité, un autre homme un stylo de cinquante cents. Mais personne n’est vraiment déçu. Au fond, ils s’attendaient tous à être plus ou moins ‘roulés’.


  CERTAINS ABUSENT PARFOIS DES AUTRES


  Mais ce ‘supervendeur’ est allé trop loin.


  C’est ça l’ennui, dans ce genre de ‘marché’; souvent le vendeur exagère. Il ne sait pas, comme dit l’expression populaire, jusqu’où il peut aller trop loin. Il s’imagine que tout ira toujours très bien.


  Son premier succès lui ayant donnée de l’assurance, notre bonimenteur sort de scène pour rentrer aussitôt avec cinquante autres boîtes.


  «Et maintenant, dit-il, Mesdames et Messieurs, je vous ai prouvé que je n’avais qu’une parole. J’ai été bon joueur. Je ne me suis pas plaint quand ce monsieur a gagné ce sensationnel appareil photo pour seulement cinquante cents.


  «Et bien, je vais voir si vous êtes aussi bon joueur que moi. Voilà ce que je vais faire. Si vous achetez une de ces boîtes, vous le faites à vos risques et périls, cette fois.


  «Il se peut qu’il s’y trouve un billet de cinquante dollars. Mais il se peut aussi qu’il n’y ait rien du tout. Je ne vous fais aucune promesse. Par contre, voilà comment on va procéder.


  «Je vais vous vendre ces boîtes un dollar pièce. Je ne vous supplierai pas d’en acheter. Je vais même faire mieux; je ne les mets en vente que pendant trois minutes, pas une seconde de plus!


  «Si vous en prenez une, je vous demande de ne pas l’ouvrir avant que la vente ne soit terminée. On est bien d’accord?»


  Toutes les boîtes sont vendues avant que le délai de trois minutes ne soit écoulé, comme notre camelot l’avait prévu, car ces gens-là ne connaissent que trop bien la nature humaine!


  Les clients commencent à ouvrir leur boîte. Un homme fait une grimace, tout penaud. Il n’a rien gagné du tout. Peu à peu toutes les boîtes sont ouvertes. Elles sont toutes vides.


  Ces gens avaient payé cinquante dollars pour cinquante boîtes vides.


  ON NE PEUT POURTANT PAS TOUJOURS TROMPER LES GENS


  L’habile colporteur sourit d’un air cordial: «Je suis désolé, mes amis. Mais vous êtes bon joueur vous aussi, n’est-ce pas? Rappelez-vous, je ne vous avais rien promis».


  Soudain, au fond de la tente un homme se lève; il est grand et maigre. Il dit d’une voix traînante: «Bon joueur ou pas, l’ami, j’ai bien l’intention de me payer pour un dollar sur ta sale carcasse».


  Une vingtaine d’autres spectateurs semblent animés de la même idée au même instant.


  Le supervendeur est malmené. Tous récupèrent leur argent et pour faire bonne mesure, ils saccagent la scène.


  Vendre quelque chose, voyez-vous, signifie participer à un échange loyal et ces gens n’avaient rien obtenu en échange.


  On ne doit jamais essayer de vendre un emballage vide!


  En fait, vous devriez même mettre plus dans votre boîte que ce que l’autre espère y trouver.


  Ce n’est que de cette façon que vous pourrez poursuivre des relations amicales avec les gens, que ce soit sur le plan social ou commercial.


  ‘VENDRE’ IMPLIQUE UN ÉCHANGE LOYAL


  Notre première étape dans la conquête de la collaboration des autres consistait à leur donner le goût d’avoir ce que nous avions à leur offrir. La deuxième étape consiste à leur donner plus que ce qu’ils avaient pensé obtenir.


  Il n’est pas loyal de prendre un dîner à sept services chez les autres et de les inviter ensuite à manger un sandwich dans son arrière-cour.


  Vous ne vous ferez jamais d’amis en allant toujours au cinéma dans la voiture des autres; sortez la vôtre de temps en temps. C’est une question d’équilibre.


  J’irai même plus loin: offrez-leur un repas de neuf services et prenez votre voiture deux fois plus souvent qu’eux; vous serez sûr d’avoir ainsi des amis sur lesquels vous pouvez compter.


  Toute vente convenable implique que chacune des parties en cause obtienne quelque chose. C’est que les hommes de loi appellent les ‘compensations’.


  Quand vous allez à l’épicerie acheter une boîte de haricots, l’épicier obtient vos cinquante cents et vous, vous obtenez des haricots pour une valeur de cinquante cents. Si une fois chez vous, vous trouviez la boîte vide, l’épicier ferait vite faillite.


  Par contre, si votre argent s’avérait être de la fausse monnaie, c’est vous qui ne resteriez pas longtemps ‘en affaires’.


  ‘Vendre’ ne signifie pas ‘rouler’ les gens.


  D’un autre côté, ne mettez pas en pratique notre méthode, permettant d’attirer des amitiés, pour la seule satisfaction de voir si ‘ça marche’; utilisez nos formules parce qu’au plus profond de votre coeur, vous avez le réel désir de bien vous entendre avec les autres et de vous vendre à eux.


  Un emploi hypocrite de ce livre et de ses nombreuses règles et méthodes ne vous apporterait pas grand-chose dans la vie, car les gens se rendraient vite compte que vous n’utilisez ses formules ‘magiques’ à leur égard que pour le plaisir de la ‘magie’.


  LE FACTEUR MAGIQUE, C’EST LA SINCÉRITÉ


  On peut trouver de nombreuses ‘méthodes éprouvées’, de nombreux ‘arguments de vente éprouvés’, de nombreuses ‘techniques éprouvées’, utilisés par des personnes ayant gloire et succès, pour se mettre en lumière et ‘réussir’.


  Mais le plus grand secret du succès, c’est encore la. sincérité'.


  Sans cet élément, aucune des méthodes que je vous propose ne vous apportera de résultat. La sincérité est le facteur magique qui vous donnera une personnalité de victoire et non d’échec.


  N’allez pas croire que vous pouvez apprendre quelques ‘trucs’ qui feront illusion, puis afficher une fausse considération et masquer votre ancienne personnalité, pour ensuite obtenir tout ce que vous attendez de la vie.


  Gardez vos masques pour l’Halloween.


  Aujourd’hui, il faut remplir sa boîte. L’époque de la boîte vide est révolue.


  John Wanamaker avait appris la formule magique consistant à apposer des étiquettes sur les articles, portant un prix fixe, prix qui jusque-là équivalait à ce que le vendeur pensait pouvoir obtenir de son client.


  Vous ne pouvez pas vous contenter de ‘prétendre aimer les gens’. Vous devez réellement les aimer. Vous devez développer un authentique intérêt envers eux.


  Vous pouvez tromper quelques personnes quelquefois, mais vous ne pouvez pas tromper tous les gens tout le temps.


  Les gens voient vite clair dans le jeu de ceux qui bluffent!


  AMÉLIOREZ VOTRE PERSONNALITÉ


  Au lieu d’utiliser ces quatre formules, ainsi que les règles qui vont suivre, pour tromper les autres, efforcez-vous de développer le type de personnalité authentique qui attire les autres naturellement.


  Chacun de vous possède un petit côté extraordinaire ayant une valeur marchande. Découvrez ce petit côté puis arrangez-le. Faites aux autres ce que faisait autrefois le pâtissier: donnez-en treize à la douzaine.


  Les autres vous en sauront gré. Us le diront autour d’eux. Et très vite, vous serez un grand homme d’affaires dans l’art de vous gagner des amitiés.


  Si vous vous rendez compte que vous ne ressentez pas un véritable intérêt envers les autres, commencez par étudier votre propre personnalité. Prenez exemple sur les constructeurs d’automobiles. Lorsqu’ils sortent un nouveau modèle, ils l’envoient d’abord aux pistes d’essais.


  Si la voiture a un défaut, il n’essaient pas de le cacher au public. Au contraire, ils tentent d’éliminer les ‘points faibles’ de l’auto. Ils y travaillent jusqu’à ce qu’elle réponde aux caractéristiques avancées par la publicité.


  Agissez de la même façon avec votre personnalité.


  Vous allez découvrir que ce livre contient les caractéristiques de personnalité propres à ceux qui ‘réussissent’ dans la vie. Évaluez-vous pour savoir où vous en êtes par rapport à eux. Si vous leur êtes inférieur, mettez-vous au travail et éliminez vos ‘points faibles’. Ceci fait, vous vous retrouverez au coeur du succès et évidemment, en plein accord avec tous les gens.


  Et ceci n’exigera plus aucun effort, ce sera devenu une seconde nature!


  LES SYMPTÔMES DU SUCCÈS


  Ce n’est que lorsque vous êtes devenu le ‘type d’homme à réussir’ que vous pouvez réellement atteindre un niveau supérieur de succès.


  Il y a plusieurs années, le docteur Flanders Dunbar effectua une étude portant sur des millions de cas de victimes d’accident. Ses conclusions sont étonnantes.


  Dans son rapport, Madame Dunbar démontre qu’il y a des personnalités ‘sujettes aux accidents’.


  Elle a découvert que tous les accidents qu’avaient subis ces personnes ‘à accident’ étaient sans aucun lien avec la situation dans laquelle elles se trouvaient. Prenez l’un de ces ‘types à accident’, opérateur de machine où il s’est coupé un doigt et mutez-le dans un bureau; il trouvera encore un moyen d’y avoir un accident.


  Il tombera de sa chaise, il trébuchera contre un rebord de tapis, il se brûlera la main en allumant une cigarette.


  Depuis ce rapport, de nombreux autres médecins éminents ont confirmé les observations du docteur Dunbar. Un chauffeur de camion qui avait eu trois accidents en six mois était confiné à domicile.


  Croyez-le ou non, au moment où il était enfin rétabli, il ‘s’arrangeait’ pour tomber dans les escaliers et se casser un bras. Et le pire, c’est qu’il n’est pas tombé en descendant, mais en montant les marches.


  Les accidents semblent poursuivre ces individus parce qu’inconsciemment, ceux-ci ont peur de l’échec, redoutent d’affronter l’existence; selon les médecins, le fait d’avoir un accident leur semble en quelque sorte un excellent échappatoire aux responsabilités.


  APPLIQUEZ CE PRINCIPE À VOUS-MÊME


  Lorsque j’ai lu le rapport du docteur Dunbar, je me suis aussitôt dit que les vainqueurs au jeu de la vie gagnent en grande majorité grâce au type de personne qu’ils sont.


  Ils ont une personnalité ‘sujette à réussir’.


  Le succès semble les rechercher et les poursuivre, où qu’ils aillent.


  Il est aussi facile de réussir pour ces ‘gens à succès’ qu’il est facile pour un paresseux de paresser!


  Certains de nos célèbres ‘vainqueurs’ sont nés dans des conditions épouvantables, quelques-uns même en esclavage. L’éducation, ou tout au moins l’instruction scolaire, ne semble pas non plus un facteur essentiel.


  Les handicaps physiques, la maladie, les échecs passagers répétés sont incapables d’éloigner la réussite de ces gens-là.


  Si vous leur demandiez comment on peut en arriver où ils en sont, ils vous diraient, entre autres: donnez aux autres plus qu’ils ne vous demandent.


  N’essayez pas de tromper les autres. Que votre personnalité irradie, mais avec sincérité.


  Démontrez un intérêt authentique aux gens


  METTEZ-VOUS AU DIAPASON DES AUTRES


  (3e point de la formule de Wheeler)


  L’autre jour, je me promenais dans la rue en pensant à une conférence, que je devais donner au Club Kiwanis de Shreveport.


  Un clochard se dirige vers moi. Je le vois venir, je sais qu’il va me demander le traditionnel ‘dix cents’ et cette idée dérange mes réflexions sur mon discours.


  Quand il est près de moi, nous nous heurtons!


  Je gromelle que je n’ai pas de monnaie et il marmonne quelque chose sur les gens qui ne sont pas charitables.


  Il n’a pas pensé à se mettre à mon pas, en synchronisme avec moi, avant de m’aborder de front avec sa demande. Nous allions dans des directions opposées, au propre comme au figuré.


  Un autre jour, dans une autre rue, un homme sort de l’ombre, me rejoint et marche à mes côtés; avant que je ne me rende compte de ce qui se passe, il est ‘au pas’ avec moi.


  Quand il me demande une ‘pièce’, je sors instinctivement mon porte-monnaie et la lui donne. Je n’ai pas eu à ralentir mon allure et il a disparu au coin de rue suivant.


  Ce clochard-là s’était mis au diapason avec moi.


  Et voilà le troisième point de la formule de Wheeler à appliquer de façon simple pour se mettre au diapason des autres et leur vendre ce que vous représentez.


  C’EST DE LA MAGIE


  Première leçon apprise: donnez aux autres faim et soif de vous et de ce que vous voulez leur vendre ou leur proposer.


  Celui qui n’a pas faim ne mange pas. Celui qui n’a pas soif de votre compagnie s’éloignera de vous.


  Vous avez ensuite appris que la façon la plus rapide de leur donner soif, c’était de leur montrer, de leur faire miroiter une ‘boîte pleine’, de leur donner quelque chose en échange de ce que vous demandez.


  Celui qui se sent lésé dans un marché ne revient jamais.


  Cette troisième formule a bien sa place dans notre théorie, puisque même si votre interlocuteur a soif, même si votre boîte est pleine à ras bord, vous n’obtiendrez aucun résultat si vous n’êtes pas, disons, sur la même longueur d’onde que l’autre.


  Quelque attrayant que soit ‘l’emballage de votre personnalité’, vous ne vendrez pas si vous abordez l’autre ‘les poings serrés.’


  Contrairement à l’Américain, le cadre supérieur mexicain ne s’asseoit pas en face de vous, retranché derrière son bureau. Il s’avance et s’installe à côté de vous, dans un bon fauteuil. Au Mexique, tout bureau d’affaires qui se respecte comporte au moins deux fauteuils confortables.


  C’est sa façon à lui de se mettre mentalement à votre diapason.


  S’ACCORDER AVEC LES AUTRES


  L’autre jour, en attendant mon avion à l’aéroport, je repensais à mes deux mendiants et à leur façon différente de quémander.


  J’étais en compagnie de Bill Patterson, directeur de United Airlines et nous regardions les vaisseaux d’argent à la coque luisante glisser et prendre leur essor. Cela semble si facile qu’on conçoit avec peine que l’homme ait mis des siècles pour apprendre l’art de voler.


  —    N’est-ce pas merveilleux, dis-je à monsieur Patterson, la façon dont l’homme a conquis l’atmosphère!


  —    Ne vous leurrez pas, me répondit-il, l’homme n’a jamais conquis l’atmosphère et il n’y parviendra jamais!


  Je le regardais d’un air surpris, mais il poursuivit:


  —    C’est justement ses efforts pour conquérir l’espace qui ont empêché si longtemps l’homme de voler. Les lois de l’aérodynamique sont les mêmes aujourd’hui qu’à l’époque de Vinci. Nous ne les avons pas modifiées; nous n’avons fait que nous adapter à elles. Chaque avion construit doit avoir des caractéristiques conformes à ces lois de l’espace.


  Là, j’ai compris: les hommes n ’ontpas conquis l’espace; ils ont tout simplement modifier leur propre comportement.


  Je n’avais jamais considéré la question sous cet angle. De mes deux clochards, le premier n’a pas eu sa pièce de monnaie parce qu’il n’a pas modifié son comportement; il s’est mis en travers de mon chemin. Tandis que le second, lui, n’a pas tenté de m’arrêter ou de modifier la situation que je vivais. Il a modifié son allure pour se mettre en accord avec l’autre.


  SE SUBSTITUER MENTALEMENT À L’AUTRE


  Ce qui a empêché l’homme de voler pendant tant de siècles correspond à ce qui çmpêche tant de gens d’obtenir des autres ce qu’ils aimeraient avoir.


  Ils cherchent un moyen d’amener les autres à leurs vues. Le secret consiste à se synchroniser soi-même sur la fréquence des autres. Si vous voulez que les gens s’accordent avec vous, vous devez vous mettre en accord avec eux.


  Une fois que vous avez ‘mis les chaussures de l’autre’, que vous vous êtes mis à sa place, que vous vous êtes mis sur la même voie que lui, que vous allez dans la même direction que


  lui, vous pouvez alors l’orienter doucement vers votre façon de penser.


  Mais si, dès le départ, vous allez dans des directions opposées, il est inévitable que vous vous heurtiez, quelle que soit la soif de l’autre pour votre boîte et si pleine que soit celle-ci.


  Avant d’essayer de ‘vendre’ votre idée à quelqu’un, substituez-vous mentalement à lui.


  Qu’est-ce qui peut l’intéresser, lui!


  Que veut-//? Dans quel état est-//? À quoi pense-t-//?


  Ces données sont des manettes de commandes.


  Lorsque votre pensée est au diapason de la sienne, vous pouvez manoeuvrer une de ces manettes pour orienter sa ligne de pensée vers votre propre sujet d’intérêt.


  C’est la méthode qu’a employée Paul Leach, journaliste au Daily News de Chicago, pour obtenir une entrevue exclusive avec Herbert Hoover. Leach était un envoyé spécial dans le train particulier d’Hoover lors d’un voyage à travers les États-Unis.


  De nombreux autres reporters, également envoyés spéciaux à bord de ce train, essayaient vainement d’obtenir des commentaires d’Hoover sur les affaires publiques, la politique, etc... Leach également l’avait harcelé de questions-clé sur la politique.


  À un moment donné, Leach pose à Hoover une question concernant la région minière qu’ils traversent et Hoover, ancien ingénieur des mines, accepte enfin de répondre. L’entrevue dure plus d’une heure et Leach obtient un bon article mais pour cela, il lui a fallu avant tout se mettre au diapason de la pensée d’Hoover.


  METTEZ-VOUS AU DIAPASON DES AUTRES


  LA MAGIE DU QUESTIONNAIRE


  Les grandes sociétés engagent à grands frais les services de bureaux qui effectuent des sondages en envoyant des questionnaires afin de connaître l’opinion de leur clientèle.


  Elles veulent savoir, par exemple, si les femmes veulent de grandes ou de petites poêles à frire; si elles les préfèrent rondes ou carrées, avec poignées de bois ou en métal, rouge ou noire, etc...


  C’est de cette façon que les fabricants peuvent se mettre au diapason des maîtresses de maison et produire ce qu’elles désirent et non ce que le concepteur pense qu’elles veulent.


  Et cette tactique est efficace.


  Car, lorsque le producteur offre un produit qui répond à l’attente et au goût du client, cet article se vend rapidement.


  Vous pouvez appliquer la même méthode du ‘questionnaire’ pour vous ‘vendre’ aux autres avec vos idées.


  Florenz Ziegfeld avait l’habitude de se tenir dans le hall du théâtre au moment où les spectateurs en sortaient pour entendre leurs réflexions sur ses productions, ce qui lui permettait de rester au diapason du public.


  À l’époque de la Dépression, le marché de l’automobile n’était guère florissant et l’un des plus grands constructeurs avait insisté auprès de ses concessionnaires sur l’importance de poser des questions qui amènent des réponses intéressantes.


  Avant de discuter de la vente d’une voiture, le vendeur demandait au client éventuel: «Qu’est-ce qui vows attire le plus dans cette voiture?»


  Le client lui donnait ses raisons (des ‘manettes de commande’) et le vendeur pouvait ensuite faire ressortir les aspects de l’auto que le client voulait voir et entendre.


  C’est la méthode utilisée par John Patterson pour monter la National Cash Register Company, ainsi que par H.W.


  Hoover pour la Hoover Company, ils ont tous les deux commencé en vendant des lacets de chaussures pour finalement bâtir chacun l’une des plus grandes entreprises dans leur domaine respectif.


  Patterson disait à ses vendeurs: «Ne soyez pas trop pressé de conclure une vente. Posez des questions à vos clients. Tâchez d’en savoir le plus possible sur leurs besoins!»


  Et c’est ce que faisaient ses vendeurs. Ils posaient toutes sortes de questions. Leurs éventuels clients aimaient cette attitude, car elle démontrait que leurs problèmes intéressaient le vendeur.


  Ensuite, lorsqu’ils savaient dans quelle direction les clients étaient orientés, quels étaient leurs problèmes, ils leur présentaient la machine la plus susceptible de les aider.


  CIRCULER À SES PROPRES RISQUES


  George Little, président de la General Features Corporation, célèbre pour sa conférence: Showmanship in Business (l’art de la mise en scène en affaires), a mis un jour en pratique cette méthode pour régler un litige avec une compagnie d’assurance. En circulant sur une portion de route en réparation, son pare-brise avait éclaté sous le choc d’une pierre projetée par une autre voiture.


  L’expert de la compagnie d’assurance avait rejeté sa réclamation, sous le motif de ‘négligence grave’, car un panneau routier indiquait à cet emplacement: ‘Vous circulez à vos propres risques’.


  Cette personne avait la réputation d’être ‘dure en affaires’. Mais quand Little se présente à son bureau, il remarque au mur une gravure représentant deux chiens de chasse aux aguets.


  Au lieu de se mettre à crier après l’expert, George lui demande: «Êtes-vous un chasseur d’oiseaux, par hasard?».


  METTEZ-VOUS AU DIAPASON DES AUTRES


  L’autre voit son regard dirigé vers la gravure et sourit: «Autrefois, dit-il, j’adorais tirer le perdreau; mais je n’en ai plus tellement le temps».


  George enchaîne: «Je possède un couple de pointers et des amis me suggèrent de les changer pour des setters. Qu’en pensez-vous?».


  L’expert est un inconditionnel du ‘pointer’ et passe une demi-heure à lui expliquer pourquoi celui-ci est supérieur au ‘setter’. Little et lui se retrouvent rapidement en train de rire et de bavarder comme de vieux amis.


  Tout à coup, l’expert dit: «Au fait, c’est bien vous qui avez eu un pare-brise cassé, n’est-ce pas? J’ai réétudié votre dossier; je pense que nous pouvons nous occuper de votre cas.»


  Moralité: Posez des questions prépondérantes dans le but de vous mettre au diapason des autres.


  DÉCOUVREZ CE QUE DÉSIRENT LES AUTRES


  Souvenez-vous des deux clochards, celui qui eut sa pièce de monnaie et celui qui ne l’eut pas. Décidez dès maintenant de vous ajuster à la même longueur d’onde que les autres, avant d’essayer de les persuader d’adopter votre point de vue.


  Découvrez ce que les autres ont en tête.


  Découvrez ce qu’ils désirent le plus au monde.


  Découvrez quels sont leurs points d’intérêt et quel intérêt ils peuvent trouver en vous.


  Ensuite donnez-leur soif, remplissez votre boîte et mettez-vous à leur diapason.


  Lorsque vous allez dans la même direction qu’eux, un simple petit coup de coude vous suffit pour qu ’ils suivent votre voie.


  Posez-leur des questions, c’est la formule magique qui vous donnera les manettes de commande vous permettant de faire dévier les autres de leur ligne de pensée.


  Socrate a été l’un des plus fameux maîtres de la persuasion de l’histoire de l’homme. Il a si bien ‘vendu’ ses idées que nous les étudions encore de nos jours à l’école.


  Quel était son secret? C’est très simple: il avait une méthode toute personnelle concernant l’art de poser des questions.


  «Si la réussite, disait Henry Ford, tient à un secret, c’est l’aptitude à obtenir le point de vue des autres et à voir les choses aussi bien sous leur angle que sous le nôtre».


  Voltaire disait à peu près ceci: «Jugez d’un homme à ses questions plutôt qu’à ses réponses». Et c’est un principe que John D. Rockefeller connaissait bien. Dans toute discussion d’affaires, il ‘brisait invariablement la glace’ en posant des questions.


  Résumons-nous: Donnez soif aux autres de ce que vous avez à leur offrir; emballez votre ‘personnalité’ dans une boîte pleine; ne lésinez pas. Puis, posez des questions prépondérantes afin de vous mettre ‘au diapason ’ des autres.


  Agissez EN FONCTION des gens et non à LEURS DÉPENS.


  

FAITES-LES PARTICIPER


  (4e point de la formule de Wheeler)


  Le nouveau pasteur voulait bâtir une église neuve. Il n’était pas le premier en charge de la communauté à faire cette proposition.


  Plusieurs l’avaient fait avant lui, mais le vieux Humphreys, un laïque influent, avait toujours réussi à faire avorter le projet. Il faut dire qu’il avait quelque argent et donc quelque influence.


  «Ce qui était bon pour mon père, l’est aussi pour moi», répondait-il lorsqu’un pasteur avait le courage d’amener la conversation sur la ‘vieille église’.


  Chacun savait bien que sans Humphreys, on ne pourrait en bâtir une neuve; c’est pourquoi personne n’insistait et on abandonnait plutôt le projet, même si l’on savait dans quel état pitoyable se trouvait le temple.


  Vous comprendrez alors ma surprise quand un jour, rencontrant Humphreys dans la rue, celui-ci me demanda un don ‘pour la nouvelle église’.


  «Je croyais, lui dis-je, que vous étiez opposé à l’idée d’un nouveau temple!»


  «Ce nouveau pasteur n’est pas comme les autres, me répond-il. Il a de bien meilleures idées, que je lui ai suggérées, sur l’édification d’un véritable Temple pour le Seigneur».


  «Bien plus, ajoute-t-il, il m’a nommé, moi, président du Comité de construction; il a même dit qu’il comptait sur moi et sur moi seul pour veiller à tout!»


  Je lui ai rédigé un chèque et il est parti en souriant solliciter d’autres citoyens: «C’est la vérité! Il compte sur moi pour faire construire la nouvelle église!»


  LA PHILOSOPHIE DU PASTEUR


  Je comprenais tout. Je voyais clair dans l’esprit du vieux Humphreys. Et j’avais bien l’intention de faire la connaissance du pasteur qui avait réussi une telle ‘vente’ auprès de cet irréductible. Lui, il devait savoir de quelle façon donner soif aux autres.»


  «J’ai appris le ‘tour’ d’influencer les gens alors que j’étais tout jeune, à l’école, me dit un jour le pasteur.


  «J’ai l’impression que j’étais un drôle de garnement à l’époque. Je lançais des boulettes de papier mâché, je trempais les nattes des filles dans les encriers; j’étais devenu une sorte de célébrité auprès des autres enfants.»


  «Ils pouvaient toujours compter sur moi pour chahuter une nouvelle institutrice. Trois fois, j’ai été menacé d’expulsion, mais mon père avait d’excellentes relations au sein de la commission scolaire et finalement, je n’ai jamais été mis définitivement à la porte.»


  «On avait essayé de me punir de trente-six façons différentes; ça ne faisait qu’empirer la situation. Et puis une année, l’école accueillit une nouvelle institutrice. Elle était rusée; on avait dû la prévenir contre moi, car le premier jour, elle me demanda de rester après la classe.»


  «‘Mark, me dit-elle, j’ai entendu dire que dans cette classe, les garçons n’avaient pas une conduite exemplaire. Alors je vais te nommer Chef-moniteur pour m’aider à maintenir l’ordre!’»


  Je comprenais parfaitement pourquoi cette nouvelle institutrice avait réussi là où les autres avaient échoué. Elle savait bien que lorsqu’on ne peut éliminer quelqu’un, il faut le faire participer!


  C’est pourquoi j’en ai fait le quatrième et dernier point de la formule de Wheeler touchant l’art de bien s’entendre avec les autres et de se vendre à eux.


  Si vous leur avez donné soif, si vous leur avez présenté une boîte pleine et non un emballage vide, si vous vous êtes mis à leur diapason et n’avez pas encore réussi à les gagner, il ne vous reste plus qu’une seule chose à faire.


  Faites un tout petit peu marche arrière et joignez-vous aux autres.


  UN GRAND SECRET CHEZ LES GENS CÉLÈBRES


  Le chef-mécanicien essaie de faire démarrer le long convoi de wagons de marchandises. Les roues de sa locomotive patinent et le train reste sur place. Alors, il met sa machine en marche arrière. Il ne peut pas éliminer le problème, alors il s’allie avec lui.


  Il repousse tous les wagons les uns contre les autres de sorte qu’aucun ne soit lâche; puis il repart en marche avant et cette fois, les wagons récalcitrants suivent la locomotive comme de gentils petits moutons.


  C’est le principe appliqué par de nombreux hommes célèbres et par certains tristement célèbres. Adolf Hitler disait: «Je n’ai que faire de gens qui suivent, je veux des gens qui participent».


  Rendons à Satan ce qui lui revient car lorsqu’un petit peintre en bâtiment à l’air comique réussit à se vendre lui-même à 80 millions de personnes, il a sûrement une bonne idée de la façon de s’entendre avec les autres et de se vendre aux autres même si l’on n’est pas d’accord avec ce qu’il vendait.


  Abraham Lincoln utilisait la même méthode. On a dit qu’il comblait son cabinet avec ses ennemis politiques. Ces hommes causaient beaucoup d’ennuis à Lincoln.


  Ils n’étaient pas toujours d’accord avec lui. Mais il reconnaissait en eux des hommes forts et il savait qu’il avait besoin de leur soutien pour gagner la guerre. Il n’aurait jamais pu s’assurer leur appui s’il les avait laissés en dehors du gouvernement, aussi les y a-t-il fait entrer.


  Il se les est adjoints, tout au moins momentanément.


  Il les a nommés membres de son équipe et ils ont travaillé avec lui, au lieu d’oeuvrer contre lui.


  Franklin Roosevelt mit en pratique la même méthode lorsqu’il nomma Stinson, un éminent Républicain, au poste de Ministre de la guerre. Stinson avait de grandes capacités. Roosevelt s’adjoignait ses ennemis politiques en leur offrant des postes-clé au sein de son équipe.


  Moralité: si vous ne pouvez les éliminer, faites-vous-en des alliés!


  TELLE LA COMPAGNIE D’ASSURANCE


  Tout d’abord, vous leur donnez soif et vous leur présentez une boîte qui contient réellement quelque chose. Puis vous vous mettez au diapason de leurs désirs. Si cela ne suffit pas à vous imposer, sollicitez leur collaboration.


  Vous courbez la tête pour résister au vent et lorsqu’il cesse de souffler, vous reprenez votre chemin.


  C’est encore sous votre toit que vos ennemis sont le moins menaçants car vous pouvez les garder à l’oeil et même peut-être vous en faire des amis. Il est fréquent qu’on apprenne à aimer les gens en les connaissant mieux.


  Il y a quelques années, une grosse compagnie d’assurances d’une grande ville de l’Est des États-Unis a lancé une campagne publicitaire assez originale. Au lieu de confier la rédaction de leurs annonces à des professionnels, on a demandé à une douzaine d’hommes d’affaires éminents de composer un bref essai sur l’importance de l’assurance-vie.


  Ces messages publicitaires n’ont pas incité beaucoup de lecteurs réguliers des journaux à acheter de l’assurance-vie, mais on en a vendu pour plusieurs centaines de dollars aux hommes d’affaires à qui on avait demandé de les rédiger.


  Lorsqu’ils ont été directement impliqués dans la campagne publicitaire, ils se sont convaincus eux-mêmes d’en acheter. En réfléchissant aux raisons pour lesquelles d’autres personnes devraient s’en procurer, ils ont découvert que leurs idées étaient très valables et s’en trouvèrent finalement eux-mêmes convaincus.


  Étant jeune, je vivais dans une petite ville où il n’y avait pas de cinéma. Une fois par an, un homme arrivait avec une caméra et filmait les enfants. Lorsqu’il nous projetait le film dans la salle de classe, pas une famille ne manquait la séance. Il avait fait participer toute la ville à son spectacle.


  Voyez-vous, nous craignons et nous détestons les gens et les choses que nous voyons rarement. Dès que nous ‘pénétrons dans ce pays étranger’, nous découvrons que les gens sont assez gentils après tout. Nous en avions tout simplement fait des cro-quemitaines.


  De même, lorsque vous vous joignez à une cause que vous désapprouvez, vous vous rendez souvent compte que finalement, elle n’était pas si mauvaise que ça.


  Quand vous allez voir le voisin qui vous crée des ennuis, discutez-en avec lui, sans vous énerver. Vous rentrerez souvent chez vous en disant: «Au fond, quand on le connaît, il n’est pas si désagréable». Ce que vous détestiez, c’était l’inconnu.


  LE SECRET DE WILLIAM WRIGLEY


  William Wrigley fut rapidement connu comme étant le meilleur vendeur de savon de sa compagnie, alors qu’il ne faisait que commencer dans la profession. Il signait régulièrement des contrats avec des ‘clients durs à convaincre’, que d’autres avaient sollicités en vain.


  L’une de ses méthodes consistait à amener son interlocuteur à coopérer avec lui.


  Un de ces vieux ‘durs à cuire’ ne voulait même pas entendre parler des démarcheurs en savon. Il ne voulait pas de leur savon, un point c’est toutl


  Aussi, lorsque Wrigley le rencontra, ne lui laissa-t-il aucune chance de le renvoyer. Il lui déclara d’emblée: «Je ne viens pas vous vendre de savon!»


  «Qu...quoi?! lui demanda l’autre. Mais alors, que diable venez-vous faire dans mon bureau?».


  «Voilà, lui répondit Wrigley. Je débute dans le métier et je sais que vous avez une grande expérience dans ce domaine. Je voulais seulement que vous me donniez la meilleure tactique à employer pour en vendre aux autres détaillants.»


  Ce client impossible n’avait jamais acheté de savon des autres vendeurs et pourtant il en acheta bien de ce jeune homme, mais uniquement après avoir consacré une demi-heure à lui expliquer comment vendre du savon aux autres commerçants.


  Wrigley avait réussi à obtenir l’aide de son interlocuteur.


  FAISONS-LE ENSEMBLE, VOUS ET MOI


  Plusieurs paraboles et proverbes comparent l’être humain à un mouton. Les gens aiment faire partie d’un groupe, d’un troupeau. Nous allons plus vraisemblablement collaborer avec des gens de notre groupe qu’avec des individus de l’extérieur.


  De quelqu’un qu’on aime bien, on dira: «Il est des nôtres!». D’un individu qui ne fait pas partie du groupe, on dira: «Qui c’est, celui-là?»


  De plus, nous ressentons beaucoup plus d’enthousiasme lorsque nous participons à un événement quel qu’il soit, que lorsque nous n’en sommes que le spectateur. Durant la guerre, les états-majors ont découvert que les militaires se battaient mieux et avaient un meilleur moral lorsque chacun, du général au simple soldat, connaissait le plan de bataille.


  De cette façon, chaque homme participait à une importante entreprise. Le soldat ne se contentait plus de se tramer dans la boue en courbant la tête sous les balles, il faisait partie d’une équipe en tant que membre à part entière; non seulement il savait ce qu’il faisait, mais aussi pourquoi il le faisait.


  Cela lui donnait un sentiment d’importance.


  Statler, des hôtels Statler, disait toujours de ne jamais donner un ordre sans expliquer pourquoi vous voulez que ce soit fait. Ne dites jamais à un groom de monter au dixième fermer les fenêtres.


  Il le fera en grognant. Dites-lui qu’un orage se prépare et il se précipitera pour s’assurer que rien ne risque de subir la pluie.


  Obtenez la collaboration des autres en leur révélant vos projets et vos idées et obtenez-la également en vous intéressant à leurs projets et à leurs idées.


  La collaboration se joue dans les deux sens.


  Le mot ‘nous’ est un mot merveilleux.


  Lorsque nous disons ‘nous’, chacun se sent aussitôt inclus dans notre pensée. Chacun s’identifie à l’équipe.


  Clyde R. Miller, président de The Institute for Propa-ganda Analysis, appelle ce phénomène ‘le principe de solidarité’.


  «Dans l’ensemble, dit-il dans son The Process of Persuasion (le mode de persuasion), l’Histoire est un vaste registre où sont inscrits les succès et les échecs du principe de solidarité.


  «Ce registre couvre un large éventail de religions: la grandeur et la décadence du féodalisme et du communisme, le concept scientifique, les mouvements en faveur de la santé publique tels que ceux luttant contre la paralysie cérébrale ou la tuberculose».


  Les grands hommes au plan de la persuasion, les grands ‘vendeurs’ de l’Histoire savaient tous dire ou sous-entendre le mot ‘nous’, et obtenir les excellents résultats qu’il entraîne.


  Franklin D. Roosevelt utilisait le ‘nous’ à la perfection. Son ‘Mes amis’ représentait plus qu’une simple salutation, il vous procurait le sentiment qu’il était à côté de vous dans ses conversations au coin du feu.


  Lincoln savait dire ‘nous’. Son allocution de Gettysburg est remplie de ‘nous’. Il y dit, entre autres:


  «Il y a 87 ans, nos Pères sont venus fonder une nouvelle nation sur ce continent... aujourd’hui, nous sommes engagés dans une grande guerre civile... Nous nous trouvons sur l’un des grands champs de bataille de cette guerre... Nous sommes venus dédier une partie de ce champ... Il semblait à la fois juste et opportun que nous agissions ainsi... le monde ne remarquera guère et oubliera vite les paroles que nous prononçons aujourd’hui...»


  En tout, son discours comporte dix ‘nous’, deux ‘notre’, deux ‘le nôtre’. On n’y note aucun ‘je’.


  Vous rendez-vous compte du nombre de ‘nous’ et de ‘notre’ dans une harangue qui n’aura durée que quatre minutes?!


  Un jour, j’ai compté 13 ‘je’ dans les trois premières minutes du discours d’un autre président à Oklahoma. Il a perdu ses élections!


  AVEC DES ‘VOUS’, VOUS AVANCEREZ


  Dans notre langue, le mot le plus puissant est le mot ‘vous’ (ou ‘tu’, ‘toi’). Le mot ‘nous’ se classe second en termes de puissance; quant au ‘je’, il est le plus petit et le plus faible.


  ‘Vous, et ‘nous’ associés dans votre conversation vous conduiront très loin!


  ‘Vous’ et ‘nous’ associés ont une puissance égale à la somme de leur puissance respective.


  Il n’y a pas très longtemps, un de mes amis m’a expliqué de quelle façon il avait obtenu de l’avancement. Il avait déjà vu, à deux ou trois reprises, un poste qu’il pensait mériter, lui ‘passer sous le nez’; aussi, au lieu d’aller essayer de prouver à son patron que ‘Je méritais ce poste’, il lui a demandé conseil, à l’instar de Wrigley face à son contrat de savon.


  «Chef, lui dit-il, j’aimerais avoir votre avis». «Si je peux vous aider...» lui répondit son patron. Tous deux avaient posé les bases d’un terrain d’entente.


  «Voilà, poursuivit mon ami, j’ai l’impression de ne pas progresser au rythme où je le devrais. Remarquez, je sais bien qu’actuellement, il n’y a aucun poste vacant. Alors, à ma place, que feriez-vous?»


  Avec cet argument, il faisait entrer son interlocuteur dans son équipe. Peu de temps après, il obtenait une promotion.


  Le principe consiste à ne pas aborder quelqu’un en le considérant comme un ‘étranger’, un ‘spectateur’. Considérez-le sous l’angle du ‘nous’ et du ‘vous’. Faites-le ‘jouer’ dans votre équipe. Et si vous voulez qu’il soit ‘avec vous’, faites usage de nous et de notre, de vous et de votre.


  Le mot ‘collaboration’ signifie ‘travailler ensemble! Si vous voulez que les autres collaborent à vos entreprises, faites-les participer. Donnez-leur ‘du travail’ à accomplir.


  Il est très facile de résumer notre théorie par ses quatre formules: Donnez aux autres la soif de vous et de ce que vous avez à apporter. Présentez-leur une boîte pleine au lieu d’un emballage vide. Mettez-vous au diapason de leur pensée.


  Dans la plupart des cas, vous n’aurez rien de plus à faire. Ils auront assez faim pour manger et assez soif pour boire.


  Ils examinent ce que vous leur offrez et cela leur convient car ils ont tout de suite senti que vous n’essayez pas de leur ‘vendre du vent’, que vous ‘troquez loyalement’.


  En fait, vous allez leur offrir plus que ce à quoi ils s’attendaient.


  En outre, vous vous êtes mis à l’unisson de leurs souhaits, de leurs préférences, de leurs exigences, de leurs rêves, de leurs châteaux en Espagne, de leurs besoins.


  Vous ‘marchez’ avec eux et non sur eux.


  Et c’est pourquoi ils vont ‘acheter’. Par contre, parfois il faut forcer un peu le ‘sevrage’ par rapport aux habitudes acquises; et c’est là qu’intervient la quatrième et dernière formule de Wheeler.


  Lorsque vous voyez qu’ils ‘n’achètent’ pas aussi rapidement que vous l’espériez, ne les y forcez pas. Assurez-vous leur collaboration. C’est ce que faisait le général Forrest lorsqu’il disait: «Si vous ne pouvez vous en débarrasser, assurez-vous leurs services».


  Une fois que vous faites tous partie de la même équipe, vous pouvez les amener à vos propres vues. Membres de votre club, ils vous aideront.


  Rappelez-vous les quatre points de notre théorie.


  1.    Ne les forcez pas à boire, mais donnez-leur soif.


  2.    Ne vendez pas un emballage vide.


  3.    Mettez-vous au diapason des autres.


  4.    Faites-les participer


  LA SUGGESTION vaut mieux que la bousculade.


  QUEL EST LE POINT DE VUE DE L’AUTRE?


  Anecdote n° 1


  Au cours de la première guerre mondiale, un officier d’état-major allemand fait venir Herbert Hoover dans son bureau et le menace, d’un ton indigné, de couper tout envoi de vivres aux Belges.


  Selon cet officier, les journaux américains avaient publié des reportages mensongers sur les Allemands, disant que c’était un peuple «de bêtes et d’ogres».


  Hoover savait qu’il ne pouvait convaincre cet homme en jouant la carte du besoin désespéré de vivres qu’éprouvaient les Belges. S’il avait voulu avancer cet argument, il aurait échoué dans sa tentative.


  Il lui fallait trouver un ‘coup’ qui porterait plus sûrement, une raison personnelle incitant les Allemands à poursuivre l’approvisionnement.


  «Songez au coup que cela porterait à votre réputation si vous supprimiez tout vivre à ce peuple affamé, lui dit Hoover d’une voix douce et calme. Le monde entier dirait que les officiers Allemands sont des brutes sans coeur».


  Les envois de vivres se poursuivirent.


  LE REPORTER-PHOTOGRAPHE


  Je connais un reporter-photographe qui avait mis au point une tactique pour obtenir des photos de personnalités qui redoutaient les appareils-photo.


  Quand un homme d’affaires refusait de se faire photographier, cet homme rusé ne lui disait pas qu’il perdrait son emploi s’il ne prenait pas cette photo.


  Pour gagner sa sympathie, il ne se plaignait pas de factures en retard à payer, d’habits à remplacer, d’une femme et dix enfants affamés. Ce n’est pas ça, considérer ‘le point de vue’ de l’autre.


  Ces aspects de la question étaient personnels, mais uniquement du point de vue du photographe. Ils n’intéressaient pas son interlocuteur.


  Aussi, mon ami photographe, du Times Union de Rochester, dans l’état de New York, lui disait-il:


  «Entendu Monsieur X... Je crois que nous en avons une de vous dans nos dossiers, prise sur une plage où vous êtes en compagnie d’une grande blonde!»


  Et là, il l’avait, sa photo!


  Moralité: Taptitude-au-vous’ vous conduira beaucoup plus loin dans la vie, face aux autres, que Taptitude-au-je’. Ce que vous allez recevoir des autres est la moitié moins important que ce qui va leur arriver à eux\


  ‘VOUS’ êtes plus important que ‘JE’


  MARCO POLO SUT S’EN TIRER


  Si vous voulez gagner quelqu ’un à votre cause, disait Abraham Lincoln, vous devez d’abord le convaincre de la sincérité de votre amitié.


  Je sais qu’à l’école, vous avez lu les merveilleuses aventures de Marco Polo, ce marchand de Venise qui a ouvert les premières routes commerciales entre la Chine et l’Europe.


  Si vous voulez trouver un enseignement valable dans l’art de gagner les gens à votre cause et obtenir ce que vous désirez de l’existence, je vous invite à relire l’histoire de Marco Polo.


  Il fut l’un des plus grands ‘vendeurs’ de l’Histoire.


  Il était passé maître dans l’art d’amener les gens à faire ce qu’il disait; pourtant il le faisait d’une manière si facile, si naturelle, que personne ne soupçonnait qu’il les ‘influençait’.


  Les gens voulaient vraiment accomplir des choses pour lui. C’était leur rendre service que de leur permettre de lui donner des choses.


  Comment y parvenait-il? Bien simplement! Il avait le ‘tour’ d’amener les autres à l’aimer.


  IL AIMAIT SE MÊLER AUX GENS


  Le père de Marco Polo, Nicolo, ainsi que son oncle Maf-feo étaient des hommes d’affaires vénitiens d’expérience. Leurs commerces prospéraient depuis des années. Ils savaient évaluer la qualité d’un tissu; ils savaient quand et comment acheter et jusqu’où leurs moyens leur permettaient de pousser les enchères.


  Nicolo Polo était un peu inquiet au sujet de son fils Marco. C’est que celui-ci, voyez-vous, ne semblait pas s’intéresser beaucoup aux tendances des marchés, aux articles ni aux prix. Marco Polo se contentait d’aimer les gens.


  Il aimait sortir de chez lui et se mêler à la foule. Il aimait parcourir en tous sens, dans sa gondole, les canaux de sa ville et chanter des sérénades aux jolies dames qui le saluaient de la main, du haut de leur balcon. Il était joyeux et sans soucis; partout où il allait, il faisait rire les gens et leur faisait oublier leurs ennuis.


  Seulement, Marco Polo avait également la tête sur les épaules et son père le savait: «Cet enfant, avait-il coutume de dire, sera un grand homme d’affaires ou un grand poète».


  C’est pourquoi, lorsque Nicolo et Maffeo furent prêts à entreprendre leur second voyage commercial en Chine, ils décidèrent d’y emmener le jeune Marco.


  UN VOYAGE DE SIX ANS


  Lors de leur premier voyage au ‘pays du grand inconnu’, ils avaient entrevu les possibilités pour un marchand européen de conclure une entente commerciale avec Kubilay Khan.


  La Chine était un pays regorgeant de richesses, d’oeuvres d’art inestimables, de tissus fins et de toutes sortes d’autres ‘merveilles’, susceptibles d’être revendues à un excellent prix à Venise.


  Nicolo et Maffeo n’avaient eu qu’un succès relatif dans leurs relations d’affaires avec Kubilay. Ils espéraient que Marco Polo fasse preuve d’un grand sens du commerce, si seulement ils arrivaient à l’arracher à Venise et à lui insuffler l’amour du métier.


  Le voyage des Polo de Venise au royaume de Kubilay Khan dura six ans. Pendant tout ce temps, son père et son oncle enseignaient au jeune Marco l’art de conclure un marché, de remporter une discussion et de faire affaire avec le grand Khan.


  Que se passa-t-il à leur arrivée?


  LE PLAN DE MARCO


  Est-ce que Marco a organisé une réunion d’affaires au cours de laquelle il allait essayer de convaincre le khan de faire du commerce avec eux?


  Non!


  Marco Polo s’intéressait toujours beaucoup plus aux gens qu’aux chiffres.


  Au lieu de tenter de ‘convertir’ Kubilay aux modes de pensée européens, il préférait apprendre du khan le mode de vie oriental.


  Il se lia d’amitié avec Kubilay Khan.


  Il avait une personnalité si attachante, si intéressante que le khan lui fit préparer une chambre d’amis et l’invita à venir résider en son palais.


  Les semaines passaient et Marco Polo n’abordait toujours pas la question des affaires. Au lieu de cela, il admirait les femmes du harem de son hôte, buvait son vin et échangeait avec lui des histoires drôles et des blagues.


  Nicolo et Maffeo commençaient à s’impatienter. Pourquoi leur fils et neveu ne se mettait-il p s au travail et n’essayait-il pas quelques ‘trucs’ psychologiques dignes de cette fin du XlIIe siecle sur le khan? Ce ‘petit’ était un bon à rien. Il avait échoué dans sa mission.


  Mais Marco avait un plan.


  Bientôt, pourtant, ils durent changer d’avis. Le khan portait Marco Polo dans son coeur. Il se mit à le combler de cadeaux de prix.


  Il le nomma membre du Conseil Impérial et quand Marco voulut visiter d’autres régions de la Chine pour en apprendre davantage sur la façon de vivre de ce curieux pays, il le nomma son ambassadeur privé.


  Il tenta même d’en faire un prince et lui offrit un royaume.


  Quand les Polo rentrèrent en Europe, ils rapportaient de pleines cales de diamants, d’améthystes, de fines soieries et toutes sortes d’autres trésors très précieux, offerts par le khan parce qu’il le voulait bien.


  Marco Polo avait réussi à donner au khan faim et soif de faire quelque chose pour les Polo.


  La boîte de la camaraderie de Marco était toujours pleine pour le khan; il s’était mis à son diapason et le faisait participer à son existence.


  Marco Polo s’est avéré le meilleur des hommes d’affaires en n’agissant pas ‘en homme d’affaires’.


  LES TEMPS CHANGENT,


  LES GENS NE CHANGENT PAS


  À notre époque où tout va vite, nous ne pouvons pas, bien sûr, passer des semaines et des mois à ‘folâtrer’ en racontant des blagues et en nous montrant génial.


  Depuis Marco Polo, les conditions d’existence ont changé et si nous essayions de nous rapprocher d’un homme d’affaires pour le simple plaisir d’avoir ‘du bon temps’ pendant quelques semaines, nous verrions vite la pancarte ‘Soyez le bienvenu’, remplacée par une autre indiquant ‘La sortie est par là’.


  Mais si les situations ont changé, les êtres humains, par contre, sont restés les mêmes'.


  Nous avons toujours envie de faire quelque chose d’agréable pour ceux que nous aimons.


  Lorsque je suis en tournée de conférences et que je vois un nouveau livre sur les soins à apporter à la culture des arbres miniatures, je me dis aussitôt: «Phil va adorer ce bouquin, il est fou des arbres».


  Et comme j’aime beaucoup Phil, j’achète le livre et le lui envoie.


  Lorsque nous aimons réellement quelqu’un, nous tâchons de minimiser ses erreurs et ses faiblesses et d’amplifier ses qualités.


  Quand nous détestons quelqu’un, c’est exactement le contraire qui se produit. Rien de ce qu’il fait ne nous satisfait.


  J’en ai eu un exemple frappant chez moi, il y a quelques jours. Je parlais à un ami d’un nouveau disque que j’adorais.


  «Vous devriez l’écouter», lui dis-je.


  «Qui chante?» me demanda-t-il.


  Je le lui dis et il répliqua: «Je ne l’aime pas. Il est maigre et il est mou comme une chiffe. Je n’aime tout simplement pas son allure.»


  «Pourtant, il a une belle voix, enchaînai-je; vous devriez écouter son dernier disque.»


  «Écoutez, me répondit-il, même si c’était un bon chanteur, je ne l’aimerais pas plus pour ça.»


  Et c’est un tort; si un jeune homme chante bien, nous devrions l’admettre, que nous aimions ou non sa façon de se coiffer... mais ce n’est pas ainsi que fonctionne la nature humaine.


  NOUS AVONS TOUS UN PEU L’ESPRIT DE CLOCHER


  Nous rions bien d’Antoine Boucher lorsqu’il refuse d’aller au Stade des Yankees parce qu’ils sont du Nord et lui du Sud; lorsqu’il refuse un billet de cinq dollars parce qu’il porte l’effigie d’Abraham Lincoln; lorsqu’il dit détester les boussoles parce que leur aiguille indique le nord au lieu du sud.


  D’une certaine façon, nous sommes tous un peu des Antoine Boucher (antennes bouchées). Et ce personnage caricatural nous fait rire parce qu’il exagère l’un des traits de la nature humaine.


  Si nous aimons un homme, nous aimerons son oeuvre et ses idées.


  Si nous le détestons, il pourrait avoir les meilleures idées du monde, nous ne les aimerions pas pour autant.


  IL FAUT SURMONTER CE TRAIT DE CARACTÈRE


  Ces considérations ne relèvent ni de moi, ni d’un auteur en particulier. Elles ont été prouvées par des recherches scientifiques.


  Un psychologue de l’université Harvard a demandé à des étudiants d’évaluer les mérites d’un certain nombre d’extraits d’oeuvres littéraires qu’il leur avait fait lire. Tous étaient dus à la plume de Robert Louis Stevenson; seulement les étudiants l’ignoraient.


  On leur avait dit que chaque texte provenait d’un auteur différent qu’on leur a nommé.


  Lorsqu’un extrait était attribué à un auteur que les étudiants aimaient, ceux-ci le trouvaient bon: «sensationnel», «excellent», disaient-ils.


  Lorsqu’un extrait semblait provenir d’un écrivain qu’ils détestaient, ils lui trouvaient une très faible valeur littéraire.


  On a effectué des tests identiques dans d’autres collèges et universités, avec les mêmes résultats.


  Prenez le temps de vous faire des amis avant d’essayer de vous faire des clients.


  NE VOUS CACHEZ PAS SOUS LE BOISSEAU: MONTREZ-VOUS


  Sortez vos «talents» des rayons de l’arrière-boutique et suivez l’exemple du commerçant à l’entreprise florissante: exposez-les dans votre vitrine à la vue de tous!


  Un jour que nous étions assis sur la terrasse, au ranch du Grésille, aussi détendus que les deux chiens de race qui se prélassaient à nos pieds, Fred Heitkamp, vice-président de American Type Founders me raconta l’histoire de Jim:


  «Jim avait vu un poste supérieur vacant lui passer sous le nez. 11 était un excellent ouvrier qui connaissait très bien son travail et évidemment, il était profondément déçu.


  «En fait ce qui l’avait le plus blessé, c’est qu’on n’ait même pas pensé à lui. Lorsque cette possibilité d’avancement s’était présentée à son usine, on n’avait pas envisagé sa possible candidature».


  Heitkamp me précise qu’ensuite, il est allé discuter avec cet homme et lui a demandé s’il s’était ‘annoncé’ à son patron.


  «Comment diable un individu peut-il s’annoncer lui-même?» répliqua Jim à Heitkamp.


  Bien sûr! Jim ne pouvait pas se promener dans l’usine avec une pancarte au cou, annonçant: «Je suis un ouvrier fantastique!»


  Mais Jim aurait pu mettre à profit un petit secret que j’ai appris au cours des dix-sept années où j’ai côtoyé quelques-unes des personnalités américaines ayant le mieux réussi dans la vie.


  UNE ANNONCE PERSONNELLE QUI NE FORCE PAS LA VENTE


  Vous ne pouvez pas vous promener une pancarte au cou: on dirait que vous êtes arrogant et vantard.


  Par contre, il existe d’autres moyens, bien meilleurs, plus efficaces que cette méthode de vente à pression et qui ont été utilisés avec succès par bien des gens.


  La vantardise, la vanité ne vous serviront à rien. Jouer le rôle d’un pseudo grand homme ne vous profitera pas davantage.


  Si vous voulez aller de l’avant dans la vie, vous devez pourtant attirer l’attention sur vous et c’est pourquoi Jim et tant d’autres ‘gars bien’ ratent des occasions d’avancement.


  Le moment venu, le patron ne pense pas à eux; c’est aussi simple que ça. Et c’est dû au fait qu’ils ne représentent rien qui accroche l’esprit du patron, qui les fasse émerger de la masse des autres candidats à une promotion.


  Un régiment de soldats qui défile dans la rue n’est rien d’autre qu’une masse kaki mouvante. Il est difficile d’y discerner un individu, à moins, bien entendu, que l’un d’eux ne marche pas au pas; ils se ressemblent trop.


  La situation est la même dans le milieu du travail. Ils sont des milliers et des milliers d’ouvriers qui poinçonnent à 8h30, travaillent jusquà 5h00 et rentrent chez eux.


  Us font partie intégrante d’un ensemble, ils sortent tous d’un moule unique.


  Comment peut-on repérer le ‘bon’ parmi les ‘pas mauvais’? C’est impossible, à moins qu’il ne s’avance de lui-même, à moins qu’il ne s’arrange pour être différent de la moyenne des autres.


  L’ART D’ATTIRER L’ATTENTION


  Pour attirer l’attention, vous devez être différent. Si un marin en uniforme blanc marche au milieu de fantassins en kaki, il ressortira de l’ensemble ‘comme un pouce affligé d’un pansement’.


  Pour attirer l’attention, vous devez vous singulariser par rapport à la masse mais vous devez le faire de la bonne façon, pas comme le soldat qui va délibérément marcher à contretemps dans le but d’être remarqué aux actualités télévisées. Il sera également remarqué par son sergent et peut-être remercié.


  Léo Spinelli, un jeune vendeur de journaux de Pittsburg, a doublé ses ventes de journaux le jour où il est allé travailler en haut-de-forme et redingote. Il se distinguait des autres vendeurs.


  John Gudel, co-propriétaire et producteur de l’émission radiophonique People Are Funny (les gens sont drôles), avait eu beaucoup de difficulté à intéresser des agences publicitaires à son émission. Un jour, il entendit parler d’une agence de Chicago dont un client commanditaire abandonnait à bref avis l’une de leurs plus grosses émissions.


  Cette décision prenait l’agence de court et laissait une place vacante pour une nouvelle émission de radio.


  Gudel prit une feuille de papier d’emballage sur laquelle il écrivit: «J’ai la solution à votre problème!» II signa et inscrivit son adresse. «Je savais, a-t-il dit plus tard, qu’ils allaient recevoir de longues lettres par centaines; j’ai pensé que ma seule chance de réussite était que la mienne soit différente.»


  Deux jours plus tard, Gudel recevait un télégramme de l’agence: «Quelle solution?» Et c’est ainsi qu’il vendit People Are Funny.


  Vous connaissez peut-être l’histoire du petit cireur de chaussures qui avait une sorte de monopole de la profession dans sa ville grâce à son écriteau ingénieux: «Cirage gratuit d’une chaussure; l’autre pour 10 cents!»


  Ou bien celle du jeune homme aux cheveux roux attendant en file son tour de passer une entrevue pour un poste vacant. Il quitta la file pour envoyer un télégramme au responsable des entrevues: «N’engagez personne avant d’avoir vu le rouquin, à la fin de la file».


  LA MÉTHODE DE CHARLES SCHWAB


  Il existe, bien sûr, de meilleures façons d’attirer l’attention sans tomber dans l’absurde.


  L’une d’elles consiste à accomplir son travail de manière si extraordinaire que le patron ne puisse faire autrement que de s’en rendre compte. Ne riez pas en disant qu’il ne remarquera rien. Il le verra.


  Et c’est la méthode qu’a utilisé Charles Schwab. Quand on lui confiait une tâche à exécuter, il ne se contentait pas d’effectuer uniquement ce qu’on lui demandait pour finir au normal et travaillait bien au-delà de l’heure de fermeture.


  Il n’était pas du genre à garder constamment un oeil sur la pendule.


  Il disait: «Les employeurs qui réussissent en affaires recherchent les hommes qui ne se contentent pas de leur travail ordinaire; ils recherchent ceux qui pensent, ceux qui se distinguent en accomplissant plus que ce qui est exigé d’eux.


  «Ces hommes-là, expliquait-il, n’ont aucune difficulté à faire valoir leurs capacités. Ils se dressent au-dessus de leurs collègues jusqu ’à ce que leur employeur soit forcé de les remarquer.»


  Mon grand ami Nate Greenleaf, président de O’Cedar of Canada m’a parlé d’un de ses employés qui arrivait toujours au travail avant lui et ne rentrait chez lui qu’après son départ: «Je ne pouvais faire autrement que de le remarquer, m’a-t-il dit, et aujourd’hui, il occupe un poste important à O’Cedar!»


  UN COMMIS DE BUREAU CHEZ ARMOUR


  Charles H. MaeDowell était simple commis à la compagnie Armour; mais il savait se distinguer du troupeau. Plus tard, il en devint le président. Qu’a-t-il fait pour attirer l’attention sur lui?


  Monsieur Armour avait demandé à son secrétaire de lui établir un code télégraphique secret qu’il comptait utiliser lors d’un prochain voyage en Europe. Son secrétaire était un homme qui ne croyait pas à la vertu de faire plus que ce pour quoi on le payait; aussi confia-t-il ce travail à MaeDowell.


  MaeDowell ne se contenta pas de créer un code. Il prépara une petite brochure que monsieur Armour allait pouvoir conserver dans une poche. Il la fit soigneusement imprimer et relier.


  Quand le secrétaire remit le code à Armour, celui-ci lui demanda: «Qui est-ce qui a fait ça?» Et il convoqua Macdo-well dans son bureau. «Pourquoi l’avez-vous fait comme ça?» lui demanda-t-il. «J’ai pensé que ça vous faciliterait les choses», lui répondit-il.


  MaeDowell obtint ainsi sa première promotion; il avait retenu l’attention du président de la compagnie en accomplissant un travail supérieur à ce qu’on exigeait de lui.


  Il n’avait pas essayé de vendre un emballage vide à Armour.


  CARNEGIE, TÉLÉGRAPHISTE


  Il y a une autre chose qui permet à un homme d’émerger de la foule; c’est son aptitude à se servir de sa tête, à savoir quand prendre une initiative et agir sous sa propre responsabilité.


  Andrew Carnegie était opérateur de télégraphe au Pennsylvania Railroad. Un matin, il y eut un accident sur la voie ferrée et son patron, Thomas Scott, n’était pas encore arrivé. Qu’allait faire Carnegie?


  Il n’avait pas l’autorité nécessaire pour émettre des ordres en vue de dégager la voie où l’encombrement retardait des convois de voyageurs.


  S’il donnait des ordres, il serait probablement renvoyé et même peut-être mis en prison s’il se produisait quelque chose de grave. L’employé moyen n’aurait rien fait; il se serait dit: «Ce n’est pas mon travail, pourquoi est-ce que je m’en mêlerais?»


  Sans penser au profit qu’il pouvait éventuellement en retirer, il se mit à distribuer ses ordres, qu’il signait Thomas Scott. Quand celui-ci arriva à son bureau, toutes les voies étaient dégagées.


  C’est à partir de là que Carnegie «réussit».


  Le président des chemins de fer de Pennsylvanie le fit affecter à un emploi dans son bureau. Lorsqu’il relate cet incident, les risques qu’il a courus, son renvoi possible, les poursuites judiciaires éventuelles, Carnegie écrit:


  «La lutte pour la réussite est plus qu’à moitié gagnée lors-qu’on arrive à entrer personnellement en contact avec des cadres supérieurs. Le but de tout jeune homme doit être d’agir hors du cadre des tâches courantes, de façon à attirer sur lui l’attention de ses supérieurs».


  Lorsqu’il devient nécessaire de violer des règles, de prendre personnellement les choses en main, il faut s’assurer qu’une telle action est justifiée. Pensez-y à deux fois. Soyez certain que vous êtes conscient des implications. Et lorsque vous avez pris une décision, agissez et allez au bout de votre entreprise.


  Il est clair que dans de tels moments, l’excès de modestie n’a pas sa place.


  L’HISTOIRE D’UN AMBASSADEUR


  Joseph P. Kennedy, ex-ambassadeur des États-Unis en Grande-Bretagne, connaissait la valeur du pas en avant; il employait des moyens originaux pour se placer lui-même un pas en avant des autres.


  À sa sortie de Harvard, il décida d’entrer à l’emploi de la célèbre banque Hayden, Stone & Compagny, à New York; mais quand il vint offrir ses services à Galen Stone, il ne put aller plus loin que le bureau de sa secrétaire.


  Aucune candidature n’intéressait monsieur Stone pour l’instant, lui répondit-on; de plus, il était assez pressé, ayant quelques affaires à régler avant de prendre le train pour Boston.


  Ayant appris de quel train il s’agissait, Kennedy quitta le bureau et le soir, quand monsieur Stone, enfin assis dans son train, déplia son journal, il était assis en face de Joseph P. Kennedy.


  Kennedy se présenta, lui parla de sa vaine tentative à le voir à son bureau et lui demanda un emploi. Stone savait reconnaître l’ingéniosité et Kennedy obtint son poste.


  Il n’avait pas hésité à laisser toute modestie de côté.


  DE BALAYEUR À PRÉSIDENT


  Il se peut que vous n’ayez qu’un modeste emploi et il se peut aussi que vous pensiez qu’il vous est impossible de donner de l’éclat à ce que vous faites. Vous croyez-vous capable d’accomplir une oeuvre extraordinaire en balayant le hall d’une gare, à tel point que ça se remarque?


  Charles Markham a réussi ce tour de force.


  E.F. Gerald, expert-comptable au Illinois Central Rail-road est assis dans un wagon privé, en gare à Deming. Markham arrive avec un balai et se met au travail, c’est-à-dire qu’il balaie le quai; mais quel balayeur!


  Il passe dans les moindres recoins, les moindres fentes. «Il n’a pas laissé un grain de poussière derrière lui et il n’a pas donné un seul coup de balai inutile», se dit Gerald.


  Gerald téléphone à monsieur Pratt, adjoint au directeur général, pour lui signaler la conscience professionnelle du balayeur Markham.


  Il dira plus tard: «J’ai précisé que selon moi, cet homme méritait qu’on lui porte une certaine attention. C’est ce que nous avons fait. Nous l’avons affecté à certains travaux dans les bureaux de la gare et de fil en aiguille, il réussit à diriger sa propre gare.»


  Plus tard, c’est le Illinois Central que Markham dirigeait en tant que président!


  Comme me le disait, il y a longtemps, Lucius Boomer, président du conseil d’administration du Waldorf Astoria:


  «Si seulement les jeunes gens se rendaient compte que la direction recherche toujours des hommes ayant des qualités de chef, des hommes auxquels on puisse confier des postes de responsabilité. Nous sommes toujours prêts à écouter un homme qui nous permettra d’avancer en affaires ou d’améliorer un élément quelconque de l’hôtellerie.»


  Ou, comme le disait également Howard Dugan, vice-président des hôtels Statler: «Mais de tels hommes ne se trouvent pas facilement. Nous en avons peut-être actuellement parmi les membres de notre personnel; mais à moins qu’il ne fasse ce pas en avant, nous ne pouvons pas voir la pépite d’or enfermée dans sa gangue de pierre et de terre!»


  Alors n’attendez plus que l’on vous découvre, avancez-vous, faites scintiller le filon d’or que vous représentez.


  999 FOIS SUR 1 000


  Lorqu’il se présente des postes vacants, le patron choisit 999 fois sur 1 000, celui qui l’impressionne favorablement par sa personnalité; l’élu n’aura pas été ‘appelé’ après un calcul savant de son pourcentage d’erreurs et de réussites, ni après évaluation de son quotient d’efficacité.


  Douglas Lurton, rédacteur en chef du magazine Your Life cite, dans son grand ouvrage Make theMost of Your Life (tirez le meilleur parti possible de votre existence), de nombreuses enquêtes portants sur des centaines d’entreprises; elles révèlent que le facteur le plus important dans l’obtention d’une augmentation de salaire ou d’une promotion est le facteur personnalité.


  Le American Institute of Banking a procédé à une enquête qui démontre que vingt-trois pour cent des individus qui ont raté une promotion n’avaient pas les capacités requises, alors que les soixante-dix-sept pour cent restants ont manqué le bateau à cause de lacunes au niveau de la personnalité.


  Le grand patron prendra toujours les capacités d’un employé pour acquis.


  Vous devez les avoir; par contre, vous pouvez posséder toutes les qualités du monde, si vous les cachez, vous agissez comme le commerçant qui garde ses articles dans son arrière-boutique à l’abri des regards des clients.


  Un patron n’est pas doué de ‘vision rayons-X’.


  Il ne peut voir à l’intérieur de votre tête si vous êtes intelligent ou non. Il ne peut vous juger que d’après la façon dont vous faites impression sur lui. Et le moyen le plus rapide de ‘l’impressionner’, c’est d’exprimer ce que vous êtes, c’est de vous ‘présenter’.


  Faites-le en vous servant de votre matière grise. Une personne qui peut penser se distingue des autres grâce à sa seule pensée.


  Le grand slogan de la compagnie International Business Machines, dont on retrouve des articles dans tous les bureaux américains, n’est qu’un tout petit mot: P-e-n-s-e-z!


  Utilisez votre cerveau pour attirer l’attention sur vous en travaillant plus et mieux; mais n’oubliez pas qu’il ne faut pas vous offrir vous-même selon le principe de la vente forcée. Le vantard, l’arrogant, le vaniteux peuvent se ‘vendre’, mais jamais à quelqu’un d’important.


  Donc:


  N’accrochez pas vos aptitudes derrière un rideau de fer; ne vous cachez pas sous un boisseau.


  Faites impression sur les autres mais ne leur jetez pas de la ‘poudre aux yeux’.


  LE SECRET DE WILL ROGERS


  Un moyen magique de nouer des amitiés; personne ne peut y résister, même le criminel le plus endurci.


  Will Rogers disait: «Je n’ai jamais rencontré un homme que je n’aimais pas».


  Bien des gens pensaient que c’était une autre blague de Rogers; mais un jour, je l’ai rencontré en compagnie d’Amon Carter, de Fort Worth et je lui ai demandé: «Il est certain que vous ne pouvez pas aimer tous les gens, n’est-ce pas?»


  Comme chacun d’entre nous, il devait bien rencontrer des enquiquineurs, des tricheurs, des bluffeurs... Comment pouvait-il arriver à les aimer?


  Will était célèbre comme comique mais il était également un philosophe d’une grande sagesse; il pouvait être très sérieux quand il le voulait.


  «Il est sûr que je n’approuve pas tout ce que font certains, me dit-il, mais il y a du bon et du mauvais en chacun de nous».


  Il poursuivit: «Si vous connaissez quelqu’un assez bien, vous pouvez toujours trouver quelque chose de bon ou de bien en lui, quelque chose d’intéressant à son sujet. Tout dépend de ce que vous cherchez!»


  ET LES COMMÈRES,


  ET LES ÉTROITS D’ESPRIT AUSSI?


  «Mais que pensez-vous des gens à l’esprit étroit? Et ceux qui font preuve de médisance? Ceux qui commettent des actes bas, vils, méchants? Eux aussi, vous les aimez?» insistai-je.


  «Je me souviens avoir lu quelque part, me répondit-il, la réponse d’Abe Lincoln, à qui on posait le même genre de question, c’est-à-dire pourquoi il refusait de se fâcher contre ceux qui avaient abusé de sa bonne foi, qui l’avaient ridiculisé et avaient tenté de ternir sa réputation.


  «Lincoln a répliqué que les actions des hommes découlent de leur caractère et que leur caractère découle de quantité de facteurs incontrôlables: le milieu où ils sont nés, les gens qui les ont influencé, etc...


  «C’est pourquoi, a-t-il dit, on ne doit pas plus se mettre en colère envers quelqu’un qui se met en travers de son chemin, qu’envers un arbre que le vent a fait tomber en travers de la route».


  Will Rogers considérait n’avoir pas plus de raisons de détester une personne assez malheureuse pour avoir acquis l’habitude de commérer, qu’il n’en avait d’en haïr une autre assez inconsciente pour ne pas prendre soin de ses dents.


  Il détestait la médisance; mais qui aime ça? Il avait horreur de la bassesse, de la méchanceté; mais pour lui, il s’agissait plus d’un comportement malade que d’un comportement mauvais.


  Je suis convaincu qu’il aimait réellement tous ceux dont il faisait la connaissance.


  TOUS LES GENS AIMAIENT WILL


  Le fait d’aimer les gens est en soi une chose intéressante; c’est qu’en retour les gens vous aiment.


  Si vous voulez lancer une rumeur au sujet d’une personne, commencez par dire: «Elle, je l’aime beaucoup».


  Ce qui parviendra finalement à la personne en question qui va dire à son tour: «Mais moi aussi, je l’ai toujours aimé».


  Il y a un autre aspect au commérage; c’est que si quelqu’un vous parle de certaines personnes, vous pouvez être sûr qu’il leur parle également de vous.


  On a toujours tendance à écouter les ‘potinages’, mais n’oubliez pas une chose: si aujourd’hui vous êtes ‘spectateur’ volontaire de commérages, demain vous risquez d’en être l’acteur involontaire.


  Méfiez-vous des commérages!


  Évitez la compagnie des potineurs et des médisants. Ne les laissez pas entrer dans le cercle de vos relations, découvrir quelque chose à votre sujet et aller le répandre ailleurs.


  Je suis sûr que c’est grâce à ce trait de caractère que Will Rogers a été la personne la plus universellement aimée dont j’aie entendu parler.


  Will Rogers aimait tous les gens et tous les gens aimaient Will Rogers!


  LA RAISON DE CECI


  Le meilleur compliment que l’on puisse faire à quelqu’un, c’est de l’aimer!


  Y avez-vous jamais songé?


  Quand quelqu’un nous aime, on le ressent très profondément.


  Et c’est une sensation très agréable. Ça valorise notre ego. On se sent important; ça nous fait ‘chaud au coeur’. Instinctivement, nous aimons ceux qui nous aiment.


  Aussi, si vous devez bavarder au sujet de quelqu’un, faites ressortir ses beaux côtés. Les ‘porteurs de potins’ vont rapidement transmettre le message à l’autre personne et vous aurez gagné un ami.


  Vous pouvez vous servir des ‘porteurs de potins’ de cette manière-là. Faites-leur transmettre de bonnes choses et non des mauvaises. Par contre, méfiez-vous qu’ils ne puissent déformer ce que vous avez dit.


  Si vous voulez arrêter un commérage une fois pour toute, appliquez la méthode favorite de Walter Winchell: «Monsieur, si vous ne cessez pas de raconter des mensonges à mon sujet, je vais commencer à raconter votre vérité.


  C’est en général un excellent épouvantail à commères!


  LA PERSONNALITÉ DU VAINQUEUR


  Quand vous voyez un homme ayant une personnalité ‘gagnante’, la personnalité du vainqueur, un homme envers lequel les gens éprouvent instinctivement de la sympathie, vous pouvez être certain qu’il s’agit de quelqu’un qui s’intéresse réellement aux autres.


  Tous les gens adoraient mon grand-père parce que, quand il vous parlait, il passait ‘mentalement’ son bras autour de vos épaules. Il se penchait vers vous physiquement et mentalement. Son intérêt envers vous était authentique.


  Il savait d’abord écouter et ensuite il savait parler!


  Le secret dans le fait que les gens aiment celui qui a une personnalité de ‘gagnant’, c’est d’abord que lui aime les autres.


  Mark Twain en était un exemple frappant, Theodore Roosevelt également. Tous deux savaient que cette caractéristique, l’amour des autres, est le moyen le plus rapide de se gagner leur amitié.


  Quand on aime les gens, on ne s’adresse pas à leur intellect, on fait appel à leur instinct le plus profond.


  Les animaux aussi répondent aux réflexes instinctifs.


  Le chasseur vous dira que les chiens et les chevaux savent qui les aiment ou ne les aiment pas.


  Vous connaissez le proverbe: «Qui m’aime aime mon chien». Ces vieux dictons nous transmettent de grandes vérités.


  Quand vous approchez de Sizzle Ranch, mes dobermans sentent rapidement si vous venez en ami ou en ennemi, bien qu’une fois, ils aient laissé passer un huissier.


  LE VENDEUR ITINÉRANT


  Wally Powell, directeur de la formation des vendeurs à la compagnie Hoover, m’a souvent dit, lors de nos discussions au coin du feu, que tous les chiens l’aimaient parce qu’il aimait les chiens.


  Quand un vendeur lui signale qu’il n’a pu approcher d’une maison à cause d’un soi-disant ‘chien méchant’, Wally s’y rend et n’éprouve aucune difficulté à ‘l’apprivoiser’.


  Lorsque je lui ai demandé son secret, il m’a répondu: «J’aime les chiens».


  Wally Powell s’est servi de son pouvoir sur les chiens pour conclure des ventes. Une fois entré dans une maison, il cherchait un animal domestique, chien, chat, oiseau.


  Face à un chien ou à un chat, il demandait son nom, puis il jouait avec lui. Voyant qu’il s’entendait bien avec son animal familier, la maîtresse de maison était prête à l’écouter.


  Devant un canari, il demandait s’il chantait; on aime toujours faire chanter son canari. Cette tactique était une excellente ‘entrée en matière’ pour le démonstrateur d’aspirateur.


  Et dire que tant de gens se font une gloire de ne pas aimer les chiens. Ils ont tort. Un chien en dit long à son maître sur vous. Vous devriez aimer les chiens.


  Par contre, n’essayez pas de ‘faire semblant’. Le chien s’en rendra compte. Albert Payson Terhune, le grand auteur de livres sur les chiens, nous le confirme.


  Vous devez aimer sincèrement un animal. Faites semblant d’aimer un cheval et le cheval pourrait bien vouloir prouver aux autres que c’est faux, en vous désarçonnant.


  Prétendre aimer un chien est une attitude dangereuse. Il risque de vouloir prouver à son maître que ce n’est pas vrai... en vous mordant.


  Soyez sincère. Aimez ou détestez mais faites-le honnêtement. N’agissez pas dans le dos des gens, ou des animaux.


  LE PROFESSEUR DE L’ÉCOLE DU DIMANCHE AUX MANIÈRES DOUCES


  Même les criminels les plus endurcis peuvent être influencés par le même type de magie qu’utilise Will Rogers.


  Le lundi, 4 décembre 1944, tard dans la soirée, vingt-cinq détenus aux abois se révoltaient au pénitencier fédéral d’Atlanta, en Georgie. Ils prirent quatre gardes en otages et se bar-riccadèrent dans leur bâtiment d’isolement de cinq étages, armés de bâtons et de rasoirs.


  Soixante-dix-huit de leurs compagnons de détention étaient également gardés en otages, certains peut-être de leur plein gré. Les hommes détenus dans ce bâtiment étaient les plus ‘durs’ des prisonniers de l’établissement. Ils étaient considérés comme irrécupérables pour la société, à tel point qu’ils étaient isolés des 1 900 autres prisonniers et travaillaient et dormaient dans ce seul édifice.


  Toutes les armes disponibles étaient braquées sur la bâtisse. Le directeur n’osait pas attaquer, de peur de mettre en danger la vie des quatre gardes pris en otages. Il avait fait couper le chauffage et l’eau du bâtiment; à l’intérieur, les hommes n’avaient pas de vivres.


  Le mercredi après-midi, ils n’avaient encore montré aucun signe de faiblesse. Bien mieux, ils avaient envoyé un ultimatum au directeur: ou bien ils obtenaient de la nourriture avant 17h00, ou bien ils jetaient du haut du toit deux espions allemands détenus avec eux.


  MORGAN BLAKE ET SON ART DE VENDRE


  Les mutins demandèrent l’autorisation de parler à Morgan Blake, rédacteur au Journal d’Atlanta. Blake avait dirigé l’office religieux à quelques reprises à l’intérieur du pénitencier.


  Les rebelles avaient également entendu son émission du dimanche matin sur les ondes de WSB, au cours de laquelle il enseigne la bible ‘Agoga’ de l’église Baptiste du Tabernacle.


  Plus de vingt ans auparavant, Blake avait décidé de venir en aide par tous les moyens aux démunis, aux malheureux. Lorsqu’il prêchait devant les prisonniers du pénitencier, il ne leur donnait pas l’impression de les regarder de haut, de les mépriser.


  «Je serais peut-être à votre place si ce n’était de la grâce de Dieu, leur disait-il, paraphrasant le docteur (Samuel) Johnson. Ne croyez pas que vous êtes foncièrement mauvais parce que vous avez commis une erreur».


  Et cette attitude représentait quelque chose de nouveau pour les détenus. Enfin, un homme qui ne les méprisait pas! Il semblait même les aimer et vouloir les aider.


  C’est pourquoi les mutinés demandèrent à parler à Blake et refusèrent de discuter avec une autre personne.


  On appela donc Blake.


  BLAKE ARRIVE


  Sanford, le directeur de la prison, s’entretint d’urgence avec James V. Bennett, de Washington, directeur du «Fédéral Bureau of Prisons» et ils décidèrent de faire appel à Blake.


  Le directeur et professeur de l’école du dimanche de cinquante-cinq ans, aux manières douces, rentrait à peine des obsèques de sa mère, mais il se rendit immédiatement à la prison. 11 s’approcha sans arme de l’édifice.


  Comme entrée en matière, il leur rappela l’effort extraordinaire que les détenus avaient accompli durant la guerre, en faisant gagner 4 900 000 $ au gouvernement fédéral et en en gagnant eux-mêmes 959 000 000 $, en fabricant des tentes, des havresacs et autres articles essentiels destinés aux forces armées.


  «Je leur ai dit d’emblée que les hommes de la prison fédérale d’Atlanta s’étaient acquis à juste titre l’admiration de la nation toute entière par leur magnifique contribution à l’effort de guerre.


  «J’espérais avec ferveur qu’ils ne poursuivent pas leur rébellion, laquelle risquait d’entacher la renommée de l’établissement et brisait le coeur de la plupart de ceux qui y étaient enfermés.»


  Les hommes Pécoutèrent sans broncher. Puis l’un d’eux lui proposa: «Pourquoi n’entrez-vous pas, monsieur Blake. Vous serez bien mieux à l’intérieur; nous vous promettons que pas un cheveu de votre tête ne sera touché.»


  Blake, selon son habitude, cligna des paupières: «Je vous remercie de votre invitation, lui dit-il, mais je vous assure que je suis très bien dehors».


  Les prisonniers le regardèrent, frissonnant dans le froid glacial de la cour, le visage violacé et ils se mirent à rire.


  «J’ai ri avec eux, dit Blake, et toute tension disparut».


  LES PRISONNIERS SE RENDENT


  Les prisonniers racontèrent à Blake à quel point on les traitait injustement à la prison. Ils promirent de se rendre à lui, s’il acceptait de s’occuper de leurs revendications, de les présenter au public dans un article qu’il signerait et qui paraîtrait dans son journal.


  Les hommes se plaignaient de l’insuffisance des soins médicaux, de l’absence depuis six mois de service religieux dans leur bâtiment et de leur salaire, moins élevé que celui des autres détenus.


  Ils se plaignaient également de devoir côtoyer des éléments subversifs nazis et écouter leurs vantardises sur Hitler, de ne pouvoir ‘communiquer’ avec le monde extérieur et de ne pas avoir d’activités récréatives ou d’exercices convenables.


  Blake publia leurs récriminations et le lendemain, il apporta cinq exemplaires du Journal d’Atlanta au pénitencier. Quand ils virent l’article en première page, ils se rendirent à Blake et lui remirent les clés de l’édifice.


  Un homme sans arme, un professeur d’école du dimanche, pesant cent vingt livres (55 kg), conduisit 101 prisonniers mutinés auprès du directeur Sanford!


  Il s’agissait d’un homme aux manières douces, à la voix calme, qui aimait les gens, même les criminels.


  La faim, le froid, la crainte d’un sévère châtiment n’avaient pu influencer ces hommes; ils écoutèrent la parole d’un homme qui pouvait trouver un aspect bénéfique, même chez le criminel le plus endurci.


  À Washington, Francis Biddle, alors procureur général, appréciait ce qu’avait fait Blake et lui accorda le mérite d’avoir récupéré les quatre gardes sains et saufs et d’avoir brisé la mutinerie.


  «Blake est vraiment l’homme qui a sauvé la situation,» a-t-il dit.


  Comme le soutenait Will Rogers, les gens aiment les gens qui les aiment et feront beaucoup pour ceux qui en retour feront beaucoup pour eux.


  Même les animaux sont influencés par cet instinct humain; les criminels endurcis y réagissent tous; même la commère du coin de la rue ne pourra rester indifférente lorsque vous répondrez à ses potinages par des remarques pleines de gentillesse.


  Pour nous résumer, nous devrions mettre en pratique la règle suivante:


  Le moyen le plus facile d’amener les gens à nous aimer spontanément, c’est de développer en nous un intérêt véritable et sincère envers les autres.


  Qui se ressemble se rassemble!


  Chapitre 10


  LE POUVOIR MYSTÉRIEUX DES HYPNOTISEURS


  Il n’y a pas que le trésor d’A li Baba qu ’on puisse ouvrir avec une parole. C’est tout un art que de poser la question qui engendrera la réponse que vous désirez.


  Je me souviens de mon premier contact avec cette force mystérieuse qu’on a appelé ‘l’influence la plus puissante du monde’, le pouvoir de suggestion.


  Un jour que je donnais un cours au département des Affaires de l’université Harvard, un professeur de psychologie entra dans la salle avec trois bouteilles. 11 me demanda la permission de soumettre mes étudiants à un petit test.


  «Mesdemoiselles, messieurs, dit-il, je veux vérifier les courants d’air dans cette salle. Je vais déboucher une bouteille contenant du parfum de violette. Dès que vous le sentirez, vous lèverez la main».


  Il débouche une bouteille et bientôt des mains se lèvent dans toute la pièce.


  Moi-même, je sens le parfum. Puis, il nous montre qu’il n’a débouché qu’une bouteille contenant de l’eau pure.


  Sa suggestion selon laquelle nous allions sentir un parfum nous l’avait fait effectivement sentir.


  Le phénomène s’est précisé après que quelques mains se sont levées et si vous voulez tenter l’expérience suivante, vous serez vous-même étonné du résultat. Penchez la tête de côté


  comme si vous écoutiez intensément et demandez: «Est-ce que vous entendez une abeille dans la pièce?»


  S’il y a suffisamment de personnes dans la pièce, plusieurs ‘entendront’ l’abeille imaginaire.


  L’ÉPREUVE DU FER ROUGE


  Une fois, j’ai assisté à une séance d’initiation au cours de laquelle on avait bandé les yeux à un étudiant, après lui avoir dit qu’on allait le marquer au fer rouge sur l’estomac.


  On met un tisonnier dans un brasero.


  Tous les membres du groupe ne cessent de bavarder, disant: «Il faut qu’il soit bien rouge», «je ne sais pas si ça va lui faire très mal»; «on n’appuiera pas trop fort»; «on le posera et on l’enlèvera aussitôt», etc...


  On retire le tisonnier des braises. L’étudiant est torse nu. Un jeune homme s’approche de lui, le tisonnier d’un main, l’autre tenant une assiette avec un morceau de steak dessus.


  Il applique le fer rouge sur le steak, près de l’estomac de l’étudiant, faisant grésiller la viande qui répand une odeur de grillé. Au même instant un de ses camarades applique un simple morceau de glace sur la peau nue de l’étudiant. Celui-ci hurle. Il est brûlé et il le sait.


  Il peut sentir la viande grillée, il s. entendu le grésillement.


  Plus tard, il m’a dit que la douleur avait été aussi forte que s’il avait été réellement marqué au fer rouge.


  C’est ça le pouvoir de suggestion.


  Et c’est pourquoi on dit que c’est la force la plus puissante au monde.


  Près de 99% de nos croyances et de nos habitudes ne sont pas nées de notre réflexion sur tel ou tel sujet; elles sont le résultat d’une forme de suggestion provenant des autres.


  Nous adoptons les manières, le langage, le ton de voix, l’accent de ceux que nous côtoyons quotidiennement; c’est une forme de suggestion!


  LE SECRET DES HYPNOTISEURS


  Si vous ne vous êtes jamais demandé quel ‘étrange pouvoir hypnotique’ possédait l’hypnotiseur qui est en scène, dites-vous bien qu’il n’en a aucun, comme me l’a souvent dit mon ami John D. Murphy, auteur de livres traitant de psychologie.


  «Il n’existe pas de personnes possédant un ‘pouvoir hypnotique’ sur une autre, m’a-t-il expliqué. Tout est une question de suggestion: le véritable pouvoir se trouve chez le sujet et non chez le maître.


  «L’hypnose elle-même n’est ni plus ni moins qu’un état de réceptivité élevée à la suggestion. L’hypnotiseur se sert de mots qui suggèrent le sommeil, la détente et la passivité mentale. Grâce à ces suggestions, il amène peu à peu le sujet à un degré de suggestibilité où celui-ci va croire tout ce que le sug-gesteur lui dira, si bizarre que cela paraisse.


  «La force que l’on voit à l’oeuvre sur une personne hypnotisée agit continuellement sur les personnes en état ordinaire de veille consciente, seulement à un degré généralement inférieur».


  Pour illustrer à quel point la suggestion à l’état de veille peut être forte, Murphy m’a relaté les expériences du docteur W.R. Wells, de l’Université de Syracuse.


  Monsieur Wells a réussi à accomplir sur ses étudiants chacun des ‘tours’ des hypnotiseurs — amnésie, anesthésie, incapacité de se lever d’une chaise, etc. par la seule suggestion à un étudiant bien éveillé.


  Il n’est jamais question d’endormir le sujet. On lui dit simplement de se détendre et on lui répète des suggestions, encore et encore, sur le ton de la confidence.


  La suggestion, voyez-vous, n’est pas un don mystique accordé à quelques ‘élus’. Avec de l’entraînement, tout individu peut développer cette aptitude, comme nous allons bientôt nous en rendre compte.


  DANS LA VIE DE TOUS LES JOURS


  Je ne vous suggère pas d’aller tenter d’hypnotiser les gens, en particulier ceux qui vous doivent de l’argent. Ce ne serait pas à conseiller et heureusement, ce n’est pas nécessaire.


  Dans la vie de tous les jours, les gens réagissent à de multiples formes de suggestion.


  Un client vient d’acheter du dentifrice et la vendeuse lui présente une brosse à dents en lui disant: «Ce nouveau type de brosse à dents nettoie entre les dents». C’est par suggestion que le client va l’acheter.


  Vous le voyez, on ne peut faire autrement que d’utiliser la suggestion dans nos rapports avec les autres; ce que vous pouvez contrôler, par contre, c’est l’utilisation de la suggestion pour créer une impression favorable ou défavorable.


  «Je vous suggère cette peinture-là, dira le vendeur de Sherwin Williams, parce qu’elle va agrandir votre pièce!»


  «Je vous suggère une voiture à deux portes, dira le vendeur, parce que vos enfants ne pourront atteindre la poignée et ouvrir la portière pendant que vous roulez!»


  Ce sont deux excellentes suggestions qui s’avèrent profitables pour le ‘receveur’ comme pour ‘l’émetteur’.


  Plus tard, nous étudierons de quelle façon utiliser le ton de sa voix, ainsi que les habits que l’on porte ou les manières que l’on a, etc., pour suggérer aux autres notre compétence, notre réussite, nos aptitudes.


  LES MOTS QUI ONT UN ‘POUVOIR DE SUGGESTION’


  Dans son autobiographie, Andrew Carnegie nous raconte comment son frère s’est servi de certains mots pour suggérer à un interlocuteur d’accepter ce qu’il lui présentait.


  Le colonel Piper, associé dans une des entreprises Carnegie, se plaignait auprès de Thomas Carnegie d’un contrat avec une autre des entreprises Carnegie dans laquelle il n’était pas associé.


  «Les prix étaient nets, alors qu’au moment des discussions il n’avait jamais été dit qu’ils devaient être nets. Il (le colonel Piper) voulait savoir ce que signifiait exactement le mot net.


  «Eh bien, colonel, lui dit mon frère, il signifie que rien ne peut y être ajouté.»


  «Très bien, Thomas», conclut le Colonel, entièrement satisfait.


  «Tout est dans la manière dont on présente les choses. S’il lui avait dit: ‘Rien ne peut en être retranché', il y aurait à coup sûr eu dispute».


  N’oubliez pas qu’on peut suggérer quelque chose aux gens mais qu’on peut rarement les forcer à accepter.


  «Je n’ai peut-être pas été très clair», déclenche une bien meilleure réaction que: «Vous n’êtes pas assez clair».


  Lors du rationnement de l’essence, on demande à un homme pourquoi il avait besoin de bons supplémentaires et son humble et honnête réponse fut «pour emmener ma femme travailler!»


  Il les a obtenus.


  UN AN POUR PAYER


  Lors de la seconde guerre mondiale, un grossiste en médicaments fait une demande de bons d’essence supplémentaires au bureau du rationnement, pour un ‘vendeur de médicaments’. Elle est rejetée. Les ‘vendeurs’ n’avaient pas droit à un surplus de bons, comme nombre d’entre eux le découvrirent.


  On présente une nouvelle demande, mais cette fois quelqu’un utilise le mot magique; les bons sont demandés pour un ‘représentant en fournitures médicales’. Celle-ci est approuvée.


  ‘Un cinquième de rabais’, semble moins important que 20% de rabais.


  ‘Le prix de cinq cent trente-deux cents’ semble moins élevé que ‘cinq dollars et trente-deux cents’.


  Il n’y a que deux cents de différence entre 2,98 et 3,00 $; pourtant des tests ont prouvé que de nombreuses personnes paieront 2,98 $ alors qu’elles refuseront de payer le chiffre rond de 3,00 $.


  Par contre, si le prix est de 2,60 $ les gens penseront qu’il s’agit de 2,50 $ qui a été augmenté.


  ‘Un paiement en cinquante-deux semaines’, suggère une plus longue période qu’en ‘un an’.


  On vend plus en disant: «Ça ne coûte que vingt cents par jour», qu’en disant: «Le coût total est de 79,50 $». La compagnie Hoover l’a prouvé.


  Bref, choisissez vos mots de façon à éclairer la rose tout en laissant les épines dans l’ombre!


  PAS DE «SI», MAIS DES «QUAND»


  Dans mes ouvrages sur la psychologie des affaires, j’avais une formule qui s’énonçait ainsi: «Ne demandez pas si..., demandez quand!» Dans son développement, on découvre, entre autre, qu’il faut toujours donner à quelqu’un un choix entre une chose et une autre chose, et non entre une chose et rien du tout.


  Cette vérité s’applique aussi bien sur le plan social que sur le plan commercial!


  «Vous aurez des problèmes si vous ne l’utilisez pas à la température recommandée!» est un piètre argument de vente. Il vaut bien mieux dire: «Quand vous l’utilisez à la température recommandée, vous obtenez de meilleurs résultats!»


  Je me hérisse chaque fois que je lis les modes d’emploi émis par les fabricants et qui commencent ainsi: ATTENTION-DANGER-ASSUREZ-VOUS QUE... Vous effrayez l’usager.


  Une compagnie d’aspirateurs a remplacé son voyant rouge signalant ‘Danger’ par un autre disant ‘Changez le sac’; les ventes ont aussitôt grimpé.


  Un mari a changé ses ‘ma maison’, ‘ma voiture’ par des ‘notre maison’, ‘notre voiture’ et ses relations avec son épouse se sont améliorées d’une manière phénoménale.


  Ne dites jamais aux autres: «Si tu fais cela...» mais «quand tu feras ceci...».


  Quand nous avons conseillé aux vendeuses de boissons rafraîchissantes de Walgreen Drug de demander: «Un oeuf ou deux dans votre lait malté?» nous en avons beaucoup plus vendu que lorsqu’elles disaient simplement: «Vous voulez un oeuf dans votre lait malté?»


  Ce principe est tout aussi efficace au niveau des relations humaines.


  PLUSIEURS ‘CHOIX’ À OFFRIR


  Ne demandez pas à quelqu’un avec qui vous voulez ‘sortir’: «Je te vois ce soir?» mais: «À quelle heure je te vois ce soir, sept ou huit heures?»


  Ne dites pas à votre ‘petit ami’: «Est-ce qu’on sort ce soir?» mais «Où est-ce qu’on va ce soir, au cinéma ou danser?»


  Bien sûr, il vaehoisir ce qui lui coûtera le moins cher, mais au moins Mesdemoiselles, vous irez quelque part au lieu de rester assises au salon la main dans la main.


  Donnez toujours à l’autre un choix entre deux solutions que vous aimez et laissez-le décider ensuite laquelle il aime, lui.


  Grâce à la magie du verbe, vous ne pouvez jamais perdre.


  Je déteste les enseignes annonçant salon hygiénique de coiffure pour hommes (Sanitary Barber Shop). Je me demande pourquoi il leur a fallu utiliser le mot ‘hygiénique’. Est-ce que tous les salons de coiffure ne le sont pas?


  Mettez en pratique cette règle psychologique: accentuez les éléments positifs et éliminez les négatifs.


  «Ce sera tout?» est une suggestion de peu de valeur dans un magasin. «Et avec ça?», par contre, suggère que le client peut désirer autre chose.


  Dans vos relations avec autrui, évitez les entrées en matière négatives, comme:


  —    Je suppose que vous allez me prendre pour un fou, mais...


  —    Vous allez me trouver effronté, mais...


  —    Trouves-tu que mes cheveux ont ‘l’air du diable’?


  —    J’espère que je ne vous ennuie pas?...


  —    Je suis à peu près sûr que tu ne voudras plus me revoir, mais...


  —    Je ne suis pas sûr que ça vous intéresse, mais...


  —    Tu vas refuser, si je t’invite à... n’est-ce pas?


  Au lieu de dire ceci, soyez plus hyptonique dans vos mots. Posez des questions affirmatives, qui vous amèneront la réponse que vous désirez. À l’instar de l’avocat, posez des questions tendancieuses.


  «Réfléchissez à mon idée, je suis sûr que vous serez d’accord avec moi». Ça, c’est une façon sûre de vous gagner l’appui de quelqu’un.


  Utilisez des mots qui ‘considèrent comme acquis’ le fait que votre interlocuteur veut effectivement faire ce que vous lui suggérez.


  Une suggestion adroite peut souvent changer un non en oui, quand on utilise des mots qui excluent à priori un non.


  Mais soyez sincère lorsque vous vous servez de la magie du verbe. Si vous ne l’utilisez que pour obtenir quelque chose, pour ‘profiter’ de votre pouvoir, vous n’en retirerez sûrement pas d’amitié durable.


  Assurez-vous que votre boîte n’est pas vide, quand vous employez les mots où, quand, comment, lequel.


  Donnez comme vous avez reçu.


  Un bon choix proposé au bon moment rendra votre interlocuteur avide de suivre votre ligne de pensée.


  Que le choix que vous proposez soit au diapason de l’autre personne. Proposez un choix entre une chose qu’elle ne désire pas et une qu’elle désire vraiment.


  Vous ne voulez peut-être pas devenir hypnotiseur, mais une petite suggestion constitue un outil d’une grande force entre les mains de ceux qui l’utilisent à bon escient.


  Mettez en pratique cette excellente ‘règle’ que les avocats connaissent bien:


  Donnez toujours aux autres le choix entre une chose et une autre chose, et non entre une chose et rien.


  Employez des mots qui suggèrent la réponse désirée.


  APPLIQUEZ CETTE FORMULE MAGIQUE


  Anecdote n° 2


  En 1934, Maytor H. McKinley avait trente-deux ans et, comme cela se voyait souvent en ces années de crise, il ne trouvait pas de travail.


  Finalement, il réussit à entrer à l’emploi de Utter-McKinley Mortuaries (salons funéraires), à Los Angeles. En un an, il doublait les affaires de la compagnie et en avait acquis un tiers des intérêts.


  Quelques années plus tard, il en était le seul propriétaire.


  Aujourd’hui, celle-ci est l’une des sept plus grosses entreprises dans son domaine aux États-Unis et peut-être au monde.


  Si vous vous demandez de quelle baguette magique Maytor McKinley a effleuré son entreprise, je vous dirai qu’il a prononcé la formule préconisée par mon grand ami J.C. Penney.


  Il s’agit en fait de la règle d’or des affaires: «Traitez les autres comme vous voudriez que l’on vous traite.»


  Le credo de la compagnie McKinley s’énonce ainsi: {Je crois qu ’il faut) traiter chaque famille comme s’il s’agissait de la nôtre, chaque femme comme si elle était notre mère ou notre soeur, chaque homme notre père ou notre frère.


  C’est le genre d’attention, de courtoisie authentique qui ne peut que vous faire progresser dans les affaires comme dans la vie sociale et communautaire, ou dans toute autre situation liée à des relations humaines.


  Si vous êtes vendeur dans un commerce au détail et si vous traitez vos clients comme vous aimeriez être traité, vous l’emporterez sur tout autre vendeur qui se contente de travailler ‘pour quelques dollars par semaine’.


  Accordez à chaque femme la considération que vous auriez pour votre mère, à chaque homme celle que vous auriez pour votre père et vous verrez votre échelle de ventes grimper à l’image de celle de McKinley au cours de la grande Dépression.


  Si vous venez de déménager dans un nouveau quartier, essayez de traiter vos voisins comme vous voudriez qu’il vous traitent.


  Vous avez des subalternes dans votre travail? Agissez envers eux comme vous voudriez que vos supérieurs agissent envers vous.


  Et n’oubliez pas les enfants. Quand vous êtes tenté de les réprimander, essayez de vous représenter face à un géant qui vous crierait: «Si tu recommences, tu auras affaire à moi!»


  Souvenez-vous de l’institutrice qui avait nommé chef moniteurledurde la classe. La mère dit à son enfant qui refuse de manger: «Regarde Popeye, il les mange ses épinards, lui!»


  Servez-vous de la magie du verbe.


  CE QUE L’ON APPELLE LES ‘MANIÈRES’ DE SE CONDUIRE


  William Gilmore Simms eut ces paroles pleines de sagesse: «La considération est la seule source véritable de politesse; elle est le sens moral toujours vigilant que ne perd jamais de vue les droits, les revendications et la. sensibilité des autres. Elle est, entre toutes les qualités, celle dont ne peut se passer un gentleman.»


  Ce que nous appelons les ‘manières’ de se comporter ne sont que les signes extérieurs de la considération que nous accordons aux autres au fond de notre coeur.


  Montrez aux autres que vous vous intéressez à eux par votre sourire, vos paroles, vos poignées de main de chaude amitié.


  Par contre, ne distribuez pas de faux sourires, de fausses paroles, de fausses poignées de main de fausse amitié.


  Ne soyez pas ‘gentils’ avec les gens, si vous n’avez pas sincèrement envie de l’être.


  Le grand Hugh Blair a dit: «Hormis ce qui vient du coeur, rien ne peut rendre nos manières, même apparentes, véritablement agréables».


  D’un autre côté, si vous éprouvez une sympathie sincère envers quelqu’un, il serait stupide de ne pas le lui montrer.


  Il est si facile de le faire d’un sourire, d’un mot, d’une poignée de main.


  Moralité, d’après Voltaire:


  «On ne peut être toujours obligeant, mais on peut toujours parler obligeamment. »


  Concentrez-vous sur ce que vous pouvez faire pour les autres, et non sur ce pourquoi vous le faites.


  L’ART DE CONSERVER SES AMIS


  Suivez l’exemple de Weber et Fields, les ‘deux gouverneurs’, ou les méthodes de Rockfeller, Disraeli et Lincoln. Un chapitre court mais intense.


  Remarque: à lire trois fois.


  On pourrait écrire un livre entier avec un titre comme celui-ci mais là n’est pas le but de cet ouvrage.


  Tout au long des chapitres de ce volume, vous trouverez des méthodes, des idées, des moyens de ne pas perdre vos amis.


  Dans ce chapitre en particulier, je ne vise qu’à souligner de quelle façon douze ou treize personnalités historiques, des Abbott et Costello d’aujourd’hui au Disraeli d’hier, ont réussi à nouer des amitiés grâce à leur manière de ne pas les briser.


  Voyons l’histoire de Rockefeller, telle que rapportée par Bruce Barton dans l’édition du American Magazine de septembre 1924 et que je résume ici:


  Un homme en colère fait irruption dans le bureau d’un jeune cadre supérieur. Sur la porte est inscrit le nom de John D. Rockefeller.


  L’homme furieux s’avance vers le jeune homme assis derrière son bureau et le ‘mouche’ d’un ton convaincu. «Je vous déteste, crie-t-il, et je vais vous dire pourquoi».


  Et pendant un quart d’heure, l’homme déchaîné s’en prend effectivement à Rockefeller. Celui-ci n’intervient pas une seule fois. Il écoute poliment et calmement.


  Lorsque l’homme en colère s’est vidé le coeur, il attend que son ‘ennemi’ explose. Mais comme rien ne se produit, il se trouble et se sent mal à l’aise. Il triture le bord de son chapeau et finalement quitte la pièce.


  Rockefeller a démontré là un des traits de son caractère qui devait lui apporter gloire et succès. Il connaissait une des règles de l’art de ne pas perdre un ami: ‘tenir sa langue’, savoir se taire!


  LA MÉDISANCE


  Un colporteur de ragots se précipite chez Abraham Lincoln pour lui dire que Staton l’avait traité de fou. Et il attend que Lincoln s’emporte. Il aurait eu un nouveau ragot à colporter.


  Mais il est déçu car Lincoln reste imperturbable..


  Tout ce qu’il dit, c’est: «D’habitude Stanton a raison».


  Le potineur sort du bureau la mine basse. Le grand Lincoln n’avait pas ‘mordu à l’hameçon’, car il savait l’art de ne pas perdre le respect de ses associés en ajoutant à leurs insultes.


  Essayez vous-même d’appliquer de temps en temps ce trait de psychologie. Quand un ‘bavard’ vient vous raconter quelque chose, répondez-lui: «Joe a peut-être raison» ou bien «Il est rare que Mary se trompe».


  Lorsque vos paroles reviennent aux oreilles de Joe et Mary, vous ne venez pas de perdre des amis mais d’en gagner.


  DISRAELI ET GLADSTONE


  Disraeli et Gladstone étaient des adversaires politiques acharnés, mais lorsque Gladstone s’en prenait à Disraeli devant le parlement, Disraeli «amassait des charbons ardents sur sa tête», il le faisait «bouillir» en ignorant totalement ses remarques.


  Vous le voyez, le vieux dicton selon lequel ‘coups de pierre et coups de bâton font plus mal que coups de langue’ n’est pas toujours exact.


  Les mots, eux aussi, peuvent blesser et ils peuvent même ruiner, ruiner celui qui les dit aux autres au sujet des autres.


  Savoir ‘tenir sa langue’ est une vertu que les plus sages ont toujours prônée, des anciens psalmistes aux psychologues modernes. Mais trop souvent, nous nous rappelons trop tard leur avertissement.


  Et de n’avoir pas su se taire provoque bien des échecs, dans les affaires comme dans le mariage ou l’amitié.


  En affaires s’emporter est une bien mauvaise stratégie. Les grands hommes d’affaires le savent bien. Ils se rendraient vulnérables s’ils se laissaient aller à la colère.


  Souvenez-vous: «Les dieux rendent d’abord furieux ceux qu ’iis veulent détruire».


  Perdre son sang-froid, c’est perdre un ami.


  DES PAROLES PRONONCÉES TROP VITE


  Disons tout d’abord que si vous perdez votre sang-froid vous donnez un avantage à votre opposant.


  Tout bon conseiller juridique connaît cette stratégie. Mettez-les en colère, ils s’effondreront.


  À sortir de ses gonds, on peut perdre un avantage en quelques secondes et il faudra des années pour le regagner. Dès que vous avez prononcé certaines paroles, elles sont parties sans espoir de récupération.


  Souvenez-vous qu’on ne peut annuler une parole prononcée.


  * * *


  Il y a quelque temps, les quotidiens de Dallas où j’habite, citaient le cas d’un couple qui avait fêté ses noces d’or la semaine précédente.


  Une semaine plus tard, les conjoints se séparaient sur une instance de divorce.


  Cinquante ans ensemble et un beau jour, vlan! Quelques mots échappés à la légère et tout est fini.


   * * *


  Pendant des années, Weber et Fields avaient été les meilleurs amis du monde, de véritables frères. Puis un jour survint une dispute ridicule.


  Ils se lancèrent des mots très durs.


  Ils regrettèrent plus tard ces paroles prononcées sans réfléchir.


  Mais leur belle amitié, fruit de tant d’années, fut dissoute en un instant. La fameuse équipe de vaudeville américaine poursuivit son travail sur scène mais les blagues cachaient un drame du monde du spectacle.


  * * *


  Aujourd’hui, personne n’a entendu parler du gars qui était allé dire ses quatre vérités à John D. Rockefeller? Mais le monde entier connaît John D.


  Ceci devrait constituer en soi une raison pour ne pas dire n’importe quoi dans la vie, pour ne pas renier toute identité.


  UNE AUTRE QUERELLE «FRATERNELLE»


  Pendant des années, Al Schacht et Nie Altroch avaient été «plus proches que des frères». Leur numéro de baseball comique avait fait rire des millions de spectateurs; c’est pourtant sur une dispute que s’est terminée cette célèbre amitié, une amitié qui avait connu de bonnes et de mauvaises années, la misère et l’abondance.


  Il faut des années pour édifier une amitié; pour une querelle, il suffit du temps entre le mot prononcé et le mot reçu à l’oreille qui l’écoute.


  Puis il y eut Abbott et Costello; par contre, ils se sont réconciliés, eux, tout comme Laurel et Hardy.


  Des années pour construire l’amitié, des minutes pour le détruire.


  Et cela se produit tous les jours. Des amies de longue date en viennent soudain à se séparer.


  Un mot ou deux, trop acerbes, sont lâchés. Il est possible que dans d’autres circonstances, personne ne les aurait remarqués mais cette journée-là, l’autre n’était pas d’humeur à l’accepter.


  Alors il rend la pareille!


  On dit des choses qu’on ne peut effacer ensuite et cette amitié qui a mis des années à croître, vole soudain en éclats.


  Ce qui compte dans la vie, ce n’est pas le nombre d’amitiés que l’on a nouées, c’est le nombre d’amis qu’on a conservés.


  C’est le test de l’acide. Car s’il est facile de se faire des amis, il est bien plus difficile de les garder!


  LES PAROLES SONT DE LA DYNAMITE


  Les paroles peuvent être explosives. Il suffit de peu de chose pour agir comme détonateur. Les mots sont puissamment utiles lorsqu’ils expriment le bien et puissamment nuisibles quand ils traduisent le mal.


  Nous ne devrions les utiliser que pour aplanir la route caillouteuse de l’existence, pour abattre les montagnes du malheur, jamais pour détruire une amitié.


  Emerson écrit: «Aucun homme ne peut se targuer d’une prospérité si grande et si solide que deux ou trois mots ne puissent la détruire; et il n’existe aucun désastre que de bonnes paroles ne puissent commencer à effacer».


  Nous avons tous tendance à lancer des pointes à nos amis. Parfois, ce sont eux qui nous donnent l’occasion d’une répartie formidable! La riposte foudroyante nous vient à l’esprit.


  Nous ne pouvons résister à la tentation et nous la laissons fuser au bout de notre langue spirituelle; l’autre se sent tout petit et nous, très malin!


  Nous devenons le ‘héros’ et lui le ‘dindon de la farce’. Et bien entendu, une amitié se dissout.


  AVOIR LE DERNIER MOT! QUELLE PLAIE!


  Une femme dit à son mari: «Tu es en train de te rendre ridicule!» Aussitôt, l’homme lui jette au visage: «Et alors! Faut bien que je me mette à ton niveau, de temps en temps!» Et ça fait le bonheur d’un avocat!


  C’est très beau, les retrouvailles raisonnables dans un roman. Les réconciliations sur l’oreiller sont belles à voir au cinéma. Mais n’essayez pas de les mettre en pratique car vous perdriez un être cher.


  Les gens adorent rire avec vous, mais lorsqu’ils sont les dindons de la farce, la cible de vos sarcasmes, leur rire se fait jaune.


  La satisfaction d’un instant vaut-elle l’amitié d'une vie?


  Comme l’a dit Douglas Jerrold: «Le dernier mot est la plus dangereuse des machines infernales; et mari et femme ne devraient pas plus lutter pour l’avoir que pour posséder une bombe avec la mèche allumée!»


  Évitez le ‘dernier mot’. Laissez l’autre l’avoir s’il est assez fou pour le vouloir.


  LES «BAVARDAGES» SONT CRIMINELS


  L’Hindou de caste élevée jure de ne jamais prononcer de paroles inutiles.


  L’Hindou rejette tout bavardage pour le bavardage assis dans un salon, autour d’une table de bridge et par-dessus la clôture.


  Il sait tout le mal que peut causer un bavardage.


  Nous devons, nous aussi, vous comme moi, jurer la même chose.


  Vous ne songeriez pas à verser du poison dans le café de votre voisin et c’est pourtant ce que vous faites dans son oreille quand vous lui dites: «Tiens, j’ai vu Jim avec Mary hier!» Vous venez de mettre à feu une fusée de rumeur.


  Une personne dira sans y penser: «Je vous trouve stupide!» puis tentera de rattraper ses paroles avant qu’elles ne frappent le tympan, le cerveau, le coeur, l’âme de quelqu’un!


  Mais il sera trop tard! Les mots lancés ne peuvent être abattus comme un avion de chasse.


  À une certaine époque, les colporteurs de ragots étaient jugés au même titre que de vulgaires criminels. En 1644, Betsy Tucker, de Virginie, fut condamnée au supplice de la sellette à plongeon pour avoir bafoué son pauvre mari à coups de langue.


  Aujourd’hui nous sommes supposément trop civilisés pour plonger les médisants dans la mare.


  Le voleur de sac à main est puni, le voleur de réputation s’en tire à bon compte.


  MÉFIEZ-VOUS DES PAROLES EMPOISONNÉES


  Abd el-Kader disait: «Il en est d’une parole comme d’une flèche; une fois partie, elle ne revient pas».


  F. W. Robertson a dit de son côté: «On peut dompter une bête sauvage; un incendie de forêt cessera lorsque tout le bois aura brûlé; mais on ne peut arrêter la progression d’un mot cruel lancé inconsidérément, même la veille ou la matin».


  Les paroles empoisonnées sont employées depuis des siècles. Si elles constituent une étiquette annonçant un produit véritablement poison, c’est très bien.


  Elles font naître un sentiment de rejet envers ce qui est véritablement nuisible. Quelquefois, par contre, l’étiquette est trompeuse et il est préférable de jeter un coup d’oeil dans notre bouteille de paroles avant de les faire goûter à quelqu’un.


  Si vous êtes attentif aux paroles empoisonnées, vous en entendrez tous les jours; radio, journaux, télévision, publicité nous préviennent contre les odeurs corporelles, la mauvaise haleine, Paffaisement des chairs et un millier d’autres fausses peurs.


  Au cours de la campagne électorale en vue de la nomination du gouverneur de la Georgie, des tas de paroles empoisonnées furent lancées à tort et à travers.


  Herman Talmadge traita Arnall de dictateur; un adjoint de Talmadge dit d’Arnall que c’était un porc qui ignorait quand sortir de l’auge.


  Arnall, de son côté, qualifia les forces de l’état, envoyées pour maintenir l’ordre, non de patrouilleurs, mais de milices nazies.


  Lorsque Talmadge changea les serrures du bureau du gouverneur, Arnall l’accusa d’exécuter un mouvement de tenailles.


  Tous ces mots étaient futés, bien dits, ils portaient! Mais c’est avec de telles paroles qu’on brise une amitié!


  UNE BONNE FORMULE


  Pour éviter de perdre des amis, souvenez-vous de cette formule:


  1-    Vous n’empoisonneriez pas le café de votre voisin à l’arsenic, alors ne lui empoisonnez pas l’esprit avec des paroles venimeuses.


  2-    Vous ne voleriez pas la voiture de votre voisin, alors ne lui volez pas sa réputation avec des paroles futiles.


  3-    Avant d’utiliser certaines paroles, ne vous contentez pas de lire l’étiquette, voyez ce qu’il y a dans la bouteille.


  Robert Butler, de Walter Butler Shipbuildings Inc. à Superior dans le Wisconsin, avait du génie pour obtenir la collaboration de ses ouvriers et durant la guerre, ils ont brisé plusieurs records dans la construction de navires.


  Quel était son secret? Il ne tolérait aucun bavardage, rumeur ou médisance. Il avait une excellente devise. Je l’ai même fait encadrer:


  Ne dites jamais une chose que vous n’oseriez écrire et signer!


  ON PRÉRÈRE ENTENDRE LE CARILLON JOYEUX QUE LE GLAS FUNÈBRE


  Les gens réagissent aux mots. Un Français se laisse con vaincre jusqu ’à mourir. Les expériences de Pavlov.


  À première vue, un chien, un os et une clochette ne semblent guère avoir de lien avec la magie des mots et l’art de se faire aimer.


  Pourtant, c’est bien avec un chien, un os et une clochette que le célèbre médecin russe Pavlov découvrit les ‘lois’ psychologiques d’où certains mots tirent leur ‘magie’.


  Vous vous rappelez peut-être avoir lu en classe l’expérience de Pavlov qui, au début du siècle, faisait tinter chaque jour une clochette avant de donner de la nourriture à un chien. Il avait auparavant opéré le chien au niveau des glandes salivai-res, de façon à pouvoir recueillir sa salive dans une éprouvette pour la mesurer.


  D’ordinaire, un chien n’a ‘l’eau à la bouche’ qu’en voyant ou en sentant de la nourriture.


  Après avoir répété à plusieurs reprises son geste de faire tinter la clochette quelques secondes avant d’offrir de la nourriture à son chien, Pavlov découvrit qu’il pouvait se passer de la nourriture.


  Il lui suffisait de faire sonner la clochette pour qu’aussitôt les glandes salivaires du chien secrètent de la salive.


  Pavlov appela cette réaction, un ‘réflexe conditionné’. Il avait conditionné le chien à saliver au son de la clochette. De la


  même façon, j’ai entraîné mes Dobermans à répondre au ‘sifflet silencieux’, ce sifflet à ultra-sons que les chiens perçoivent mais pas les humains.


  Je soufflais vigoureusement dans ce sifflet pendant qu’ils mangeaient. Au bout de quelques jours, ils apparaissaient dès que je sifflais. Ce qui m’a épargné bien des cris par la suite.


  Je n’ai fait qu’appliquer le principe de Pavlov, modernisé et adapté à un but pratique.


  Pavlov pensait que seuls les réflexes pouvaient être conditionnés; mais depuis ses expériences désormais classiques, d’autres chercheurs ont découvert que pratiquement toute réponse peut également l’être.


  AUTRES EXPÉRIENCES SEMBLABLES


  En 1945, un autre savant soviétique fut félicité par Staline pour avoir ‘conditionné’ le coeur d’un chien à battre plus vite.


  Il était parvenu en agitant une cloche juste avant de lui administrer une piqûre d’adrénaline, un puissant stimulant cardiaque. Après plusieurs semaines, l’adrénaline n’était plus nécessaire, le seul son de la cloche suffisait à faire battre plus vite le coeur du chien.


  Le docteur Florence Mateer avait conditionné des enfants à ouvrir la bouche chaque fois qu’on leur touchait le bras. Elle leur avait tout simplement touché le bras quelques secondes avant de leur offrir un bonbon.


  Après un nombre suffisant de répétitions de ce geste, il lui suffisait de toucher le bras de l’enfant pour qu’il ouvre grand la bouche.


  Le psychologue Cason conditionna le réflexe pupillaire.


  Il sonnait une cloche et projetait immédiatement une forte lumière dans les yeux du sujet.


  Au bout de quatre cents répétitions de ce geste, le son de la cloche causait la contraction de la pupille!


  Vous pouvez, de la même façon, conditionner vos amis. Si vous êtes mauvaise langue, critiquez tout le temps et causez toujours des tas d’ennuis, ils réagiront contre vous dès qu’ils seront en votre présence, tout comme dans les expériences précédentes.


  Ridicule, direz-vous! Pas du tout.


  Quand vous voyez un raseur venir vers vous dans la rue, vous changez de trottoir; vous vous contractez dès qu’une personne que vous détestez entre dans la pièce où vous vous trouvez.


  Vous avez instinctivement ‘conditionné’ vos proches à agir de telle ou telle manière en votre présence.


  Bizarre? Non. Quand un bon buveur arrive, on lui offre un verre; quand un ‘maniaque’ de la mode entre, on se met à parler de vêtements; on se recroqueville dans son fauteuil, lorsqu’un ‘casse-pied’ fait son apparition.


  Vous le voyez, nos amis ont été conditionnés par nos propres actions.


  Réfléchissez-y. Demandez-vous de quelle façon vous avez, sans le vouloir, conditionné un de vos proches. Peut-être semblez-vous toujours ‘partir’ quelque rumeur, quelque bavardage, quelque discussion insipide.


  Pensez-y. «Comment ai-je ‘conditionné’ ceux qui m’entourent???»


  VOTRE SON DE CLOCHE


  Peu importe le type de signal que vous utilisez pour obtenir une réponse conditionnée. N’importe quel stimulus, ou presque, peut remplacer la clochette de Pavlov.


  Tout ce qui compte, c’est que deuxslimuli soient présentes en même temps un certain nombre de fois.


  Un amateur de ‘potins’ plus un colporteur de ragots! «Bon sang, quelqu’un est en train de se faire déchiqueter!»


  Après les avoir vu si souvent ensemble, il vous suffit d’en apercevoir un pour penser aussitôt qu’il y a de la médisance dans l’air.


  Après avoir subi simultanément les deux stimuli, un seul des deux vous fait évoquer l’autre.


  Le subconscient, qui ne peut raisonner par induction, accepte le fait que le tintement de la clochette signifie: «Le repas est servi!»; il accepte que le bruit de l’arrivée du ‘poti-neur’ signifie la mise en branle d’une rumeur.


  LA SCIENCE À LA PORTÉ DE TOUS


  À toute fin pratique, le ‘conditionnement’ et ‘l’hypnose’ sont très proches l’un de l’autre; tous deux atteignent leur objectif en implantant une suggestion dans le subconscient du sujet.


  Dans l’hypnose, l’hypnotiseur endort le conscient du sujet et lui présente sa suggestion avec des mots.


  Dans la médisance, le potineur endort le raisonnement du sujet et lui présente sa rumeur avec des mots.


  Tout d’abord, vous allez exposer le sujet adeux actes ou à deux idées jusqu’à ce que son subconscient accepte le fait que le premier acte entraîne l’arrivée du second.


  Vous voyez arriver la vieille madame Endler, la langue bien pendue; quelques minutes plus tard, madame Smithy. Les deux disent du mal d’untel; il semble que dès qu’elles sont ensemble, elles ne fassent que ça. Aussi, quand vous voyez madame Endler, vous savez que très bientôt madame Smithy va la rejoindre, comme 11 h. suit toujours lOh.


  Le célèbre ‘faiseur d’embarras’ arrive. Vous l’avez toujours vu se disputer avec sa femme dès qu’ils sont ensemble; aussi, dès que vous voyez l’un des deux, très vite vous pensez que l’autre va suivre... et que les ennuis vont recommencer.


  La médiocre cuisinière vous sert toujours de piètres repas. Aussi, dès que vous la voyez, vous savez que vous allez encore avoir une indigestion, comme les autres fois.


  Le gars ‘à la mode’ arrive à la réception et vous savez que, comme chaque fois, la discussion va aussitôt porter sur la manière de s’habiller.


  Et ceci met véritablement la science à votre portée, dans votre coin ou votre salon, à la partie de bridge ou de poker, dans votre club social.


  Vous le voyez, la science peut vous aider à nouer des amitiés et à les conserver si vous l’étudiez un tant soit peu. Je suis sûr que notre ami Pavlov n’a jamais songé qu’un jour ses expériences pourraient être prises en exemple pour indiquer aux gens la façon de mieux s’entendre avec les autres et de leur vendre notre image grâce à une compréhension pleine et entière de ce mot scientifique: le ‘conditionnement’.


  LA VULGARISATION SCIENTIFIQUE


  Dans le cas d’une réponse conditionnée, le sujet est exposé à deux actes ou deux idées jusqu’à ce que son subconscient accepte, comme je l’ai déjà dit, le fait que la présence de l’un des deux entraîne l’arrivée de l’autre.


  «Espèce d’idiote!» crie le mari et le chien s’enfuit dans la pièce à côté car il sait que ce son-là est lié au fait que la femme va promptement faire voltiger livres ou assiettes.


  Quand vous entendez l’avertisseur d’incendie, vous vous dépêchez de sortir du bâtiment où vous êtes, qu’il y ait ou non un incendie. Il se peut qu’il s’agisse d’une fausse alerte, mais vous ‘agissez’ comme si le danger était réel.


  Quelqu’un vous rapporte un ‘cancan’. Plus tard, vous voyez le bavard parler à quelqu’un d’autre et vous avez l’impression que c’est peut-être de vous dont ils discutent.


  Si madame Unetelle a l’habitude de critiquer tous et chacun après son deuxième verre de whisky, vous savez instinctivement, dès que vous la voyez finir ce deuxième verre, qu’elle est sur le point de se lancer dans ses remarques acerbes.


  Un train qui siffle vous rappelle votre dernier voyage; c’est le son du sifflet plus le voyage effectué qui permettent cette association mentale.


  Toutes les hôtesses de l’air savent que, si elles ont déjà été malades à cause d’un certain mets associé à une envolée particulièrement mouvementée, la même combinaison d’événements aura le même résultat.


  C’est le principe scientifique de l’interaction, appliqué à la vie de tous les jours.


  Saisissez le sens du mot ‘conditionnement’ et vous nouerez plus d’amitiés, que vous conserverez plus longtemps.


  L’INVERSE DU PRINCIPE SCIENTIFIQUE


  Les expériences de Pavlov mentionnées plus haut nous enseignent une chose importante: nous pouvons contrôler les pensées et les sentiments qu’ont les gens à notre égard lorsque nous les approchons, en les conditionnant auparavant.


  Si vous, associé à une réception, signifiez pour les autres sourires, plaisir, bonne humeur, plaisanterie, gaieté, etc., la réception n’est pas ‘réussi’ tant que vous n’êtes pas arrivé, puisque pour eux, les deux entités, vous et la réception réunies résultent en une excellente soirée.


  Par contre, si vous, plus une réception associée à un verre d’alcool, signifiez médisance, discussions emportées, querelles, mauvaise humeur, plaisanteries lourdes, vos amis peuvent s’intéresser à vous en privé, ou à une réception sans vous, mais ne vous inviteront jamais à leurs réceptions.


  Vous le voyez, il est bon d’avoir des connaissances scientifiques.


  Étudions maintenant le phénomène inverse. Vous pouvez commander l’effet que vous produisez sur les autres à partir du même raisonnement. Prenons un exemple.


  Le mari sait que sa femme se fâche chaque fois qu’il se met à table en bretelles et le visage pas rasé.


  S’il veut mettre sa femme en colère, il se présente délibérément à table en bretelles et pas rasé; s’il veut que l’ambiance soit agréable, il se rase et met une veste.


  L’épouse sait que son mari déteste la fumée de cigarette lorsqu’il mange; aussi l’épouse intelligente ne fumera pas pendant qu’il mange, sauf si son désir de fumer est plus fort que celui de faire plaisir à son mari.


  Les gens intelligents apprennent ce qui ennuie les autres et évitent de le faire.


  C’est l’inverse du principe scientifique.


  L’ART DE NE PAS INDISPOSER LES AUTRES


  Poussons notre étude plus loin. Disons que madame Lebrun et madame Renoir ne s’entendent pas; elles se disputent à la moindre occasion. L’hôtesse avisée peut les inviter séparément mais ne les réunira jamais au cours d’une même réception.


  C’est ce que l’on appelle le tact.


  Un mari a ses manies. Use moque que telle chemise ne soit pas repassée quand il veut la mettre; par contre, il déteste voir les bas de sa femme mis à sécher dans la salle de bain.


  L’épouse intelligente met donc ses bas à sécher ailleurs.


  Elle évite des discussions.


  L’épouse qui ne réfléchit pas lui repasse sa chemise à point mais oublie toujours ses bas dans la salle de bain.


  Nous n’avons que trop de ces occasions chaque jour.


  Nous pouvons les mettre à profit pour faire ce que l’autre apprécie et nous en faire ainsi un ami; nous pouvons aussi les employer à lui déplaire et à créer des problèmes.


  Si vous voulez sincèrement bien vous entendre avec les autres, apprenez à faire la différence entre les choses qui les indisposent et celles qui laissent indifférents.


  Une personne ne peut ‘souffrir’ des souliers éculés. Une autre s’en moquera mais ne supportera pas quelqu’un qui se met à rire bêtement après le premier verre.


  Un mari dira: «Je la déteste quand elle veut se mettre en vedette» et la bonne épouse, naturellement, ne l’indisposera pas en tentant de se mettre en vedette.


  Elle dira: «Je déteste sa chemise rayée jaune; elle me met en rage». Et le mari avisé ne la mettra que lorsqu’il va jouer au poker avec ses amis et qu’elle ne peut indisposer sa femme.


  Apprenez à ne pas indisposer les autres.


  D’AUTRES NOTIONS SCIENTIFIQUES


  Andrew Salter, éminent psychologue new-yorkais, rapporte dans son livre What Is Hypnosis? (Qu’est-ce que l’hypnose?) de quelle façon C.V. Hudgins a littéralement créé un ‘mot magique’ dans son laboratoire.


  Hudgins est allé plus loin que Cason dans le conditionnement du réflexe pupillaire chez l’homme.


  Au lieu de faire tinter une clochette avant de projeter de la lumière dans les yeux du sujet, il prononçait simplement le mot ‘contractez ’■


  Après une quarantaine de séances, Hudgins se rendit compte qu’il pouvait se passer de lumière.


  Il lui suffisait de dire le mot ‘contractez’ et la pupille du sujet se contractait, exactement comme si elle était affectée par une forte lumière.


  C’était une grande réussite. Hudgins avait fabriqué un ‘mot magique’ au pouvoir réel.


  Face à lui, le sujet conditionné n’avait aucun choix de réponse.


  Qu’il croie en ce pouvoir ou qu’il utilise toute sa force de volonté pour contrer Hudgins, quand celui-ci disait ‘CONTRACTEZ’, les yeux du sujet se contractaient automatiquement.


  Car telle est la puissance du ‘mot magique’.


  TOUS LES MOTS SONT DES ‘CLOCHETTES’


  Virtuellement, tous les mots, ou du moins les mots ‘dynamiques’, sont des ‘clochettes’. Ils déclenchent une réaction émotionnelle ou physique dans un rayon de portée de voix.


  Ceci est dû au fait que les mots, qui ne sont que des sons vocaux, deviennent associés dans notre esprit à la chose même qu’ils symbolisent.


  Edmund Jacobson a découvert que même Vidée seule suffisait à déclencher une réponse physique. À l’aide d’un instrument sensible permettant de déterminer le degré de détente musculaire de ses étudiants, il attendait que les muscles du bras de son sujet soient parfaitement détendus.


  Puis il lui demandait de ‘penser’ simplement à donner deux coups de marteau. Son instrument électrique sensible indiquant la tension musculaire, enregistrait aussitôt deux sauts brusques, démontrant que les muscles du bras s’étaient contractés à la seule ‘pensée’ des coups de marteau.


  Quand on ‘parle’ d’un steak qui grésille dans la poêle, les gens ont l’eau à la bouche. Quand on en voit passer un sur un chariot au restaurant, on commence par le voir, puis l'entendre, puis le sentir et enfin le vouloir.


  Le son du steak grésillant a conditionné nos glandes sali-vaires et l’estomac lui-même commence à ‘crier famine’!


  Vous pouvez mettre cette idée à profit de plusieurs façons dans vos contacts personnels avec les autres.


  LES MOTS DYNAMIQUES ET LES MOTS INERTES


  Des mots simples ‘si’, ‘et’, ‘mais’, etc. n’évoquent aucune réponse particulière chez les gens. Ils ne sont pas ‘dynamiques’. Ils ne comportent aucun appel émotif comme ‘parfum’ pour une fleur!


  À l’aide d’un thermomètre ultra-sensible, des psychologues ont découvert qu’en demandant à un sujet de penser à un point précis de son front et en prononçant le mot ‘chaleur’, la température de la peau s’élevait en cet endroit-là.


  Le mot ‘froid’ abaissait la température de la peau au même endroit.


  Nous n’avons cependant pas besoin d’un laboratoire de psychologie pour comprendre l’effet dynamique de mots tels que ‘citron’ ou ‘coton’.


  Certains mots nous créent des picotements dans la colonne vertébrale, d’autres nous font ‘lever le coeur’; d’autres encore éveillent nos désirs, nos espoirs, nos ambitions.


  Ce sont ces mots qu’il faut utiliser quand vous voulez que les autres vous aiment davantage.


  LA MORT D’UN FRANÇAIS


  Voici l’histoire d’un criminel français condamné à mort. Un groupe de médecins et de psychologues demandent aux autorités la permission de tenter une expérience sur le condamné.


  L’autorisation est accordée. Ils percent un trou dans la muraille de sa cellule, par lequel le prisonnier passe son bras. Ensuite les médecins piquent le bras avec une aiguille tout en mentionnant la large incision qu’ils viennent soi-disant de pratiquer.


  Là, ils font couler de l’eau tiède le long du bras pour simuler un écoulement de sang, poursuivant leur conversation sur les thèmes suivants: «Comme le prisonnier est pâle... Son pouls diminue... Il n’en a plus pour très longtemps... Il ne lui reste presque plus de sang...»


  Succombant sous le flot de paroles, le pouls diminue effectivement pour finalement s’arrêter. Son coeur cesse de battre. Le Français est bel et bien ‘mort de paroles’.


  Que ceci vous serve de leçon; ne ‘tirez’ pas vos amis à coups de mots! Ou du moins, ne vous en faites pas des ennemis d’avoir trop parlé.


  MÉFIEZ-VOUS DE VOS PAROLES


  Sachant quelle puissante influence les mots ont sur les gens, décidez dès maintenant de ne les utiliser que pour leur bien, pour leur remonter le moral, pour leur donner un sentiment d’importance et de grandeur, pour les rendre heureux.


  Dites-leur que vous leur trouvez ‘bonne mine’ et ils sesentiront en pleine forme.


  Ne parlez que de choses encourageantes, vous ferez tinter à leur oreille le ‘carillon joyeux’ et non le ‘glas funèbre’.


  Ne soyez pas continuellement un ‘prophète de malheur’, déplorant toujours quelque état dépressif, quelque coup dur, maladie ou souci!


  Ne dites pas que vous ne vous sentez pas bien, que vous préféreriez mourir car il se peut que, comme le Français, les paroles influent sur vos nerfs, votre circulation sanguine, votre coeur!


  Si vous jouez les ‘prophètes de malheur’, les gens vous associeront à un sentiment de malheur, chaque fois qu’ils vous verront approcher.


  Les gens ont assez de leurs problèmes; ils ne désirent nullement vous entendre exposer les vôtres. Ce qu’ils veulent, c’est échapper à leurs propres soucis; c’est pour cela qu’ils vont au cinéma, par exemple, les jours de pluie et les soirs de solitude.


  En résumé:


  Faites sonner le «carillon joyeux» et non le «glas funèbre». Les gens se rassembleront autour de vous!


  Un mot d’encouragement adressé à celui qui est dans le malheur ressemble souvent à un aiguillage sur une voie de chemin de fer. Il n’y a qu ’un pouce de différence entre la catastrophe et la poursuite paisible du voyage.


  BEECHER


  LE CONSEILLER PRIVÉ DE DEUX PRÉSIDENTS


  Anecdote n° 3


  En trente minutes, il remporta un tel succès auprès de FDR (Franklin Delanoe Roosevelt) qu’il fut invité à suivre le célèbre président tout au long d’un voyage de 40 000 kilomètres.


  Plus tard, c’est le président Truman qui le tenait en haute estime.


  C’est à Détroit, au cours de la campagne présidentielle de 1944, que Roosevelt fit la connaissance de George Allen.


  Us discutèrent environ trente minutes et Roosevelt l’aima à tel point qu’il insiste pour qu’il l’accompagne au cours de sa tournée électorale de 40 000 km en tant qu’ami personnel.


  La plupart des gens se seraient lassés de la présence du même compagnon durant un aussi long voyage mais Allen savait faire durer l’intérêt qu’il suscitait.


  À son retour à Washington, FDR voulut qu’Allen le suive et il le nomma directeur du RFC (Reconstruction Finance Corporation).


  Les membres du Congrès et les grands pontes du gouvernements tentaient par tous les moyens, mais en vain, d’obtenir ‘l’oreille’ du Président. Par contre, Roosevelt téléphonait souvent le soir à George Allen pour le prier de venir ‘jaser’ un moment avec lui.


  Les membres du Congrès auraient dû étudier la méthode d’AUen!


  TRUMAN AIMAIT BEAUCOUP ALLEN


  Quand Truman succéda à Roosevelt à la Maison Blanche, Allen y demeura en tant que compagnon et confident du nouveau président.


  Cette situation est très intéressante, car vous pouvez très bien vous entendre avec une personne, mais lorsque son successeur prend la place de celle-ci, il amène en général avec lui ses propres amis, sa suite.


  Comment Allen a-t-il pu rester là?


  Il est évident qu’il avait de nombreux ennemis. Le fait que deux présidents se soient montrés empressés envers lui avait certainement fait naître envies et jalousies.


  Si l’on en croit les journalistes, Allen était un être superficiel, un play-boy sans cervelle.


  Pourtant, il était un homme d’affaires prospère avant de faire la connaissance des deux présidents qui l’honorèrent de leur amitié.


  Que les critiques aient été justes ou fausses, cela importe peu car cet homme savait à coup sûr se faire des amis et surtout, il savait les garder.


  LA MÉTHODE D’ALLEN


  En fait, l’aptitude d’Allen à se lier d’amitié avec deux présidents tenait à ce qu’il mettait en pratique les principes mêmes énoncés dans ce livre.


  Au départ, Allen possédait ce que j’appelle ‘l’aptitude au vous’.


  Il savait maximiser le ‘vous’ et minimiser le ‘je’ dans ses discussions avec les autres. Il savait donner aux autres le sentiment d’être supérieurs.


  Il leur accordait crédit et n’en prenait aucun pour lui.


  Il a su donner à ces deux présidents faim et soif de ce qu’il représentait; sa ‘boîte’ était pleine et lorsqu’ils l’appelaient au téléphone, il n’arrivait jamais ‘les mains vides’ (mentalement s’entend).


  Il jouait un excellent rôle, qui n’était pas celui du héros. Il laissait aux autres le soin de s’approprier tout le mérite.


  «Je plaisante sur moi-même», disait-il et on aurait cru entendre Jack Benny.


  «Je prétends être l’être le plus stupide de la terre. J’ai compris que lorsqu’un homme passe son temps à se vanter de ses propres mérites, les gens s’en lassent et l’évitent».


  Que de sagesse dans ces paroles!


  «Cependant, poursuivait Allen, quand vous leur dites à quel point vous êtes médiocre et gâchez tout, les gens vous aiment.


  UN AUTRE SECRET D’ALLEN


  Quand Allen raconte une blague, je vous l’ai déjà dit, c’est toujours sur lui-même qu’elle porte.


  L’une de ses favorites est en fait une histoire authentique; Allen faisait partie de l’équipe de football (américain) de l’université de Cumberland lorsque l’institut Tech(nique) de Géorgie battit Cumberland 222 à 0.


  Selon Allen, un chroniqueur sportif lui accorda le jeu le plus extraordinaire de Cumberland cet après-midi-là; «...il ne perdit que six verges sur ce jeu!»


  Vous voyez ce que je veux dire! Blaguez sur vous-même. Jouez l’imbécile et non pas monsieur cynique.


  Un autre des secrets de la grande popularité d’Allen, c’était son optimisme!


  Il savait utiliser les mots qui font ‘tinter des clochettes d’encouragement’ et non des ‘glas’. Il avait l’art d’amener les gens à se sentir bien en sa compagnie.


  C’est pourquoi, lorsqu’il arrivait en quelque endroit, la réaction des autres en était une de bonne humeur et non une d’abattement ou de médisance.


  «Le président n’entend que cris à longueur de journée, les hauts fonctionnaires se querellent entre eux et le Congrès se dispute avec le président.»


  Un jour, un journaliste demanda à Allen comment il se faisait que le Président l’invitait à la Maison Blanche après le dîner pour une petite discussion amicale alors que les ‘huiles’ du Capitol attendaient en ligne pour être reçus. George Allen lui révéla alors le secret peut-être le plus grand de sa réussite, et que nous sommes impatients de connaître.


  Il lui répliqua tout simplement:


  «Je ne suis en colère contre personne! ! !»


  Si vous êtes malin, vous n ’essaierez pas de jouer le plus malin.


  RÈGLE FONDAMENTALE DE LA POPULARITÉ


  La popularité ne peut se définir par une ou deux règles, mais en voici une, fondamentale, qui peut apporter aux gens une part appréciable de succès.


  Vous êtes-vous déjà demandé pourquoi on riait lorsque quelqu’un glissait sur une peau de banane et tombait?


  La question peut sembler très éloignée du sujet de la ‘popularité’ mais si on analyse la situation on se rend compte qu’elle en est bien plus proche qu’on ne pensait.


  Pour nous tous, la popularité est d’un énorme intérêt. Les jeunes en particulier en font grand cas.


  L’étudiant dira: «Est-elle populaire?» L’étudiante demandera: «Est-il populaire?»


  Chacun veut être populaire, ou être en compagnie de gens populaires.


  Les principes de base de la popularité reposent sur le fait d’être le genre de personne que les autres aiment fréquenter, quelqu’un qui peut jouer aux cartes, raconter des histoires drôles, jouer au golf ou du piano, ou exécuter des tours de prestidigitation.


  Mais la popularité ne dépend pas uniquement du nombre de choses que l’on peut ou ne peut pas faire.


  Un chiot, par exemple, est populaire; pourtant il se contente d’agiter la queue!


  LA POPULARITÉ S’APPREND


  Si l’on veut être populaire, il faut s’entraîner, faire ses exercices, lire et relire des livres du genre de celui-ci. Ça ne s’ap-prend pas en une nuit. On l’obtient souvent à partir d’une petite ligne enfouie dans un livre comme le nôtre. Et on ne la remarque même pas avant de l’avoir lue trois ou quatre fois.


  Par contre, il existe certaines règles et les lois fondamentales de psychologie humaine qui, une fois bien étudiées, vous ouvrent largement la voie de la popularité. S’il suffisait d’un livre et d’une seule lecture, chaque individu serait populaire. Mais il faut chercher de l’or pour devenir riche.


  En chacun de nous, il y a le désir profondément enraciné d’être une ‘personne complète’. Nous voulons être normaux dans tous les aspects de notre individualité, nous voulons être ‘comme les autres’.


  C’est pourquoi, lorsque nous glissons sur une peau de banane, nous nous sentons ‘inférieurs’; et c’est pourquoi les autres se sentent ‘supérieurs’ et se moquent de nous.


  D’une manière ou d’une autre, nous aimons amplifier nos travers; de sorte que nous semons ainsi les graines d’un complexe d’infériorité.


  On fait prendre conscience au jeune enfant de ses faiblesses, de ses fautes et très vite, il grandit dans la crainte de ce que le monde va penser de lui.


  Et pourtant! Une tape amicale sur l’épaule aurait pu lui redonner confiance et le conduire finalement à une grande popularité.


  NOUS ARBORONS DES ‘MANIÈRES AFFECTÉES’


  Nous aimons nous ‘affubler’ de manières affectées, pour camoufler nos fautes et empêcher les autres de détecter nos soi-disant points faibles. Nous nous pavanons, nous utilisons de longs fume-cigarettes, nous nous jouons la comédie.


  On a déjà dit que ‘la misère aime la compagnie’, ce qui explique que nous aimions faire partager aux autres nos douleurs, nos souffrances, nos ennuis et que nous aimions en retour partager les leurs.


  C’est également pour cela que souvent, nous ne pouvons supporter le succès de nos amis; leurs échecs flattent notre ego et là, nous allons voler à leur secours.


  Mais leur succès, lui, crée au plus profond de nous un sentiment d’envie.


  Lorsque nous voyons tomber une personne digne, nous ne rions pas parce que la situation est essentiellement comique, mais parce qu’inconsciemment, nous sommes soulagés de la voir remettre en cause sa dignité.


  Il s’agit d’une caractéristique perverse de la nature humaine.


  Les ennuis des autres nous mettent à l’aise. Cela ne devrait pas être et pourtant, c’est bel et bien exact.


  Ceci signifie, fondamentalement, que nous nous rendons compte à quel point l’autre est loin d’être parfait, tout comme nous; cette constatation nous apporte une sorte de consolation.


  UN ‘SECRET’ DE POPULARITÉ


  L’art d’amener les gens à rechercher notre compagnie n’a rien de très compliqué. Il suffit souvent de descendre simplement ‘de nos grands chevaux’ pour ‘agir en être humain’.


  N’essayez pas de prouver aux autres à quel point vous êtes parfait. Ils remarquent vos bons côtés sans que vous ayez à les leur indiquer constamment du doigt.


  Le fait de tenter de convaincre les gens qu’on est ‘savant’ ne dénote qu’un complexe d’infériorité qui essaie de se combattre lui-même.


  Personne n’aime un être parfait. Personne ne se sent à l’aise en face de la perfection. Personne ne veut vivre avec une femme parfaite.


  On aime bien lire un récit portant sur une personne parfaite, mais de là à en côtoyer une à longueur de journée, jamais!


  Ce qui ne signifie pas qu’il faille passer son temps à ‘se rabaisser’ pour être considéré comme populaire; mais il est rafraîchissant de rencontrer des gens qui admettent volontiers que ‘la sardine qu’ils ont pêchée n’a jamais bouché le port de Marseille’, qui n’ont pas honte de dire: ‘Honnêtement, je n’en sais rien’.


  SACHEZ D’ABORD ÉCOUTER


  Prêtez une oreille attentive à ceux qui vous racontent leurs exploits et soyez discret sur les vôtres.


  N’ajoutez pas toujours votre ‘opinion de valeur’ pour montrer aux autres que vous savez à quel point vous êtes tout-puissant.


  Il se peut que vous soyez capable d’écraser les autres de vos brillantes réparties, mais ce n’est pas de cette façon que George Allen a gagné l’amitié de deux présidents. Vous vous souvenez?


  Personne n’aime les ‘superman’, mais on adore ce bon vieux Simon ou cette brave Jeanne.


  Moquez-vous de vous-même. Mark Twain était populaire. En parlant d’une bagarre, il la décrit ainsi: «En mettant fermement mon nez entre ses dents, je le projetai lourdement au sol sur moil»


  Il s’est rendu populaire en jouant les opprimés, pas les héros!


  Vous pouvez mettre en pratique la même règle de base dans votre propre ascension vers la popularité.


  JOAN DAVIS A ‘FAIT’ UN MILLION


  La vedette de cinéma Joan Davis a gagné plus d’un million de dollars en une année au titre de vedette de la radio la plus aimée; et cc n’est pas parce qu’elle a ‘joué les snobs’, ce n’est pas parce qu’elle a eu la répartie vive et spirituelle.


  Bien au contraire!


  Elle est invariablement la ‘cible’ de toutes les blagues. Elle se moque d’elle-même: «Mère nature m’a fait don de ce visage et de ce corps. Il y a une chose qu’elle ne m’a pas donné... c’est l’adresse du comptoir des échanges.»


  Elle fait rire les gens à ses dépens.


  Mais elle, ça lui rapporte de l’argent. Ça l’a rendu très populaire; les gens adorent sympathiser avec les ‘pauvres petites chéries’.


  Joan a un autre ‘tour dans son sac’ pour être populaire. Elle adore faire ‘baisser le nez’ des prétentieux, ceux qui prennent de grands airs. El Dieu sait si nous aimons voir crouler la dignité!


  Sa chute flatte notre ego!


  PARLER DE ‘L’AUTRE’


  D’un autre côté, il est encore pire d’accrocher sans cesse une rose à sa boutonnière et de se taper moralement sur l’épaule. Ça aussi, c’est une excellente cause d’ennui.


  Il est bien préférable de ne parler que modestement de soi. Puis on amène l’autre à parler de lui-même; quand il vous quittera, il dira de vous: «Il connaît bien l’art de la conversation».


  Quelqu’un a dit un jour et c’était fort sage: «Si vous dites du bien de vous-même, les autres penseront que vous vous vantez; si vous dites du mal de vous, les autres le croiront, alors ne parlez pas de vous!»


  Une fois, un jeune homme est venu me trouver. Il avait fait des bêtises dans son nouvel emploi: «Qu’est-ce que je vais faire, m’a-t-il demandé, comment puis-je me rattraper?»


  Je lui ai suggéré d’admettre ses erreurs; il est retourné voir son patron et lui a dit: «J’ai fait des bêtises, je l’admets».


  Son patron était prêt à s’emporter contre son nouvel employé et peUt-être même à le mettre à la porte. Il s’est rassis, l’a regardé d’un air perplexe, puis lui a répondu: «C’est bien de reconnaître ses erreurs, j’aime ça»!


  L’aveu a évité une colère, peut-être deux, et a sauvegardé un emploi.


  Cet employé a courbé l’échine, a reconnu ses fautes et s’est gagné ainsi la sympathie de son patron, habitué aux autres qui vantent leur travail.


  RECONNAISSEZ VOS ERREURS


  «Je suppose que j’allais trop vite», admet le ‘chauffard’ et le policier, prêt à verbaliser avec humeur, se redresse étonné, si étonné parfois qu’il laissera repartir le fautif parce qu’il a reconnu son erreur au lieu de lui ‘sortir’ un tas de fausses ‘excuses’.


  L’une des personnes les plus impopulaires, c’est celle qui a ‘toujours raison’. Même lorsqu’il est prouvé qu’elle a tort, elle ne l’admettra pas. Ces gens-là veulent à tout prix nous convaincre qu’ils sont parfaits.


  (Ceux qui sont réellement des gens ‘bien’ savent tous qu’il n’y a aucune honte à faire une erreur de temps en temps. James J. Hill, la magnat des chemins de fer, disait: «Celui qui ne s’est jamais trompé est soit un fou, soit un lâche».


  Il n’y a que les gens mesquins pour craindre d’admettre une erreur.


  Lincoln était réputé pour reconnaître ses fautes. Un jour, le Général Grant lui désobéit... et gagna la bataille.


  Lincoln s’assit et écrivit à Grant, non pour le désapprouver aven véhémence d’avoir outrepassé ses ordres, mais pour admettre qü’ii s’était trompé et que le Général avait eu raison.


  On ne ‘va pas loin’ en restant sur ses erreurs!


  DART OBTIENT UN POSTE


  Il y a plusieurs années, la United Drug Co. envisageait de nommer Justin Dart à sa présidence. Une faction opposée à sa nomination établit une liste ‘d’erreurs’ que le jeune magnat des produits pharmaceutiques avaient commises lorsqu’il était à l’emploi de Walgreen.


  Lors de l’assemblée de l’exécutif, on lut cette liste d’erreurs à Dart en lui demandant si elle était exacte. Au lieu d’essayer de se justifier ou de la rejeter, il sourit et dit:


  «Messieurs, cette liste ne contient pas la moitié du quart des erreurs que j’ai commises!»


  Les administrateurs éclatèrent de rire; l’assemblée fut levée. Dart avait son poste.


  Moquez-vous de vous-même de temps à autre et mettez ainsi les gens à l’aise. Ne soyez pas parfait. Laissez aux autres le rôle du héros, soyez plutôt le simpliste.


  Cette théorie a été prouvée des dizaines et des centaines de fois. Elle est fondamentale! C’est le meilleur moyen de désarmer un adversaire.


  Descendez de votre piédestal. Asseyez-vous parmi vos amis. Soyez humain. Soyez un être normal. Si vous essayez de vous grandir, de vous grossir, de vous enfler, les gens seront tentés de vous lancer des ‘dards’ pour crever votre ballon.


  À l’instar de celui qui glisse sur une peau de banane et tombe, vous serez la cible des rieurs quand votre ballon éclatera.


  Ne leur en donnez pas l’occasion.


  De quelle façon?


  En n’étant pas un ‘Ti-Jos connaissant’; en n’étant pas, littéralement, un être parfait!


  Qui va «piano» va «sano»! Celui qui va tranquillement va loin.


  Qui veut voyager loin, ménage sa monture (c’est-à-dire lui-même).


  «WHEELERGRAMS» POUR BIEN S’ENTENDRE AVEC


  LES AUTRES


  La critique fait tourner le lait de la gentillesse humaine. Ne parlez pas ‘au-delà’ des gens, regardez-les droit dans les yeux.


  Travaillez ‘avec’ les gens, pas sur leur dos.


  La chance n’est jamais qu’une absence de malchance.


  Aujourd’hui est la veille de la victoire et non le lendemain de la défaite.


  À vouloir être ‘au même niveau’, on ne fait que ‘se rabaisser’. Les rancunes ne sont jamais qu’un ballon gonflé.


  Ce qui permet d’être ‘à la hauteur’ ne suffit pas pour aller ‘plus haut’.


  Il faut être bon, mais ‘bon à quelque chose’ et non ‘bon à


  rien’.


  N’envoyez pas un message de bonne volonté ‘payable sur réception’.


  Parlez dix secondes, écoutez vingt minutes.


  Soyez meilleur que les autres... et vous perdrez leur amitié.


  Méfiez-vous des panneaux de signalisations ‘détour’ accrochés au visage des autres.


  CHAPITRE 16


  UNE FORMULE SIMPLE POUR VAINCRE LA CRAINTE, LA TIMIDITÉ ET LA GÊNE


  Proverbe espagnol: Croyez qu’un homme reconnaissant est un homme bien.


  Proverbe arabe: La considération peut remplacer l’expérience.


  Un jour, je donnais une conférence devant la Chambre de Commerce d’une ville dont je préfère taire le nom. Le secrétaire me dit qu’il avait lui-même, à l’occasion, pris la parole en public et il me demanda quelques indications sur cet art.


  Le lendemain matin, je me rendis à son bureau pour lui remettre un exemplaire de notre livre: TestedPublic Speaking (l’art oratoire, méthode éprouvée pour prendre la parole en public); et pour faire bonne mesure, je lui apportai en même temps certaines de nos brochures sur l’art de se ‘vendre’ soi-même et de bien s’entendre avec les autres.


  Je n’essayais pas de lui vendre ces publications. Je voulais les lui donner, sans remboursement ni obligation de sa part.


  Il m’avait fait ressentir une impression de bien-être en me louant. Il m’avait amené à vouloir faire quelque chose pour lui. En un mot, il avait réussi à ‘se vendre’ à moi. Seulement, en ne prononçant pas un certain petit mot, il a tout gâché.


  En fait, il m’a gâché ma journée.


  NÉGLIGENCE NON VOULUE


  Je me suis détourné de ma route pour lui apporter les livres. Et quand je suis arrivé à son bureau, il était trop occupé


  pour me recevoir. Sa secrétaire lui a dit: «Monsieur Wheeler vient d’arriver. Il vous apporte les livres qu’il vous a promis».


  «Oh oui, a-t-il répondu à l’intercom, dites-lui que je suis occupé, qu’il vous laisse les livres en question».


  Je dois vous avouer que son ingratitude m’a fait ‘bondir’. Je n’ai pas cessé d’y penser de toute la journée. Comme il est vrai que souvent, vous n’êtes ‘bon’ que pour la journée où quelqu’un fait votre connaissance et où vous avez été en vedette.


  Ils se battent tous pour savoir qui viendra vous chercher à votre descente d’avion ou à la gare; et ensuite, ils tirent à pile ou face pour déterminer le perdant... qui viendra vous reconduire à l’heure de votre départ.


  Cette fois, cet homme a fait de moi son ennemi pour la vie, tout ça parce qu’il était trop mesquin, trop égoïste, pour prononcer un tout petit mot: «Merci».


  UN TOUT PETIT MOT


  Je me souviens d’un autre homme, il y a plusieurs années. Comme il avait agi différemment! On était aux environs de Noël. Ce vieil ami vivait seul.


  Je n’avais pas l’intention de lui acheter un cadeau, mais étant à faire des courses, j’ai vu un disque d’extraits de Hamlet de Shakespeare.


  Je savais qu’il était ‘fou’ de Shakespeare. Il était capable de déclamer par coeur presque toutes ses pièces et il avait toujours sur lui un recueil d’extraits de ses oeuvres.


  Alors, je me suis dit: «Je suis sûr qu’il serait fier de posséder cet enregistrement, je vais le lui acheter».


  Le fait de savoir qu’il allait apprécier ce disque m’a encouragé à l’acheter.


  Quand je le lui ai tendu, le jour de Noël, il n’a rien trouvé d’autre à me dire que:


  «Oh Merci, merci, merci!»


  Un simple mot! Mais de quelle façon il me l’a dit! Pas seulement une fois, mais deux, et trois. Il avait les larmes aux yeux; j’ai remarqué que ses lèvres tremblaient tandis qu’il répétait: «Merci, merci».


  Si vous vous êtes jamais demandé s’il était vrai qu’il valait mieux donner que recevoir, permettez-moi de vous dire que c’est vrai.


  Il est bien meilleur de donner quelque chose à quelqu’un, à condition bien sûr que cette personne l’apprécie sincèrement.


  Ce vieil ami ne fut pas très éloquent dans ses remerciements. Il ne m’a pas gratifié d’un tas de démonstrations de fausse reconnaissance; il ne m’a pas dit quel ami formidable j’étais; il ne m’a pas fait de longs discours dénués de sentiments vrais.


  Il m’a simplement dit «merci» et ce fut mon plus beau cadeau de Noël, car il m’a apporté une grande chaleur intérieure et il a fait naître en moi un sentiment d’importance extraordinaire de voir que j’étais capable de donner tant de bonheur à un être humain!


  Quand je l’ai quitté, je marchais d’un pas plus léger. Il y avait des années que je ne m’étais pas senti aussi bien. Pourquoi? Grâce à un simple petit mot!


  TOUT ÊTRE HUMAIN AIME UNE CERTAINE APPRÉCIATION


  Une appréciation peut, plus que tout, conférer à quelqu’un un sentiment d’importance.


  Les appréciations sont l’huile qui permet à la machine des relations humaines de tourner sans heurt.


  Les gens en sont si friands et il est si facile de leur en accorder qu’il est vraiment cruel de les en priver.


  Je suis comme les autres; j’aime Y appréciation.


  Je changerais mes habitudes pour faire quelque chose pour quelqu’un qui Vappréciera véritablement, tout comme je sortirais de ma routine pour aller manger dans un restaurant où je sais que le personnel, maître d’hôtel, serveur, caissier, me dira «merci» de les avoir «honorés» de ma présence.


  Épicure a dit: «La gratitude est une vertu qui porte en elle sa propre récompense».


  Et c’est vrai. La gratitude est l’un des articles les plus profitables que le commerçant puisse offrir à sa clientèle.


  C’est avec des «merci» qu’on édifie un empire... et qu’on noue des amitiés.


  L’ENTRAÎNEMENT À L’APPRÉCIATION


  Si vous recherchez quelque chose qui éclaire votre vie, qui vous procure une bonne entente avec les autres, qui rende les gens heureux de vous aider, mettez cette formule en pratique pendant deux semaines.


  Appréciez ce que les autres font pour vous!


  Au bout de quinze jours de démonstration de votre appréciation envers ce que les autres font pour vous, ce processus sera devenu une habitude.


  Et pendant deux autres semaines, et deux autres, et deux autres encore et plus, vous vous rendrez compte que vos amis vous offrent de plus en plus de leur amitié!


  Au bout de ces deux semaines initiales, vous aurez découvert, à votre grande surprise, que vous êtes moins gêné, moins timide, plus équilibré, plus à l’aise avec ceux de votre entourage.


  Peut-être croirez-vous qu’il s’agit d’un miracle. Mais il n’y a aucun miracle là-dedans; il ne s’agit que de pure psychologie et en voici l’explication.


  Celui qui souffre de gêne concentre son attention sur lui-même. Au fond, la gêne est une forme d’égoïsme.


  Il s’y mêle un peu d’affectation, de vanité.


  Lorsqu’une personne généralement embarrassée pénètre dans un endroit plein de gens, ses premières pensées ne portent pas sur la façon dont elle devra augmenter le plaisir des autres mais sur: «Que vont-ils penser de moi?


  C’est réellement une forme de vanité, car les autres individus présents s’intéressent beaucoup plus à eux-mêmes qu’à l’arrivant.


  Le timide, l’emprunté, le gêné a une idée exagérée de l’importance de chaque geste qu ’il fait. Il a une conscience aigüe de chaque geste de ses mains, de chaque mot qu’il prononce, car toutes ses pensées sont axées sur lui-même.


  Lorsque nous commençons à apprécier, nous sommes forcés de penser aux autres.


  Cela extrovertit notre conscience, la sort de l’univers étroit du moi pour la projeter dans l’immensité de la prise de conscience des autres.


  Pour «apprécier», nous sommes forcés de tourner notre attention vers ce que font les autres, ce qui nous contraint à reconnaître leur importance.


  Cela fait d’eux le centre d’attraction, au lieu que ce soit nous, et ce changement de pôle d’attention et d’intérêt constitue le seul remède à la maladie qu’est la timidité, la gêne.


  N’ATTENDEZ PAS POUR APPRÉCIER?


  N’attendez pas que quelqu’un fasse quelque chose de grandiose pour vous pour exprimer votre gratitude.


  Commencez dès aujourd’hui à rechercher quelque chose à apprécier chez les autres. Non seulement vous y gagnerez dans l’art de bien vous entendre avec eux, mais votre personnalité s’en améliorera.


  N’attendez pas qu’une personne vous ait déjà fait une faveur pour l’apprécier ouvertement. Vous pouvez ‘huiler’, graisser les rouages des relations humaines à l’avance, en attachant à vos demandes ces trois petits mots: «S’il vous plaît».


  Si les gens doivent toujours faire quelque chose avant que vous ne leur montriez une certaine appréciation, ou que vous ne leur rendiez la pareille, vos démonstrations de gratitude perdront tout impact.


  Si vous suivez la règle du «À qui le tour d’inviter l’autre à dîner?», l’huile de votre appréciation est figée. Personne ne dit merci dans un «marché»; on ne remercie pas pour quelque chose qui est dû.


  Devancez les autres. Offrez-leur deux invitations à dîner pour une reçue. Soyez toujours en tête. Que votre appréciation vienne du coeur, et non de votre porte-monnaie.


  NE SOYEZ PAS UN JUKE-BOX HUMAIN


  Je reproduis plus loin dans cet ouvrage notre brochure: Take a Minute to Say «Thank You!» (Prenez le temps de dire merci), mais je ne peux résister au désir de vous faire dès maintenant cette bonne suggestion: Dites «Merci!»


  Un jour, un jeune ‘expert’, très malin et obsédé d’efficacité supprima la clochette de la caisse enregistreuse et la remplaça par une fenêtre lumineuse disant «merci», accompagnée d’une voix sur bande magnétique, au cas où la caissière oublierait de le faire.


  Ce fut un échec complet; les gens aiment qu’on les remercie de la bonne vieille manière, de vive voix.


  Un «merci» doit être taillé sur mesure pour chacun.


  Le «merci» qui vient d’un haut-parleur, sortant des lèvres d’un juke-box mécanique, n’atteint pas le coeur.


  La véritable gratitude doit émaner du coeur pour atteindre le coeur de l’interlocuteur.


  Elle peut s’exprimer par vos lèvres, vos yeux, votre sourire, votre poignée de main, votre tape sur l’épaule, votre bouquet de fleurs... mais elle ne peut pas être mécanique, machinale.


  L’appréciation qui sort d’une ‘boîte vide’ n’est pas de l’appréciation; ça peut n’être qu’un ‘devoir’ à accomplir, comme téléphoner le lendemain pour remercier de l’invitation à dîner.


  Si vous voulez surmonter votre timidité, votre gêne, un complexe d’infériorité même, commencez pas montrer votre appréciation.


  Parce que:


  1-    C’est encore le meilleur moyen de bien s’entendre avec les gens.


  2-    Ça rend les gens heureux de faire quelque chose pour vous.


  3-    C’est une méthode sûre de vaincre sa timidité et de devenir populaire.


  George M. Cohan s’est rendu célèbre en terminant chaque émission, chaque spectacle en disant: «Ma mère vous remercie, mon père vous remercie, ma soeur vous remercie et moi aussi, je vous remercie».


  PAROLE ENVOLÉE NE PEUT ÊTRE RATTRAPÉE


  Anecdote n° 4


  Quelqu’un a dit et c’est fort sage: «Les mots sont comme des rayons de soleil; plus vous les concentrez, plus ils brûlent».


  Comme c’est vrai!


  Combien vrai, également, le fait qu’on ne puisse rattraper une parole envolée; une fois prononcé, un mot poursuit son joyeux périple.


  Ce voyage peut le conduire à nouer une amitié ou à détruire une réputation.


  Ah, les mots en liberté!


  Ils peuvent tout aussi bien abîmer, salir, mettre en pièce, détruire une réputation, tout comme ils peuvent être source d’inspiration, d’élévation, de grandeur.


  Des mots simplement dits, prononcés sous l’inspiration du moment, sortis de lèvres trop minces ou trop pleines.


  Vous ne pouvez rattrapper les paroles envolées.


  Elles se jettent sur les gens, atteignent leur coeur, pénètrent leur cerveau, y laissent une belle pensée ou y déposent la graine d’une mauvaise pensée.


  Elles sont si souvent prononcées à tort et à travers!


  Quelqu’un dira ces mots sans réfléchir: «Que tu es bête!» puis, il s’empressera de vouloir les arrêter avant qu’ils n’atteignent le tympan et pénètrent dans le coeur d’une âme sensible.


  Mais il est trop tard ! On ne peut tirer sur une parole en vol pour la descendre en flammes comme un avion ennemi.


  Sachez avant tout écouter; ne soyez beau causeur qu’en second lieu; ainsi, vous n’aurez jamais à penser: «Si seulement je n’avais pas dit ça!»


  Pensez deux fois et ne parlez qu’une seule; c’est le meilleur moyen de ne pas ‘dire n’importe quoi’.


  Souvenez-vous que l’esprit ne peut fonctionner en même temps que la langue. Pour apprendre, il faut avoir la bouche fermée et les oreilles ouvertes.


  Avant de dire une chose, écrivez-la, car si vous n’aimez pas l’impression qu’elle donne sur papier,vous pouvez toujours l’effacer.


  Ces quelques conseils sont des remèdes simples pour guérir ceux qui parlent trop vite, ceux qui ne considèrent pas leurs paroles avec assez d’attention, assez de réflexion.


  Certains mots prononcés à la hâte peuvent être si cruels quand adressés directement à quelqu’un, visant à briser un coeur, à détruire une âme!


  «Tu as tort!», ou bien «Tu ne comprends pas ce que je veux dire!», criera quelqu’un. Et l’autre se sentira considéré comme un idiot.


  Dites: «Attends, je ne me suis pas expliqué comme je l’aurais voulu!» C’est une bien meilleure façon de dire exactement la même chose.


  Tout dépend de la façon dont on dit ce que l’on a à dire.


  Surveillez vos paroles et vos paroles vous sauvegarderont.


  Pensez deux fois avant de parler une fois. Écoutez avant de parler.


  Et n’oubliez pas qu’o« ne rattrape pas une parole envolée!


  CHAPITRE 18


  L’ART DE COMBATTRE NOTRE IMPRESSION DE FATIGUE


  Les gens aiment les gens enthousiastes. Les gens qui leur donnent l’impression de ‘vivre ’. Vous ferez une bien meilleure impression si vous êtes ‘pleins d’entrain ’.


  Une personne qui est toujours ‘trop fatiguée’ est l’une des choses les plus ennuyeuses au monde.


  On peut compter sur les ‘fatigués’ pour ‘casser’ la plus joyeuse des réceptions; dans quelque réunion que ce soit, ils s’arrangent toujours pour jouer les rabats-joie.


  Ils sont déprimants.


  Ils ont le don de tout faire ‘rater’. Les autres finissent par se sentir tout aussi fatigués; c’est pourquoi on en vient à éviter ceux qui sont toujours fatigués.


  Ils sont incapables de créer l’enthousiasme.


  Si vous êtes de ceux-là, arrêtez-vous un instant pour vous analyser. Peut-être est-ce dû au fait que vous exigez trop de vous-même. Peut-être manquez-vous de sommeil.


  Consultez un médecin pour qu’il vous suggère un régime fortifiant de façon que vous puissiez à nouveau vous ‘vendre’ dans vos contacts avec les autres.


  Mais il est plus que vraisemblable que votre fatigue soit plutôt morale que physique.


  Des tests scientifiques ont démontré que dans 90°7o des cas de fatigue chronique, le problème n’était pas dû à un man-


  que d’énergie mais au fait que l’individu ne libère pas assez de l’énergie qu’il possède.


  Très souvent, on peut combattre ‘l’impression de fatigue’ lorsqu’on connaît le secret permettant de libérer de l’énergie.


  VOUS EN VOULEZ LA PREUVE?


  La plupart du temps, quand vous êtes sûr d’être ‘complètement épuisé’, c’est tout simplement que vous crevez d’ennui.


  Vous avez une énorme réserve d’énergie, mais l’ennui a ‘fermé le robinet’ et vous ne pouvez plus bénéficier de ce service.


  En voulez-vous la preuve?


  La prochaine fois que vous vous sentirez ‘las’, appelez un ami et projetez ensemble une activité qui vous apporte énormément de plaisir.


  Il peut s’agir d’une partie de pêche, de golf ou de tennis, d’une sortie dans une discothèque, ou quoique ce soit, du moment que vous vous adonnerez à une activité que vous aimez particulièrement. Vous découvrirez que vous possédez l’énergie suffisante et que votre impression de fatigue a mystérieusement disparu.


  La joie est l’un des toniques spirituels les plus puissants de l’existence et la joie de faire quelque chose que l’on aime beaucoup ouvre les écluses de l’énergie, lui permettant de nous envahir.


  Un de mes amis est de ceux qui détestent se lever le matin. À le voir s’agripper à son oreiller et à observer l’expression de son visage, on dirait qu’il subit la pire des tortures physiques!


  Pourtant, un jour, je me trouvais avec lui vers six heures du matin quand un ami est arrivé et a suggéré d’aller chasser la bécasse. Là, je l’ai vu bondir littéralement hors de son lit.


  En fait, il bondissait de joie à l’idée de ce qu’il allait


  faire!


  L’ENTHOUSIASME EST LIBÉRATEUR D’ÉNERGIE


  Des gens grognent et rechignent à la perspective d’aller se faire bousculer toute une journée dans les magasins mais sont prêts à repartir aussitôt après, si c’est pour aller s’écraser dans un restaurant, un cinéma ou un cocktail.


  L’enthousiasme libère de l’énergie.


  Il y a plusieurs années, on a pratiqué des tests avec les étudiants de l’institut de Technologie de Georgie, à Atlanta et les résultats ont démontré que ce que l’on appelle ordinairement de la fatigue n’est la plupart du temps que de l’ennui.


  On a tenu les étudiants éveillés pendant plusieurs jours. Même sans sommeil depuis trois ou quatre jours, ces jeunes gens ont fait preuve d’un degré élevé d’énergie. MAIS uniquement tant que leur intérêt a été maintenu en éveil.


  Dès que leurs activités devenaient ennuyeuses, ils ressentaient aussitôt une immense fatigue.


  Le ‘laboratoire de fatigue’ de l’université Harvard a procédé à des tests semblables et les résultats ont prouvé que dans 90% des cas, la fatigue n’est rien d’autre que de l’ennui mental.


  William James pense que nous possédons tous en nous de grandes réserves d’énergie dont nous ne sommes tout simplement pas conscients parce que nous laissons l’ennui nous hypnotiser; il nous force à croire que nous sommes fatigués bien avant que nous ayons atteint ce que l’on appelle dans le domaine sportif le ‘second souffle’.


  LE SECOND SOUFFLE, ET LE TROISIÈME,


  ET LE QUATRIÈME


  «Si nous nous en donnions la peine, poursuit James, nous découvririons que, non seulement nous possédons un second souffle, mais également un troisième et un quatrième.»


  Nous ne nous rendons pas compte de la puissance et de l’énergie inhérents à Y esprit humain. James nous précise que si nous ignorions les premières impressions de fatigue pour poursuivre nos activités, nous verrions apparaître de nouveaux degrés d’énergie, plus denses et plus puissants que le premier.


  Avez-vous déjà remarqué le regain de vie qui anime les ouvriers lorsque retentit la sirène du repas, à midi?


  Je me rappelle que, quand j’étais jeune, je labourais avec une vieille mûle qui semblait toujours à moitié morte d’épuisement. J’ai souvent pensé que des promeneurs devaient me trouver bien cruel de faire travailler une bête aussi décrépite.


  Pourtant quand, à la fin de l’après-midi, le travail terminé, nous rentrions à la maison, le pauvre vieil animal se transformait en un fringant coursier.


  Lorsque notre mûle ‘sentait’ l’avoine, elle galopait comme un pur-sang.


  C’est un peu le même processus qui entre en jeu chez les gens qui se sentent toujours fatigués.


  Faites-leur ‘sentir’ quelque chose qu’ils veulent et voyez-les s’envoler.


  MON ‘VIEUX’ PAT


  À mon Sizzle Ranch, près de Dallas, j’ai un ouvrier de ferme dénommé Pat.


  Je trouve amusant de le regarder travailler dans les communs, sans se presser, sans s’énerver, sans se fatiguer.


  Il va d’un pas lent à travers cours et dépendances, mais il arrive toujours à destination; rien ne sert de courir...


  Et le jour où la grange a pris feu, il n’a pas couru à la maison pour nous avertir. Il a simplement crié: «Hey! Ho!»


  Finalement, je me suis décidé à aller voir pourquoi il criait ainsi. La moitié de la grange était en flammes. Une fois l’incendie éteint, je lui ai demandé pourquoi il n’avait pas couru nous prévenir.


  «Pourquoi faire, m’a-t-il répondu, puisque j’ai crié!»


  Et quand je lui ai demandé pourquoi il avait crié «Hey, ho!» au lieu de «Au feu!» il m’a répliqué: «J’y ai pas pensé!»


  C’est bien lui, ça! Petit train va loin; pas de panique! Mais agitez la cloche du repas et vous verrez mon vieux Pat surgir de l’écurie et se précipiter à table!


  Là, il est ‘conditionné’ à courir. C’est une joie pour lui que de manger, alors que de travailler à la ferme aurait plutôt tendance à l’ennuyer.


  Au son de la cloche, sa fatigue s’évapore; une seule fois, pourtant, nous avons dû sonner deux fois. Je lui ai demandé pourquoi il n’était pas venu tout de suite; il m’a répondu:


  «Lapremière fois je n’ai pas entendu la cloche!»


  IL Y A UNE ‘ASTUCE’


  Il y a une ‘astuce’ pour tirer le meilleur de mon vieux Pat, c’est de s’arranger pour que tout ce qu’il fait devienne un plaisir, un jeu; à ce moment-là, il va trouver son second, son troisième, son quatrième souffle.


  La situation est à peu près identique avec ceux qui sont convaincus d’être toujours fatigués. La vérité, au fond, c’est vraisemblablement qu’ils n’aiment pas leur travail et leur subconscient rabaisse leur seuil de fatigue.


  Ils prennent conscience d’une impression de lassitude bien avant que leurs muscles ne soient réellement fatigués. Il s’agit tout simplement d’un moyen pour le corps de se révolter contre une activité désagréable.


  L’astuce, c’est de rendre le travail agréable, d’en faire une source de plaisir!


  Toutes sortes d’exemples prouvent l’existence de profonds niveaux d’énergie à l’intérieur de l’esprit humain. Les militaires connaissent bien le phénomène selon lequel des soldats fatigués, apathiques, n’ayant que peu mangé et peu dormi depuis des jours, se réveillent tout à coup pour se transformer en troupes fraîches sous l’excitation mentale que leur procure l’approche de la bataille.


  Vous avez sans doute été vous-même témoin d’exemples de personnes qui sont allé chercher en elles des réserves d’énergie dont elles n’avaient jamais soupçonné l’existence auparavant.


  Un jour que sa maison avait pris feu, un de mes oncles a transporté seul son piano, son bien le plus précieux, hors de la maison et au bas du petit escalier de l’entrée. Il était pourtant loin d’être ce qu’on appelle un homme fort.


  Mais sauver son piano lui avait été une telle joie!


  NOUS POSSÉDONS DE L’ÉNERGIE


  Pratiquement chacun de nous possède dix fois plus d’énergie qu’il n’en utilise.


  Le problème ne consiste pas à créer et à emmagasiner un surcroît d’énergie, mais à utiliser celle que nous avons, à la libérer et à la mettre à notre disposition.


  L’enthousiasme, la joie, l’intérêt liés à ce que nous faisons sont de puissants générateurs d’énergie.


  L’ennui, les pensées négatives, les émotions malsaines, les conflits intérieurs sont de grands ‘anémiants’, de grand ‘dévitalisants’.


  Plusieurs auteurs ont souligné la dépense presque surhumaine d’énergie dont on fait preuve durant la guerre Roosevelt et Churchill, travaillant jour et nuit.


  Il est également bien connu que ces hommes éprouvaient un enthousiasme sans borne à l’égard de l’oeuvre qu’ils accomplissaient, ce qui libérait en eux toute l’énergie que celle-ci réclamait.


  On le sait, Edison dormait fort peu. Certains parlent de quatre heures par nuit; Napoléon également, dormait peu. Tous deux savaient faire appel à leurs ressources d’énergie.


  Leur secret? Ils éprouvaient du plaisir à accomplir ce qu’ils faisaient.


  LA COLÈRE, L’IRRITATION, LA PEUR, ETC.


  Si l’ennui nous fait croire que nous sommes fatigués alors que nous ne le sommes pas, des émotions négatives comme la colère, la rancune, la jalousie, l’irritation, la peur, l’envie épuisent notre système glandulaire et consument notre énergie à une vitesse vertigineuse.


  Se complaire constamment dans de tels excès émotifs constitue l’une des causes de la véritable fatigue et met à sec les vastes réserves de notre énergie de secours.


  Comme l’a dit Dubois: «Une émotion fatigue bien plus notre organisme que le plus intense des efforts physiques ou intellectuels!»


  Les conflits intérieurs non résolus sont presque aussi néfastes que les excès émotionnels et les nuits de débauche.


  Dans ces cas-là, on applique une énergie précieuse aux luttes intérieures qui nous animent sans cesse; cette énergie pourrait être employée de bien meilleure façon dans des oeuvres constructives.


  Ceux qui souffrent de ces tensions doivent trouver un moyen de régler leurs conflits intérieurs et signer un armistice à la lutte que se livrent leurs idées et désirs contraires.


  Débarrassez-vous des ‘mauvais génies’ qui vous minent!


  UNE AUTRE CAUSE DE FATIGUE


  La tension musculaire générale est une autre cause de fatigue que l’on croit souvent physique mais qui, en réalité, est d’origine mentale.


  Elle provient d’un travail continuel des muscles!


  Elle est effectivement physique en elle-même, mais sa cause sous-jacente est presque toujours une question d’anxiété, un état mental de ‘tension’ qui n’aura pas été réglé et qui se répercute dans les muscles.


  Ainsi, si vous êtes constamment fatigué, décidez-vous à faire quelque chose pour libérer de l’énergie nouvelle.


  Trouvez-vous un sujet de véritable intérêt. Adonnez-vous à un passe-temps qui vous procure réellement un grand plaisir.


  Je connais quelqu’un qui arrivait toujours en retard au travail, jusqu’au jour où il s’est intéressé au golf. Ce sport lui a donné de l’entrain et depuis, il arrive toujours à l’heure au bureau.


  Une autre personne s’inquiétait de son manque d’énergie à la fin de la journée, jusqu’à ce que soudain, m’a-t-elle dit, elle se prenne d’enthousiasme pour le bricolage dans son atelier, au sous-sol.


  Aujourd’hui, elle se rend compte que sa journée de travail n’était pas aussi fatigante qu’elle le pensait; c’est un sage médecin de mes amis, le docteur Frank Copeland qui lui a suggéré l’idée de l’atelier pour remplacer les pilules.


  Souvent, envisager un passe-temps pour ses soirées fait paraître les journées réellement moins fatigantes.


  Essayez de vous consacrer à un passe-temps.


  LES PSYCHIATRES MILITAIRES


  Vous pouvez également vous servir d’un truc appris par les psychiatres militaires durant la guerre et qui rendra votre travail plus intéressant et moins fatiguant.


  Cette méthode a fait des miracles en donnant un regain de vie aux troupes en régions isolés, dont le moral était tombé au plus bas.


  Les soldats n’arrivaient pas à ‘inscrire’ leur travail dans un schème quelconque, c’est-à-dire qu’il le considérait comme une simple ‘routine’.


  Les officiers commencèrent alors à montrer aux hommes, dans une série de conférences, les relations existant entre leur oeuvre apparemment insignifiante et la stratégie globale de la guerre.


  Ceci a rendu leur travail intéressant. Leur fatigue s’envola et leur moral remonta!


  TOUT TRAVAIL A SON IMPORTANCE


  Vous pouvez appliquer la même méthode chez vous ou au travail; que tondre le gazon devienne intéressant pour votre fils! Que son travail intéresse votre ouvrier!


  Faites preuve d’un peu d’ingéniosité et vous verrez que c’est possible.


  Expliquez aux autres la destination, l’objectif, l’avenir de leur oeuvre quotidienne; vous verrez disparaître leur fatigue.


  Montrez-leur ce qui arrive lorsque les petites ‘vagues’ qu’ils engendrent chaque jour par leur travail soi-disant insignifiant s’enflent pour devenir des ‘lames de fond’.


  Durant la guerre, dans les usines de production militaire, on montrait des films présentant l’avion terminé, en action en Europe, à ceux dont le travail consistait peut-être tout simplement à poser un rivet.


  Bien entendu, je ne veux pas dire par là qu’il faille ignorer les règles de santé.


  Au contraire, leur observance est nécessaire pour obtenir de l’énergie.


  Un nombre approprié d’heures de sommeil, des aliments pleins de vitamines, de l’exercice, voilà la matière première de votre énergie, grâce à laquelle vous vous entendrez bien avec les autres et vous pourrez vous ‘vendre’ à eux.


  Ces éléments sont le combustible qui fait tourner la machine humaine; mais s’ils sont le carburant, la joie est l’étincelle de la bougie qui enflamme l’essence et libère l’énergie en réserve pour qu’elle produise son action.


  Peut-être, vous le voyez, votre ‘impression de fatigue’ n’est-elle que mentale; peut-être avez-vous besoin de joie dans ce que vous faites, de joie à rencontrer d’autres personnes, pour éprouver plus d’entrain et gagner leur amitié.


  Le seul problème de la plupart des ‘rabats-joie’, c’est qu’ils ont perdu Yétincelle qui ‘allume’ leur énergie.


  Ne soyez pas pessimiste, irradiez de l’enthousiasme, de l’entrain, de la joie et vous verrez les gens faire cercle autour de vous dans tous les salons. L’entrain est contagieux.


  Rappelez-vous ce vieux proverbe:


  Un coeur joyeux est aussi bienfaisant qu ’un bon médicament; un esprit chagrin dessèche les os!


  La joie engendre la joie.


  PRENEZ LE TEMPS DE DIRE MERCI


  Un sourire et un ‘merci’ chaleureux me réchauffent le coeur, bien plus vite que mille et une autre chose.


  On voit parfois un écriteau à la caisse de certains magasins. «Si nous ne vous disons pas merci, nous payons votre facture». Et j’ai déjà essayé de prendre la caissière en défaut.


  Je la bousculais délibérément, jouant les ‘pressés’, mais i) suffit d’un instant pour dire ‘merci’.


  Ce que je fais aussi, c’est que je reste à côté de la caisse, faisant semblant de feuilleter un magazine et quand je la vois un peu rêveuse, je me précipite avec un article et le prix exact et je sors d’un pas accéléré, mais j’ai le temps d’entendre: «MERCI, monsieur!»


  Il m’est arrivé d’engager une longue conversation avec le vendeur et puis de lui tendre soudainement un billet de vingt dollars pour payer une sucrerie de dix cents, escomptant lui causer assez de désagrément pour qu’il en oublie de dire merci.


  Mais non! Jamais de ma vie, je n’ai pu faire payer ma facture par le magasin.


  PSYCHOLOGIQUEMENT SANS FAILLE


  La psychologie reliée à ce comportement de la caissière est sans faille. Les commerçants, tout particulièrement, connaissent la valeur d’un ‘merci’. Ça permet de bâtir une affaire, de rendre les gens amicaux, d’augmenter les pourboires; ça nous donne l’impression d’être un roi!


  Jamais un merci ne vous a créé un ennemi!


  Chaque fois qu’une serveuse sourit et me dit ‘merci’, j’ai envie de fouiller au fond de ma poche pour lui donner une pièce supplémentaire. Je suis très friand d’un chaleureux ‘merci’.


  Quand un chauffeur de taxi se penche par-dessus son siège pour m’ouvrir la porte en me disant: «Merci, monsieur», je me sens littéralement ‘royal’ et j’augmente son pourboire en grand style.


  Lorsqu’un réparateur de télévision, l’employé du nettoyage ou le laitier, le plombier, le livreur de l’épicerie prend le temps de me dire merci, je m’empresse de recommander ses services à mes voisins et amis.


  Avec un merci, on fait de moi ce que l’on veut!


  LE GAIN EN EST FORT APPRÉCIABLE


  Dire un merci réclame si peu d’efforts que, parfois, je m’arrête à y penser et me demande pourquoi si peu de personnes le font.


  Dans les pays latins, les gens prennent toujours le temps de dire merci.


  Vous arrêtez quelqu’un dans la rue, comme je le fais souvent à l’occasion de mes tournées de conférences et vous lui demandez un renseignement, comme de vous indiquer le chemin de l’hôtel Reforma; après vous avoir donné le renseignement, il portera la main à son chapeau en vous disant: «Muchas gracias, Senor!»


  Vous rendez-vous compte qu’il a pris le temps de me remercier de lui avoir demandé une faveur!


  J’ai toujours adoré donner une pièce de monnaie à un petit Mexicain, dans le seul but de lui entendre dire avec un sourire: «Gracias, amigo!»


  Dieu, que ça peut flatter mon ego!


  LA GRANDEUR DE VOTRE MERCI


  La grandeur, l’importance de votre gratitude doit être constante!


  Vous devriez avoir le même ‘merci’ pour tous, pour tout achat, qu’il s’agisse d’une Cadillac ou d’un timbre poste.


  Si votre merci varie en fonction de la valeur de votre emplette et de l’importance de votre interlocuteur, les gens s’en rendront vite compte. Moi, je le sens!


  Il faut qu’il soit appuyé par un sentiment vrai, pour que les gens sentent qu’il est sincère.


  Je connais un porteur de bagages travaillant dans une gare. Je l’aime beaucoup car il remercie, même pour dix cents de pourboire; il se dit que peut-être, la prochaine fois, il obtiendra plus.


  Souvent, lors de mes tournées, je me sens embarrassé, quand un voyageur au gros cigare et au chapeau assuré déroule un dollar de pourboire quand je n’ai laissé que vingt-cinq cents.


  Instinctivement, j’évite le serveur, le portier, le pompiste, l’employé de la pharmacie ou de l’épicerie, le vendeur qui affiche à mon intention un ‘merci à dix cents’ au lieu d’un beau grand ‘sourire à un dollar’.


  J’aime les gens qui, dans la vie, prennent le même temps à me sourire que j’aurais pris à dérouler un billet de un dollar!


  IDENTIQUES DANS TOUTES LES LANGUES


  L’expression «merci», «merci beaucoup» signifie à peu près la même chose dans presque toutes les langues:


  Muchas gracias    Thank you


  Danke schon    Koszonom


  Tak skal de ha    Bardzo dzekuje


  Bridheachas    Tack sa mycket


  Dankbetuiging    - Grazie


  Toutes veulent dire ‘merci’, ‘merci beaucoup’ à condition que le sentiment vrai, le ton juste, le tintement de circonstance l’accompagne.


  Les gens évitent ceux qui marmottent un ‘merci’ machinal.


  Dans la vie, vous obtiendrez de bien meilleures valeurs, vous gagnerez de bien meilleurs amis et vous éprouverez de bien plus plaisantes sensations en remerciant les autres de leurs attentions, si minimes soient-elles.


  LES BONNES MANIÈRES CIRCULENT ALLER-RETOUR


  Dire merci au patron, dire merci à l’employé, si petite que soit la demande ou la faveur, est un bon moyen de régler les problèmes moraux et personnels, et un moyen plus rapide que les exigences ou les ordres qui ne sont pas ‘assaisonnés’ d’un merci.


  Remerciez votre voisin, votre collègue de club, votre livreur de journaux; ils en éprouvent un grand bien-être, et vous aussi.


  C’est un processus qui fonctionne dans les deux sens.


  Quand vous remerciez le petit cireur de chaussures, vous vous sentez mieux tous les deux et votre pourboire de dix cents prend pour lui des allures de quart de dollar (25 cents).


  Apprenez les bonnes manières à la Em ily Post, qui consistent à dire merci à tous ceux qui vous entourent jusqu’à ce que vous les ayez convertis à votre point de vue.


  Certains ‘merci’ ont l’air de sortir d’un disque, avec la même intonation pour tous, à tel point que l’épicerie du coin ressemble à une volière remplie de pies et perroquets jacassants.


  Ne soyez pas un ‘monocorde’; ne dites pas un ‘merci’ une fois aigu, l’autre fois bas, une fois rapide, l’autre fois lent. Que vos remerciements aient la chaleur de ce que vous ressentez en vous et que vous voulez‘vendre’.


  OBSERVEZ VOTRE CHIEN


  Regardez-le vous dire merci en agitant simplement la queue, même si elle est coupée. Il vous regarde intensément; quand il vous dit merci, il ne regarde pas autour de lui, c’est vous qu’il regarde, droit dans les yeux et voici un bon conseil:


  Quand vous remerciez quelqu ’un, regardez-le droit dans les yeux!


  Un visage, un regard sont tout aussi capables de dire merci qu’une voix: le rayonnement sur le visage de la caissière, le sourire sur les lèvres de la préposée au comptoir, l’éclat dans le regard du poinçonneur de billet.


  Un merci qui n’est pas accompagné d’un sourire n’est que la moitié d’un merci.


  DE QUOI VOUS RENDRE RICHE


  Communiquez aux autres l’habitude de dire merci, que ce soit dans votre bureau, votre banque, votre grand magasin, votre hôtel, votre restaurant ou votre petit commerce de banlieue.


  Que vous dirigiez une pharmacie, une quincaillerie ou un magasin buanderie ou nettoyage à sec, un cinéma de village, une station d’essence ou un comptoir de crème glacée, répandez des «merci» autour de vous.


  C’est ce qui arrive lorsque vous prenez le temps, une simple petite minute, pour remercier quelqu’un.


  Un merci chaleureux rejoint le coeur des gens et après tout, le coeur se trouve physiquement près du sac à main, coincé sous le bras, ou du portefeuille, dans la poche intérieure gauche de la veste!


  Un ‘merci’ bien dit peut vous rendre riche!


  Essayez dès aujourd’hui les ‘merci’ suivants:


  1-    Merci aux enfants, quoiqu’ils fassent; ça leur inculque très tôt la notion de remerciement.


  2-    Merci au petit marchand de journaux qui vous tend votre quotidien habituel.


  3-    Merci à l’épouse qui vous rappelle ce que vous auriez oublié.


  4-    Merci au mari qui vous invite à dîner au restaurant.


  5-    Merci à l’agent de voyage qui vous remet votre billet d’avion.


  6-    Merci à la serveuse qui vous apporte une deuxième tasse de café.


  7-    Merci à celui qui vous tient la porte ouverte et vous laisse passer.


  8-    Merci au médecin, à l’avocat, au Père Noël.


  Que vos remerciements soient une habitude quotidienne, comme vos vitamines aux repas ou votre jus d’orange au lever.


  La politesse peut sembler vieux jeu, ‘vieille huile’, mais elle ‘lubrifie’ les contacts humains. Elle permet de se frotter aux autres dans la vie sans leur irriter la peau.


  Apprenez donc à prendre le temps, de temps en temps, de dire merci.


  Ça vous fera progresser dans la vie!


  JE VOUS REMERCIE!


  UN ‘PETIT’ CHAPITRE QUI CONTIENT UNE ‘GRANDE’LEÇON


  Voici un ‘produit’ que vous possédez déjà! Sortez-le de votre arrière-boutique et utilisez-le. Un Hollandais l’a déjà payé 40 000 $, une Française


  50 000 $. Vous pouvez l’avoir pour rien.


  * * *


  C’est intentionnellement que j’ai mis des étoiles au début de ce chapitre; c’est parce qu’il est l’un des plus importants de ce livre.


  Il méritait d’être le premier de cet ouvrage, mais son secret est si simple, si facile, si commun, que j’ai eu peur que vous ne le parcouriez trop rapidement.


  Ce n’est pas un nouveau secret, c’en est un très ancien, comme la plupart des bonnes recettes permettant de bien s’entendre avec les autres.


  Mais il est efficace; il est... magique!


  Ne lisez pas ce chapitre en diagonale. Lisez-le une fois, puis deux, attentivement. Étudiez-le sérieusement, car sans lui, les quatre points de la formule de Wheeler n’auront aucune efficacité.


  Quand Adolphe Zukor alla à New York pour l’inauguration de l’édifice Paramount, son agenda comportait deux jours entiers de discours, conférences et réunions.


  Au beau milieu de ces activités, deux personnes âgées entrèrent en scène. Elles demandèrent poliment à voir Zukor. Quelques minutes plus tard, il sortit avec eux, ordonna à sa secrétaire d’annuler tous ses rendez-vous et il disparut pendant quarante-huit heures.


  À son retour, Zukor s’expliqua. Quand il était jeune immigrant, sans un sou et mourant de faim, ce vieux couple l’avait recueilli. Ils avaient été très bons pour lui. Il ne l’avait jamais oublié.


  JIMMY ARRIVE À HOLLYWOOD


  Noël 1944, dans le village de Baccarat, un G.I. observait les Françaises faisant la queue pour aller chercher de la nourriture. Une vieille femme, trop fatiguée, ne pouvait attendre en ligne.


  Elle était assise à l’écart avec sa gamelle. Le G.I., James Kilpatrick d’Atlanta, vit la dame âgée, s’approcha d’elle et lui donna sa propre nourriture.


  Il apprit qu’elle demeurait seule. Durant son séjour à Baccarat, il alla souvent la voir, pour meubler un peu ses heures de solitude; puis son équipe leva le camp et se rendit en Allemagne. Kilpatrick n’entendit plus parler de Madame Marchai.


  Du moins jusqu’à ce qu’il retourne chez lui. Rentré à Atlanta, il apprit que la vieille Française était morte et lui avait légué sa fortune, soit 50 000 $.


  Un rêve se réalisait pour Jimmy.


  Il avait toujours voulu chanter au cinéma, mais il n’avait pas les moyens de tenter sa chance.


  Là, il a pu aller à Hollywood et on l’a entendu dans plusieurs films.


  Hans Bergen était si laid que c’en était grotesque. Dans son village de Ide, en Hollande, ses voisins l’ignoraient totalement. Sa laideur les effrayait, ils la trouvaient répugnante et Hans mena une vie solitaire et sans joie jusqu’à la fin de ses jours.


  Après sa mort, les villageois, étonnés, découvrirent qu’il laissait un domaine valant 40 000 $.


  Un domaine qu’il avait légué à une jeune fille, Anne Martin.


  Personne ne comprenait son geste. Elle ne lui avait jamais adressé la parole ‘plus que ça’. Mais à la lecture de son testament, on sut pourquoi.


  Anne lui avait souri, une fois!


  «Vous tous, les autres, disait le testament, avez toujours froncé les sourcils ou détourné les yeux quand vous me croisiez dans la rue. Mais Anne, elle, un jour que je croisais sa route, m’a gratifié d’un sourire amical, le seul qu’on m’ait jamais adressé dans ma vie».


  LA COURTOISIE ACHÈTE TOUT


  Je vous le dis, souriez à une vieille dame et vous hériterez d’une fortune. Je ne prétends pas que si vous souriez à tout homme laid que vous rencontrez, vous allez hériter par testament de 40 000 $.


  Je veux seulement vous faire remarquer que dans ces deux cas, une simple courtoisie a été ‘payante’; je veux vous faire comprendre l’importance de manières affables dans vos relations avec les autres humains.


  Tout ce qui peut inciter un homme important à annuler ses rendez-vous, tout ce qui peut inciter une personne à tester en faveur d’une autre, tout ceci doit être un puissant facteur d’amitié.


  Ne vous montrez pas brusquement courtois envers quelqu’un dans le but d’en obtenir quelque chose. Ce genre de courtoisie ne vaut rien; elle correspond à une boîte vide.


  La courtoisie authentique, celle qui vient du coeur, ne peut que vous enrichir.


  Si elle ne vous procure pas de riche héritage, elle enrichira certainement votre existencce de tant d’autres manières, bien supérieures; car jamais on n’a vu quelqu’un perdre quelque chose de s’être montré trop attentionné.


  Comme disait une fois Lady Mary Wortley Montague: «La courtoisie ne coûte rien... et permet de tout avoir!»


  POURQUOI SE MONTRER BRUTAL?


  Mon ami, Murray Johnston, d’Oshawa en Ontario, a trouvé la réponse à cette question.


  «Au cours de la première guerre mondiale, me dit-il, j’ai eu l’occasion de servir sous les ordres de plusieurs officiers supérieurs, des Canadiens, des Américains, des Britanniques. J’ai été profondément impressionné par la courtoisie attentionnée dont faisaient toujours preuve les officiers anglais lorsqu’on avait à traiter avec eux.


  «Cela semblait leur être naturel; ils l’appliquaient sans effort apparent. On avait l’impression qu’ils avaient toujours le temps d’être polis.


  «J’en ai discuté avec un vieil officier britannique et il m’a dit: «Mon garçon, souviens-toi toujours que la grossièreté n’est qu’un masque de l’ignorance.» À partir de ce moment-là, je n’ai jamais été coupable d’impolitesse.


  «J’ai ainsi appris, poursuivit Johnston, qu’on ne doit pas garder ses bonnes manières dans un coffret en attendant des invités spéciaux. On doit Tétaler dans notre vitrine’. Nos mères avaient l’habitude de nous dire qu’on n’attrape pas des mouches avec du vinaigre, mais avec du miel et je suis sûr que le vieil adage est toujours valable».


  PRENEZ LE TEMPS D’ÊTRE COURTOIS


  Prenez largement le temps d’être courtois. Ne soyez jamais trop pressé. «La vie n’est jamais si courte qu’il n’y ait place pour la politesse», disait Emerson.


  La courtoisie exige très peu d’effort.


  En fait, il faut moins d’action musculaire pour sourire que pour froncer les sourcils. La politesse ne coûte même pas un dollar.


  Et ce sont les petites attentions, ces choses insignifiantes souvent oubliées, qui sont les plus importantes.


  Henry Clay disait: «Dans toute affaire de l’existence, soc-ciale comme politique, ce sont les attentions sans importance, les petites politesses, qui atteignent le plus sûrement le coeur de celui qui sait le prix de la reconnaissance, de la gratitude»


  Adolph Zukor le savait bien! Et Jimmy Kilpatrick! Et la petite Hollandaise!


  Il est si facile d’être courtois!


  Il n’est pas nécessaire d’apprendre par coeur un certain nombre de règles.


  Les ‘bonnes manières’ diffèrent d’un pays à l’autre et d’une époque à la suivante, mais la véritable politesse n’est rien d’autre qu’une attention sincère, que de la considération à l’égard des sentiments d’autrui.


  Contentez-vous de développer un intérêt envers les autres et vous n’aurez plus jamais à vous soucier de la violation des ‘lois’ de la courtoisie.


  Vous n’allez pas intervenir à la fin d’une blague racontée par votre voisin pour dire: «Eh! Je la connaissais! Elle est vieille, celle-là!»


  Vous ne reprendrez pas votre interlocuteur de manière à le mettre dans l’embarras.


  Vous n’interromprez pas celui qui parle pour ‘mettre votre petit grain de sel’.


  Vous n’ignorerez pas les gens, vous ne froncerez pas les sourcils, vous ne baillerez pas «à leur nez», car lorsque vous vous intéressez véritablement aux autres, vous vous concentrez sur la façon de les mettre à l’aise, de leur apporter un sentiment de bien-être. Vous souvenez-vous du quatrième point de la formule de Wheeler?


  LE SECRET DE J.C. PENNEY


  Chesterfield disait: «La véritable politesse, c’est le bien-être total et la liberté. Ça consiste simplement à traiter les autres comme nous aimerions, nous-même, être traités».


  La règle d’or constitue l’assise de toute courtoisie authentique. Et une véritable courtoisie signifie de la considération pour les intérêts des autres, leurs volontés et leurs désirs.


  Ça signifie, en fait, que nous voulons agir à l’égard des autres comme nous voudrions qu’ils agissent envers nous.


  J.C. Penney, le fondateur de l’importante chaîne de magasins ‘au million d’associés’, a été à mes côtés dans plusieurs programmes de causeries; il disait, dans un article paru dans le Rotarian: «La Règle d’or vaut toujours son pesant d’or».


  Et il poursuivait: «Je crois sincèrement que les principes découlant de la Règle d’or sont tout aussi nécessaires pour la gestion efficace d’une affaire qu’un camion, une dactylo ou un bout de ficelle».


  Le succès phénoménal de monsieur Penney dans les affaires est basé sur cet élan profond de courtoisie qui rend un homme désireux de traiter les autres comme il désirerait être traité.


  Il est connu en tant que ‘l’homme au million d’associés’, ce qui correspond bien à notre adage qui dit de faire participer les autres; il donne à chacun de ses employés l’impression qu’il fait réellement partie de la compagnie, allant même jusqu’à partager ses bénéfices avec eux pour en faire véritablement ses associés.


  Dans ce chapitre, vous aurez appris qu’on ne va pas très loin dans l’existence si on ne met pas en pratique la doctrine de la courtoisie, de la politesse, en faisant aux autres ce qu’on voudrait qu’ils nous fassent.


  Souvenez-vous de l’histoire d’Adolph Zukor, de Jimmy Kilpatrick, de la petite Hollandaise qui souriait, qui ne fronçait pas les sourcils, de J.C. Penney qui faisait de chacun un ‘associé’ et songez au succès que cela leur a apporté.


  Vraiment, il vous est indispensable, ce petit chapitre avec sa grande leçon!


  Faites SOURIRE les gens, ne les faites pas froncer les sourcils


  UN MOYEN FACILE DE GAGNER DE NOMBREUSES AMITIÉS ET D’OBTENIR UNE GRANDE COLLABORATION


  Un truc utilisé par des gens célèbres pour que les autres se sentent importants; un truc pour que l’on fasse volontairement quelque chose pour vous.


  Un jour, un ami me dit: «J’en suis arrivé au point où je déteste sortir avec Walt, parce qu’il veut toujours régler la note».


  Étrange, non? Ne pas aimer quelqu’un parce qu’il veut toujours payer la facture!


  «Mon mari nous fait bien vivre. Il est gentil, généreux et très attentionné. Il fait tout ce qu’il peut pour moi. J’apprécie ses gestes, mais il va un peu trop loin.


  «En fin de semaine, il fait le ménage. Il me fait couler mon bain. Le dimanche, il m’apporte mon petit déjeuner au lit. Je connais de nombreuses femmes qui seraient fières d’un tel époux, mais il y a des limites!


  «Le problème, c’est qu'il ne me laisse jamais rien faire par moi-mêmel »


  Bizarre, direz-vous? Se révolter parce que quelqu’un est particulièrement gentil à son égard!


  Mais poursuivons notre lecture: «Si j’essaie d’être gentille avec lui, il ne le supporte pas. Tout est à sens unique, de son côté. Comment, chère Miss..., puis-je faire comprendre à mon mari qu’il est en train de me voler le respect de moi-même?»


  Vous comprenez! Elle a en face d’elle le Chevalier dans son armure étincellante! Mais elle voudrait bien, elle aussi, jouer de temps en temps le rôle du héros!


  SONT-ILS FOUS?


  Ces gens sont-ils malades ou quoi? Celui qui refuse que son ami paye toujours! le restaurant, ou l’autre qui reproche à son mari d’être trop bon envers elle?!


  Sont-ils fous?


  Fous, non! Mais trompés, oui!


  Trompés et volés face au sentiment d’importance dont tout individu est friand.


  Faire de ‘petites choses’, faire sa part, accorder des faveurs, ce sont d’excellents moyens d’amener les autres à nous aimer, à condition de ne pas ‘pousser’ les choses trop loin!


  Si vous ne laissez jamais l’autre faire quelque chose pour vous, vous ne lui donnez pas l’occasion de se sentir ‘important’, de conserver le respect de lui-même.


  Quand vous cherchez à nouer des amitiés, faites la moitié du chemin. Donnez et acceptez de recevoir.


  Faites du bien aux autres, mais ensuite accordez-leur le plaisir, la joie, l’émotion de vous rendre la pareille.


  Non, ces deux personnes qui se révoltaient n’étaient pas folles; elles n’avaient que le désir insatisfait d’avoir le droit de jouer un peu le «rôle du héros».


  UN SENTIMENT DE ROI


  Autrefois, seuls les rois avaient le droit d’accorder des faveurs. Ce privilège n’était pas accordé aux gens ordinaires.


  C’était une chose réservée exclusivement au roi, car cela en faisait un héros.


  Aujourd’hui encore, accorder une faveur donne le sentiment d’être un roi.


  On en retire un sentiment d’importance. On joue le rôle d’un riche. On est celui qui détient le pouvoir d’accorder une faveur.


  Prenons un exemple. Au cours d’une campagne électorale au Tennessee, deux frères briguaient le même poste. L’un d’eux se faisait un point d’honneur d’embrasser les bébés, de distribuer éventails et almanachs. Les gens l’aimaient bien, parce qu’il leur ‘donnait quelque chose’.


  Mais l’autre frère était encore plus malin!


  Quand il montait sur une estrade pour prendre la parole, il fouillait toutes ses poches d’un air malheureux et disait: «Quelqu’un aurait-il une cigarette?» Il s’arrangeait pour laisser les gens faire quelque chose pour luil


  Il leur conférait ainsi un sentiment d’importance. Après, ils pouvaient dire: «Hey! Moi je lui ai donné une cigarette!» et penser qu’ils avaient été en mesure de rendre service à un grand politicien!


  C’est celui-ci qui fut élu!


  Le premier frère s’était distribué à lui, le rôle du héros; le second, le plus rusé, avait laissé les électeurs jouer les héros!


  ENTRE LE ROI ET LE SERF


  Les livres d’histoire sont remplis d’exemples d’hommes célèbres qui ont acquis leur notoriété en ‘demandant des faveurs’, au lieu de passer leur temps à en distribuer à des gens qui s’en trouvaient embarrassés.


  Le nom de Benjamin Franklin me vient à l’esprit. Il sut se gagner les bonnes grâces d’un homme qui lui était froid. 11 ne lui envoya pas une lettre d’amour, il ne lui tendit pas la ‘main de la réconciliation’.


  Non, au lieu de lui proposer ‘un traité de paix’, il lui demanda un service. Vous rendez-vous compte? Demander une faveur à un ennemi!


  Il le pria de lui prêter un livre de sa bibliothèque. Ben était un ‘directeur de la distribution’ avisé. Il accorda à l’autre le premier rôle.


  Il lui conféra un sentiment d’importance en lui empruntant un livre qu’il savait lui être précieux. Cette demande flatta l’ego de cet homme, en lui faisant penser que quelqu’un d’autre admirait le même livre que lui.


  «Celui qui vous a déjà accordé une faveur, écrivait Franklin, est davantage prêt à vous en accorder une autre que celui que vous avez vous-même obligé».


  Vous vous rappelez le vieil adage: «Le meilleur moyen de perdre un ami, c’est de lui prêter de l’argent».


  Cette expression de l’ancienne sagesse contient une grande part de vérité. Quand vous prêtez de l’argent a un ami, vous vous attribuez automatiquement le premier rôle et vous confiez à l’ami le second rôle, le rôle inférieur, celui qu’il ne tient pas à jouer.


  Il va peut-être apprécier le prêt, mais si vous n’êtes pas très circonspect dans la manière de lui accorder, il va inconsciemment vous en vouloir de l’avoir placé dans la situation inférieure de vous l’avoir demandé.


  Intervertissez les rôles de temps en temps. Faites ‘marche arrière’, remontez à votre tour le courant (nous allons y revenir), n’insistez pas toujours pour être celui qui rend service.


  En agissant comme nous vous le suggérons, vous conférez à l’ami le statut d’un roi. Laissez donc les autres vous rendre service à l’occasion.


  Par contre, n’exagérez pas non plus dans ce sens, ne devenez pas un resquilleur, un parasite! Ne poussez pas les choses trop loin. Rappelez-vous cette parole de Socrate: «Rien de trop!»


  UNE FORMULE MAGIQUE


  «J’ai besoin de toi» est une formule qui confère aux gens un sentiment d’importance.


  Si vous voulez que votre femme soit heureuse de vous avoir épousé, dites-lui: «J’ai besoin de toi ! » Et ne vous contentez pas de le lui dire, mais prouvez-le lui par des actes en la laissant vous rendre service de temps en temps.


  Et ensuite, vous accroîtrez son impression d’importance en ajoutant cette autre formule créatrice d’amitié: «Je te remercie».


  Si bon mari qu’il soit, l’homme ruinera son mariage s’il donne à sa femme l’impression qu’il n’a pas besoin d’elle.


  Vous savez à quel point l’enfant aime ‘aider Maman’ dans la cuisine, ‘aider Papa’ dans le jardinage.


  Les gens aiment sentir qu’on a besoin d’eux. Le domestique, l’employé de banque, la famille pauvre au coin de la rue, tous les gens partout, aiment ressentir cette impression d’importance qu’apporte le sentiment d’être utile.


  Si vous voulez obtenir une meilleure collaboration de vos employés, donnez-leur l’impression que vous avez besoin d’eux. Demandez-leur de petits services, pas de grandes choses qu’ils seraient incapables de vous accorder.


  Le directeur d’une des entreprises américaines les plus importantes sait développer de la bonne volonté chez ses employés. Il se promène dans l’usine, demandant à l’un une allumette, à l’autre de contresigner un document comme témoin, etc... Il fait tout pour qu’un ouvrier ait l’impression d’avoir ‘fait quelque chose pour le patron’.


  L’un des meilleurs directeurs du personnel de notre pays dit à chaque employé:


  «J’ai une faveur à vous demander. La compagnie m’a nommé à ce poste parce que je les ai convaincus que je savais faire preuve d’un bon jugement dans le choix du personnel.


  S’il s’avère que je me suis trompé, je ne resterai pas longtemps à ce poste. Alors je vous demande de m’aider à bien faire mon travail en prouvant au grand patron que j’ai eu raison de vous engager!»


  Le résultat est magique.


  Mettez en pratique ce moyen facile de ‘réussir’. Donnez aux autres l’impression d’être importants en leur demandant de petits services. Accordez-leur le plaisir de jouer le rôle du Héros.


  De quelle façon? Mais ainsi:


  Faites sentir aux autres que vous avez besoin d’eux et donnez-leur l’occasion de le prouver.


  Le bonheur de RECEVOIR vaut celui de DONNER.


  LE POUVOIR DES MOTS


  Anecdote n° 5


  Les ‘mots magiques’ n’existent pas comme tels mais certains mots ont un ‘pouvoir magique’, au sens figuré du terme.


  L’époque d’Ali Baba et de son «Sésame, ouvre-toi» est révolue et aucune fumée ne se transforme plus en un génie amical.


  Cependant vous détenez un pouvoir plus grand, celui des mots, des mots qui amènent les gens à vous servir plus rapidement et de bien meilleur gré.


  Par exemple, ne criez pas à votre femme: «Sors ma voiture du garage, je suis prêt à partir.»


  Votre épouse est fatiguée de conduire votre voiture, d’habiter dans votre maison, de manger votre pain.


  Mettez un peu à profit la magie des mots et dites-lui: «Veux-tu sortir notre voiture, s’il te plaît». Ah! le pouvoir des mots!


  Voici les cinq mots les meilleurs au monde pour que quelqu’un dresse la tête et vous aime; ce sont: «Je suis fier de toi!»


  Utilisez-les avec votre patron, vos employés, vos amis, votre conjoint, vos enfants. Dites-leur combien vous êtes fier de ce qu’ils ont fait.


  Vous verrez ces cinq petits mots les gonfler de joie; et faites bien attention de ne jamais les laisser perdre cette bonne opinion qu’ils ont de vous.


  Voici les quatre meilleurs mots pour obtenir des autres des renseignements donnés de bon gré:


  «Quelle est votre opinion?»


  Adressez-vous à un député, un banquier, un champion du monde, n’importe qui et demandez-leur leur avis sur quelque chose; voyez leurs yeux briller tandis qu’ils toussotent d’un air important et vous répondent: «Vous avez bien fait de vous adresser à moi; à mon avis...»


  Les trois meilleurs mots pour obtenir quelque chose de quelqu’un sont: «S’il vous plaît».


  Rajoutez cette petite phrase inoffensive à chacune de vos requêtes, à chacun de vos ordres et voyez réagir les autres sous l’impact de la magie des mots.


  Les deux meilleurs mots pour rendre les gens heureux d’avoir fait quelque chose pour vous, les deux mots qui vous assurent leur aide lors d’une prochaine occasion, ce sont:


  «Merci beaucoup!»


  Comme ces deux mots sont simples! Et comme on les emploie peu souvent! Pourtant si vous prenez le temps de dire merci, et ça ne prend qu’une seconde, vous venez de vous offrir l’assurance orale que la prochaine fois, les gens réagiront plus rapidement à votre demande ou à votre ordre.


  Le mot, l’unique, le plus important, vous le connaissez déjà, c’est nous. Mais il en existe un encore plus petit et plus courant, c’est «je».


  Il s’écrit et se dit très vite; et c’est celui que les gens détestent le plus entendre.


  Si vous demandez quelle est la phrase la plus belle jamais prononcée, la combinaison de mots la plus grandiose, je vous dirais que c’est:


  «Et Jésus pleura!»


  Mieux que toute autre phrase, ces quelques mots vous permette d’embrasser l’être humain et toutes ses pensées.


  En chacun de nous se trouvent des mots qui ont une ‘action magique’ sur les autres. Identifiez les vôtres et vous nouerez de nouvelles amitiés, obtiendrez de nouveaux biens, éprouverez un nouveau bonheur grâce à leur pouvoir.


  L’‘ART OUBLIÉ’ DE FAIRE MARCHE ARRIÈRE


  Ici et là, je vous ai glissé quelques subtiles allusions au grand pouvoir de la ‘marche arrière’, de l’effet donné à une balle pour qu’elle touche le but après s’en être éloigné.


  Dans les relations humaines, faire ‘marche arrière’ amène souvent les autres à ‘aller de l’avant’ avec vous.


  Le chauffeur de locomotive fait souvent marche arrière pour ‘resserrer’ les wagons de son long train afin que, lorsqu’il démarre, les passagers ne ressentent pas d’à-coups.


  La vente ‘à reculons’ est si importante dans l’art de bien s’entendre avec les autres et de se ‘vendre’ soi-même que nous consacrons trois chapitres à ce sujet d’un intérêt certain, au plan matériel et psychologique.


  1-    Si vous voulez parler, commencez par ÉCOUTER! C’est une excellente règle de conduite pour se faire aimer. Les autres gardent une bonne impression de vous.


  2-    Qu ’est-ce que JE vais offrir?


  Ce n’est pas ce que l’autre peut vous apporter mais ce que vous pouvez, vous, lui apporter qui le mettra dans de bonnes dispositions à votre égard, l’amenant à vous prêter de l’argent ou son meilleur chien de chasse.


  3-    Laissez les autres défendre ‘votre’ cause!


  Présentez votre cause avec modération et précision; ne vous adressez pas aux gens sur un ton arrogant, sûr de vous. Vous serez surpris des résultats.


  SI VOUS VOULEZ PARLER COMMENCEZ PAR ÉCOUTER


  Marche arrière n° 1


  Nous voulons faire bonne impression, la première fois que nous rencontrons quelqu’un; aussi, que faisons-nous? Quelle est l’attitude humaine normale, courante, dans ces cas-là?


  Nous voulons parler, bien sûr!


  Nous voulons raconter toutes les grandes choses que nous avons accomplies, les belles phrases que nous avons prononcées. Nous voulons impressionner l’autre par notre importance.


  Mais est-ce que cela fait une bonne impression? Vous connaissez la réponse, n’est-ce pas? Ça fait mauvaise impression.


  Pour créer une bonne impression, il faut faire marche arrière devant le désir de parler, c’est-à-dire faire l’opposé, écouterl


  Si vous voulez qu’une personne vous aime au premier contact, faites-lui sentir à quel point elle vous impressionne, vous.


  Sachez d’abord écouter; ensuite vous parlerez.


  ÉVITEZ DE FAIRE BÂILLER LES AUTRES


  Rappelez-vous ce que vous ressentez lorsque quelqu’un commence immédiatement à vous bourdonner dans l’oreille, à vous ‘casser’ les oreilles avec ses histoires:


  «Il faut que je te racconte mon opération... ». «Si tu avais vu comme j’ai remis la caissière à sa place...». Je t’ai pas raconté la finale du tournoi que j’ai gagné...». «J’ai fait un voyage! Tiens, écoute...»


  Est-ce que ça vous impressionne? Non, ça vous donne envie de bâiller: «Ça recommence!» vous dites-vous ou glissez-vous à l’oreille d’un ami. Et vous vous préparez à mourir d’ennui.


  Maintenant, qu’arrive-t-il quand vous rencontrez une personne qui fait exactement le contraire? Qui dit: «Parlez-moi de votre voyage». «Comment vont vos affaires?» Qui vous aborde avec un: «J’ai appris que vous aviez fait un bon parcours, l’autre jour. Comment s’est déroulé votre partie?» ou bien «Alors, madame Hapandis, et votre opération? Ça s’est bien passé?»


  Là oui, la conversation vous intéresse. Vous vous détendez, vous vous carrez dans votre fauteuil, vous prenez une grande inspiration et vous attaquez sur le sujet qui vous intéresse le plus, c’est-à-dire VOUS! Surtout si l’autre personne est d’une grande politesse et vous cache son ennui, cet air vague dans le regard, pour se pencher vers vous, semblant éprouver un grand plaisir à votre récit.


  Cette personne ne vous interrompra pas brusquement au beau milieu d’une phrase. Elle ne réprimera pas un bâillement, elle ne laissera pas son regard errer aux quatre coins du salon.


  Au contraire, elle va se pencher vers vous, physiquement et mentalement; elle va ‘écouter d’un peu plus près’, comme si elle ne voulait pas manquer une seule de vos paroles.


  Plus tard, cette personne partie, vous direz à quelqu’un d’autre: «Elle a une conversation drôlement intéressante, vous ne trouvez pas?»


  SIX AUTRES MOTS ‘MAGIQUES’


  Si votre ami sait bien pratiquer la marche arrière, il maintiendra la conversation avec six petits mots magiques qui vous feront éprouver une sensation extraordinaire.


  Chaque fois que vous vous arrêterez pour reprendre votçe souffle, il vous dira: «Et ensuite, qu’as-tu fait?»


  Et voilà! C’est reparti! Vous enchaînez avec les chapitres 2, 3, 8, 32 de vos aventures ou de vos malheurs.


  Vous vous sentez merveilleusement bien. Ces six petits mots ont gonflé votre ego!


  Toute votre vie, vous avez voulu donner votre avis et les autres vous ont toujours interrompu pour vous donner leur opinion; là, enfin, quelqu’un veut bien vous écouter.


  Il a reconnu l’importance de vos idées. Il est pressé de vous entendre; au fond de votre subconscient, voici ce qui se dit: «Cet homme est le premier à m’accorder l’importance que je mérite; il est donc plus intelligent que les autres; il est brillant. C’est un vrai bon gars!»


  Mais, vous dites-vous, quel plaisir ou quel profit retirerai-je à toujours écouter? Ceci:


  1-    Le plaisir de faire plaisir à l’autre.


  2-    Le profit d’apprendre ce que vous ignorez.


  Souvenez-vous que l’on n’apprend bien que la bouche fermée!


  L’ART DE LA CONVERSATION


  Si vous voulez avoir la réputation d’un fin causeur, rappelez-vous ces neuf petits mots: «Et ensuite, qu’est-ce que tu as fait?» ou bien: «Et ensuite, qu’est-ce que tu as dit?»


  Ils feront plus pour vous apporter la popularité que tous les exploits personnels que vous aurez pu raconter aux autres à votre sujet.


  La plupart des gens ressemblent à cet auteur dramatique qui avait passé une heure à raconter à son compagnon de table de quelle manière il avait écrit ses diverses pièces, bâti ses intrigues, dessiné ses personnages et qui, le sujet épuisé, lève les yeux sur son ami et lui dit:


  «Mais assez parlé de moi. Et toi? Dis-moi! Qu’est-ce que tu penses de ma dernière comédie?»


  C’est un peu comme le cabotin qui dit: «Eh bien, chérie? !


  Si nous parlions un peu de moi!»


  Disraeli, le célèbre homme d’État anglais a débuté dans la carrière avec deux handicaps. D’abord, c’était un inconnu et ensuite, il était si brillant qu’il suscitait énormément d’envie et de jalousie chez les autres politiciens.


  Mais il sut se faire accepter, et non seulement comme l’un des plus brillants hommes d’États d’Angleterre, mais aussi comme l’un des plus charmants compagnons de table. Il était très ‘recherché’ dans la haute société.


  Il charmait toutes les douairières. On se demandait quelle technique il utilisait pour réussir ainsi et c’est dans son journal intime qu’on a découvert son secret pour bien s’entendre avec les autres et se ‘vendre’ lui-même. Il écrivait en effet: «Ne pas trop parler; ne jamais discuter!»


  C’est à coup... ‘d’oreille’ que Disraeli a fait son chemin dans la haute société.


  DWIGHT MORROW, ‘AMATEUR’


  Quand Calvin Coolidge nomma pour la première fois Dwight W. Morrow, ambassadeur au Mexique, on le surnomma le ‘diplomate amateur’; seulement Morrow réussit là où les ‘professionnels’ avaient échoué.


  Il sut aplanir les différents entre le Mexique et les États-Unis et se ‘faire’ un ami indéfectible du Président Calles.


  Comment y parvint-il? Il régla, lui aussi, toutes les questions à ‘coups d’oreille’, de son oreille ouverte aux propos du Président Calles.


  Il usait habilement de la technique de: «Et ensuite, qu’avez-vous fait, senor Présidente?»


  Bruce Barton a rapporté sa première rencontre avec Calles; il dit que Morrow avait pris le petit déjeuner avec Calles. Morrow n’aborda aucun des problèmes en suspens, aucun des différents latents entre les deux pays.


  «Il ne fit que lui tendre son assiette pour avoir d’autres crêpes!»


  Les crêpes terminées, il alluma un cigare, s’assit confortablement et demanda au Président de lui parler du Mexique!


  C’est cela, savoir faire marche arrière!


  LA BOUCHE GRANDE OUVERTE


  Il est exact qu’on n’apprend que la bouche fermée.


  C’est une excellente raison de faire marche arrière devant son désir de parler: on va pouvoir apprendre,comme Morrow apprit beaucoup du Mexique en laissant parler Calles.


  «L’homme moyen parle trop, surtout s’il s’exprime bien», disait Elbert Gary.


  Certains des plus éminents hommes d’affaires ont employé la tactique de ‘l’écoute intelligente’ pour influencer les gens, pour obtenir ce qu’ils désiraient, pour apprendre quelque chose qu’ils ignoraient.


  Si Harold Stassen a le don de bien s’entendre avec les gens, il le doit en grande partie à son art de savoir écouter.


  Quand il était gouverneur du Minnesota, il se bâtit la réputation d’un ‘pacificateur’ entre le capital et la masse ouvrière. Il réussit à bien s’entendre avec les deux et à les réunir pour leur bénéfice mutuel.


  Stassen y est parvenu en ‘écoutant’.


  Il était toujours prêt à entendre le point de vue de l’autre. Chaque mois, il avait une réunion régulière avec les représentants des travailleurs et là, Stassen ne se contentait pas de faire des discours, il écoutait.


  Il encourageait ses interlocuteurs à ‘aller au fond du problème’, à parler franchement, à ‘tout lui raconter’.


  Et Stassen apprenait les deux versions de l’histoire.


  NE FAITES PAS TAIRE LES AUTRES


  Lorsque vous discutez avec quelqu’un qui présente une plainte,voici une stratégie que vous feriez bien d’appliquer. N’essayez pas de le faire taire.


  Encouragez-les à parler, au contraire. Assurez-vous qu’il vous a bien tout dit.


  Vous n’avancerez à rien tant qu’il aura encore en lui ‘quelque chose à dire’.


  Insistez pour tout savoir!


  Après, l’atmosphère sera plus nette, la tension moins forte. De se ‘vider le coeur’ aura permis à l’autre de se détendre. Lorsqu’il vous aura tout dit, ou crié peu importe, il sera à court de munitions et prêt à vous écouter.


  Mettez cette méthode en pratique; ne faites pas taire celui qui se plaint.


  Emprisonnez un torrent, la prison explosera; ouvrez-lui la porte et il s’en écoulera, il s’assagira, il se calmera.


  N’étouffez pas la plainte de l’autre.


  DES MAÎTRES DANS L’ART D’ÉCOUTER


  James F. Lincoln, président de Lincoln Electric Company, de Cleveland, n’a jamais eu de problème d’ouvriers.


  Il n’y a jamais eu de grèves dans son usine; seulement, toutes les deux semaines, il convoque une réunion conjointe ■ direction-employés au cours de laquelle on discute des causes de conflits; on discute! On ne dispute pas!


  Si les employés ont des plaintes à formuler, on les encourage à les exposer. On ne leur donne pas l’occasion de ‘faire monter la vapeur’ en eux; l’explosion qui en résulterait pourrait causer beaucoup des dégâts, un soir, après le travail.


  Lors de ces réunions, monsieur Lincoln passe plus de temps à écouter qu’à parler.


  Résultat? Pas de grève!


  John D. Rockefeller avait la réputation de ‘savoir écouter’.


  Dans ses conférences, Edward T. Redford disait de lui: «C’est toujours avec plaisir qu’il écoutait ce qu’on avait à lui dire. Il a toujours encouragé les autres à lui parler. 11 nous était difficile de savoir ce qu’il pensait, mais il semblait toujours savoir ce que nous avions en tête».


  Parlant de Charles Schwab, Merle Crowell écrivait dans le American Magazine, au mois d’octobre 1916:


  «Sans dire un seul mot, monsieur Schwab savait mieux flatter les autres que tous ceux que j’ai connus.


  «Pour lui, écouter était à la fois un instinct et un charme réel, car tous ceux qui discutaient avec lui, ouvriers journaliers ou grands financiers, se trouvaient en face d’un homme qui écoutait attentivement, sérieusement, les yeux dans les yeux, jusqu’à ce que son interlocuteur ait fini de parler».


  Remarquez bien ce que Crowell dit, que chez Schwab, l’écoute est instinctive; pour la plupart d’entre nous, c’est de parler qui est instinctif.


  * * *


  Proverbe arabe: Quand j’écoute, je détiens un avantage; quand je parle, c’est l’autre qui en bénéficie.


  Proverbe espagnol: Le poisson meurt la bouche ouverte.


  * * *


  Quand vous jouez au billard, la bille d’attaque a une tendance naturelle à continuer de rouler dans la direction initiale après avoir heurté la bille attaquée.


  Le bon joueur de billard annule cette tendance naturelle en faisant faire ‘marche arrière’ (en donnant un effet rétrograde) à sa ‘boule’ en la frappant à la base. Ainsi'au lieu de poursuivre sa route, elle revient à sa position de départ.


  J’ai déjà vu Willie Hope faire ‘revenir’ sa bille après cinq ‘bandes’.


  Un expert au billard a appris quand faire ‘marche arrière’.


  Au jeu de la vie auquel vous jouez, vous devez savoir quand et comment donner un effet rétrograde à vos ‘arguments de vente’; c’est tout aussi important qu’au billard, si vous voulez être un vainqueur et non un perdant.


  Quand vous mettez en pratique les quatre points de la formule de Wheeler pour nouer des amitiés, pour bien vous entendre avec les autres, pour vous vendre vous-même, rappelez-vous que le plus important, ce qui compte le plus, c’est la façon dont vous utilisez ces recettes éprouvées.


  Willie Hope utilise la même bille d’attaque tout au long d’un match; seulement parfois il la frappe en attaque directe, parfois par la bande. Si vous vous rendez compte que l’un des quatre points de la formule de Wheeler ne donne pas les effets escomptés, il se pourrait fort bien que vous mettiez un peu trop en pratique l’attaque directe.


  Essayez de temps en temps la bande ou l’effet rétrograde, faites marche arrière, quoi!


  UN COUP D’OEIL SUR LA NATURE HUMAINE


  Quelle est la tendance naturelle de la nature humaine?


  Que voulons-nous, tous? Mais nous pousser en avant, bien sûr!


  Nous voulons: impressionner par notre intelligence, nous sentir importants, attrapper tout ce qui se dirige vers nous, briller, être ‘quelqu’un’, impressionner, être aimé.


  Et c’est très bien, vraiment très bien, que nous souhaitions tout cela; ces désirs peuvent être exaucés. Vous pouvez être charmant. Vous pouvez obtenir tout ce que vous envisagez.


  Par contre, vous n’arriverez pas à avoir toutes ces choses en les attaquant de front, ce qui, pourtant, est la tendance naturelle de la nature humaine.


  Celui qui charge tête baissée, pour nous impressionner par sa force, son intelligence, n’y gagne que la réputation d’un vantard.


  La dame d’un certain âge qui veut à tout prix charmer son entourage, ne passe que pour une ‘ambitieuse’ et une ennuyeuse.


  L’épouse qui pense qu’elle a droit à l’amour de son mari et en exige des preuves, est rarement aimée profondément.


  L’ouvrier qui prend un bâton pour ‘exiger le respect de ses droits’, obtiendra une petite augmentation de quelques cents de l’heure; mais jamais il ne s’élèvera au-dessus de son rôle d’ouvrier aux yeux du président de son entreprise, comme l’ont fait Carnegie, Schwab et tous ceux qui ont réussi, tous ces grands de notre temps qui sont ‘sortis du rang’.


  Les ‘fonceurs’ de ce genre attaquent leur ‘proie’ sous le mauvais angle; ne faites pas la même erreur qu’eux dans la vie.


  Ceux qui savent écouter intelligemment sont très en demande et très rares; à tel point que des gens vont jusqu’à payer pour pouvoir parler.


  À St. Petersburg, en Floride, une dame gagne très bien sa vie en louant ses services à l’heure pour écouter les autres lui parler de leurs ennuis.


  À Little Rock, en Arkansas, il existe une agence au nom explicite: Southern Listening Bureau (agence d’écoute).


  Leur annonce publicitaire est la suivante:


  Nous mettons à votre disposition des ‘agents auditeurs’ d’expérience, à la formation sûre; pour un prix modique, il vous écoutent sans vous interrompre, jusqu ’à ce que vous cessiez de parler. Leur attention se rèfletera sur leur visage; ils sauront exprimer intérêt, pitié, amitié, compréhension; ils peuvent sur demande faire montre de haine, d’espoir, de tristesse ou de joie: A vocats, politiciens, présidents de clubs, contestataires viennent roder leurs discours devant nous. Vous pouvez nous confier, sous le sceau de la confidence et à votre gré, tout problème personnel, familial ou professionnel; nous écoutons sans entendre. Épanchez-vous en toute liberté dans l’oreille discrète de nos experts, vous en serez soulagé.


  * * *


  Un jour, on demandait à Einstein la formule mathématique du succès: il répondit:


  «Si A représente la réussite de la vie, la formule est: A égal X plus Y plus Z, X étant le travail et Y, les loisirs».


  «Et Z, Monsieur Einstein?» lui demanda-t-on.


  «Z, c ’est savoir se taire», répondit-il.


  * * *


  Proverbe arabe: «Quand l’esprit augmente, la parole diminue.


  Vous pouvez vous améliorer par ‘marche arrière’, en étant d’abord bon ‘auditeur’ et ensuite seulement brillant causeur.


  Avant que les autres ne vous écoutent, il faut que vous les écoutiez.


  Quand vous vous engagez dans quelque chose en écoutant, vous n’êtes pas obligé de vous en sortir en parlant.


  Vous avez deux oreilles et une bouche. Utilisez donc deux fois plus les premières que la seconde.


  N’essayez pas de ‘faire taire’ l’autre; ‘écoutez-le jusqu’au bout’, comme Morrow l’a fait avec Galles.


  Souvenez-vous que:


  Quand votre langue est en ‘grande vitesse’, votre esprit est en ‘petite vitesse’, jusqu’à ce que vous passiez en ‘marche arrière ’.


  Carole Lombart savait de quelle manière plaire à un petit ami:


  «Soyez son meilleur auditoire, son meilleur public. Ceci signifie que c’est lui qui doit ‘tenir le micro’. Faites-le parler sans cesse, de son travail, de ses loisirs, sports, passe-temps, etc... Tant qu ’il demeurera le centre de la conversation, il sera à son aise... et ils adorent tous ce genre de situation... »


  TRANSFORMEZ VOS «QUE VAIS-JE OBTENIR?» EN «QUE VAIS-JE OFFRIR?»


  Marche arrière n° 2


  Lorsque nous désirons plus d’argent, comme une augmentation de salaire par exemple, quelle est notre réaction naturelle?


  Nous réfléchissons au meilleur moyen d’arracher plus d’argent au patron, au client établi ou éventuel; nous voulons forcer l’autre à nous payer plus.


  Il est facile de nous asseoir et de nous convaincre nous-même que le monde doit nous faire vivre. Nous ‘exigeons le respect de nos droits’. Nous employons la force, la menace même, pour obtenir ce que nous voulons.


  C’est du moins l’attitude humaine naturelle en pareil cas. Il est tout à fait normal de désirer plus d’argent. Par contre, je ne suis pas d’accord avec la ‘méthode forcée’, et ce, pour une raison bien simple, c’est qu’elle ne vaut rien du tout.


  C’est déjà un excellent motif pour ne pas l’employer.


  Aucun Américain ayant ‘réussi’ n’y est parvenu en forçant les autres à lui accorder ‘ses droits’. Aucune institution n’a pour bienfaiteur un homme qui s’asseoit et hurle au monde de lui donner plus.


  Aucune bibliothèque n’a pour fondateur un de ces individus.


  Aucun monument n’est érigé à la gloire d’un homme qui est ‘arrivé’ dans la vie en exigeant que les autres lui donnent ‘ce qui lui était dû’.


  N’y aurait-il qu’un seul cas dans toute l’histoire de l’humanité où de telles méthodes ont fait leurs preuves, je les recommanderais! Mais il n’y en a aucun!


  Pourquoi, alors, s’arrêter à des méthodes conduisant à l’échec?!


  UNE AUTRE MÉTHODE


  La méthode opposée à la force est, bien entendu, le premier point de la formule de Wheeler. «Ne les forcez pas à boire, donnez-leur soif».


  Amenez votre patron à vouloir vous accorder une augmentation. Amenez les gens à vouloir acheter davantage de vos produits. Amenez les industriels à vouloir faire plus pour leurs ouvriers et amenez les ouvriers à vouloir faire plus pour leur entreprise.


  La plupart des enfants vous diront que le martinet est bien moins efficace, pour les faire bien agir, que la simple, la bonne vieille soif, une soif si forte qu’ils arrêtent de boire l’eau du ruisseau pour rentrer chez eux prendre un verre de lait.


  Par contre, pour mettre en pratique le premier point de la formule de Wheeler, vous devez faire marche arrière face au désir, bien humain, d’obtenir ce que vous désirez en criant. Ce n’est qu’alors que notre formule est réellement très efficace.


  Vous devez renverser, retourner la question: «Que vais-je obtenir?» en «Que vais-je offrir?»


  Quand «Que vais-je obtenir?» est retourné, c’est le bon côté, le «Que vais-je offrir?» qui se trouve à l’extérieur, qui est apparent. Et c’est bien mieux comme ça, n’est-ce pas?


  Quand vous avez quelque chose d’une réelle valeur à offrir, un véritable cadeau dans votre boîte-surprise, vous donnez faim et soif aux autres, vous leur faites vouloir vous donner plus.


  Essayez cette tactique pour avoir plus d’argent, obtenir une augmentation, etc...


  L’EXEMPLE DE B.C. FORBES


  Si vous êtes patron au lieu d’être ouvrier, la méthode est tout aussi valable. Son action n’est pas unidirectionnelle et c’est un autre motif de ma prédilection pour celle-ci, au contraire de la méthode forcée.


  Votre entreprise sera beaucoup plus prospère si vous vous demandez: «Comment puis-je le mieux aider mes employés à m’aider?» C’est tout de même préférable à: «Comment puis-je tirer le plus de mes employés pour le moins cher possible?»


  B.C. Forbes est l’un des hommes d’affaires les plus avisés et l’un des savants économistes les plus brillants au monde. Non seulement a-t-il édifié une fortune personnelle en suivant sa philosophie économique, mais encore a-t-il enseigné à des milliers de personnes l’art de réussir.


  Il fut l’un des rares hommes à être assez perspicace pour prévoir, avant qu’il ne survienne, l’effondrement du marché en 1929. Ceux qui avaient suivi ses conseils s’en sont tirés sans perte. Les autres l’ont regretté toute leur vie.


  Au cours d’une discussion d’affaires, la question la plus importante dans votre esprit, selon Forbes, doit être celle-ci.


  «Qu’y a-t-il d’avantageux là-dedans pour... l’AUTRE PARTIE?»


  Si l’autre personne obtient peu, il n’y aura pas d’accord; elle n’aura pas envie de conclure un marché ou de le respecter, si elle y est forcée.


  «En fait, dit-il, la nature humaine n’a pas été soudain régénérée. L’égoïsme n’a pas cédé le chemin à l’altruisme. Si on a adopté cette nouvelle version, c’est parce qu’elle est rentable».


  Quand vous êtes tenté de vous arrêter à: «Qu’y a-t-il d’avantageux là-dedans pour moi», faites marche arrière et arrêtez-vous à: «Qu’y a-t-il là-dedans pour l’autrel


  C’est une formule qui vous rapportera plus d’argent, à vous.


  L’ÉGOÏSME INTELLIGENT


  Nous avons déjà dit, dans un chapitre précédent, que l’être humain était égoïste. Dans un traité fort savant, Aristote a dit que ce n’était pas le désir de s’aider soi-même qui était mauvais; ce n’est que lorsque l’homme tente de s’aider lui-même par de mauvais moyens que son égoïsme devient mauvais.


  Dans son essai sur La politique, Aristote poursuit: «Qui l’homme doit-il aimer le plus, lui-même ou les autres? On critique ceux qui se préfèrent aux autres; on les taxe d’égoïsme, dans le sens le plus péjoratif du terme, à la manière d’une injure. C’est un homme mauvais, celui qui ne semble agir qu’en fonction de son propre bien.


  «... et autrement meilleur est celui qui agit pour le bien de ses amis et leur sacrifie son propre intérêt».


  Vous le voyez, il y a un égoïsme intelligent, de loin supérieur à l’égoïsme stupide.


  «Mais, poursuit Aristote, les faits vont à rencontre de cette théorie; ce qui n’est guère surprenant. Car l’homme dit qu’on doit préférer son ami; or le meilleur ami d’un homme est celui qui souhaite le plus grand bien à l’homme objet de ses voeux, dans l’intérêt de cet homme. Et ces caractéristiques se rencontrent le plus souvent dans l’attitude de l’homme face à lui-même».


  Voilà de biens grands mots, lourds de sens, à la manière d’Aristote; mais exprimé en termes simples, son enseignement a un caractère d’actualité indéniable qui peut se traduire par cette phrase: Dites aux autres ce qu’ils vont obtenir et non ce que vous voulez ou attendez.


  UN ALTRUISME ÉGOÏSTE


  Ce que nous appelons ordinairement égoïsme n’est pas du véritable égoïsme, puisqu’en fin de compte, il ne nous rapporte rien, il ne nous aide en rien.


  Ceci, c’est la manière stupide d’être égoïste, c’est l’égoïsme voué à l’échec.


  L’aide qu’on s’apporte à soi-même, l’égoïsme intelligent consiste à faire marche arrière face à l’égoïsme traditionnel; comme l’a dit Forbes, ce n’est pas uniquement parce que c’est une belle attitude, ou parce que c’est votre devoir, que vous devez vous arrêter à ce que l’autre va obtenir.


  Vous avez un motif bien plus important d’agir ainsi: C’est une attitude ‘payante’, rentable.


  Quand vous ferez marche arrière devant l’égoïsme traditionnel, vous découvrirez que ce que vous pouvez faire de plus égoïste, c’est encore de ne pas faire preuve d’égoïsme.


  DES PREUVES PAR MILLIER


  Si jamais vous pensez que ma théorie semble extravagante, je vous dirai que plus d’un millier de personnes l’ont mise à l’épreuve, pour se rendre compte qu’elle était on ne peut plus correcte.


  Aujourd’hui, la Lincoln Electric Company de Cleveland, en Ohio, est l’un des plus importants fabricants d’équipement de soudure à l’arc au monde. Elle détient environ la moitié du marché de la soudure à l’arc aux États-Unis et plus du quart du marché mondial.


  En 1934, James F. Lincoln inaugurait un plan qui devait accomplir ce qui semblait impossible à réaliser. Grâce à ce plan, le chiffre d’affaires annuel de l’entreprise est passé de cinq millions en 1934 à 33 millions en 1943.


  Le prix de vente au détail des produits fabriqués a diminué de moitié, malgré une hausse du coût des matières premières.


  Les dividendes payés aux actionnaires ont été quatre fois plus élevés.


  Le salaire moyen des mille ouvriers de Lincoln est passé de mille et quelques dollars en 1934 à cinq mille quatre cents en 1946.


  Quel était donc ce plan magique qui fit accroître les bénéfices, baisser les prix et augmenter les salaires?


  Il n’était que la mise en pratique de ce que monsieur Lincoln appelait Tégoïsme intelligent’. Son plan était le suivant.


  LE MODE DE PENSER DE MONSIEUR LINCOLN


  Tout d’abord, il fit ‘participer’ ses employés à l’élaboration de son proj et, ce qui est le quatrième point de la formule de Wheeler.


  Ensemble, ils mirent au point un plan selon lequel les ouvriers allaient participer aux bénéfices de l’entreprise.


  Ceci leur donna soif, les fit vouloir travailler plus, vouloir produire davantage, vouloir trouver des méthodes de travail supérieures, plus efficaces.


  Plus ils apportaient à la compagnie, plus ils s’apportaient à eux-mêmes.


  Les employés de monsieur Lincoln cessèrent de ne s’intéresser qu’à ce qu’ils allaient obtenir de l’entreprise et commencèrent à chercher quelle compétence, quelle attitude, quelle ingéniosité ils allaient eux, pouvoir offrir à leur employeur.


  Il en découla des résultats surprenants.


  Certains ‘ouvriers’ ordinaires émirent des hypothèses dignes des plus grands génies inventifs.


  Il n’en résulta aucun ‘ralentissement’. Les ouvriers se rendaient compte à la fois qu’ils seraient payés en fonction des ‘possibilités de payer’ de la direction, et que les possibilités de payer de l’entreprise dépendaient de leur rendement à la production.


  Les ouvriers n’ont pas été égoïstes ‘à l’ancienne mode’. Ils ont fait preuve ‘d’égoïsme intelligent’.


  DES BÉNÉFICES POUR CHACUN


  Le moment venu de payer ses employés, monsieur Lincoln, lui non plus, ne fut pas égoïste ‘à l’ancienne’. Il avait compris que le succès de son entreprise reposait sur la capacité de production de son personnel.


  Le meilleur moyen de faire naître en lui la ‘volonté’ de produire, c’était de lui offrir un encouragement.


  Le salaire annuel moyen de 5 400 $ était le plus élevé dans l’industrie. Quand j’ai parlé à monsieur Lincoln de ces salaires élevés et des primes annuelles, certaines allant jusqu’à


  50 000 $, il m’a dit:


  «Nous ne donnons rien à nos employés.»


  Devant mon étonnement, il a poursuivi:


  «C’est exactement le contraire. Chaque dollar reçu a été largement gagné. Ils l’ont gagné en nous permettant de vendre à bien meilleur marché un produit bien supérieur. Leur rythme de production est de beaucoup supérieur à ce qu’il est dans d’autres usines; et c’est grâce à leurs aptitudes, à leur collaboration».


  Les ouvriers de Lincoln l’ont aidé de façon telle qu’à son tour, il puisse les aider.


  C’est simple, n’est-ce pas? Et ça vaut mieux qu’un tir croisé de disputes, à savoir combien ‘je vais avoir’ et ‘voici ce que tu auras si...’


  De cette façon, tout le monde y gagne.


  LES EMPLOYÉS COOPÉRATIFS SONT GAGNANTS


  Ainsi, monsieur Lincoln aide ses employés de manière à ce qu’ils veuillent l’aider.


  En quelque sorte, il s’agit d’une chaîne sans fin, d’une bouche fermée où chacun gratte le dos de celui qui est en avant tout en se faisant gratter le dos par celui qui est en arrière.


  Parlant ‘d’égoïsme intelligent’ (aider l’autre à vous aider), Lincoln m’a dit:


  «C’est ce qui a fait le succès de notre plan et ça s’applique à n’importe quelle entreprise y compris le mariage. C’est la base de tout progrès humain».


  Vous le voyez, ce n’est pas en ‘enfonçant’ l’autre qu’on peut s’élever!


  * * *


  L’égoïsme traditionnel consiste à s’aider soi-même au dépend des autres.


  L’égoïsme intelligent consiste à s’aider en aidant les autres à nous aider.


  L’égoïsme intelligent donne des résultats garantis.


  C’est l’un des secrets de la réussite de Frank E. Garnett qui, de jeune vendeur de quotidiens qu’il était, est devenu le plus important propriétaire de journaux aux États-Unis. Une de ses premières devises a été: «Rends-toi toujours utile». Il savait qu’il ne serait jamais sténographe; ça ne l’a pas empêché de suivre des cours de sténographie, ‘pour pouvoir être plus utile’. C’est dans le même esprit qu’il a pris des cours de tenue de livres. Et très tôt dans la vie, il a appris tout ce qu’il a pu concernant l’art de vendre, pour être plus tard ‘plus utile’.


  * * *


  Votre ‘valeur’ dépend de ce que vous représentez pour quelqu’un d’autre.


  Si vous désirez plus, augmentez votre valeur.


  Ainsi vous obtiendrez facilement et de bon gré, votre ‘dû’, sans être obligé de ‘crier’ pour l’avoir.


  Et si l’un ne vous paye pas, l’autre le fera. Car on ne laisse jamais un homme de valeur assis très longtemps à ne rien faire.


  L’HISTOIRE DE SEWELL AVERY


  Dès sa première année au poste de Président de Montgo-mery Ward, il réussit à combler le déficit de la compagnie.


  Et les actionnaires reçurent des dividendes.


  Certains, pourtant, pensaient que le salaire annuel de 100 000 $ d’Avery était trop élevé et ils tentèrent de lui retirer le contrôle de la société.


  Lors d’une assemblée des cadres supérieurs de l’entreprise, quelqu’un prit la parole et dit: «Pour ma part, je préfère payer 100 000 $ par année à un homme qui me rapporte de l’argent, que 25 000 $ à un autre qui ne me rapporte rien».


  Avery conserva son poste.


  Un jour, quelqu’un faisait remarquer à John D. Rocke-feller que le Juge Gary avait un salaire exhorbitant. Rockefel-ler lui aurait répondu: «J’ignore son salaire actuel mais si demain, il vient travailler pour moi, je le double».


  Et quand on demandaità Andrew Carnegie pourquoi diable il payait Charles Schwab environ un million de dollars par année, il répondait simplement: «Pour moi, il en vaut le double!»


  L’HISTOIRE DE JUSTIN DART


  Quand Justin Dart fut nommé président de la United Drug Company en 1943, au salaire annuel de 75 000 $, il avait en poche l’offre d’un concurrent (Ward) lui garantissant 150 000 $.


  Il pouvait quitter United et le lendemain une demi-douzaine de compagnies auraient été trop heureuses de lui offrir plus qu’il n’était payé. Pourquoi? Tout simplement parce que Dart valait beaucoup pour la compagnie qui l’embauchait.


  Dart était un homme d’idées. C’était également un adepte de Tégoïsme intelligent’.


  L’une des premières décisions de Dart en tant que président de United, fut d’instaurer son plan ‘d’occasions illimitées’ par lequel il permettait à quelque dix mille pharmaciens indépendants d’entrer en concurrence sur un pied d’égalité avec les propres grands magasins de la chaîne Dart!


  Pour certains, cela semblait une résolution dangereuse. Pas pour Dart! Une grosse entreprise, disait-il, peut peut-être gagner un avantage temporaire à éliminer les petits commerçants, mais à longue échéance de telles méthodes seraient ruineuses pour la grosse entreprise elle-même.


  Des affaires importantes ne sont possibles que dans un système de libre entreprise. Dart disait aussi:


  «La pérennité de notre système économique repose sur la possibilité pour chaque homme d’affaires de réussir dans sa propre entreprise, qu’il s’agisse d’une charette de fruits au bord de la route ou d’une importante usine.


  «Si la petite entreprise est écrasée, la grosse entreprise et tout notre système d’entreprise privée s’effondreront à leur tour».


  Et c’est très sensé.


  Et surtout rentable. Justin Dart, quand à lui, a commencé ‘dans la pharmacie’ comme commis à vingt-cinq dollars par semaine.


  S’il avait eu pour philosophie de ‘réclamer ses droits’, il gagnerait peut-être quarante dollars, disons même soixante-quinze dollars par semaine.


  En s’arrêtant sur ce qu’il avait à offrir, au lieu de ce qu’il avait à obtenir, il a un salaire hebdomadaire d’environ 1 500 $ et pourrait, s’il le voulait, en gagner deux fois plus.


  Vous comprenez où je voulais en venir tout à l’heure, en vous disant que je prônerais la méthode ‘force et menaces’ pour gagner de l’argent, ou un meilleur emploi, si elle était efficace!


  Elle ne l’est pas. Mais son contraire l’est, lui! C’est pourquoi c’est la seule ‘autre’ méthode que je recommande.


  Qu’avez-vous à offrir aux autres?


  Étudiez un instant cette question. Si vous y réfléchissez un certain temps et si vous traduisez ensuite vos pensées en actes, vous n’aurez plus à vous soucier de ce que vous allez avoir, puisque vous l’obtiendrez automatiquement!


  Lorsqu’on parle de grands hommes, on évoque aussitôt et invariablement leur contribution au monde.


  Edison a apporté la lumière électrique au monde; Ford a offert l’automobile économique; De Forest a donné la radio.


  L’une des devises de Thomas J. Watson était: «À leur service... pour vendre». Il est significatif que monsieur Watson, dont les vendeurs de IBM sont reconnus pour être parmi les meilleurs au monde, ait choisi de faire passer le service avant la vente.


  IL N’EST PAS NÉCESSAIRE D’ÊTRE UN ESCROC POUR GAGNER UN MILLION DE DOLLARS 


  Un vieux dicton prétend:


  «Il faut être un voleur ou avoir beaucoup de chance pour posséder un million de dollars»; c’est l’affirmation la plus stupide que j’aie jamais entendue.


  Pour y parvenir, il suffit de trouver quelque chose à offrir aux autres, un article quelconque qui rendra l’existence plus intéressante, plus facile, plus heureuse.


  Votre fortune dépendra de la valeur de ce que vous offrirez; quand vous devenez riche en rendant service aux autres, vous ne les volez pas et vous ne vous en remettez pas à la chance.


  En fait, c’est vous qui enrichissez des millions d’autres personnes.


  Pour gagner plus d’argent, souvenez-vous de cette devise de B.C. Forbes et faites marche arrière face à votre tendance à ne considérer que ce que vous allez obtenir. Demandez-vous:


  QU’Y A-T-IL D’AVANTAGEUX LÀ-DEDANS POUR L’AUTRE!


  Il n’est pas nécessaire d’être un escroc ou d’avoir de la chance pour gagner un million.


  LAISSEZ LES AUTRES DÉFENDRE ‘NOTRE’ POINT DE VUE


  Marche arrière n° 3


  Aaron Burr représente peut-être le meilleur exemple que l’histoire puisse nous offrir de la façon de ne pas se vendre soi-même. Il possédait intelligence, talent, courage. Il avait tout... sauf l’art et la manière de bien s’entendre avec les autres.


  Tout jeune, il s’illustra par son courage et devint un héros de la Révolution (américaine). Le général Washington le nomma à son état-major, mais il n’y resta pas très longtemps.


  C’était un homme brillant et il le savait; il n’hésita pas à utiliser cette qualité pour ‘impressionner’ Washington à chaque occasion. Il avait de bonnes idées, mais ne savait pas les faire passer.


  Quand il venait en présenter une au général, il tentait de la lui faire ‘avaler’, toute ronde; et si Washington n’était pas d’accord avec lui, il n’hésitait pas à se rebiffer et à lui dire: «Mais non, vous avez tort, Général, mille fois tort!»


  Washington en eut vite assez et se débarrassa d’Aaron


  Burr.


  Partout où Burr allait, c’était la même histoire. Il réussit à se faire élire vice-président et quelques années plus tard, il s’était arrangé pour être obligé de quitter son pays comme un fugitif. Sa vie toute entière ne fut qu’une suite de ‘presque succès’, suivis d’échecs et de disgrâces.


  L’un des plus gros problèmes d’Aaron Burr était qu’il ignorait l’art de faire marche arrière. Quand il essayait de vendre ses idées aux autres, il usait un peu trop d’argumentation directe et au lieu de les attirer à lui, il les repoussait inexorablement.


  LE ‘GAVAGE’ N’EST PAS UNE SOLUTION


  Le ‘gavage’ est bon pour le foie d’oie mais en dehors de ça, il ne vaut rien, pas plus comme mode d’alimentation que comme méthode de vente d’idées.


  À l’opposé d’Aaron Burr, qui échouait parce qu’il voulait faire admettre de force ses idées, voyons le cas de l’un des meilleurs ‘vendeurs d’idées’ que le monde ait connu.


  Sous l’administration Wilson, le colonel House (Arthur D. Houden Smith) en vint à être connu comme le ‘pouvoir derrière le trône’. On a dit qu’il avait plus d’influence sur Wilson qu’aucun autre homme. Il eut la satisfaction de voir le Président mettre en pratique plusieurs de ses idées.


  «Je me suis rendu compte, disait House, que la meilleure façon de l’amener à une idée, c’était de la lui implanter dans l’esprit de façon anodine, mais de manière à l’y intéresser, de sorte qu’il en vienne à la considérer comme sa propre idée».


  On n’attrape pas une truite avec un piège à ours.


  House avait pour méthode de suggérer une idée à Wilson, plutôt que de l’attaquer de front pour essayer de la lui imposer. Il amenait son idée subtilement, doucement, comme le pêcheur à la ligne lance sa mouche légèrement hors de portée de la gueule de la truite.


  Si vous essayez d’envoyer votre mouche sur le nez du poisson, vous ne réussirez qu’à l’effrayer; par contre, si vous la placez là où il peut lavoir, vous lui ‘donnez soif’, vous lui donnez faim et c’est de lui-même qu’il viendra y mordre.


  Voilà une des meilleures façons de faire accepter vos idées. Mettez-les à la portée des gens — puis laissez-les y adhérer doucement. Laissez-leur le temps de se décider à les accepter comme les leurs.


  Le Colonel House se contentait de ‘semer’ son idée dans l’esprit de Wilson. Au bout de quelques jours, elle avait germé et le Président l’acceptait comme venant de lui-même et l’adoptait.


  C’est l’un des véritables secrets de la vente d’idées. Laissez l’autre l’accepter comme venant de lui.


  Quand on ’vend’ des idées, il vaut mieux laisser l’autre ‘faire’ lui-même la vente car alors il restera ‘vendu’ à l’idée.


  LA PERSUASION PAR DÉFAUT


  Parfois, surtout lorsqu’on a affaire à un individu ‘convaincu du contraire’, il est préférable de faire ‘marche arrière totale’ et de sembler même être l’apôtre de l’avis opposé.


  Certaines personnes sont contrariantes de nature. Il est dans leur nature d’être en désaccord avec tout. Dites à l’une d’elles: «Vous ne diriez jamais ça, n’est-ce pas?» et vous la verrez aussitôt se redresser: «Et pourquoi ne le dirais-je pas?»


  Dites-lui: «Je n’ai pas l’impression que ça vous intéresse,» et elle est fort capable de vous répliquer: «Et pourquoi ça ne m’intéresserait pas!»


  Dans les histoires d’Oncle Rémus, Frère Renard est l’un de ces ‘contrarieux’; Frère Lapin sait faire marche arrière quand il lui dit: «Je vous supplie, Frère Renard, faites de moi ce que vous voulez, mais ne me jetez pas dans ce carré de bruyère.»


  Et Frère Renard, bien entendu, s’empresse de le jeter dans la bruyère.


  Benjamin Franklin est reconnu pour avoir été l’un des diplomates les plus rusés qu’on ait connu, ce qui signifie qu’il possédait à fond l’art de vendre des idées.


  LA SAGE RECOMMANDATION DE FRANKLIN


  Le conseil de Franklin sur l’art de vendre une idée à l’un de ces personnages contrariants est le suivant:


  Laissez l’autre défendre VOTRE POINT DE VUE.


  «Pour vaincre quelqu’un, disait Franklin, il faut exposer ses arguments de façon précise mais modérée. Ensuite, on se gratte la tête, on la secoue un peu et on ajoute:


  Ça, c’est un point de vue, mais je peux me tromper...»; cette réflexion amène l’interlocuteur à prendre en considération ce qui vient d’être avancé et, vraisemblablement, à tout faire pour soutenir les arguments invoqués et convaincre leur auteur de leur bien-fondé.


  Si vous présentez votre point de vue sur un ton de grande certitude et d’arrogance, vous ne réussirez qu’à convaincre l’autre de s’y opposer.


  L’autre jour, je disais à un vendeur d’automobiles, de style contrariant: «Vous, vous avez la réputation de ne pas offrir beaucoup sur une voiture en échange.»


  «Comment ça? me répondit-il! Où elle est, cette voiture que vous voulez donner en échange?»


  Et il m’en a donné plus que je n’escomptais, dans le seul but de ‘me prouver’ qu’il était différent des autres.


  Récemment, Thad Childre m’a expliqué de quelle manière il avait une fois employé cette méthode pour vendre une grosse assurance. L’éventuel client était un homme contrariant. Quoique vous disiez, il n’était jamais d’accord.


  Childre lui téléphone et lui dit: «J’aimerais passer vous voir; je vous promets de ne pas parler d’assurance, je sais que ça ne vous intéresse pas».


  «Et qu’est-ce qui vous fait croire ça?» lui réplique l’autre.


  «Ma foi, reprend Childre d’un air rusé, seriez-vous en mesure de subir un examen médical, ces jours-ci?»


  Si l’autre est en mesure de...? Il va le passer! Il bouillait à l’autre bout du fil. Il a prouvé à Childre qu’il était ‘en excellente santé’ en lui achetant une police d’assurance quelque temps plus tard!


  Face à la contradiction, essayez de faire un peu ‘marche arrière’ et vous verrez le résultat!


  L’ART DE VENDRE SANS VENDRE


  Voici comment Edgar Giles, un as vendeur de Cadillac, peut faire acheter le modèle Fleetwood, une grosse voiture, luxueuse et fort dispendieuse. Il montre le modèle ordinaire au client, puis il se rapproche insensiblement d’une Fleetwood prête à être livrée à son propriétaire. Tout en parlant, il s’appuie négligemment à la portière.


  Tôt ou tard, le client va demander:


  «Et ce modèle-ci, qu’est-ce que c’est?»


  «Oh, celle-ci, dit Edgar, c’est la Fleetwood, mais elle coûte beaucoup plus cher que ce que vous aviez l’intention de payer.»


  Ah, oui?! C’est ce qu’on va voir! Et plusieurs clients se retrouvent ainsi propriétaires d’une voiture plus élégante, mais surtout plus dispendieuse.


  Eddie Marcus, du célèbre magasin Neiman-Marcus de Dallas, aime bien sortir de son bureau et aller dans le magasin vendre lui-même ses propres articles.


  Sa ruse préférée consiste à montrer à une cliente ce qu’elle désire voir, puis de déposer à côté quelque chose d’excellente qualité mais de prix élevé; quand la cliente l’examine et se met à en discuter, monsieur Marcus lui dit:


  «Oh ça, c’est un article qu’on a mis de côté pour une de nos clientes qui aime ce qui sort de l’ordinaire!»


  Dans ce cas... Qu’est-ce qu’il croit, ce vendeur?! Qu’elle va le laisser vendre cet excellent article à une autre cliente? Et alors? Est-ce qu’elle aussi ne s’intéresse pas à ce qui ‘sort de l’ordinaire’?


  Les as vendeurs laissent le client vendre l’article à leur place.


  LA MÉTHODE DU ‘RETOURNEMENT’


  Si, d’une manière ou d’une autre, vous réussissez à faire accepter à quelqu’un votre idée comme étant la sienne, vous avez gagné.


  L’une de ces manières consiste à implanter l’idée par suggestion; c’est la méthode du Colonel House; par contre, grâce aux mots appropriés, vous pouvez souvent faire croire immédiatement à l’autre que votre idée est en fait la sienne.


  L’idée peut très bien ne lui avoir jamais effleuré l’esprit, mais accordez-lui le ‘mérite’ de l’avoir eue et il va souvent saisir immédiatement l’occasion de l’adopter.


  Voici quelques phrases éprouvées, propres à opérer un tel retournement, c’est-à-dire à convaincre l’interlocuteur qu’il a vraiment pensé lui-même ce qui suit ces paroles:


  1-    Comme vous le laissiez entendre...


  2-    Une fois, vous avez dit...


  3-    Comme vous venez de le dire...


  4-    Je suis d’accord avec vous sur le fait que...


  5-    Si je vous comprends bien...


  6-    L’autre jour, vous pensiez...


  7-    Vous avez certainement raison sur...


  8-    La dernière fois, vous avez précisé que...


  Pour les avocats, ça s’appellerait ‘influencer le témoin’; ça consiste à lui prêter des propos, des propos qui le gagneront à notre cause, qui lui feront suivre notre propre ligne de pensée, parce qu’il va croire les avoir réellement tenus.


  Il n’est pas facile de jouer à ce petit jeu-là, mais on peut y parvenir.


  Ça demande du tact, de la subtilité. Si vous êtes trop direct, vous risquez de vous faire répondre: «Jamais je n’ai dit ça!»


  Vous devez faire attention et prêter à l’autre des paroles qu’il aurait aimé prononcer (est-il du genre à dire ça ou ça?); il lui sera alors facile de se convaincre qu’il y a vraiment pensé et il vous sera reconnaissant de le lui avoir rappelé.


  Voici une autre phrase ‘retournement’ qui permet d’introduire une nouvelle idée: «L’autre jour, vous avez dit quelque chose qui m’a frappé et m’a porté à réfléchir; pourquoi ne pourrions-nous pas...»


  Le ‘congressiste’ Tom Reed, de la Californie, fut longtemps Président de la Chambre des Représentants et on lui accorde le don de persuasion le plus puissant de la ‘Colline du Capitol’.


  D’après Clyde R. Miller, qui rapporte l’histoire dans son ‘Process of Persuasion’, Tom Reed a révélé à un ami le secret de son pouvoir de persuasion.


  Quand Reed siégeait à une réunion de comité, il écoutait beaucoup et ne parlait que peu ou pas. En soi, cette attitude est déjà une bonne tactique.


  Tout le temps qu’il écoutait, il pouvait réfléchir intensément. Il prenait des notes sur divers points abordés. Finalement, lorsque tous étaient arrivés à bout d’arguments, Reed intervenait:


  «Messieurs, il me semble que ce que nous venons de discuter peut se réduire à cinq points!»


  Disant cela il levait la main, les cinq doigts bien écartés, le geste soutenant la parole. Puis un doigt à la fois, un sujet après l’autre, il résumait chaque point; seulement et il y ajoutait ses propres idées.


  Quand Justin Dart, président de la United Drug Company, tient une assemblée, il écoute toutes les discussions concernant chaque point soulevé. Puis il pèse chaque argument et tous en arrivent à une décision.


  La décision prise, toute discussion cesse, car ses collaborateurs sont trop heureux d’accepter leurs propres idées, telles que présentées par Dart.


  DISCUTEZ, NE DISPUTEZ PAS


  Il vaut mieux discuter que disputer.


  Les disputes, les argumentations stériles ne conduisent nulle part. Essayer d’imposer son point de vue n’amène que de l’antagonisme; et plus vous utiliserez de ‘force’ pour faire passer vos idées, plus vous rencontrerez de ‘résistance’ chez les autres pour combattre votre force.


  N’essayez pas de vaincre la résistance de votre interlocuteur en la brisant.


  Contournez-la plutôt à l’aide de la discussion, non de la dispute. Ne faites pas comme Aaron Burr qui disait: «Je vais vous prouver que j’ai raison et que vous avez tort».


  Dites plutôt: «J’aimerais en discuter plus longuement avec vous et connaître un peu mieux vos opinions là-dessus».


  Quand un nouveau vendeur entre pour la première fois à l’école de vente IBM, de Endicott, état de New York, la première chose qu’il aperçoit, ce sont ces mots gravés en lettres d’or sur les marches de l’escalier de l’édifice: LISEZ, ÉCOUTEZ, DISCUTEZ, OBSERVEZ, RÉFLÉCHISSEZ. Vous vous rendrez compte que rien n’est dit au sujet de ‘parler’ ou ‘disputer’.


  On ne gagne jamais une dispute. Rappelez-vous ceci: Un homme que l’on convainc contre son gré, conserve intérieurement son opinion première; il est le cheval qu’on conduit à l’abreuvoir mais qu’on ne peut forcer à boire.


  C’est une vieille histoire, mais combien vraie, vieille mais imprégnée de la sagesse de l’expérience.


  TOUTE QUESTION SE DISCUTE


  Il faut discuter d’une question, bien entendu. Mets-toi rapidement d’accord avec ton adversaire (Jésus), sur les points mineurs.


  Soyez généreux, faites des concessions, sur les aspects sans grande importance, puis comme le dit Richard C. Borden: C’est l’autre qui va se montrer généreux et faire des concessions sur le reste», c’est-à-dire sur les points importants.


  Relâchez un peu le ‘texte en gros caractères’; quand vous arriverez au texte ‘en petits caractères’, le seul qui soit réellement important, tâchez de faire admettre votre point de vue à l’aide de ces ‘mots-manettes de commande’, qui ‘retournent’ votre interlocuteur et l’amènent à penser selon votre idée sur la question:


  1-    Bien    sûr! Vous avez raison! Et avez-vous considéré que...


  2-    C’est aussi ce que je pensais, jusqu’à ce que...


  3-    Moi aussi, c’est ce que je disais; et puis un jour...


  4-    Je comprends ce que vous voulez dire; maintenant si nous regardions ceci...


  5-    Oui, mais... (la bonne vieille formule magique).


  6-    Je vois que vous avez bien réfléchi à la question; que diriez-vous...


  Ces manettes facilitent l’accord de l’autre. Il ne ‘perd pas la face’, puisque vous lui ménagez une porte de sortie.


  ‘VOLEZ-LUI’ SES MUNITIONS


  Quand vous vous préparez à une discussion de ce genre, il est important que vous fournissiez vos armes en prévoyant les arguments de l’autre pour pouvoir le battre au fil d’arrivée.


  Un jour, lors d’un débat, mon opposant dit: «Mon adversaire (c’est-à-dire moi) vous dira que...» et le voilà qui expose ce que j’avais l’intention de dire, me volant ainsi mes munitions.


  Quand vient mon tour de prendre la parole, je n’ai plus d’atout; je me retrouve les mains vides. Je suis battu. Je suis ‘escroqué’.


  Abraham Lincoln était réputé pour discuter des ‘deux côtés de la médaille’. Il ne défendait pas réellement son point de vue; il ‘décortiquait’ les deux arguments, montrant ainsi en quoi son opinion était la meilleure.


  Un avocat qui lui était opposé dit de lui: «Il a mieux présenté ma cause au Jury que je n’aurais pu le faire moi-même».


  Benjamin Franklin était également célèbre pour sa discussion du cas de l’autre, montrant ses aspects les plus logiques, les meilleurs.


  En 1787, au congrès constitutionnel, Franklin tenait beaucoup à ce que la Constitution soit adoptée. Écoutons-le vendre son idée aux délégués. Pas un seul ‘argument choc!’ Il semble parfois prendre le parti de l’opposition.


  Il commence son allocution par ces mots: «Je dois avouer qu’aujourd’hui je n’approuve pas entièrement la Constitution; par contre, monsieur le Président, je ne suis pas sûr de ne jamais l’approuver; car, pour avoir vécu assez longtemps, j’ai connu plusieurs expériences au cours desquelles j’ai dû, suite à de meilleurs renseignements ou à une meilleure réflexion, modifier mon opinion, parfois sur des sujets d’une haute importance, opinion que j’avais déjà crue valable et que j’ai ensuite dû reconsidérer.


  «Plus je vieillis, plus je suis à même de douter de mon jugement sur les autres hommes. La plupart, bien sûr, comme les diverses religions, croient être en possession de la vérité.


  «Lors d’une ‘consécration’, Steele, un protestant, dit au Pape que la seule différence entre leurs deux Églises en ce qui concerne leur certitude face à leur doctrine, c’est que l’Église


  Romaine est infaillible, alors que l’Église d’Angleterre ne se trompe jamais».


  Franklin, vous le voyez, a admis qu’il n’approuvait pas entièrement la Constitution. Il reconnaît qu’il peut avoir tort et poursuit:


  «C’est dans ces sentiments, monsieur le Président, que j’adopte cette constitution, avec ses fautes, si elle en comporte; je crois qu’un gouvernement général est nécessaire pour nous et la seule forme de gouvernement est celle qui, bien administrée, est bonne pour le peuple, aussi...»


  Franklin se convainc lui-même, à contre coeur, de sa propre opinion. Il pousse plus avant son analyse de la Constitution, étalant ses défauts et ses qualités, pour terminer sur cette exhortation pleine de finesse:


  «Dans l’ensemble, monsieur le Président, je ne peux m’empêcher d’exprimer un voeu, celui que chaque participant à ce congrès qui ait encore quelque objection, se joigne à moi, en cette occasion au moins, pour douter un peu de sa propre infaillibilité et, pour rendre notre unanimité manifeste, appose sa signature au bas de cet instrument!»


  Usez de la même logique, traduisez-la en vos propres termes, adaptez-là à votre propre ‘cause’, par exemple obtenir un manteau de vison de votre époux ou une augmentation de salaire de votre patron; les résutats auront quelque chose de magique.


  La logique est une arme extraordinaire! Servez-vous-en dès aujourd’hui envers quelqu’un et observez le ‘rassemblement’ autour de votre opinion.


  NE LEUR DITES PAS, DEMANDEZ-LEUR


  Il existe une autre méthode très efficace pour contourner une résistance; il s’agit de faire marche arrière face à vos affirmations, c’est-à-dire de les transformer en questions.


  Patrick Henry pouvait, mieux que personne dans l’His-toire, influencer les autres pour les faire changer d’avis. Lorsqu’il fut élu représentant municipal au Parlement de la Virginie, il était un parfait inconnu sur le plan politique. Pourtant, il réussit à faire adopter toutes les résolutions qu’il y a présenté.


  Étudions des extraits de son allocution ‘La liberté ou la mort’; nous allons voir de quelle manière une déclaration de faits peut être transposée en interrogative afin d’éviter de soulever la moindre opposition.


  Patrick Henry eut à réaliser la ‘vente’ peut-être la plus difficile de tous les temps. Il tentait de ‘vendre’ aux représentants réunis l’idée de déclarer l’indépendance des colonies face à l’Angleterre.


  Qu’ils essaient de le faire et qu’ils-échouent, ils seraient condamnés à mort pour trahison.


  La harangue de Henry est remplie de questions.


  «Nos frères sont déjà en campagne... pourquoi nous prélassons-nous dans une coupable oisiveté? (C’est vrai, ça! Pourquoi, hein, pourquoi?)


  «Allons-nous rester assis sans réagir? (Bien sûr que non!)


  «Que désirent ces hommes? Qu’y gagneront-ils? (Oui, quoi? Ça m’intéresse...)


  «La vie est-elle si chère et la paix si douce qu’il faille les payer du prix des chaînes et de l’esclavage?» (Non, NON!)


  Vous vous rendez compte que ses auditeurs répondaient en eux-mêmes à ses questions, de la manière dont il voulait les faire réagir; il avait le don de structurer ses phrases, de les équilibrer dans le plus pur style binaire: «Les chaînes et l’esclavage ou la lutte contre l’Angleterre!»


  On se souviendra de ce chef-d’oeuvre de l’argumentation:


  «Ce projet... nous devons l’exécuter ensemble ou nous serons exécutés séparément»


  Et son dernier cri: «Que l’on m’accorde de vivre libre ou de mourir!»


  BRUTUS, MAÎTRE VENDEUR


  L’idée de vendre le ‘grésillement’ pour faire acheter le steak vous semble un concept moderne; il ne vous viendrait jamais à l’esprit qu’il ait pu être appliqué à l’époque reculée de l’empire romain. Et pourtant!


  Écoutez Brutus essayant de vendre au Sénat romain l’idée qu’il avait bien agi en tuant César.


  «Préféreriez-vous voir vivre César et ses sujets mourir esclaves, ou César mort et les hommes libres?» (Quelle phrase choc!)


  «Quel homme serait assez vil pour préférer ses chaînes? S’il en est un, qu’il se lève, car je l’ai offensé!» (Vous seriez-vous levé, vous?)


  «Quel homme serait assez barbare pour ne pas être un Romain? S’il en est un, qu’il se lève, car je l’ai offensé!» (Un silence pesant.)


  «Quel homme serait assez indigne pour ne pas aimer sa patrie? S’il en est un, qu’il se lève, car je l’ai offensé!» (Un silence de mort)


  Vous remarquez à quel point chaque phrase de Brutus porte! Transposons-les en affirmations; vous allez voir combien elles perdent de puissance.


  «Oui, j’ai tué César; et après!»


  «Il méritait le poignard.»


  «Tout bon romain aurait agi comme moi.»


  «Si vous n’êtes pas d’accord, c’est que vous n’êtes pas un bon Romain.»


  «Vous auriez préféré vos chaînes, hein!»


  «Et bien, tant pis pour les esclaves si je les ai offensés!»


  Pour résumer ce long chapitre, long parce qu’important et assez important pour être lu et relu afin d’en assimiler chaque élément. Pour le résumer, donc, je dirai:


  1-    Gaver de force une personne ne lui fera pas ‘avaler’ vos idées.


  2-    Évitez les disputes; la discussion est de beaucoup supérieure.


  3-    Disposez vos idées en phrases bien structurées.


  Le bûcheron utilise les deux tranchants de sa hache! ‘WHEELERGRAMMES’ POUR BIEN S’ENTENDRE AVEC LES AUTRES


  Quand l’hôte remonte son horloge vous ne devez plus être là pour le voir.


  Quand le verre est terminé, la visite l’est aussi. Reconnaissez vos propres mérites et perdez vos amis. Reconnaissez les leurs et gagnez leur gratitude.


  Une blague qui tombe ‘à plat’ vous fait tomber avec elle.


  Ne faites pas partie des ‘chaînes de ragots’.


  Ne gifflez pas les autres, même mentalement.


  * * *


  Arrêtez avant d’être arrêté.


  Laissez les autres gagner de temps en temps. Intéressez-vous sincèrement aux problèmes des autres. Pensez ce que vous dites et dites-le clairement.


  Plus vous en direz, plus vous en vendrez.


  Le sommet de l’art, c’est de taire ses mauvaises pensées.


  La bouche la plus ouverte est celle qui attrape le plus de mouches.


  L’ART D’ÊTRE UN DIRECTEUR DE LA DISTRIBUTION INTELLIGENT


  Le monde est comme la scène d’un théâtre, chaque être humain est un acteur; tous ont leurs entrées et leurs sorties et chacun dans sa vie tient plusieurs rôles. — SHAKESPEARE


  Comme il est vrai que chaque personne joue différents rôles! Et voici une méthode qui vous permettra d’influencer le comportement humain et accomplira des miracles pour vous.


  En chacun de nous, il y a un peu du saint et un peu du pécheur.


  Une partie de nous est maussade, méchante, égoïste; l’autre est enthousiaste, heureuse, accommodante.


  Le personnage que nous jouons sur la scène dépend en grande partie du personnage que l’autre veut jouer avec nous.


  Celui qui jouera les ‘terreurs’ au bureau peut très bien être d’une douceur, d’une gentillesse exemplaire chez lui. L’autre qui est intransigeant dans ses rapports avec les adultes, peut être d’une grande mansuétude envers les enfants.


  Le rôle que nous nous attribuons est généralement fonction de notre interlocuteur.


  QUEL RÔLE JOUE-T-ON?


  Chez elle, elle se laisse aller, mal peignée, mal habillée... et dès qu’elle sort, elle ressemble à une gravure de mode. Elle joue deux «rôles».


  Au bureau, il est le parfait ‘gentleman’; chez lui, il est du genre ‘en bretelles’, qui parle la bouche pleine.


  Johnny est un enfant modèle, jusqu’à ce que son père rentre; là, il devient une véritable ‘terreur’.


  Au bureau, Mabel est une vieille grincheuse; dès qu’elle sort avec celui dont elle attend une demande en mariage, elle est ‘gaie comme un pinson’.


  Il existe un secret qui permet de faire jouer aux autres le rôle qu’on veut leur attribuer. Il suffit de les aborder dans l’attitude de celui qui s’attend à les voir jouer ce rôle-là. Il faut présupposer qu’ils vont agir de la manière dont on veut les voir agir.


  Le célèbre psychologue et chroniqueur Albert Edward Wiggam me disait: «Rien n’est plus puissant, au plan de la suggestion, que d’agir dans le plus grand calme comme si l’autre allait faire ce qu’on veut lui voir faire».


  Je me souviens d’un incident de ma jeunesse. Un vendeur itinérant s’était enfui avec la femme d’un fermier. Le fermier prit son fusil, les surprit ensemble et tua le représentant de commerce.


  Dans les journaux, on le traita de «dangereux individu». Quand le shérif vint l’arrêter, il se fit accompagner de cinq adjoints qu’il disposa autour de la maison, fusil braqué sur les ouvertures.


  Le fermier dut alors jouer le rôle que le shérif lui attribuait par son attitude et il s’écria, de sa plus belle voix de criminel de cinéma: «Si vous voulez me prendre, shérif, va falloir venir me chercher!»


  La situation était sans issue.


  VOICI VENIR LE MARSHAL


  Toujours dans la note mélodramatique, le sage marshal de la ville arrive sur les lieux en un rien de temps.


  Là, il renvoie le shérif et ses hommes. Puis il sort son arme de façon à ce que le fermier voit bien ce qu’il fait et il la jette par terre.


  «John, dit-il, toi et moi on a toujours été comme des frères. Je sais bien que tu ne me tireras pas dessus. Je vais te rejoindre pour qu’on discute».


  Cette fois-ci le fermier se voit affecter un nouveau rôle par notre avisé ‘directeur de la distribution’.


  Auparavant, il jouait les ‘méchants’ des films de second ordre. Maintenant il joue un rôle digne d’un grand film, celui de ‘frère’.


  Le marshal vint, sans arme, chercher le fermier qui se laissa emmener sans résistance.


  Vous aussi, vous pouvez faire jouer aux autres le rôle qui vous convient en ‘n’appelant pas un chien un loup’.


  L’INFIRMIÈRE INTELLIGENTE


  Un de mes amis se fait une gloire d’être un homme bourru, d’une franchise brutale et ‘dur en affaires’; il m’a raconté comment une infirmière rusée lui a fait jouer un ‘rôle’, lorsqu’il s’est fait opérer de l’appendicite.


  «Quand elle m’a apporté un remède, me dit-il, j’ai carrément refusé de le prendre; je ne crois pas aux médicaments.»


  Elle m’a répondu: «Je sais qu’ici tous les gens pensent que vous avez mauvais caractère, mais je suis capable de vous deviner sous votre masque. Au fond, vous avez un coeur d’or, vous êtes d’une nature généreuse; je ne vous laisserai pas jouer les ‘gros méchants’ avec moi, je vous préviens!»


  Et voilà notre dur-à-cuire qui fond sous les paroles du ‘directeur de la distribution’. Plus tard, il me disait: «Nous sommes devenus de grands amis. Depuis, chaque année, je lui envoie un cadeau d’anniversaire».


  C’est ce que j’appelle une infirmière intelligente.


  Il est rare que les autres vous ‘marchent’ dessus, à moins que vous ne vous couchiez par terre.


  Vous êtes-vous déjà demandé pourquoi certaines gens obtiennent toujours la meilleure table au restaurant? Pourquoi les maîtres d’hôtel traitent certaines personnes comme des rois et d’autres comme des mendiants?


  Vous êtes-vous déjà demandé pourquoi des hommes imposent toujours le respect aux autres, quelle que soit la situation?


  Et vous êtes-vous dit: «Mais comment diable font-ils?»


  Eh bien, je vais vous répondre. Ceux qui imposent le respect n’ont qu’un truc, ils adoptent une attitude qui ‘en impose’.


  Ils agissent comme s’ils s’attendaient à être traités comme des rois et en général, ils obtiennent ce bon traitement.


  Celui qui a l’air d’un chien battu, une attitude de soumission, qui avance en ayant l’air de s’enfuir, celui-ci annonce aux gens qu’il ne s’attend pas à être remarqué.


  Ses manières, son attitude, son air proclament au monde entier: «Je ne suis rien ni personne et je le sais». Les gens le croient sur parole et lui confèrent ce rôle-là.


  Moralité: Ne vous rabaissez pas!


  LA MÉTHODE DE DAVY BANKS


  Jouez le rôle que vous voudriez tenir. Agissez comme si vous attendiez des autres qu’ils vous donnent la réplique dans votre rôle.


  Que vos habits, votre attitude, votre sourire, vos paroles, vos entrées et vos sorties témoignent du rôle dans lequel vous voulez que les autres vous acceptent.


  Un soir, je suis allé voir un match de représentation de la célèbre équipe de basketball, les ‘Celtics’. Davy Banks est l’un des joueurs de basket les plus intelligents; il est également un excellent ‘acteur’. Ce soir-là, il a démontré jusqu’où on pouvait aller dans l’art d’influencer le comportement d’autrui en agissant comme si les autres étaient censés agir d’une certaine manière.


  Au milieu de la partie, Banks se retrouva encerclé au centre du terrain; il ne pouvait ni passer, ni dribbler.


  Tout à coup, il posa le ballon au sol et recula de deux ou trois pas en levant les bras et en criant: «Arrêtez! Attendez!»


  Les spectateurs, comme les joueurs, crurent qu’il se passait quelque chose de terrible, mais il n’y avait rien du tout. Banks se dirigea vers les joueurs qui l’entouraient et dit:


  «Bon, toireculeun peu, encore un peu, toi aussi, allez...» Étonnés, ses adversaires reculèrent. Davy revint calmement vers le ballon, le ramassa et prit bien son temps pour viser le panier.


  Personne ne s’interposa plus entre le panier et lui. Avant que les autres n’aient réagi, il effectua son fameux lancer en chandelle du centre.


  Davy Banks avait été un excellent ‘directeur de la distribution’.


  LA MÉTHODE DU PÈRE FLANAGAN


  Vous avez dû entendre parler de l’oeuvre fantastique accomplie par le Père Flanagan à Boys Town, au Nebraska.


  Non seulement était-il un excellent vendeur, réussissant à vendre décence, honnêteté, moralité, courage, esprit civique aux jeunes qui venaient le voir, mais également un excellent ‘fabricant’.


  Le produit qu’il ‘sortait’, l’homme, est le bien le plus important du monde.


  Certains des jeunes qui sont envoyés à Boys Town sont vraiment des ‘durs’ dans tous les sens du mot. Quelques-uns ont eu de sérieux démêlés avec la justice; ils sont ce qu’on appelle des ‘délinquants juvéniles’.


  Ce n’est qu’une partie de la ‘matière première’ qui entre dans la ‘chaîne de production’ de Boys Town.


  À l’autre bout de la ‘chaîne’ le produit fini est un modèle de bon citoyen que toute collectivité serait fière de pouvoir arborer.


  Les diplômés de Boys Town se sont distingués dans les milieux professionnels et dans les affaires. Leurs exploits de guerre avaient de quoi flatter la fierté du Père Flanagan.


  Jamais il n’eut à avoir honte d’un ‘produit’ qu’il avait ‘fabriqué’.


  UNE EXCELLENTE ‘DISTRIBUTION’


  Comment a-t-il réussi ce tour de force?


  Selon lui, et il insistait là-dessus, «Il n’y a pas de mauvais garçons!»


  Et non seulement il le proclamait, mais il en était également profondément convaincu.


  Ce fut son seul secret.


  Mis en face de cette grande foi en la non-méchanceté des jeunes, ceux-ci ne pouvaient plus jouer le rôle du ‘mauvais garçon’.


  J’ai demandé au Père Flanagan comment il pouvait être aussi optimiste et voici sa réponse:


  «On me demande souvent comment je puis croire qu’il n’y ait pas d’enfant mauvais. Moi, ce qui m’effare, c’est que quelqu’un puisse dire qu’il y a des enfants mauvais.


  «Je reconnais qu’un jeune commette parfois des erreurs, même de graves erreurs; mais mon expérience face à des milliers d’enfants sans foyer, ou négligés, ou abandonnés, m’a convaincu qu’aucun d’eux ne veut réellement être mauvais.


  «Le jeune, tout comme l’adulte, cherche à vivre à la hauteur de l’opinion que les autres ont de lui.


  «On a tort de blâmer un jeune de ne pas avoir été meilleur alors qu’on ne s’attendait pas à ce qu’il le soit.


  «Certains de ceux que nous recevons pensent qu’ils sont réellement des enfants difficiles mais ils trouvent difficile de continuer à jouer ce rôle lorsqu’ils savent qu’on attend beaucoup mieux d’eux.


  «Montrez à un enfant que vous êtes ‘de son côté’; imprimez dans son esprit que vous avez confiance en lui, foi en lui; il ne vous décevra pas».


  Le voici, le grand secret! Il réside dans une bonne ‘distribution des rôles’!


  FAITES VOTRE ‘DISTRIBUTION’


  Les mauvais garçons deviennent de bons garçons dès que quelqu’un s’attend à ce qu’ils le soient.


  Ce quelqu’un a attribué le rôle de bon à ce jeune et ça ne signifie pas qu’on l’ait roulé, qu’on se soit moqué de lui.


  Une telle attitude serait vouée à l’échec; mais si on croit sincèrement, profondément que les jeunes sont foncièrement bons, on verra ceux qui nous entourent le devenir réellement.


  Essayez de mettre en pratique la méthode du Père Flanagan.


  Comment considérez-vous habituellement ceux qui vous entourent? Croyez-vous tous les hommes médisants, mesquins, tricheurs?


  Si c’est le cas, vous en retrouverez souvent dans votre voisinage.


  Tentez donc une petite expérience.


  Si vous considérez les gens sans coeur, méchants, cruels, vous serez surpris de découvrir que vous pouvez modifier cette situation.


  Il ne s’agit pas d’agiter une quelconque baguette magique; il suffit de modifier votre propre attitude. Faites-en l’essai pendant un mois.


  Changez votre attitude du négatif au positif.


  Devenez un explorateur de l’homme et partez à la découverte du bon et du bien chez ceux que vous côtoyez.


  Cherchez et vous trouverez car, en chacun de nous, il existe une parcelle de bonté, enfouie plus ou moins profondément. Quand vous la cherchez et que vous agissez comme si elle s’y trouvait vraiment, vous serez surpris de la voir soudain jaillir à la surface de votre ‘sujet’ d’expérience.


  Abordez les gens dans une attitude de scepticisme et de critique et ils se replieront sur la défensive.


  Pour se protéger, ils vont rentrer dans leur coquille, ils vont revêtir leur armure de dureté. Montréz-leur votre considération face à leur bonté, leur honnêteté, leur décence; vous les verrez se détendre et assumer leur rôle de ‘bon’ personnage.


  Jouez au directeur de la distribution; c’est très intéressant.


  LE CAPITAINE DU TRAVERSIER


  Il se raconte une vieille histoire à propos d’un capitaine de traversier qui illustre la théorie selon laquelle on trouve toujours ce après quoi on court.


  Un matin, une famille monte à bord de son bateau avec tous ses bagages. Elle déménage de Jonesville à Smithville.


  «Quelle sorte de gens habitent Smithville?» demande le chef de famille.


  «Quelle sorte de gens habitent Jonesville?» demande le batelier.


  «C’est la pire bande de sales moineaux que j’ai jamais vue, tous voleurs, médisants, stupides, paresseux, bons à rien.


  Le passeur se tait un instant, regarde l’homme puis lui dit: «Je regrette, mais j’ai peur que vous ne trouviez le même genre de personnes à Smithville.»


  L’après-midi du même jour, une autre famille embarque sur le traversier venant de la même ville, allant à la même ville. Comme les premiers, ceux-ci posent la même question.


  «Quel genre de personnes avez-vous laissé derrière vous?» demande le capitaine.


  «Des gens très bien, de bons chrétiens, bons voisins, le sel de la terre.»


  «Vous trouverez le même genre de personnes à Smithville,» leur dit le batelier en souriant et tous lui rendent son sourire.


  Moralité: N’affublez ni homme ni bête d’épithète désobligeante.


  C’EST À VOUS DE DÉCIDER


  Traitez un enfant, un homme, un chien comme un être malfaisant et il va tout faire pour justifier votre opinion. Alors gardez-vous-en bien.


  Robert Quillen disait: «Le pire, lorsqu’on traite un chien de sale bête, ce n’est pas que les autres doutent ensuite du chien, c’est que le chien doute de lui-même».


  May Robson a dit un jour: «J’essaie d’être ce que ceux qui m’aiment pensent que je suis».


  Et c’est notre réaction à tous. Nous essayons toujours d’être ce que les autres pensent que nous sommes.


  Nous voulons agir de la manière dont les autres s’attendent à nous voir agir.


  Quand Shakespeare a dit que nous étions tous des acteurs, il aurait pu continuer en disant que nous étions également des directeurs de distribution, car nous passons notre temps à attribuer un rôle à ceux qui nous entourent, par notre attitude, par nos manières, par notre façon de les aborder.


  Ainsi, nous suggérons aux autres de quelle manière nous escomptons les voir réagir face à nous.


  Alors, pourquoi ne pas être un bon directeur de distribution et donner aux autres le beau rôle, au lieu du mauvais?


  Pourquoi ne pas attribuer à l’interlocuteur le rôle du héros et non celui du vilain?


  Vous vous entendrez beaucoup mieux avec les gens et mènerez une vie bien plus heureuse.


  A ccordez toujours aux autres les meilleures intentions du monde. Vous réussirez peut-être à les faire naître en eux. — ÉLIZABETH, défunte reine de Roumanie.


  UN SECRET POUR DOUBLER LA PUISSANCE DES MOTS


  Pourquoi la télévision est-elle plus intéressante que la radio et pourquoi y a-t-il un tableau noir en classe?


  Savez-vous parler par images?


  Dans son livre Thomas AlvaEdison, Francis Rolt Whee-ler rapporte comment Edison expliquait un jour l’électricité à un noble Anglais:


  «Si vous aviez un chien du genre basset ou teckel, assez long pour relier Edinbourg à Londres et que vous lui pinciez la queueàEdinburgh, il aboierait à Londres. Mais je suis incapable de vous dire ce qui se passe dans le fil électrique, pas plus que dans le chien d’ailleurs».


  S’il avait parlé à un savant, à un électricien, Edison aurait pu entrer dans des considérations techniques; mais comme il voulait que son interlocuteur comprenne bien son explication, il a utilisé un truc de vendeur vieux comme le monde, ou en tout cas remontant à l’âge de pierre, alors que l’homme des cavernes traçait des traits sur une roche et les montrait du doigt à son voisin en grognant.


  Il parlait par images, une des méthodes de persuasion et de clarté favorites d’Edison.


  Pour faire passer vos idées, pour les vendre à quelqu’un, il vous faut d’une façon ou d’une autre les implanter dans son esprit. L’esprit humain comporte cinq portes d’accès par lesquelles les idées peuvent entrer.


  Ces portes sont la vue, l’ouie, l’odorat, le goût et le toucher.


  Un proverbe chinois dit: «Une image vaut mille mots».


  Lorsqu’on veut savoir si on nous a bien compris, on dit: «Vous voyez ce que je veux dire?» On dit rarement: «Entendez-vous?»


  Et lorsque nous, nous avons enfin compris ce qu’on a voulu nous expliquer: «Ah oui, je vois ce que vous voulez dire!»


  ‘Voir’ et ‘comprendre’ sont bien proches l’un de l’autre. ‘Théorie’ signifie ‘observer’ en grec et ‘évident’ et ‘vision’ ont la même racine.


  On lit dans les journaux que des millions de gens meurent de faim en Asie; cinq minutes après, on l’a oublié. Mais prenons un magazine illustré et regardons la photo d’un enfant famélique accroupi devant une gare bombardé; nous ne sommes pas près de l’oublier.


  Les écrivains convaincants et les orateurs de talent se servent d’historiettes pour ‘illustrer’ leurs propos.


  On dit de quelqu’un qui se fait clairement comprendre qu’il a prononcé une allocution vivante, imagée.


  Pour que leurs auditeurs ‘voient leur point de vue’ les grands professeurs et orateurs se servent ‘d’histoires’.


  F.D. ROOSEVELT, WILSON, JÉSUS, HITLER


  Jésus enseignait sa philosophie à l’aide de paraboles simples que ses auditeurs pouvaient comprendre.


  Il transposait ses messages dans la vie populaire quotidienne. Lorsqu’il parlait du laboureur s’en allant aux champs ou du fils qui a fui le logis familial, ou des invités aux noces, il évoquait des situations que les gens pouvaient ‘voir’ en esprit.


  Le bon orateur, le bon conseiller, le bon vendeur utilise souvent l’expression ‘par exemple’ pour renforcer son histoire.


  «Par exemple», dit-il, et il cite des cas qui prouvent ses dires.


  «Par exemple» et il souligne des faits qui rendent son argumentation plus claire.


  F.D.R., Wilson, Lincoln, tous étaient célèbres pour leurs petites histoires, blagues, anecdotes, fables, paraboles, par lesquelles ils réussissaient à imposer rapidement leurs idées.


  Quand Napoléon voulait ‘vendre à ses troupes l’idée de surmonter des conditions très dures lors de la campagne d’Italie, il leur dépeignait les récompenses qu’ils en retireraient s’ils remportaient la guerre: «Vous rentrerez chez vous, leur disait-il, et ceux qui vous verront passer diront: Il était de l’armée d’Italie».


  Russell Conwell a réalisé une fortune avec son seul essai: «La fortune à votre portée»* qui constitue une histoire vivante, dont les mots font image, illustrant le fait que l’on peut découvrir toutes sortes d’occasions ‘dans sa propre arrière-cour’.


  Le vendeur astucieux ‘le dit avec des fleurs’. Il offre quelque chose à regarder autant qu’à écouter.


  Il va laisser tomber une épingle à linge carrée sur le comptoir en disant: «Vous voyez, elle ne roule pas par terre!»


  Il allume une allumette en disant: «Vous voyez, ça ne fait pas plus de bruit que le frottement d’une allumette».


  Vous aussi, synchronisez vos paroles avec des images!


  SERVEZ-VOUS D’IMAGES EN TECHNICOLOR


  Il y a longtemps que la controverse dure, à savoir si nous rêvons en ‘noir et blanc’ ou en ‘couleurs’; ce qui ne laisse aucun doute, c’est que le ‘technicolor’ est un excellent facteur de vente.


  Le bacon qui grésille dans la poêle suscite chez l’auditeur une image mentale entièrement différente de celle qu’engendre Publié aux Éditions «Un Monde Différent» Ltée.dre, ou même n’engendre pas, la phrase anodine: «On fait frire du bacon».


  Comparez les paroles ‘en technicolor’ de Churchill, célèbres et émouvantes: «Nous combattrons sur chaque plage occupée, dans chaque rue» à la phrase non-visuelle, en ‘noir et blanc’: «Si on nous attaque, nous nous défendrons».


  Vous voyez la différence?


  La première déclaration n’évoque-t-elle pas aussitôt pour vous des scènes de lutte réelle, ce qui rend la situation plus dramatique, plus émouvante?


  Apprenez à discourir en ‘images’. Cette forme d’expression vous aidera à promouvoir vos idées et vos réflexions beaucoup plus rapidement auprès des autres.


  Et dès que vous le pouvez, présentez vos images en couleur de façon qu’elles s’enregistrent encore plus rapidement dans l’appareil mental de votre interlocuteur.


  On ne peut peut-être pas toujours ‘vivre en images’, mais on peut s’exprimer en images.


  MAÎTRISEZ LA BANDE SONORE


  Evitez les ‘briseurs de mâchoires’, les mots qui vous déforment la bouche et ‘cassent’ les oreilles de votre interlocuteur.


  Ce ne sont pas les phrases ampoulées qui scelleront les amitiés ou ‘vendront’ vos idées ou vos produits; ce sont les mots simples, quotidiens, faciles à comprendre, les mots faciles à voir.


  L’oiseau rouge qu’est le cardinal s’aperçoit plus rapidement dans les feuillages que la pie noire et blanche ou le grisâtre moineau.


  Sachez maîtriser la dimension de vos mots; ajoutez-leur de la couleur si vous voulez, mais filtrez-en les syllabes complexes.


  «Je vous aime» est plus fort, plus sincère que «vous avez su émouvoir ma nature sensible».


  Comme l’a déjà dit Will Rogers: «J’adore les mots, mais pas ceux qui me paraissent étrangers. On ne les comprend pas, ils ne sont pas faits pour nous. Les vieux mots sont comme les vieux amis: On les reconnaît dès l’instant où on les voit».


  Ne vous appuyez pas sur les mots à forte consonnance. Utilisez plutôt des mots qui évoquent des images autant que des sons.


  LE SYSTÈME D’UN PRÉSIDENT


  Dans son extraordinaire livre Thank You Mr. Président (Merci, monsieur le Président), Merriman Smith nous raconte comment Franklin D. Roosevelt se servait de petites histoires pour ‘colorer’ les idées qu’il voulait faire adopter.


  Il adorait parier par parabole, nous dit Smith. Durant les premières phases de la guerre, alors que les tendances inflationnistes s’accentuaient de plus en plus, il raconta une histoire à la presse, la jurant authentique.


  «Il semble qu’un de ses amis, mécanicien automobile, était passé le voir, pour discuter.


  «Ne me demandez pas comment il se fait qu’un mécanicien soit jamais venu bavarder avec monsieur Roosevelt.


  «Il prétendait avoir énormément d’amis dans les classes relativement basses de la société. J’ai toujours considéré qu’ils n’étaient que des compagnons imaginaires, car je doute qu’un seul ait jamais existé.


  «Il a déjà raconté des anecdotes sur un nettoyeur chinois, un joueur de base-bail, un petit agriculteur, un pompiste.


  «Pour en revenir à notre mécanicien, il était venu, disait Roosevelt, se plaindre du prix élevé des fraises en février. Sa femme, lui aurait-il dit, devait débourser un montant astronomique pour un demi kilo de fraises.


  «Le Président aurait vertement semoncé son ami. Depuis quand un mécanicien pouvait-il s’offrir des fraises hors saison? Pourquoi ne mangeaient-ils pas autre chose? Pourquoi gaspiller aussi bêtement de l’argent si durement gagné?


  «Par cette parabole, le Président voulait prouver qu’en fait on empêchait bien les prix de monter, mais que trop de gens dépensaient des fortunes dans un luxe inutile.


  ET L’HISTOIRE CONTINUE


  «Environ six mois plus tard, la question de l’inflation est de nouveau à l’ordre du jour, cette fois à l’occasion d’une conférence de presse. Quelqu’un voulait savoir si le Président pensait réellement que les prix étaient maintenus et combien de temps on pourrait encore les empêcher de grimper.


  «Le Président se refusa à répondre directement. Il réfléchit un instant et déclara que trop de gens ressemblaient à un certain mécanicien de sa connaissance.


  «Cet homme, dit-il, était passé le voir pour discuter du prix élevé des... «asperges».


  «Et depuis quand, avait-il répondu au mécanicien, trouvait-il nécessaire d’inscrire des asperges à son menu, hors saison?


  «Je n’ai pas pu résister à la tentation. Je savais que mon attitude était prétentieuse et frisait le manque de respect, mais je me devais de lui poser la question.


  «Monsieur le Président, lui dis-je, s’agit-il du même mécanicien qui s’est plaint à vous, il y a quelques mois, du prix élevé des fraises?


  «Lesjournalist.es présents éclatèrent de rire. Monsieur le Président rougit légèrement et sa voix couvrit les rires: «Bravo, Merriman, c’est tout à fait exact. Il s’agit bien du même homme».


  «Mais il eut de la difficulté à finir sa phrase, tellement il riait lui-même».


  Cette histoire vous illustre le système de F.D. Roosevelt qui consistait à parler en images colorées; par contre s’il y a une morale, c’est qu’on ne doit jamais oublier ce que l’on a dit auparavant.


  LES MOTS QUI COLLENT


  Emil Ludwig dit de Napoléon que le secret de son génie reposait dans son aptitude à utiliser des ‘mots-image’ d’une grande force.


  Shakespeare, lui, disait: «Adaptez vos actes à vos paroles et vos mots à vos gestes», ce qui signifie qu’il faut agir et parler en même temps.


  Que les yeux et les oreilles de l’autre soient toujours occupés.


  Quand vous parlez, faites quelque chose pour aider votre auditeur à ‘voir’ vos paroles.


  Il faut que le geste accompagne la parole, ne serait-ce qu’indiquer un objet d’un signe de la main, tracer un croquis sur le sable, compter sur ses doigts ou hocher la tête.


  Que vos paroles soient bien synchronisées avec vos gestes. Enflammez-vous et chacun s’enflammera avec vous.


  C’est cela, l’art d’ajouter du poids à vos paroles.


  Souvenez-vous que les mots sont les plus puissants des instruments, pour faire agir les gens.


  Au lieu de vous en servir pour vous nuire, utilisez-les à votre avantage.


  Plus vos paroles sont concentrées, plus leur brûlure est profonde.


  L’ART DE RACONTER DES HISTOIRES DRÔLES POUR INFLUENCER LES GENS


  Voici six règles qui, respectées, feront de tout ‘rabat-joie’ un véritable ‘boute-en-train!’ Les ‘voyageurs de commerce ’; les vendeurs itinérants sont de nouveau à la mode, mais ils ont oublié l’art de raconter les blagues qui gagnent amis et clients.


  L’histoire drôle est un outil qui permet d’influencer le comportement humain et qui peut devenir une arme très puissante, capable de vous ‘façonner’ ou de vous ‘briser’.


  Que vous vendiez des sous-vêtements ou bien des idées ou bien votre personnalité, c’est encore le moyen le plus rapide de ‘briser la glace’, quelle que soit la situation.


  C’est le moyen le plus facile de s’allier un interlocuteur immédiatement.


  Et en voici la raison psychologique:


  Comme le dit mon excellent ami, l’écrivain John D. Murphy, les psychologues sont tous d’accord, le rire est le résultat d’une adaptation intérieure supérieure.


  Nous ne rions qu’à ce qui nous donne un sentiment de supériorité!


  Je veux dire par là que, lorsque nous voyons quelqu’un glisser sur une peau de banane, nous nous sentons supérieurs à lui, puisque nous, nous n’avons pas glisser sur la peau de banane; et par réaction, nous rions!


  PAT ET MIKE, DEUX GROS LOURDAUDS


  Quand nous entendons une blague mettant en scène ces deux idiots de Pat et Mike (les ‘Marius’ des blagues marseillaises), là encore, nous nous sentons supérieurs. Jamais nous n’aurions fait cette erreur, nous disons-nous, et nous rions.


  Le vieux guérisseur d’autrefois avait l’habitude de ‘mettre les gens à l’aise’ en leur contant une histoire drôle arrivée dans la ville voisine et c’est une méthode classique de la comédie de vaudeville, qui faisait un excellent usage de ce principe psychologique.


  Il s’agit de l’art de faire naître chez les habitants de Jones-ville un sentiment de supériorité par rapport à ceux de Smith-ville. En retour, les patients du guérisseur ou les spectateurs du vaudeville témoignaient leur appréciation au conteur, soit en achetant un remède aux herbes, soit en applaudissant le spectacle.


  Quoi que vous vendiez, éplucheur de pommes de terre, idée, vous-même, vous vous ferez toujours aimer de vos amis et voisins, d’étrangers même, en leur offrant un sentiment de supériorité.


  Mais c’est tout un art que de se gagner la sympathie des gens par les blagues.


  C’est un art difficile et peu de gens savent raconter des histoires qui vont ‘passer la rampe’.


  «La bonne humeur est le meilleur habit que vous puissiez revêtir en société», disait Thackeray et le dit encore le directeur des ventes de n’importe quelle entreprise.


  Cet art peut se résumer à six règles simples dont tout individu peut faire bon usage.


  Apprenez-les par coeur. Elles vous aideront à devenir ou à demeurer le boute-en-train de toutes les soirées; elles vous aideront à réaliser un meilleur chiffre d’affaires dans la vente, à obtenir un poste cadre dans l’administration, à consolider vos relations dans le voisinage.


  UNE BLAGUE BIEN RACONTÉE


  Si vous êtes un expert dans cet art, comme les comédiens de cinéma ou les comiques de la radio, vous pouvez faire fortune; ces acteurs ont de gros cachets parce que, grâce à eux, des millions de personnes se sentent supérieures.


  Ainsi, vous vendrez plus de sous-vêtements à la croisée des chemins de la vie, ou vous attirerez plus de monde à vos assemblées politiques que si vous offriez bière et hot-dogs gratuits.


  Une blague bien racontée est si puissante et elle est si souvent mal racontée!


  Tout cours de formation pour vendeur devrait comprendre ‘l’art de raconter des blagues’; chaque cours en relations publiques devrait comprendre ‘l’art de raconter des histoires drôles’; les rabat-joie de fin de dîner et les piètres orateurs devraient être forcés d’apprendre par coeur ces six règles simples.


  Les politiciens devraient s’inspirer de Dwight Morrow qui emmena Will Rogers avec lui, lorsqu’il fut nommé ambassadeur au Mexique; Will ‘brisa la glace’, élimina toute tension et ouvrit la voie à la coopération entre Morrow et le Président Calles du Mexique.


  Ce que les journaux avaient appelé en gros titre ‘une situation tendue’ était empreint d’une atmosphère de détente à peine quelques jours plus tard; et ce n’avait pas été des tractations politiques, mais quelques bonnes blagues bien racontées, qui avaient gagné la sympathie de Calles.


  Comme le disait Bruce Barton qui a décrit la situation: «Lorsque deux hommes ont ri ensemble aux mêmes blagues, ils ne peuvent que s’entendre à merveille».


  Des auteurs ont écrit des volumes entiers sur la science qu’on pourrait appeler la ‘blaguologie’; certains ont même compilé des encyclopédies d’histoires drôles, classées en fonction de diverses situations.


  Quant à nous, nous nous contenterons de vous enseigner l’art de bien raconter toutes ces blagues, de manière à vous rallier les autres, à vous faire aimer, à leur faire acheter plus de ce que vous avez à vendre.


  En voici les six règles:


  LES SIX RÈGLES DE WHEELER


  Règle n° 1 : Soyez la cible de vos propres blagues.


  Celui qui a vraiment de l’esprit raconte des blagues qui apportent aux autres un sentiment de supériorité; seul celui qui fait semblant d’en avoir raconte des histoires qui tournent leur interlocuteur en ridicule.


  Ne personnalisez jamais vos blagues, ne prenez personne pour cible.


  Méfiez-vous! Que vos auditeurs ne soient jamais les dindons de la farce.


  Celui qui est visé va se sentir mal à l’aise. Oh, il va rire, bien sûr! Mais il va rire jaune, car vous allez rabaisser son ego en le faisant le facteur de drôlerie de votre histoire.


  L.C. Elson a souligné le grave danger d’une blague mal adressée. «Nous aimons les farces qui nous tapent amicalement sur l’épaule, tandis qu’elles poussent l’autre en bas de l’escalier», dit-il.


  En d’autres mots, une farce ne doit pas prendre pour cible une personne présente.


  Vous mettrez en vedette la personne visée, mais ce n’est pas le genre de ‘publicité’ que vous gagnera sa sympathie.


  Alors ne vous attaquez pas à quelqu’un de présent, ne faites de personne un dindon de la farce, faites-en un héros.


  Soyez plutôt votre propre cible. On ne vous en aimera que plus. Jack Benny l’a prouvé, tout comme Joan Davis, Cass


  Daley et d’autres qui ont acquis gloire et fortune en racontant des histoires sur eux-mêmes.


  Jack Benny s’est attribué le rôle d’un avare et son public l’a ovationné et lui est resté fidèle, à lui et aux produits des sociétés qui le commanditent.


  La règle n° 1, donc: Pour raconter des histoires qui vous amènent des amitiés et non qui vous en font perdre, faites comme Jack Benny, soyez la cible de vos propres blagues.


  Règle n° 2: Ne faites pas de plaisanteries déplaisantes.


  Will Rogers m’a dit un jour: «Le secret d’une histoire drôle, c’est de raconter la bonne blague au bon moment au bon endroit».


  Si vous voulez que vos histoires drôles aient une portée positive, suivez cette recommandation de Rogers.


  Elle implique du ‘bon goût’; une plaisanterie de mauvais goût sera très déplaisante pour votre interlocuteur, peut-être quelqu’un qui s’apprêtait à vous commander un article que vous vendez.


  Le bon goût, c’est de savoir choisir l’heure et le lieu de vos blagues.


  Celles qui amuseraient les convives de votre banquet d’hommes d’affaires risquent de faire hausser les épaules des membres de votre club de chasse; mais l’inverse est également vrai!


  Lorque vous parlez devant un auditoire sérieux, le bon goût vous dicte des paroles ‘propres’, que vous vous adressiez à un groupe de personnes du même sexe ou à une assistance mixte.


  Il y à là un piège dans lequel tombent plusieurs conteurs de blagues. Ils ne se rendent pas compte de la différence entre un groupe d’hommes d’affaires autour d’une table ronde et une bande de chasseurs autour d’un feu de camp.


  Un orateur, s’adressant aux membres d’un club Kiwanis, commença son allocution en ces termes: «Puisque il n’y a pas de dames, je peux me permettre certaines histoires...»


  L’un des membres se leva et exprima ainsi l’avis général: «Puis-je par contre vous rappeler qu’il y a plusieurs gentilshommes présents!»


  Suivez les leçons d’Emily Post, apprenez donc à ne pas dire n’importe quoi, n’importe où, n’importe quand.


  Assurez-vous de choisir le bon moment. Au bureau, les hommes d’affaires sont souvent trop occupés par leur travail; l’acheteur peut être pressé. Plus tard, dans la soirée, la plaisanterie sera bien plus ‘à sa place’.


  Ensuite veillez à ce que votre histoire soit adaptée à la situation. N’essayez pas de raconter à tout prix une blague, uniquement parce qu’elle est drôle; considérez-la en fonction de la situation.


  Si votre histoire drôle est en ‘harmonie’ avec l’instant que vous vivez, vous arriverez plus rapidement à vos fins. Et il est rare qu’une histoire, si bonne soit-elle, racontée à la dernière minute par le président du club qui présente l’orateur invité, soit adaptée au discours de ce dernier.


  Les Démocrates adorent des histoires de Républicains. Elles leur confèrent un sentiment de supériorité.


  Les membres d’un club Kiwanis adorent les histoires de membres de clubs Rotary. Assurez-vous seulement de faire preuve d’à-propos quand vous les racontez.


  Réservez vos blagues de collégiens pour les réunions de collégiens.


  Règle n° 3: Ne monopolisez pas la scène.


  J’aime les gens qui savent se retirer d’une réception sans qu’on ait à ‘sonner l’heure de la retraite au clairon’ ou à agiter le ‘shaker’ d’un air de dire: «Il est vide, rentrez chez vous».


  J’aime le conteur de blagues qui sait s’arrêter pour laisser aux autres l’occasion de jouer également les ‘héros’.


  Si vous ignorez quand vous arrêter, vous risquez que quelqu’un vous arrête au beau milieu de votre histoire.


  Que les autres puissent aussi raconter ‘leurs meilleures’! Ne vous précipitez pas pour raconter la ‘vôtre’ au milieu des rires suscités par la précédente.


  N’essayez pas ‘de voler la vedette’.


  Quand quelqu’un a terminé une histoire drôle, laissez celle-ci se répandre chez tous les auditeurs; accordez-vous quelques minutes de rire avant de ‘tuer’ celui-ci avec votre blague à vous.


  Laissez la farce s’éteindre naturellement et non parce que vous l’aurez ‘douchée’ en lui assénant votre propre histoire; vous pourrez ensuite enchaîner en disant: «Ça me rappelle une histoire qui...».


  N’en racontez pas trop à la fois, espacez-les.


  Le mieux est l’ennemi du bien. Tout ce qui est ‘trop’, trop long, trop fréquent, trop etc. s’affaiblit. Si vous voulez que vos blagues soient de ‘petits bijoux’, ne les affaiblissez pas en racontant trop à la fois.


  N’abusez pas de vos talents de conteur.


  Laissez les autres sur leur faim.


  Le grand secret des conteurs de blagues professionnels consiste à vous faire applaudir plus fort et plus longtemps pour ‘en redemander’.


  Si la strip-teaseuse ôtait tous ses vêtements d’un seul coup, elle se ferait huer par le public.


  Apprenez combien en dire et quand les redire, avant que les gens soient doublement heureux: heureux'que vous soyez venu et cent fois plus heureux que vous partiez, vous et votre éternel répertoire de blagues rabâchées.


  «Le secret d’ennuyer est celui de tout dire, de ne pas savoir quand s’arrêter,» disait Voltaire, avec la perspicacité d’un directeur des ventes qui voit arriver la fin de la guerre et se rend compte qu’avec la venue de nouveaux produits, les blagues des commis voyageurs vont reprendre leurs droits.


  Tryon Edwards a dit: «Si vous avez quelque chose à dire, dites-le, puis taisez-vous quand vous avez fini». Et Cicéron proclamait: «Dans l’art oratoire, qu’on soit sénateur ou boni-menteur, la brièveté est la meilleure des règles».


  Les plaisanteries les plus courtes sont les meilleures. C’est l’essence même de l’histoire drôle.


  Règle n° 4: NE VOLEZ pas le ‘bonbon ’ de l’autre!


  Même si vous connaissez déjà sa vieille blague, n’interrompez pas le conteur.


  Laissez-lui son plaisir.


  Penchez-vous vers lui, mentalement et physiquement, et ‘buvez’ chacune de ses paroles si vous voulez vous en faire un allié.


  Si vous riez à ses facéties, il achètera plus de vos produits ou de ‘vous-même’, et il trouvera drôles vos vieilles blagues.


  Le meilleur moyen d’avoir un bon public, c’est d’être soi-même bon public.


  N’oubliez pas que, dans les blagues comme dans bien d’autres domaines, la manière de le dire vaut mieux que ce qu’on dit.


  Chacun a sa façon personnelle de conter une histoire. Vous pourriez apprendre de nouveaux ‘trucs’ en étant un bon auditeur, trucs que vous pourrez plus tard mettre en pratique si vous êtes également un bon conteur.


  Un jour, quelqu’un a dit que, fondamentalement il n’existait que sept blagues et peut-être est-ce vrai; aussi, quand votre voisin en raconte une, ne le poussez pas du coude en lui disant: «Hé! Elle est vieille celle-là, y a longtemps que je la connais ! »


  Ne vous renversez pas non plus dans votre fauteuil, un sourire de commisération aux lèvres, d’un air de dire: «Ah oui, celle-là, je la connais. Mais ça ne fait rien, continuez quand même». Les auditeurs ‘plus malins que les autres’ se gagnent rarement des amitiés et perdent souvent des ‘ventes’.


  Certaines épouses, en particulier, devraient étudier cette règle avec attention; je parle de celles qui, alors que le mari reçoit un éventuel client chez eux et qu’il ‘attaque’ ses blagues, se lèvent en soupirant: «Ah! non chéri, tu ne vas pas m’obliger à écouter celle-ci pour la centième fois! ! !»


  Pour se faire des amis, il suffit parfois de savoir écouter leurs blagues.


  Même quand on prétend: «Tu m’arrêteras si tu la connais déjà», taisez-vous car le conteur ne s’attend pas à ce que vous l’arrêtiez, au contraire. Il ne l’a dit que par habitude, parce que c’est devenu un lieu commun.


  Écoutez chaque histoire drôle comme si elle vous était racontée par le patron qui vous verse votre salaire ou par un important client qui s’apprête à vous remplir les poches d’or.


  Ne traitez pas les conteurs comme certains traitent leur belle-mère.


  Règle n° 5: Les plus courtes sont les meilleures.


  Les longues histoires sont comme les longues lettres, elles finissent par ennuyer; elles ne sont plus de mise à notre époque où tous les gens sont toujours très occupés.


  Nous n’avons ni le temps ni la patience d’écouter des contes à n’en plus finir comme c’était la coutume, dit-on, dans les palais des princes mythologiques.


  À notre époque modernp où les affaires priment, le bouffon n’a plus à amuser pour sauver sa tête, comme a dû le faire Schéhérazade.


  Elle, elle a sauvé sa tête en se servant de sa tête.


  Chaque nuit, elle contait des histoires très intéressantes et courtes, se terminant toujours sur une note de suspense; aussi le prince ne la fit-il jamais décapiter, comme ce fut le sort de ses épouses précédentes.


  C’est ainsi que sont nés les Contes des mille et une nuits.


  Aujourd’hui, nous vivons une époque d’histoires brèves, très brèves. Nous sommes à I’ère de la ‘blague-minute’; apprenez à conter des histoires courtes.


  Évitez les banalités du genre: «Vous m’arrêterez si vous la connaissez...» ou bien: «C’est une vieille histoire, mais...» Donnez l’occasion à votre blague de ‘se défendre’ toute seule.


  Ne vous excusez jamais de devoir raconter une histoire. Levez-vous et racontez-la et considérez que personne ne la connaît, ou en tout cas selon votre version à vous; c’est ce que faisait Shéhérazade.


  Quant une blague est trop longue, l’esprit des auditeurs ‘part en promenade’. De plus, ils ont hâte que ce soit à leur tour d’en conter une.


  Southey disait: «Si vous voulez être mordant, soyez bref, car les paroles sont comme les rayons de soleil, plus elles sont concentrées, plus leur brûlure est profonde».


  Et voici une autre excellente citation: «Tout comme les grands esprits savent dire beaucoup en peu de mots, ainsi les petits esprits ont le don de parler beaucoup pour ne rien dire».


  Dites ce que vous avez à dire, mais dites-le vite. Soyez une Shéhérazade moderne.


  Règle n° 6: Tournez vos blagues à votre avantage.


  Si le rire est un moyen puissant de se gagner des amitiés, il est également une arme efficace contre ses ennemis.


  Vous pouvez souvent tourner vos blagues de telle façon qu’elles vous soient profitables tout en amusant les autres.


  On est parfois obligé de faire marche arrière à ces six règles pour amener son interlocuteur à son point de vue ou contrer un ennemi.


  Ne perdez jamais votre sang-froid devant quelqu’un qui veut vous embarrasser; coupez-lui plutôt le sifflet avec humour.


  «Une bonne répartie peut servir de bouclier mais ne doit jamais servir de lance,» dit Fuller.


  Un gâteux dit à Ole Johnson, à sa sortie de scène: «C’est le spectacle le plus abominable que j’aie jamais vu». Ce à quoi Ole répliqua: «Mais je suis moins stupide que vous; vous avez payé pour y assister, pas moi!»


  Lorsque vous riez aux dépends d’une personne, ou que vous amenez les autres à rire à ses dépends, elle est perdue. Son ego se dégonfle. Elle n’a plus de défense.


  Quand l’oncle Joe Cannon se faisait dire ironiquement qu’il avait de l’avoine dans ses poches de paysan, il répliquait aussitôt: «J’ai peut-être de l’avoine dans mes poches, mais j’ai aussi un rustre en face de moi qui me casse les pieds.»


  Mon grand ami mexicain, le Senor G. Guajardo Davis m’a conté l’histoire d’un de ses amis qui s’était fait remettre à sa place par un représentant de commerce américain.


  L’Américain avait entendu le Mexicain dire en espagnol: «‘La tête de ce vendeur ne me revient pas, je ne lui achèterais même pas un pois sauteur».


  Comme il parlait espagnol, il lui avait répondu: «Pour ma tête, je ne peux rien y changer, mais je peux vous jurer que je n’essaierai pas de vous vendre de pois sauteurs».


  Toutes les personnes présentes éclatèrent de rire et leur rire marqua leur défaite. Ils éprouvèrent aussitôt une grande sympathie pour le représentant de commerce qui avait su faire une plaisanterie en sa faveur et celui-ci put conclure des affaires avec eux.


  Apprenez cette méthode de la marche arrière qui consiste à tourner une plaisanterie en votre faveur.


  LE DON LE PLUS RARE DE L’EXISTENCE


  Si vous savez raconter des histoires, vous êtes assuré de la gloire et de la fortune. Les gens de la radio, de la télévision, du cinéma, des magazines, vous paieront tous très cher pour faire rire les autres.


  Vous gagnerez beaucoup moins d’argent en les faisant pleurer.


  Par contre, savoir conter une bonne blague est le don le plus rare de l’existence; pour l’acquérir, cependant, il vous suffit d’y intéresser votre esprit.


  Une blaque vous amène amis et clients, ou vous les fait perdre et tout se passe en une fraction de seconde.


  Vous devriez étudier ces six règles, les apprendre par coeur, les mettre en pratique, jusqu’à ce que vous sachiez quand, comment et où conter une blague... et quand ne pas m conter.


  Dorothy Dix conseille aux jeunes filles que le meilleur moyen de se défendre contre un ‘dragueur’, c’est encore de se moquer de lui. Un homme supportera mieux d’être gifflé que d’être ridiculisé.


  Apprenez les nombreuses variations de l’art de raconter des blagues, leur efficacité, leurs multiples nuances de tons et de teintes, c’est ce qui fera la différence entre un conteur accueilli à bras ouvert et un insupportable radoteur.


  Vous serez riche d’amis, et d’argent, si vous savez faire rire les gens, car le rire est le propre du bonheur.


  À vous de... blaguer.


  On ne doit pas rire à ses propres plaisanteries; une boîte à priser n ’a pas le droit d’éternuer.


  KEITH PRESTON


  IL A FAIT UN MILLION EN IMPLIQUANT LES AUTRES DANS L’ACTION


  Anecdote n° 6


  Aujourd’hui, Gainesville, en Georgie, est le second centre avicole en importance au monde.


  Dans cette petite ville du nord de la Georgie et dans ses environs, l’élevage de volailles représente une valeur de plus de soixante millions de dollars.


  C’est à J.D. Jewell, un homme au début de la quarantaine, que l’on doit cette industrie implantée depuis à peine huit ans.


  Je lui ai demandé le secret de sa phénoménale réussite et il m’a répondu qu’en 1927, il possédait un commerce de graineterie à Gainesville.


  Puis il s’est marié et il a voulu s’enrichir; aussi a-t-il décidé qu’il lui fallait vendre plus de nourriture pour volailles que jamais.


  Seulement les fermiers ne voulaient pas lui en acheter plus, pour la bonne raison que leurs poulets avaient assez à manger comme ça.


  UNE SOLUTION


  Il eut été idiot et très mauvais pour son commerce d’essayer de surcharger les fermiers de graines qui auraient moisi et été perdues.


  Ça équivalait à conduire le cheval à l’abreuvoir et à le forcer à boire d’un vif coup de pied.


  Jewell avait un meilleur plan. Rappelez-vous le premier point de la formule de Wheeler: «Ne les forcez pas à boire, mais donnez-leur soif». C’est ce que fit ce roi du poulet.


  Il cherche où on peut se procurer des poussins, il prend note de divers prix, puis il visite sa clientèle et suggère aux fermiers d’en acheter.


  Selon lui, s’il y a plus de ‘bouches à nourrir’, il vendra plus de grain. C’est logique. Quand un marché n’existe pas, il faut le créer.


  Mais ça ne fonctionne pas.


  LA SECONDE SOLUTION


  Alors, il passe au point n° 4 «Faites-les participer»; il achète lui-même les poussins et les leur revend à crédit, accompagnés de douze semaines de nourriture, également à crédit.


  Au bout de douze semaines, les poulets prêts à être rôtis, il les leur rachète, déduction faite du crédit alloué et recommence le même processus.


  Les fermiers s’intéressent à une ‘pièce’ dont ils sont les ‘acteurs’. Maintenant, ils veulent élever des poulets puisque ça ne leur coûte rien.


  Et très vite, ils découvrent qu’il est préférable d’encaisser de l’argent toutes les douze semaines que de vendre leur récolte de coton chaque automne.


  Seulement notre ami Jewell se trouve les bras chargés de poulets à rôtir. Qu’en faire?


  TROISIÈME SOLUTION


  Vous l’avez deviné; il monte une usine de traitement de poulets dans laquelle les poulets sont préparés, empaquetés et congelés.


  Il possède ses propres couvoirs et ses propres poules couveuses; cinquante fermiers soignent ses couveuses dans l’exploitation coopérative et plus de cinq cents élèvent des poulets à rôtir à partir des poussins qu’il leur fournit.


  Actuellement, l’usine produit plus de quinze mille poulets traités par jour!


  L’an dernier J.D. Jewell Inc. réalisait un chiffre d’affaires de plus de sept millions de dollars à l’échelle nationale.


  «Personne ne peut s’enrichir tout seul, m’a-t-il dit.


  Si vous voulez réaliser de l’argent, vous devez servir les autres. Si vous trouvez un moyen de rendre prospère ceux qui vous entourent, vous serez vous-même prospère!»


  Regardez autour de VOUS, vous découvrirez des arbres dont les fruits sont des dollars.


  L’ART DE VOYAGER À PLUSIEURS POUR NOUER DES AMITIÉS ET LES CONSERVER


  Comment laisser sa mauvaise humeur chez soi et s’amuser avec les autres, comment devenir amis et non ennemis.


  Voici une nouvelle ère du voyage.


  Le train, le bâteau, l’avion, l’autocar vous envoient leurs dépliants attrayants et avec les Chambres de commerce, Bureaux de tourisme étrangers et autres, les gens ont de plus en plus envie de ‘voir le monde’.


  Les voyages nous ouvrent l’esprit et ils constituent la ‘meilleure des éducations’; seulement, ils peuvent aussi s’avérer une source de problèmes et nombre d’amis qui sont partis ensemble en chantant sont revenus à couteaux tirés.


  Ce chapitre est dédié, tout particulièrement, aux ‘voyageurs impossibles’, à ceux qui peuvent être socialement ‘adorables’ chez eux, mais qui, sortis de leur quartier, font tout leur ‘possible’ pour rendre la vie ‘impossible’ à leurs compagnons de voyage.


  C’est pourquoi je vous livre trois règles de voyage qui faciliteront les relations entre amis voyageurs, aideront le voyageur terrible à surmonter certaines de ses ‘humeurs’, à arrondir ‘les angles’, et qui noueront ou entretiendront les amitiés.


  Règle n° 1: Donner et recevoir!


  En groupe, n’oubliez pas que le voyage ne doit pas servir que votre propre plaisir; ne soyez pas le premier à dire égoïstement: «Allons à cet endroit.» ou «Je veux manger maintenant.»


  Dites plutôt: «Qui vote pour aller à cet endroit?» et «Combien veulent manger tout de suite?»


  Invitez les autres à se prononcer sur ce qu’ils aimeraient faire. Ce n’est pas parce que vous voudriez visiter l’intérieur du pays en train que les autres doivent obligatoirement vous suivre. Peut-être préfèrent-ils visiter une église, aller au cinéma ou voir un monument historique.


  Quand vous arrivez dans une nouvelle ville, ne vous précipitez pas dans les magasins, les clubs de nuit ou aux Pyramides; les autres peuvent simplement vouloir se reposer dans leur chambre, faire une excursion en bateau au goûter à la cuisine locale.


  Si vous entraînez toujours les autres à voir les attractions qui vous intéressent, sans vous soucier de leurs désirs, vous deviendrez vite un ‘casse-pieds de première classe’.


  Donnez et recevez!


  Si vous ‘donnez’ de temps en temps, les autres en feront autant.


  La grande règle du voyage en groupe, c’est bien donner et recevoir.


  Règle n° 2: Ne pas être un ‘faiseur d’embarras’


  Éliminez l’ego d’égoïsme.


  Il se peut que vous ne trouviez pas la nourriture aussi bonne qu’à la maison.


  Il se peut que le lit, le service ou autres petits détails du voyage vous déplaisent.


  Mais acceptez-les, ne soyez pas tatillon, ne faites pas trop de chichis; ne trouvez pas toujours à redire sur tout.


  Acceptez-les comme faisant partie de votre plaisir et c’est tout.


  Ne dites pas tout le temps: «Je déteste la cuisine de ce pays» ou «J’en ai marre, je suis fatigué, j’arrête».


  Cessez de faire des manières et amusez-vous!


  Règle n° 3: Laissez vos malaises chez vous


  N’emportez pas de mauvaises humeurs dans votre valise.


  Ne vous dites pas à l’avance: «Je vais sûrement m’ennuyer, je le sais».


  Soyez enthousiaste face à tout ce que vous rencontrez et vous vous amuserez beaucoup plus; vous vous ferez plus d’amis et vous rentrerez avec eux, en amis et non en ennemis.


  Si vous partez dans de mauvaises dispositions, vous les garderez tout au long de votre voyage.


  Quelqu’un disait à Socrate qu’un homme, X..., n’avait pas aimé son voyage; Socrate répliqua: «Je vous crois sans peine, il est parti avec lui-même».


  Quand vous partez en voyage avec des amis, laissez chez vous une partie de vous-même.


  Laissez à la maison ce ‘moi’ qui est déterminé, à priori, à vous causer des soucis à propos de tout.


  Halliburton, grand voyageur s’il en est, a dit un jour: «L’abeille trouve une épine à chaque rose, mais elle revient toujours chargée de miel. Pourquoi le voyageur n’en ferait-il pas autant?»


  Et vous le pouvez, en n’emportant pas de mauvaise humeur dans vos bagages.


  Ce n’est pas parce que vous n’êtes plus chez vous, qu’il faut devenir fou d’excitation.


  Ne devenez pas ennuyeux à force de vouloir à tout prix ‘animer’ le groupe, au point de vous réveiller le lendemain avec la ‘gueule de bois’.


  Packe disait: «S’il est une chose qu’un homme ne peut pas se permettre d’oublier en partant, c’est sa conscience et ses bonnes habitudes, car nul ne peut nier que le voyage, dans ses circonstances immédiates, est l’antithèse des habitudes d’auto-discipline, des règles de pensées et de conduite et de la dignité de l’individu».


  Ne vous dites pas que vous devez soûler tout le monde, vous y compris, pour la seule raison que vous n’êtes pas chez vous; et ne vous lancez pas dans une débauche inconsidérée de plaisirs, uniquement parce que vous vous sentez libre de toute contrainte.


  Détendez-vous, prenez la vie comme elle vient.


  Vous ne vous en amuserez que plus et vous n’aurez pas à vous demander si vous ne vous êtes pas rendu ridicule.


  BIEN S’ENTENDRE AVEC LES AUTRES


  Pour bien s’entendre avec ceux à qui l’on a affaire en voyage, contrôleurs de billets, réceptionnistes d’hôtel, serveurs et autres, il y a quelques règles simples à observer.


  Une chose importante à se rappeler lorsqu’on voyage à l’étranger, c’est d’éviter la grande erreur de l’Américain moyen, la vantardise.


  Ne faites pas le fanfaron!


  Bien sûr, il se peut que'Votre ville soit plus grande que celle où vous êtes, ses bâtiments plus élevés, son barrage plus important, ses montagnes plus hautes, son eau meilleure au goût.


  Mais gardez ces impressions-là pour vous.


  Laissez l’étranger vanter son pays et souriez. Il vous aimera et se ‘mettra en quatre’ pour rendre votre voyage des plus agréables.


  La nourriture n’est pas bonne? Ne vous écriez pas: «Dites donc, c’est comme ça que vous bouffez ici! Chez nous,, c’est...»


  La vantardise est l’ennemie de la bonne entente.


  ADRESSEZ DES COMPLIMENTS,


  PAS DES CRITIQUES


  Ne critiquez jamais un employé d’hôtel, serveur, femme de ménage etc... Adressez-leur plutôt des compliments, dites: «Vos chambres sont vraiment très bien; je me demandais si vous n’en auriez pas une un peu plus tranquille?»


  Ne criez pas: «Hé! C’est froid, ce ragoût!» Dites: «Ce ragoût est délicieux, mais je l’ai laissé refroidir. Voudriez-vous me le faire réchauffer, s’il vous plaît?»


  Ne vous élevez pas contre la lenteur du service chez les peuples latins. Mettez-vous à l’unisson du pays. Ne vous écriez pas: «Hé, oh! Ça fait vingt minutes que j’attends sans rien dire, mais ma patience a des limites! Qu’est-ce que c’est que ce service?»


  En vacances, ralentissez votre rythme de vie. Profitez-en plus. Accordez à vos nerfs une cure de repos. Donnez du tonus à votre estomac en mangeant plus lentement, plus tranquillement.


  N’avalez pas ‘tout rond’, comme le font les Américains.


  Les Canadiens, les Européens, les Latino-américains vous détesteront si vous ne faites qu’une bouchée de leur nourriture et vous levez avec un rot sonore, puis laissez un pourboire démesuré et sortez en bombant le torse, un sourire supérieur aux lèvres.


  Un gros pourboire n’effacera jamais la vulgarité!


  METTEZ-VOUS AU PAS


  Si, dans le pays ou la région que vous visitez, la coutume veut qu’on dîne à une heure, n’allez pas dire: «Comment ça, une heure?! Chez nous on dîne à midi, comme des gens civilisés!»


  Mettez-vous au pas avec les coutumes locales.


  Si la femme de chambre a l’habitude de faire les lits à partir de neuf heures pour les avoir tous fini à onze heures, ne la bousculez pas en répliquant: «Je regrette, mais moi, je ne me lève jamais avant midi».


  Mettez-vous au pas avec les gens.


  Si ceux avec qui vous voyagez préfèrent prendre un repas substantiel à midi, ne les ridiculisez pas en disant: «C’est idiot! Moi, je fais comme la plupart des gens, je prends un gros repas à huit heures».


  Chacun a ses particularités, vous tout spécialement.


  Si certains doivent prendre des remèdes pour digérer ou dormir, ne vous moquez pas d’eux. S’ils évitent certains aliments, inutile de le souligner outre-mesure. Peut-être sont-ils aussi chatouilleux que vous à ce sujet.


  Mettez-vous au pas, à l’unisson, avec les autres, en particulier dans les pays où les coutumes et les points de vue diffèrent des vôtres.


  PARTAGEZ LES DÉPENSES


  Partager les dépenses, et de manière égale, est une excellente règle. Pas de favoritisme. Vous n’avez pas mangé de steak? Ne soyez pas mesquin en disant: «Ma tranche de jambon n’a coûté qu’un dollar, le voilà!»


  Il vaut mieux diviser en parts égales, à moins bien sûr que quelqu’un ne se soit vraiment offert quelque chose de spécial et que sa quote-part soit nettement supérieure à la moyenne.


  Si votre part moyenne des dépenses est légèrement inférieure à celle des autres, il vont se rattraper d’une autre façon.


  Si les uns boivent un verre à cinq cents et les autres à cinquante cents, un partage moitié-moitié ne serait pas juste. À ce moment-là, déterminez votre part réelle et laissez les autres payer la leur, plus élevée.


  D’un autre côté, si les autres ont commandé quelque chose de peu cher, ne les laissez pas payer une partie de votre choix coûteux. Payez votre juste part.


  Partagez les frais d’essence et d’entretien avec les autres, même les frais éventuels de réparation, à moins que la voiture ne tombe en ruines.


  Si l’autre personne refuse de vous faire participer à ses frais, compensez en lui offrant à dîner de temps en temps.


  Si le conducteur est arrêté pour excès de vitesse ou stationnement interdit, partagez le montant de la contravention; après tout, vous étiez aussi dans la voiture.


  Bien entendu, s’il s’agit d’un mauvais conducteur qui accumule les amendes et les frais de débosselage, vous avez le droit de ne pas partager ces dépenses; mais la prochaine fois, ne partez pas avec lui, choisissez un compagnon de route plus calme.


  PARTICIPEZ AUX RÉJOUISSANCES


  Comme le disent les Chinois, «le voyageur solitaire va plus vite et plus loin»; seulement il n’éprouve pas autant de plaisir que celui qui voyage lentement avec de bons compagnons.


  Le plus grand agrément d’un voyage est celui d’être en compagnie de personnes ayant les mêmes goûts, qui le rendent plus plaisant et qui s’accommodent de tout.


  Il est tout aussi agréable de voir ses amis s’amuser que de s’amuser soi-même.


  Par exemple, ne craignez pas de ‘jouer les touristes’. Ceux qui visitent en touriste voient plus de choses que ceux qui pensent que c’est sans intérêt.


  Il n’y a pas de honte à être un touriste curieux.


  Voyez tous les endroits historiques; à votre retour, quelqu’un vous dira: «Avez-vous vu les jardins flottants?» Si vous devez avouer que non, vous allez vous sentir lésé.


  L’ART DE ‘VOIR’ UNE VILLE


  Le bon moyen de ‘voir’ une ville, une région, un pays nouveau, d’en tirer le plus grand plaisir et de n’en rien manquer, c’est de consulter un guide pour savoir où aller et quand.


  Visitez d’abord les points d’intérêt les plus1 proches de votre ‘port d’attache’, puis éloignez-vous de plus en plus, jusqu’à ce que vous soyez allé réellement au-delà des sentiers battus touristiques.


  Un bureau de tourisme, une agence de voyage, un syndicat d’initiative vous renseigneront rapidement sur les curiosités touristiques, les églises, les restaurants, ou le volcan avec ses fumerolles.


  Ce serait une grave erreur, en voyage, d’éviter le tombeau de Grant ou la statue de la Liberté, sous prétexte que vous trouvez ‘arriéré’ de suivre ‘le chemin des touristes’.


  Voyez les choses intéressantes, panoramas, champs de batailles, statues, etc. Voyez d’abord tout ce que vous pouvez; ensuite vous pourrez faire un choix.


  Bâtissez-vous une base de culture touristique en visitant votre pays en premier, puis les pays voisins et les voisins des voisins, etc.


  Soyez touriste. C’est réellement très agréable.


  LE RETOUR CHEZ SOI


  Rentré chez vous, vous pouvez être tout aussi ennuyeux pour vos amis, que vous l’aurez été pour vos compagnons de voyage ou pour les gens rencontrés sur place, si vous ne cessez de leur conter vos aventures.


  Racontez-les leur, oui. Une fois! Et faites-le de façon intéressante, pas pour vous vanter. Évitez les: «... je vous dis que quand le serveur a vu que je ne plaisantais pas, il a rampé, l’animal!»


  Ne soyez pas du genre: «Ouais, ces hôtels ne sont pas mauvais, mais ça ne vaut pas son lit».


  Inutile d’insister sur les mauvais côtés d’un voyage. Parlez abondamment de ses aspects agréables.


  Il est évident que chez vous la nourriture est bonne, même peut-être aussi bonne qu’un ragoût de rognons au Royal York, à Toronto, après le typique souper style cafétéria à l’américaine.


  Toutes les fois qu’un ami vient vous voir, ne sortez pas votre album de photos pour l’éplucher à nouveau; montrez-lui vos films mais une seule fois et non chaque fois qu’il s’arrête en passant.


  Sinon, vous vous demanderez bientôt pourquoi personne ne s’arrête plus en passant.


  PLANIFIEZ VOTRE VOYAGE


  Planifier son voyage, dit-on, c’est déjà la moitié du plaisir.


  Vous pouvez passer votre hiver à lire tout ce qui se rapporte au pays que vous allez visiter et à régler les détails de votre voyage.


  Voici quelques points à ne pas oublier, cependant.


  En général, aujourd’hui, vous devez faire des réservations. Il n’est plus possible de se lever un matin et de décider: «Bon, on part dans une heure».


  Il vaut mieux prévenir les hôtels des semaines à l’avance de la date et de l’heure de votre arrivée et de leur préciser quand vous comptez repartir.


  Il faut leur demander confirmation de la réservation.


  Et n’annulez pas une réservation à bref avis, vous risqueriez de vous retrouver sur leur liste noire.


  Il est préférable de se lever tôt et de voyager à la fraîcheur du matin, pour se reposer lorsque le soleil est le plus ardent. Et ainsi, vous arriverez à l’hôtel bien avant la ruée des représentants de commerce de fin d’après-midi.


  QUELQUES BONS CONSEILS


  Si vous voyagez en auto, prévoyez plusieurs arrêts; ils briseront la monotonie de la route. Ne roulez pas trop vite; vous verrez bien mieux les régions que vous traversez, à vitesse normale et avec plusieurs pauses.


  Visitez tout ce que vous pouvez le long de votre itinéraire.


  Ne vous habillez pas en guenilles sous prétextes que vous faites de la voiture. Soyez présentable. Si vous êtes de taille 48, madame, évitez les pantalons.


  Portez des habits confortables, oui, mais pas des guenilles.


  Votre mari a peut-être l’habitüde de vous voir en bigoudis toute une journée pour que le soir Votre chevelure resplendisse de boucles mais il n’est pas sûr que vos compagnons de voyage apprécient la présence d’une ‘sorcière’ repoussante.


  Munissez-vous de nombreux guides touristiques. Il vous renseignent sur les attractions et les points marquants de tel ou tel endroit.


  Sur place, louez les services d’un guide. Il vous fera gagner du temps et vous coûtera bien moins cher qu’une soirée dans un cabaret.


  Choisissez des hôtels de bonne réputation. Peut-être paraissent-ils plus chers, mais eux aussi ont des chambres à prix raisonnable, si vous le désirez.


  Ne mangez pas trop, ne buvez pas trop.


  Incorporez-vous traquillement à un ‘nouveau climat’. Inutile de vous précipiter pour tout voir le premier jour, vous passerez le reste de votre séjour à grogner et à tourner en rond.


  Evitez les excès, même d’eau. Et méfiez-vous de l’eau, justement, ainsi que des légumes frais. Ne consommez que des mets bien cuits. C’est une mesure de sécurité.


  Il est agréable et instructif de voyager lorsque vous suivez les ‘belles avenues’, au sens figuré, du voyage et que vous en tirez un grand agrément.


  C’est beaucoup moins drôle lorsque vous transportez vos soucis et vos humeurs, gênant vos compagnons de route, pour ensuite ‘casser les oreilles’ des autres avec les mêmes souvenirs pendant dix ans.


  Ces quelques remarques simples vous aideront à nouer des amitiés et à vous ‘vendre’ vous-même en voyage.


  Les voyages à plusieurs sont extraordinaires!


  Méfiez-vous des panneaux ‘Détour’, accrochés au visage des autres.


  MOYENS AVISÉS D’ÊTRE EN HARMONIE AVEC CEUX QU’ON AIME


  Henry Ford a créé l’automobile mais savez-vous qui a créé Henry Ford? Une technique éprou vée pour assurer le bonheur dans le mariage.


  La ‘femme de carrière’ que je connais qui ait le mieux réussi n’a jamais mis les pieds dans un bureau de sa vie.


  Elle ignorait tout des affaires; je parle des affaires qui consistent à acheter et vendre et aligner des chiffres dans un grand livre.


  Par contre, elle savait tout de l’art d’être heureuse et d’obtenir ce qu’elle voulait de l’existence; en autant que je sache, elle a eu tout ce que peut désirer une femme.


  Elle avait une belle maison, des vêtements coûteux, des domestiques, des diamants. Elle avait de plus la grande satisfaction d’avoir ‘réussi’, en conservant l’amour, l’adulation d’un homme bon et-bien.


  Elle n’avait pas à se soucier ‘d’égalité des droits’. Elle bénéficiait de privilèges spéciaux.


  Elle n’avait aucun diplôme collégial, n’avait lu que quelques livres et n’avait jamais glissé un article de Dorothy Dix sous l’assiette de son époux.


  Cette femme, c’était ma grand-mère.


  Comme je l’ai déjà dit, grand-maman n’avait pas de diplôme, mais elle possédait de grandes connaissances en relations humaines, elle savait s’entendre avec ‘son homme’.


  Chez elle, aux yeux de ses voisins et aux miens, le ‘petit à grand-maman’, elle avait bien le plus beau diplôme possible.


  Je me souviens l’avoir entendu dire: «Des tas d’épouses se demandent si elles sont heureuses ou non; la plus simple façon d’être heureuse, c’est de rendre son homme heureux, car un homme heureux fait un bon mari.»


  Et grand-maman se spécialisa dans l’art de rendre son époux heureux! Elle gagna ses galons des hautes sphères et reçut plus de fleurs durant sa vie, et à sa mort, que bien des soi-disant ‘femmes de carrière’.


  Tous les gens connaissaient grand-mère Strobel, de Rochester état de New York.


  Elle avait épousé un homme à la retraite, plutôt timide, ancien fabricant de cigares qui aimait les voyages et elle l’avait converti en un restaurateur important.


  Elle y est parvenue en le rendant heureux.


  Quand il rentrait à la maison, abattu et pessimiste, elle lui insufflait sa confiance.


  Elle lui faisait éprouver une impression d’importance; elle lui laissait jouer le rôle du héros et elle s’octroyait celui de laquais de ses sentiments.


  Elle insistait sans cesse sur le fait que Joe Strobel savait se faire beaucoup d’amis et que son restaurant et le jardin allemand qui s’étendait en arrière allaient être très vite rentables. Et lui-même se mit à y croire et ils devinrent, effectivement, importants et rentables.


  LA MÉTHODE DE GRAND-MAMAN


  Grand-mère Strobel avaient ses petites manières, très subtiles, de lui conférer un sentiment d’importance. Entre amis, on pouvait remarquer à quel point elle le «glorifiait». Elle disait, par exemple. «Personne ne sait mieux couper un rôti que lui».


  La manière dont elle écoutait ce qu’il disait, faisait éprouver aux autres que Joe Strobel était un grand homme et les hommes poussaient leur femme du coude en leur disant: «Tu vois. Pourquoi n’es-tu pas comme elle?»


  J’ai repensé à grand-mère Strobel, il n’y a pas longtemps, lorsque j’ai rencontré Hank, un vieil ami que je n’avais pas revu depuis des années.


  Hank avait changé. Il avait ‘pris’ quelque douze kilos. Il portait un costume fait sur mesure. Il conduisait une Cadillac Fleetwood. Il était l’image même de ce que les gens appellent ‘la prospérité’.


  La dernière fois que je l’avais vu, il m’avait semblé déprimé. C’est à peine s’il gagnait de quoi vivre. Son pantalon était bien repassé, mais on en voyait la trame et sur son visage se lisaient la tension et l’abattement.


  «Que s’est-il passé?» lui ai-je demandé, étonné. Et il a éclaté de rire.


  «J’ai changé de femme!» me répondit-il simplement.


  J’ai entraîné Hank dans un bar, car je tenais absolument à en savoir plus. Comment un changement de femme avait-il pu lui apporter cette prospérité.


  «Tu te souviens qu’Helen se plaignait tout le temps de ce que je ne gagnais pas beaucoup et me tournait en ridicule devant tout le monde?» Je ne m’en souvenais que trop bien, comme tous ses amis.


  On était loin de l’attitude de grand-maman Strobel.


  IL Y A TANT D’HELEN DANS LA VIE


  «Voilà, continua-t-il! J’ai fini par rencontrer une femme qui s’arrangeait pour que je me sente ‘quelqu’un’. Elle m’a donné confiance en moi.


  «Il était rare qu’elle me fasse des remarques et ce n’était jamais en présence d’autres personnes, ou pendant un repas, ou au cinéma. Elle me parlait beaucoup, sans jamais crier.


  «Bien mieux, elle semblait presque ne remarquer que mes bons côtés. Elle m’a convaincu de ‘vendre’ ces bons aspects et de minimiser mes points faibles.


  «C’est pour cela qu’elle est devenue ma seconde épouse. Et me voilà, le même homme qu’auparavant, mais maintenant, je réussis.


  Vous avez dû rencontrer des tas d’Helen parmi vos connaissances. Elles semblent animées par ce que les psychologues appellent la ‘volonté d’échouer’.


  Elles semblent décider délibérément de tout faire pour être malheureuse et pour rendre leur mari malheureux et en faire un ‘raté’.


  Elles soulignent que les maris qui réussissent en affaires dans leur voisinage doivent être des ‘escrocs’ ou ‘battre leur femme’ en rentrant chez eux. Elles se font un complexe de défaitisme.


  Elles se plaignent que leur mari n’a pas un salaire assez élevé; mais elles font de leur mieux pour qu’il affronte l’existence quotidienne aussi mal armé que possible.


  Elles crient après lui jusqu’à ce qu’il n’ait plus les idées très claires.


  Elles détruisent sa confiance en lui. Elles minent son prestige en le ridiculisant en public. Et après cela, Elles se demandent pourquoi il n’est pas plus pressé de s’engager dans quelque entreprise.


  Elles ressemblent à un homme qui achèterait une voiture, en débrancherait les bougies et jetterait la tête du distributeur, mettrait du sable dans le réservoir d’essence... puis irait se plaindre que la fichue bagnole ne fonctionne pas!


  Elles sont à l’opposé de grand-maman Strobel.


  QU’EST-CE QUI ATTIRE LES HOMMES?


  L’homme est un animal très particulier. Quelqu’un a déjà dit qu’il n’était qu’un enfant ayant grandi trop vite.


  De bien des côtés, il ressemble à un bébé. Il a besoin d’une femme pour veiller sur lui, pour nourrir son ego.


  L’homme qui réussit doit posséder de nombreuses choses, mais il doit avant tout avoir confiance en lui-même.


  Jamais un homme n’a réussi sans avoir une excellente opinion de lui-même.


  Sigmund Freud fut le premier à faire ressortir que, chez l’homme, la confiance en soi était intimement liée à la femme et à la sexualité.


  Qu’il soit la ‘coqueluche’ de ces dames et il se sent quelqu’un de bien! Il est un homme.


  Pour garder cette confiance en lui, il a besoin d’une femme pour lui rappeler qu’il a toujours beaucoup de succès, du moins auprès d’une femme, la sienne, et qu’il est réellement un type formidable.


  Ça peut paraître enfantin, mais c’est ainsi que les hommes sont faits.


  L’opinion d’une femme peut édifier ou briser un homme. Le petit garçon marche sur les mains, il joue de l’harmonica d’une seule main etc... Et tout ça pour prouver à une petite fille qu’il est un gars formidable.


  Plus grand, il va jouer au football, parce qu’il croit s’intéresser aux sports virils. Ensuite, il va chercher un bon emploi et gagner beaucoup d’argent pour s’acheter une plus grosse voiture et des vêtements plus coûteux, parce qu’il croit qu’il ‘a de l’ambition’.


  Mais Freud nous dit qu’il existe une autre raison sous la surface, une raison que l’homme ignore.


  Il nous dit que les hommes agissent à l’instar du paon qui fait la roue, pour la même raison que les orignaux se rencontrent, grattent le sol de leurs pattes et se battent durant la saison des amours.


  Il s ’agit de faire impression sur la femelle par sa 'virilité


  L’ARGUMENT DE FREUD


  Avec perspicacité, Freud observe que la motivation fondamentale de l’homme, sous-jacente à toute action, est son désir de plaire aux femmes et habituellement à une femme en particulier.


  Ce qui revient à dire que, s’il n’y avait plus de femmes sur la terre, toute affaire cesserait d’exister et l’homme abandonnerait toute ressemblance de civilisation; il vivrait en ‘sauvage’, comme il le fait la plupart du temps quand il part en voyage de chasse, même de nos jours.


  Ce qui revient à dire que derrière les gratte-ciel, les grands canaux, les nouvelles inventions, les grandes banques, le théâtre et j’en passe, il y a une femme qui a permis à un homme de les bâtir pour obtenir son adoration.


  Le coq de combat est l’être à deux pattes le plus ‘combatif’ du monde, mais saviez-vous qu’il n’a pas une once ‘d’instinct combatif’ en lui, tant qu’il n’a pas goutté à l’amour?


  L’éleveur rusé présente un coq en public ‘pour lui dégourdir les jambes’, puis le lâche au milieu d’une vingtaine de poules et lui laisse mener sa vie de coq pendant six mois.


  À ce moment-là, il lui fait affronter un adversaire en combat.


  Au cours de ces six mois, l’admiration des poules opère un changement en lui. La façon dont elles le suivent et gloussent pour attirer son attention lorsqu’elles trouvent un ver, fait faire un bond à son ‘respect de soi’ et il commence à se sentir le maître du monde.


  Après cela, il va se battre à mort avec n’importe quel autre coq, à seule fin de faire bonne impression sur ses amies; on peut-être est-ce pour s’assurer qu’il n’aura pas de ‘concurrence’?


  L’homme lui ressemble assez.


  Quand sa petite femme lui donne l’impression qu’elle se considère bien heureuse de l’avoir, lui! et qu’elle pense qu’il est un être exceptionnel, il se passe quelque chose en lui.


  Il se lance alors dans les affaires pour lui prouver qu’elle a raison.


  Quand un homme se voit frotter son dos courbaturé, offrir son journal, présenter ses pantoufles, il se bat comme un lion pour s’assurer que personne ne viendra lui enlever sa femme et les plaisirs qu’elle lui procure.


  Ce genre de femme a toujours provoqué des duels!


  POURQUOI L’HOMME QUITTE SON FOYER


  D’un autre côte, lorsqu’il doit essuyer la vaisselle, changer les couches de bébé, frotter le plancher et satisfaire tous les caprices, toutes les fantaisies d’une femme égoïste, il ne luttera pas pour la conserver.


  Pour une femme, le meilleur moyen de détruire absolument tout respect de soi et toute ambition chez un homme, c’est de lui donner l’impression qu’elle ne le considère pas tellement comme un mari.


  À partir du moment où il a l’impression d’avoir raté son rôle ‘d’homme’, il est fini.


  Il est sûr d’échouer tout ce qu’il entreprendra avant même de commencer.


  Si des hommes quittent leur foyer, c’est pour une seule raison. Leur besoin instinctif d’être important aux yeux d’une femme est si fort que si l’une d’elles ne remplit pas cette attente, ils vont se tourner vers une autre qui y consent et qui le fait.


  Qu’arrive-t-il à monsieur tout le monde quand sa femme ne cesse de lui faire des remarques désagréables, de pleurnicher et de le rabaisser? Il supporte son attitude quelque temps, tout en se posant des questions.


  Et puis tout-à-coup, il rencontre ‘l’autre femme’. Elle peut n’être pas aussi jolie que Madame. Souvent ‘l’autre’ l’est moins.


  Elle peut n’être pas aussi intelligente ni aussi ‘éduquée’ que Madame. Souvent ‘l’autre’ l’est moins. Mais ce n’est pas cela qu’elle a à offrir.


  Elle a un autre atout en sa faveur. Elle sait comment lui faire comprendre qu’une femme a besoin de lui et que cette femme, c’est elle.


  Au lieu de se moquer de lui, de le traiter de ‘bon à rien’, elle va lui murmurer à l’oreille: «Oh, chéri! Tu es merveilleux!»


  Elle le traite comme un roi. Elle lui prodigue un tas de petites attentions. Ses yeux s’allument dès qu’il s’approche d’elle, comme s’il lui faisait alors une faveur. Elle lui dit quel grand homme il est!


  Il se réveille et divorce d’avec sa ‘vieille virago’, l’efface de son existence et se lance à l’action pour prouver à ‘l’autre’ à quel point tout le bien qu’elle pense de lui est justifié.


  Il se ‘creuse les méninges’ pour qu’elle continue de penser qu’il est extraordinaire.


  Bien entendu, la ‘légitime’ accuse la ‘petite garce’ de lui avoir volé son mari et fait tout ce qu’elle peut pour les dénigrer.


  Si seulement elle avait su que le meilleur moyen d’être heureuse, pour une épouse, c’est de rendre d’abord son mari heureux.


  La plupart des hommes heureux en affaires sont des hommes heureux en mariage.


  MADAME FORD AIDE HENRY


  Henry Ford était un fils de paysans pauvres, qui n’était allé à l’école que quelques années. Adolescent, il aimait bricoler les montres.


  Il voulait fabriquer quelque chose; à seize ans, il alla à Détroit et devint mécanicien. La nuit, il avait un autre travail, il nettoyait des horloges.


  Ses deux emplois lui rapportaient la somme globale de trois dollars par semaine.


  Un jour, il tenta d’implanter une entreprise de fabrication de montres, mais ses projets échouèrent. Son avenir ne semblait pas très prometteur.


  À dix-neuf ans, il rentra à la ferme paternelle. Peu de temps après il fit la connaissance de Clara Bryant. Ford avait pratiquement abandonné l’idée de pouvoir faire fortune en inventant quelque machine; mais, Clara Bryant le métamorphosa.


  Elle créa en lui le sentiment qu’il pouvait arriver à quelque chose.


  Ils se marièrent le onze avril 1888. Le rêve de Ford, de fabriquer quelque chose, fut ranimé et il décida qu’il devait ‘s’atteler’ à inventer une voiture sans cheval.


  Il enlèva les roues d’un vieux charriot de ferme et construisit plusieurs machines à vapeur dans l’arrière-cour; aucune ne fonctionna.


  Madame Ford lui reprocha-t-elle de perdre son temps? Lui dit-elle qu’elle ne comprenait pas pourquoi il n’était pas aussi malin que ce modèle des maris qu’est monsieur Untel, lui qui avait un bon poste en ville, à vingt-cinq dollars par semaine?


  Non, jamais elle ne s’emporta contre lui!


  Bien au contraire, elle l’encouragea à poursuivre ses efforts.


  ET FORD GAGNE


  Plusieurs années plus tard, à Détroit, au cours d’une exposition, Ford vit un moteur à essence brute. Il rentra chez lui et déclara à sa femme qu’il avait enfin trouvé une solution à ses rêves.


  S’il pouvait construire un petit moteur à essence, puissant, dont la source d’énergie serait installée dans la voiture, il pourrait fabriquer une automobile qui remporterait un grand succès. «Pourquoi ne le fais-tu pas?» le pressa-t-elle.


  Il lui expliqua alors que pour ses essais, il leur faudrait déménager à Détroit. Il leur faudrait vendre presque tout ce qu’il possédait pour réunir suffisamment d’argent.


  À ce tournant de leur existence, madame Ford ne s’écria pas: «C’est ma mort que tu veux!» elle ne lui dit pas: «J’aurais bien dû épouser cet adorable vendeur de piano qui...»


  Elle ne lui dit même pas: «Ça fait des années que je compte pour économiser; ça fait plus d’un an que je ne me suis pas acheté de robe et tu as le front de suggérer qu’on vende la ferme!»


  Non, au lieu de cela, elle lui prit le bras et lui dit tout bas: «Je suis prête à partir quand tu le voudras, Henry».


  L’histoire ne s’arrête pas là. Elle comporte encore plusieurs années de dur labeur et d’échecs, de sacrifices, de longues expériences, des années où leur domicile était encombré de machines et d’équipement disgracieux de toutes sortes.


  Vous connaissez, bien sûr, les plus important de l’histoire. Henry Ford est devenu l’un des hommes les plus prospères et les plus riches de notre pays.


  Il fut également l’un des plus heureux et c’est ça, le plus important.


  Il l’a déclaré à plusieurs occasions, jamais au cours de leurs cinquante ans de vie commune, sa femme ne s’est emportée contre lui.


  D’AUTRES HOMMES ‘HEUREUX’


  Winston Churchill est un autre de ces hommes dont le succès dans la vie est en partie dû à un mariage heureux. Dans leur Living Biographies of Famous Men Biographies vivantes d’hommes célèbres, Henry et Dana Lee Thomas disent de Churchill: «Avec l’arrivée d’une épouse aimante et compréhensive, ses ambitions et ses réalisations s’accrurent plus rapidement que jamais, peut-être même un peu trop rapidement, puisque ses succès ont eu tendance à faire naître en lui une certaine précipitation».


  Oliver Wendell Holmes, juge-adjoint à la Cour Suprême des États-Unis, avait la réputation d’être un homme heureux en mariage. Jeune, il était brillant, mais éprouvait des difficultés dans ses rapports avec les autres.


  Il aimait user de son esprit supérieur pour ‘désarçonner’ les gens emportés.


  Étant donné son intelligence, ses traits d’esprit cinglants et ses arguments logiques, il l’emportait généralement sur ses interlocuteurs; mais il avait peu de succès et presque aucune notoriété.


  Puis il se maria... et devint plus amical, plus agréable. Sa femme ne se fâcha pas de sa brusquerie. Elle en sourit et l’en sortit en le ‘taquinant’ gentiment.


  En public, elle ne cherchait pas toujours à mettre ‘son grain de sel’ dans la conversation. Elle lui laissait le ‘micro’.


  Elle ne faisait pas ‘tapisserie’, mais elle n’essayait pas continuellement de se mettre en valeur auprès des autres personnes. Par contre, le moment venu, elle savait très bien ‘tirer son épingle’ des discussions.


  Elle a fait de Holmes le héros de son existence.


  COMMENT ÊTRE HEUREUSE


  Si vous voulez devenir une épouse heureuse, ou le demeurer, n’oubliez pas ceci:


  Si vous voulez que votre mari puisse vous offrir du luxe, faites le sortir de la médiocrité.


  Si vous voulez être reine, aidez-le à devenir roi!


  Accroissez son ego, sa confiance en lui, en lui faisant savoir que, pour vous, il est un être extraordinaire.


  Le harcèlement accroche le ‘coeur’ d’un homme. Les hommages sont la vitamine la plus puissante pour faire naître en lui la volonté d’agir, d’oser, de réaliser.


  Chez l’homme, la base même du respect de soi est l’opinion que sa femme a de lui. Si elle lui prouve qu’elle le pense un grand homme, sa confiance en lui va déborder sur son travail.


  Si elle lui confère l’impression d’être un roi, il fera tout pour qu’elle soit sa reine!


  VOTRE MARI EST-IL HEUREUX?


  On connaît la vie familiale heureuse d’Edison; il a dit un jour: «Une bonne épouse contribue grandement, énormément même, au succès de son mari».


  À la White Motor Company, une devise s’étale au-dessus du bureau de chaque cadre: «LES HOMMES SONT EN GRANDE PARTIE JUGÉS SUR LEUR APTITUDE À TRAVAILLER AVEC D’AUTRES HOMMES».


  Où acquièrent-ils cette aptitude? Mais à la maison bien sûr et elle leur est donnée par leur épouse.


  Si un homme est malheureux chez lui, il risque fort d’être malheureux au travail.


  Durant la guerre, lorsqu’il se produisait un accident dans une ‘usine de guerre’, le directeur du personnel ne s’en prenait pas à l’ouvrier, il enquêtait sur sa vie familiale.


  Une demeure plus agréable, de meilleures commodités de transport, ou autre, pouvait rendre l’épouse plus heureuse; ainsi, son mari viendrait travailler en chantant, plutôt que soucieux et plus apte à être victime d’un accident.


  Bien des accidents de la circulation sont causés par une épouse grincheuse qui grogne sur son siège arrière. Les dossiers de la police ne sont que trop pleins d’exemples de ce genre.


  La manie de grogner à propos de tout, voyez-vous, peut devenir une habitude très onéreuse.


  S’ils avaient connu un peu de harcèlement, bien des hommes célèbres n’auraient été que des nullités du quotidien.


  On remplirait des livres entiers de grands hommes qui ont eu un mariage heureux. Prenons Nathaniel Hawthorne. On n’aurait peut-être jamais entendu parler de lui s’il n’avait pas vécu un mariage heureux.


  Hawthorne voulait écrire mais n’était pas sûr de ses capacités, jusqu’à ce que sa femme l’encourage. Le jour où il a perdu son emploi aux douanes, elle ne s’est pas plainte, elle lui a dit:


  «Maintenant, tu vas avoir le temps d’écrire!»


  Le juge William C. Dodge, de New York, s’est prononcé officiellement sur la question, il y a quelques années: «Rien n’est pire au monde qu’une personne qui se plaint de tout»


  En conclusion et pour résumer ce chapitre en une phrase lapidaire, je citerai la femme de John Stuart Mill qui disait avec la sagesse combinée d’une Cléopâtre et d’une Hélène de Troie:


  «Aucun homme ne peut aider une femme, à moins que celle-ci ne l’aide!»


  Ne pointez pas sur les maris les canons vides de la menace.


  LA PLUPART DES INVENTEURS MEURENT PAUVRES


  Anecdote n° 7


  Saviez-vous que la majorité des inventeurs meurent ruinés?


  Clarence E. Birdseye, le célèbre inventeur des aliments congelés et désyhadratés m’a dit que c’était parce qu’ils étaient de piètres vendeurs.


  «Pour une raison ou pour une autre, dit-il, la plupart des inventeurs individuels n’ont pas un sou; pourtant inventer devrait constituer une profession lucrative. Il est certain que c’est l’une des rares qui soulèvent toujours l’intérêt du public».


  Il m’a fait remarquer que, généralement, un inventeur est une fabrique d’idées à un seul employé, dont le produit n’a de valeur monétaire que comme matière première; à partir de ça, de nombreuses autres personnes consacreront temps et argent en quantité, sur une période plus ou moins longue, pour transformer les idées en quelque chose de tangible que les consommateurs achèteront.


  Et ceci exige des qualités de vendeurs.


  VENDRE SES IDÉES


  À Washington, au bureau des brevets, il y a des millions de brevets, donc d’idées; mais il faut que quelqu’un ait de l’énergie, des rêves et le sens de la vente pour les faire accepter.


  C’est pourquoi Birdseye prétend que si un inventeur veut manger à sa faim tous les jours, il doit posséder l’art de vendre, s’il veut inciter les gens à investir temps, argent et travail pour développer et mettre en marché son idée.


  Il est plus difficile de vendre cjes idées que des marchandises réelles, car on peut toucher celles-ci, les sentir; les idées ne sont pas ‘matérielles’, elles ne sont que pensées.


  Par contre, vous pouvez vendre vos idées, avec de l’enthousiasme, de la ténacité et de la persuasion.


  Le succès financier ne dépend pas de ce que vous inventez, mais de ce que vous faites de ce que vous inventez.


  De nombreux ‘disc-jockeys’, ceux qui font jouer des disques à la radio, gagnent des millions de plus que les inventeurs.


  Un en particulier, à New York, travaille trois à quatre heures par jour, pour un revenu annuel de 400 000 $.


  Le plus important, ce n’est pas Y invention, c’est ce qu’on en fait.


  Adaptez la chaise à la personne, pas la personne à la chaise!


  VOUS, LES MARIS, FAITES PREUVE D’UN PEU DE TENDRESSE


  C’est Eddie Cantor qui chantait «Try a little tenderness», (essayez un peu de tendresse?)


  Je ne me rappelle pas exactement qui a écrit les paroles de cette chanson mais, cette personne connaissait le secret qui donne accès au coeur des femmes.


  Celui qui n’a pas compris les femmes peut naturellement penser qu’il suffit d’acheter une robe neuve à une femme pour la rendre heureuse.


  Et c’est faux! Ce parolier le savait bien, lui qui écrivait «essayez un peu de tendresse!»


  Vous pouvez vous attarder avec ‘les gars’ au bar; vous pouvez même oublier de rentrer dîner à la maison; vous pouvez faire beaucoup de choses. Mais avec un peu de tendresse, elle oubliera tout.


  Le vieil Irlandais de la chanson, avec son bouquet de fleurs et sa boîte de bonbons, a vite fait oublier à sa petite femme qu’il était trois heures du matin et qu’il avait le souffle court.


  Essayez un peu de tact à l’Irlandaise. Pourquoi pas un peu de tendresse?


  POURQUOI LES FEMMES ÉPOUSENT-ELLES DES HOMMES PLUS ÂGÉS?


  Dans le magazine American Weekly, il y a quelques années, Adela Rogers St. Johns donnait son opinion sur le fait que les jeunes femmes préfèrent les hommes plus âgés qu’elles et souvent en épousent.


  Selon elle, la plupart des gens pensent qu’on ‘cherche fortune’ en épousant un homme de plus de quarante ans. Pourtant la riche Gloria Vanderbilt, à vingt et un ans, épousait Leo-pold Stokowski, soixante-trois ans!


  Quand Lauren Bacall épousa Humprey Bogart, il était deux fois plus âgé qu’elle.


  D’après mademoiselle St. Johns, le secret, c’est que les hommes plus âgés ont quelque chose que les jeunes n’ont pas: la tendresse!


  Elle avait posé la question à une héroïne de cinéma en instance de divorce et cette femme du monde lui avait répondu; mademoiselle St. Johns la cite:


  «Si on veut être sincère, je crois que ce que la femme sortie de l’adolescence préfère chez un homme, entre toutes les qualités, c’est la tendresse».


  Elle voulait dire qu’en théorie, la femme jeune et belle peut admirer le ‘dur’, le ‘briseur’ de coeur, l’amant magnifique; mais dans la réalité, elle recherche une assurance de tendresse.


  Le voilà, messieurs, le grand secret.


  LE MYTHE DU FORT À BRAS


  L’idée que les femmes succombent devant la brute qui les malmène et emploie à leur égard des méthodes d’hommes des cavernes, est née dans la littérature de fiction et a été montée en épingle par le cinéma.


  Dans l’existence réelle, jamais les Roméo ne s’en sont tirés comme ça; en général, ils finissent en prison.


  Casanova était un maître escrimeur, mais face à ces dames, il devenait ‘oh tellement gentil!’


  François Villon, moitié voyou, moitié génie, qui embrasait le coeur des Françaises, de la chambrière à la duchesse, n’était brutal qu’envers les hommes.


  Avec les femmes, il était tendre et gentil.


  Jimmy Cagney peut bien lancer un pamplemousse à la tête de la vedette et Clark Gable la giffler à tour de bras et les héroïnes peuvent bien les adorer; dans la vie, la vraie, ne vous faites pas d’illusion, les choses ne se passent pas ainsi.


  Quand James Mason, la vedette anglaise du cinéma, arriva à Hollywood, plusieurs studios firent des pieds et des mains pour l’avoir. Mason devait sa popularité au fait qu’il battait ses partenaires vedettes... à l’écran.


  Mason avait une réputation internationale de bourreau d’épouse; mais jouait-il les ‘durs’ chez lui? Ce n’est pas ce que pense sa femme, Pamela, qui dit: «À la maison, il est doux comme un agneau».


  Puis elle ajoute: «Les femmes ne détestent pas voir à l’occasion une femme se faire battre! Mais seulement, une autre femme, pas elles!»


  Ne vous laissez pas tromper par la popularité cinématographique des méthodes de torture des ‘lanceurs de pamplemousses’ et des ‘giffleurs professionnels’.


  Chez vous, soyez tendre!


  LA TENDRESSE VAUT MIEUX QUE L’ARGENT


  George Bernard Shaw avait acquis la réputation d’être brutal. Non seulement il refusa le prix Nobel, mais il insulta le comité qui tentait de le lui remettre.


  Il est reconnu pour insulter les gens.


  Lorsqu’on l’invitait, on s’attendait bien à être insulté à coups de fouet ‘Shavien’, mais Shaw était bien trop intelligent pour se montrer rude chez lui.


  Il traitait sa femme avec la plus grande courtoisie. Un de ses amis a dit de son comportement en famille: «Sa femme passe avant tout. Il est le summun du tact et de la tendresse. Quoiqu’il advienne, jamais madame Shaw n’attendra plus de dix minutes».


  Au début des années cinquante, un scandale éclata dans une grande ville de l’Est des États-Unis, alors que la femme d’un banquier s’enfuyait avec son chauffeur. Il semblait que son mari possédait tout ce qu’une femme pût désirer chez un époux.


  Il était le citoyen le plus riche de la ville. Il la comblait de cadeaux coûteux. Il lui avait offert un véritable palais et lui payait des domestiques.


  Elle avait de l’argent, le prestige social, la sécurité.


  Qu’est-ce qu’une femme peut demander de plus, direz-vous?


  Mais la chose la plus importante de toutes: des attentions, de la tendresse!


  Lors du divorce qui suivit la fugue, l’avocat de cette femme tenta de prouver qu’elle n’avait plus toute sa raison. «Non, s’écria-t-elle, je savais très bien ce que je faisais.


  «Mon mari me donnait tout, sauf ce qui était réellement important. Le chauffeur, lui, passait son temps à me dire que j’étais jolie et lorsqu’il m’offrait une babiole, il avait toujours un mot qui signifiait que le geste valait bien plus que la chose».


  Cet homme savait que les petites attentions et la tendresse, valent beaucoup plus que l’argent.


  L’ÉCHEC D’HITLER EN AMOUR


  Si vous voulez des preuves supplémentaires que l’argent et le prestige ne sont pas des vertus importantes pour une femme, étudiez la vie amoureuse d’Adolf Hitler.


  Dans son suprême égocentrisme, Hitler pensait que la gloire, le prestige d’être courtisée par l’homme le plus puissant d’Allemagne suffirait à faire chavirer le coeur de n’importe quelle femme.


  Dans son journal, Eva Braun raconte une toute autre histoire. Jamais il ne pensait à son anniversaire. Jamais il ne lui offrait des fleurs ni de petits présents.


  Jamais il ne lui a dit qu’il l’aimait.


  Un jour où il lui avait donné une assez grosse somme d’argent, elle écrivit «Si seulement il y avait joint, ne serait-ce qu’un mot gentil, une salutation, j’aurais été si heureuse, mais jamais il ne pense à ce genre de chose».


  C’est ainsi qu’Adolf a lamentablement râté sa vie amoureuse.


  LES GROS ROULEAUX DE BILLETS DE BANQUE NE SONT PAS INDISPENSABLES


  N’allez surtout pas croire que les femmes ne s’intéressent qu’à ceux qui ont les poches bourrées de billets, une grosse limousine à douze cylindres et un profil d’Apollon.


  Bien sûr, ce sont des atouts mais à eux seuls, ils n’ont jamais rendu une femme heureuse.


  Lorsqu’une épouse, mère de deux enfants, s’enfuit de chez elle avec Jean Lamoureux, les journaux de l’Atlantique au Pacifique commencent à se demander ce que pouvait bien avoir ce jeune homme, que les autres n’avaient pas.


  L’échafaudage de théories concernant la méthode de Lamoureux devient un passe-temps national. Mais lorsqu’on demande le pourquoi du comment de la chose à l’intéressée elle-même, elle répond: «Il est tellement gentil! Il a toujours des tas de petites attentions pour moi!»


  «De petites attentions!» Pas de grandes choses, de petites, comme lui apporter un sandwich lorsqu’elle a faim.


  C’est aussi simple que ça!


  Il s’est écrit toutes sortes de livres sur l’art de bien s’entendre avec les femmes, sur les secrets de l’amour et autres sujets connexes, et les hommes ont essayé tous les moyens possibles.


  Au moyen âge, ils achetaient des charmes magiques qu’ils conservaient sur eux. Plus tard, ils poudrèrent leur perruque.


  Pourtant, il n’existe aucune formule cabalistique, propre à gagner le coeur des femmes. Il n’y a pas de mots magiques. Vous n’avez pas besoin d’utiliser une certaine marque de lotion capillaire vantée à la télévision, ni un parfum, ni un savon, ni un rasoir, ni un dentifrice, ni rien de particulier.


  Et vous n’avez pas besoin d’un million de dollars!


  Le vrai secret dans l’art de gagner le coeur des femmes est aussi vieux que la race humaine et les hommes avisés l’ont mis en pratique, ouvertement, pas secrètement, depuis la nuit des temps.


  Le sage roi Salomon le connaissait et il réussit à rendre heureuses plus de cinq cents femmes.


  Roméo le connaissait, Casanova également. Tous les amants célèbres le connaissaient.


  Pour une femme, le plus important, c’est de savoir que son ‘homme’ l’aime.


  Le lui dire une seule fois ne suffit pas. Quand vous entrez dans un club, quand vous êtes admis dans une confrérie, quand vous êtes élu Président des États-Unis, vous ne prêtez serment ou allégeance qu’une seule fois.


  Quand vous vous mariez, il vous faut dire tous les jours à votre femme que vous l’aimez et de mille manières différentes.


  Dans le mariage, plus que dans toute autre relation humaine, les actes parlent plus fort que les paroles!


  DES FLEURS, DES BONBONS, DES CADEAUX


  Les fleurs et les bonbons de secours du vieil Irlandais, une soirée à l’extérieur, toutes les occasions sont toujours aussi bonnes qu’au temps de César et Cléopâtre.


  Un conseil, par contre: ne faites pas l’erreur de vous servir de ces trucs comme substitut à une véritable affection!


  Sinon, ces petites attentions ne seront pas plus satisfaisantes qu’une belle maison et des domestiques.


  Là comme ailleurs, la sincérité est la touche magique!


  Les femmes sont trop intelligentes pour se laisser tromper par des succédanés. Une tablette de chocolat à dix cents suffit lorsqu’elle symbolise un présent venant de vous, le monde entouré d’un ruban doré n’est pas suffisant s’il représente un cadeau en lieu et place de vous-même.


  Les bonbons ne remplaceront jamais l’attention, la prévenance, la tendresse.


  Le compliment le plus flatteur que vous puissiez offrir à votre femme, c’est de lui prouver qu’elle occupe la première place dans votre existence.


  Les femmes sont jalouses de tout ce qui n’est pas elles, y compris votre travail; même le journal du matin, ou du soir, peut l’irriter.


  George Washington écrivait à sa femme de Valley Forge, pour lui dire qu’il aurait préféré de beaucoup être avec elle, chez eux; et sa femme n’était pas jalouse de son travail.


  Robert E. Lee écrivait à sa femme lors de la Campagne du Mexique: «Je prie pour que ce soit la dernière fois de ma vie que je demeure loin de toi».


  Le travail est important, oui, mais que votre femme sache bien qu’il est secondaire par rapport à elle.


  Un homme peut être gentil et poli, il peut acheter de beaux présents, sans donner la moindre parcelle de lui-même.


  Pour la tendresse, c’est différent!


  Il ne peut être tendre sans être sincère, car lorsqu’il témoigne sa tendresse, il offre ce qu’une femme apprécie le plus, son coeur]


  Rappelez-vous la femme de la chanson d’Eddie Cantor, celle qui avait une robe usée.


  Elle n’en voulait pas une neuve, elle voulait de la tendresse.


  Fragile! Traitez la femme avec des soins infinis!


  QUE VOTRE ‘LIVRE QUOTIDIEN’ SOIT UN ‘BEST-SELLER’


  L’Indien de bois du bureau de tabac n ’a jamais vendu de cigare parce qu’il n ’avaitpas de voix humaine. Votre voix annonce votre personnalité. Éclairez votre voix ‘aux néons’.


  Il y a quelque temps, je me trouvais aux bureaux de ‘Smoke’ Ballew, le célèbre directeur des ventes, alors qu’il faisait passer une entrevue à des candidats pour un poste à pourvoir.


  Curieux de savoir pourquoi il avait choisi tel postulant, je lui demandai: «Dites-moi, Smoke, pourquoi choisir celui-ci plutôt qu’un autre. Ses antécédents ne sont pas les meilleurs, même s’ils sont bons?»


  Il m’a répondu simplement: «J’ai aimé sa façon de parler».


  Un cadre supérieur comme Ballew, choisir un employé parce qu’il aime sa façon de parler! Ceci m’a fait réfléchir.


  Souvent, nous ne savons pas très bien pourquoi telle personne nous impressionne favorablement, mais si nous analysions la chose, nous découvririons sans doute que nous aussi, nous aimons sa façon de parler.


  Chacun de nous prononce en moyenne quelque 30 000 mots par jour, soit l’équivalent d’un petit livre et ce ‘livre quotidien’ peut être le meilleur ou le pire message publicitaire que nous adressions aux autres.


  Ces petits ‘livres quotidiens’ disent constamment: «Voici un homme bien éduqué, voici un illettré, un homme intolérant, un égocentrique, un mou, un audacieux.»


  Ils proclament sans cesse que nous sommes compétents ou incompétents, négligents ou propres, cultivés ou frustres, sûrs ou peu fiables.


  Ceux qui nous écoutent nous jugent inconsciemment plus sur nos paroles et notre voix que sur tout autre critère.


  Faites de votre ‘livre quotidien’ un best-seller, un excellent ‘vendeur’!


  TOUT DÉPEND DE LA MANIÈRE DE LE DIRE


  Une chose, peut-être, est encore plus importante que les mots qu’on emploie, c’est la manière dont on les utilise.


  Un ton de voix en dit plus que les mots prononcés.


  Les mots s’adressent au cerveau de l’interlocuteur; le ton, lui, touche le coeur!


  Après tout, le coeur est plus proche du porte-feuille que la tête, lorsque vous vous fiez à vos paroles pour réaliser des ventes.


  Quand vous lisez, par exemple, le fameux discours de Marc-Antoine: «Amis, Romains, Gens de la terre», vous voyez ses paroles, vous les lisez avec votre esprit. Vous n ’entendez pas le ton de sa voix.


  Un jour, j’ai entendu un orateur chevronné le déclamer et j’ai été captivé. Cette fois, le message avait touché mon coeur.


  Une semaine plus tard, par hasard, j’assistais aux festivités de fin d’études dans une école secondaire et un adolescent, dont la voix muait, récita les mêmes phrases... et les spectateurs riaient.


  La même allocution: Une voix l’avait ‘vendue’, l’autre non.


  Caspar Milquetoast (Gaspar le Fantôme des bandes dessinées) reste Caspar Milquetoast même lorsqu’il prononce des paroles courageuses, parce que le ton de sa voix le trahit. Et l’acteur qui l’incarne y veille.


  J’ai essayé de crier à mon chien: «Viens ici» et il s’est enfui. Je lui ai déjà dit d’une voix douce: «Va-t-en» et il est accouru vers moi. C’est le ton de ma voix qu’il comprend.


  Une femme peut vous dire un ‘non’ qui signifie ‘peut- être’.


  LE ‘TON’ DE MAE WEST


  Quand Mae West dit: «Passez me voir de temps en temps», ce n’est pas ce qu’elle dit mais le ton qu’elle utilise qui est réellement à double sens.


  Un homme peut traiter une femme de ‘diablesse’ de manière à ce que ce soit ou une insulte ou un compliment malicieux.


  On peut dire: «C’est un beau pays» (il n’est pas mal) ou bien: «C’est un beau pays! (il est magnifique). Les mots sont les mêmes, mais le sens est différent.


  Il y a trois façons de dire: «C’est ça, un homme».


  Quand elle va au cinéma voir Belmondo: Ça, c’est un homme! (un vrai).


  Et quand elle rentre auprès de son époux toujours fatigué: C’est ça, un homme? (ce n’est que ça?).


  Et la vieille fille qui regarde sous son lit et s’écrie: c’est un homme!


  Tout dépend de la façon dont on dit les choses!


  PRATIQUEZ VOTRE TON


  Vous pouvez appeler un jeune homme de vingt et un ans monsieur Untel et lui donner un sentiment d’importance et en appeler un Monsieur Untel et lui faire sentir que vous vous moquez de lui.


  Pratiquez donc votre ton. Dites des phrases sur des tons différents, comme font les bons acteurs de cinéma lorsqu’ils répètent une scène.


  Vous allez éliminer votre tendance à laisser le sarcasme s’insinuer dans votre voix, ruinant vos chances d’impressionner les autres et de les gagner à votre cause.


  «Quand je parle, personne ne m’écoute!» C’est une plainte que l’on entend couramment chez des gens dont le ton de voix est neutre, n’exprime rien.


  Si vous faites partie de ce genre de personnes, écoutez votre voix. Placez votre main en coupe derrière votre oreille, comme le font les annonceurs de radio lorsqu’ils veulent ‘s’écouter’.


  Enregistrez votre voix sur un magnétophone. Je peux vous assurer que vous ne l’aimeriez pas. Vous vous rendrez compte des modifications à apporter à votre ton, jusqu’à ce qu’il retienne l’attention d’une assemblée.


  À l’armée, on enseigne à donner des ordres de la bonne manière, afin que les soldats réagissent instantanément à l’ordre exprimé, parce qu’ils sentiront une autorité derrière le commandement.


  La bonne façon d’éliminer le sarcasme de son ton de voix, c’est d’être sincère. Ressentez en vous ce que vous dites et vos émotions régleront le ton de votre voix.


  De toute façon, vous devez pratiquer votre ‘ton’.


  LE TRAVAIL D’UN POLICIER


  Doug Walsh, directeur adjoint du Service de police de Dallas, m’a souvent expliqué de quelle façon sa section de la circulation entraîne les hommes, relativement au ton à adopter lorsqu’on arrête quelqu’un.


  «Lorsqu’on arrête quelqu’un coupable d’infraction aux règlements de la circulation, le ton de la voix est très important, car si l’agent de police est bourru et sarcastique, les problèmes surgissent immédiatement. Dans le travail du policier, le ton de voix est aussi important que dans la vente au détail».


  Vous avez souvent entendu une femme dire: «Au fond, c’est pas grave, une contravention; le policier était si gentil. Vraiment. Un homme très poli!»


  Il est vrai que l’on peut arrêter une personne ‘avec dignité’.


  L’un des systèmes policiers les plus progressistes aux États-Unis est celui de la police d’État du Michigan et lors d’une série de conférences, Oscar G. Olander, son directeur, m’a remis son livret de courtoisie policière.


  Cette brochure doit être lue par tout policier d’État avant d’obtenir un poste.


  Outre qu’elle apprend au policier à manger en public, manger, oui, car ceci peut témoigner, au restaurant, de bonnes ou mauvaises manières, outre ceci donc, leur directeur leur enseigne ‘le ton de voix’.


  Dans le chapitre ‘La voix et le ton», il dit:


  «Chaque fois que vous parlez, votre voix touche quelqu’un».


  J’aime cette expression, comme j’aime celle-ci:


  «Une voix basse, une voix grave mais qui porte, est toujours plus agréable qu’une voix haut-perchée, qui semble sortir d’une conduite d’aération débouchant sur un toit». Que vous vous fassiez entendre est essentiellement une question d’articulation.


  Ce directeur est plus qu’un policier, c’est un philosophe qui, dans son petit livre, va jusqu’à dire:


  «D’après Arnold Bennett, dont les histoires sont remplies de références au ton de la voix, 90% des frictions de la vie quotidienne sont causées par un simple ton de voix. Quand un homme parle, ses paroles transmettent sa pensée et le ton de sa voix son état d’esprit».


  Au Michigan, on vous arrête avec ‘le ton qui convient’.


  N’UTILISEZ PAS UN TON MONOCORDE


  Ses amis, comme ses ennemis, s’entendent pour dire que le regretté président Franklin Roosevelt possédait l’une des meilleures ‘voix radiophoniques’ de tous les temps. Écoutez un enregistrement de sa voix, vous découvrirez qu’elle possédait les qualités suivantes:


  1-    Variations dans le ton


  Le ton de sa voix montait et descendait d’un bout à l’autre de ‘l’échelle’, ce qui facilitait ‘l’audition’ de ses paroles. Celui qui parle d’un ton monotone ennuie celui qui l’écoute. Cela fatigue le sens de l’ouïe. L’auditeur perd intérêt à ce qui se dit et pense à autre chose, à condition qu’il ne finisse pas tout simplement par s’endormir. La voix de Roosevelt montait et descendait selon un rythme marqué.


  Il mettait l’accent sur un mot en baissant le ton d’une octave complète.


  Quelques phrases plus tard, il atteignait le même but en haussant légèrement le ton.


  Entraînez-vous à la même chose; vous y gagnerez en ‘popularité’.


  2-    Il parlait ‘dans le grave’.


  Les inflexions de voix du Président Roosevelt variaient bien du grave à l’aigu, pourtant, il parlait dans une tonalité grave. La plupart des gens parlent trop ‘dans l’aïgu’.


  Et ceci est particulièrement vrai lorsqu’on est excité.


  Il n’y a rien de moins envoûtant, ni de plus irritant, qu’une voix haut perchée, aiguë, stridente. Une voix basse est plus convaincante; elle rassure.


  Et elle est agréable à entendre.


  Essayez, consciemment, de baisser un peu votre voix; non seulement ceci créera une bonne impression sur vos auditeurs, mais vous découvrirez que ça vous donne, à vous-même, un sentiment d’équilibre, de charme que vous n’auriez jamais cru possible.


  3-    Parler lentement et distinctement:


  Celui qui est nerveux, mal à l’aise, parle d’une voix émue, comme Billie Burke et Eddie Bracken affectent de le faire dans leur émission radiophonique.


  Celui qui se sent inférieur, qui manque de confiance en lui, parle le plus souvent rapidement. Quand nous parlons de manière précipitée et nerveuse, nous annonçons à notre auditoire que nous manquons de confiance, que nous ne sommes pas sûrs de NOUS.


  Étudiez de manière pratique ces trois traits du Président Roosevelt; appliquez-les lors de vos conversations au coin du feu, entre amis!


  ‘PENSEZ’ CE QUE VOUS DITES


  Voici une excellente règle pour vous assurer que votre livre quotidien de 30 000 mots deviendra un best-seller: Dites ce que vous voulez dire et PENSEZ CE QUE VOUS DITES!


  Vous pouvez obtenir le ton de voix juste, un peu comme un acteur, mais les gens se rendront vite compte que c’est ‘de l’appris’, que ce n’est pas du ‘sincère’.


  Or, vous devez être sincère, sinon vous n’arriverez à rien.


  La façon dont vous ‘jouez’ est aussi très puissante dans votre essai de persuasion relatif à votre sincérité.


  Je l’ai particulièrement remarqué chez le jeune homme que Smoke Ballew avait engagé parce qu’il ‘aimait la façon dont il parlait’.


  Certains des candidats gardaient les yeux baissés en parlant; l’un d’eux regardait obstinément ses mains qu’il tortillait.


  Un autre souriait d’un air gêné en récitant ses antécédents professionnels, comme s’il en avait eu honte.


  Un autre encore fixait mon ami d’un ‘regard perçant’ et gardait les yeux rivés à ceux de Ballew, dans un ‘combat d’observation’, comme pour le convaincre qu’il était ‘de bonne foi’.


  Celui qui a obtenu le poste n’a rien fait de tout ça. Son expression signifiait qu’il pensait ce qu’il disait, parce que cela venait en toute sincérité de l’intérieur.


  Il n’était pas agressif, il n’avait pas l’air de s’excuser.


  Au lieu de regarder ‘Smoke’ fixement dans les yeux et de le rendre mal à l’aise, il le regardait un moment entre les yeux, puis au niveau des lèvres; ensuite il regardait le bureau, puis recommençait son cycle.


  Le plus important, c’est qu’il savait écouter. Quand Ballew parlait, il se penchait légèrement en avant. Son expression indiquait qu’il considérait son futur patron comme un être important.


  Pour nous résumer, rappelez-vous que chaque jour, vous débitez un livre entier de 30 000 mots; assurez-vous que ce ‘livre quotidien’ devienne un ‘best-seller’, premièrement,


  En surveillant le TON de votre voix!


  L’indien de bois du bureau de tabac n ’a jamais vendu de


  cigare parce qu’il n’avait pas de voix humaine.


  UN VICE-PRÉSIDENT CHARGÉ DE GAGNER DES AMIS NOUS RÉVÈLE QUELQUES-UNS DE SES SECRETS PROFESSIONNELS


  Anecdote n° 8


  A.F. Davis est président de la Lincoln Electric Company, de Cleveland, dans l’Ohio et il a fondé la A.F. Davis Welding Library de l’université d’État de l’Ohio.


  Plusieurs des volumes de cette bibliothèque sont de la plume de mon ami «Charlie»; il m’a dit qu’il considérait l’aptitude à bien s’entendre avec les gens plus importante que les connaissances techniques.


  Il ne rejette pas la connaissance; à preuve, il est éditeur d’une revue mensuelle Stabilizer qui traite de techniques de soudage et, en tant que secrétaire de la fondation James F. Lincoln sur la soudure à l’arc, il a ‘apporté la science’ à plus de 25 000 personnes.


  La connaissance spécialisée et la personnalité sont toutes deux très importantes mais à choisir, il pense que la personnalité l’emporte sur le savoir; et il s’en explique ainsi:


  DES ‘SECRETS’ PROFESSIONNELS RÉVÉLÉS


  «Lorsque j’ai quitté l’école, j’ai compris que je n’avais que des capacités et une intelligence moyennes, mais j’ai décidé que je pouvais, par un travail acharné, réaliser des choses qui compenseraient mon manque de qualités supérieures.


  «Par un travail acharné, je pouvais attirer sur moi l’attention de personnes en mesure de m’aider. C’est ce que j’ai fait, à outrance devrais-je ajouter!


  «Neuf ans après avoir terminé mes études, j’ai succombé à l’épuisement et mes maigres résultats d’alors me semblaient une faible récompense de mes efforts; mais très vite, j’ai appris qu’à quelque chose malheur est bon.


  «Durant mon inactivité forcée, j’ai lu et j’ai réfléchi, et bientôt je me suis rendu compte que quelle que soit notre intelligence, quels que soient nos efforts individuels, on n’arrive à rien de grand en agissant seul.


  «Il m’est apparu enfin que tout ce que nous obtenions nous venait des autres et que nos oeuvres devaient s’inspirer des autres.


  «Lorsqu’on remonte le cours de l’histoire, on découvre que c’est Jésus qui eut le;plus d’influence sur le destin de l’homme, grâce à son aptitude à apporter la sécurité à ceux qui le suivaient, à leur inspirer de grandes choses; c’est pourquoi il a survécu jusqu’à nos jours.


  NOUS DÉPENDONS DES AUTRES


  «C’est également vrai pour tout individu de moindre importance. Prenons un extrême, à l’opposé de Jésus, Napoléon. Comment aurait-il pu accomplir son oeuvre s’il n’avait compté que sur ses seuls exploits?


  «Cloué au lit, j’ai compris que j’avais fait preuve de négligence en ne développant pas mes rapports avec ceux auxquels j’avais été associé. Je n’avais pas cherché à leur donner ‘soif’ de moi.


  «Depuis, j’ai également compris que pour réussir dans l'art de nouer des amitiés, il fallait aimer les gens. Ainsi, vous donnez 50//de votre amitié.


  «J’ai découvert qu’il faut y incorporer de la sincérité. Si les gens sentent que je fais des efforts, conscients ou inconscients, pour les aimer, ils me regarderont d’un air soupçonneux et se demanderont ce que je peux bien essayer de leur ‘vendre’.


  «Au fil des années, je me suis rendu compte qu’en orientant mon intérêt vers les autres, en pensant aux autres, j’avais acquis un amour authentique envers eux.»


  Cette attitude a-t-elle porté fruits pour Charlie, vice-président responsable de ‘gagner des amis’?


  Voici ce que son ‘patron’, James F. Lincoln dit de lui:


  «Son aptitude à nouer des amitiés vaut plus pour moi que toutes ses connaissances techniques; et quand bien même il ne connaîtrait rien à la soudure, il aurait encore une immense valeur pour notre compagnie!»


  Ceci répond à notre question!


  On ne peut pas remonter une horloge, ou des individus, À L’ENVERS!


  LE RAPPORT TLAISIR-PEINE’ : UNE CLÉ D’OR POUR INFLUENCER LE COMPORTEMENT HUMAIN


  Le playboy jette son argent par les fenêtres; l’avare l’accumule. Les deux le font pour la même raison: LE PLAISIR


  Connaissez-vous l’unique raison fondamentale pour laquelle quelqu’un, qui que ce soit, fait quelque chose, quoi que ce soit?


  Les psychologues disent que toutes nos actions, la moindre petite chose que nous faisons, sans exception, est le résultat direct de ce qu’ils appellent le principe ‘plaisir-peine’.


  Il est inhérent à la nature humaine de rechercher tout ce qui peut lui procurer du plaisir et d’éviter tout ce qui peut lui causer une peine.


  Réfléchissez un long moment à ce que je viens d’écrire.


  C’est une formule, une capsule de pensée qui permet de comprendre ceux qui entourent, de savoir pourquoi ils agissent comme ils le font.


  Car, quoiqu’ils fassent, ils le font pour le plaisir, que ce soit l’ami qui vous invite à un somptueux dîner, le vagabond qui voyage en passager clandestin, l’homme qui se consacre à un travail ennuyeux pour nous.


  Tous suivent la même règle fondamentale.


  Vous le savez, «ce qui est délice pour l’un peut être poison pour l’autre».


  Si le playboy gaspille son argent, c’est parce que c’est son idée du plaisir. L’avare accumule ses sous parce qu’il trouve plus agréable de les empiler que de les dépenser pour un bon repas ou pour un complet neuf.


  NOUS REDOUTONS LA PEINE


  Le vagabond refuse de travailler parce que, pour lui, le travail est pénible, plus pénible que la critique ou la désapprobation de la société.


  L’esclave du travail s’y adonne seize heures par jour pour la même raison que le vagabond le rejette et traîne les rues.


  Dans son cas, le déplaisir de ne pas pouvoir maintenir un standard de vie élevé est plus pénible que les longues heures de travail.


  Pendant que j’écrivais le brouillon de ce chapitre, mon ami Tommy Luke, de Portland, se mit à lire par-dessus mon épaule: «Un moment, Elmer, me dit-il; quand tu dis que tout ce que l’on fait vise à rechercher le plaisir et à éviter la peine, tu vas trop loin».


  «Très bien, lui répondis-je; cite-moi un exemple du contraire»


  «D’accord! À midi, tu as payé mon repas».


  «Mais j’ai eu le plaisir de t’inviter!»


  «Là, tu viens de me faire un compliment. Mais pourquoi?»


  «Pour le plaisir de conserver ton amitié!»


  «Bon! Mais et celui qui donne son argent aux pauvres?»


  «Ne sera-t-il pas le premier à admettre qu’il éprouve un véritable plaisir à aider les nécessiteux? Ce qui pour lui vaut plus que l’argent donné et que la douleur de penser au vide qu’il a laissé dans son coffre!»


  TOMMY LUKE POURSUIT


  «Et que penses-tu du soldat au combat qui avance sous le feu de l’ennemi? Est-ce qu’il ne renonce pas au plaisir pour accepter la peine?»


  «La tristesse d’admettre qu’il est un lâche et la peine de passer en cour martiale pour désertion sont plus fortes que la peine d’affronter le danger physique».


  «J’ai connu, ajoute-t-il, une vieille dame, à Portland, qui se refusait même les nécessités de l’existence, qui se sacrifiait, pour faire instruire ses deux fils».


  «Ne crois-tu pas qu’à savoir que ses enfants n’affronteraient pas l’existence les mains vides, elle éprouvait un plaisir réel, supérieur à celui que lui aurait procuré l’achat de quoi que ce soit?»


  Tommy abandonna la partie. En tant qu’ancien président de l’association des livreurs-fleuristes sur télégrammes, je crois que Tommy a pris conscience du principe ‘plaisir-peine’ appliqué au dicton «Dites-le avec des fleurs».


  Vous-même, essayez de penser à une situation dans laquelle des gens ne seraient pas motivés par le principe «plaisir-peine».


  Si vous en trouviez une, de nombreux psychologues seraient heureux de la connaître, car eux-mêmes n’en ont découvert aucune dans laquelle ce principe n’était pas le facteur déterminant des actes considérés.


  LES ANNONCES PUBLICITAIRES


  Étant donné que le principe «plaisir-peine» est à la base de toute action humaine, il n’est pas étonnant de le voir utilisé par les orateurs publics qui soulèvent les foules, les hommes d’état, les politiciens, les contradicteurs, les vendeurs, les prêcheurs, les grandes entreprises, pour tenter d’amener les autres à leur point de vue.


  C’est un outil tout ce qu’il y a de plus légal.


  Sans lui, il serait impossible d’influencer la nature humaine, dans le bon sens, s’entend.


  Bien sûr, plusieurs s’en servent pour avilir l’homme. Hitler l’a fait. En Allemagne, il a étiqueté les Juifs comme étant une menace nationale. Il a dépeint en un langage vivant la manière dont ils ruinaient la nation, s’accaparant la propriété et les entreprises.


  Ça, c’était Y image de la peine.


  Puis, il s’est gracieusement offert comme solution: «Suivez-moi et je vous en délivrerai», disait-il.


  Et ça, c’était l’image du plaisir.


  Le prêcheur d’autrefois utilisait le mot enfer comme ‘image de peine’ et sa propre religion comme ‘l’image du plaisir’ qui sauverait ses auditeurs.


  Le politicien essaie de vous démontrer de quelle façon son adversaire va ruiner le pays et vous pousser à la faillitte. Image de peine. Vous vous en détournez. Et là, il vous offre, sorti de sa boîte à miracles, ‘un gouvernement propre, le sien!’ Image de plaisir.


  Les annonces publicitaires en sont un exemple frappant.


  Remarquez la manière dont on y met ce principe en pratique: «Vous souffrez d’odeurs corporelles?»... «Vous avez mauvaise haleine?»... «Les gens se moquent-ils de vous dès que vous avez le dos tourné?»


  On vous présente des hommes et des femmes ‘bannis’ de la société: la jeune fille que son amoureux n’appelle plus, l’homme qui a perdu son emploi. Images de peine luxueuses!


  Et puis la solution! Utilisez notre produit et votre peau resplendira. Votre amoureux vous reviendra. À trente ans, l’homme devient vice-président. Images luxueuses de plaisir.


  Inspirez-vous de la publicité.


  ET LE DENTISTE?


  Chaque fois que je vois un message publicitaire conseillant tel ou tel produit pour retenir les dentiers en place dans la bouche, je prends rendez-vous avec mon dentiste.


  Je sais qu’il a une roulette, qu’il va me faire une piqûre, me causer de la douleur. Alors pourquoi est-ce que je me précipite vers cette peine?


  Je le fais parce que le désagrément d’un dentier me force à courir; car une petite douleur passagère aujourd’hui m’apportera un grand plaisir plus tard.


  C’est aussi pour cela que nous nous soumettons à des opérations. Elles font souffrir, nous causent des problèmes mais le plaisir ultérieur nous entraîne vers l’hôpital.


  La peine, voyez-vous, peut être une angoisse morale, des scrupules de conscience, la peur, la culpabilité, le remord, tout comme une douleur physique.


  Il est souvent préférable d’éprouver aujourd’hui une douleur physique pour éviter une souffrance morale plus tard.


  Une annonce de dentiste serait beaucoup plus efficace si elle disait: «Je vais vous éviter de plus grandes souffrances plus tard» qu’avec le traditionnel: «Mais non, ça n’fait pas mal, le dentiste!»


  Le ‘plus tard’ est plus important pour les gens que le ‘ça n’fait pas mal’.


  VOS PROPRES ‘TRUCS’ DE VENTE


  Quand vous proposez à quelqu’un de choisir entre une chose agréable et une chose pénible, il va généralement choisir la chose agréable.


  Et c’est vrai, jusqu’à ce que vous lui fassiez remarquer qu’un peu de peine aujourd’hui peut lui procurer plus de plaisir demain; il choisira alors la chose pénible.


  Si vous êtes en affaires, réfléchissez dès maintenant au moyen de mettre au plus vite ce chapitre à profit.


  Déterminez où et quand vous pouvez souligner un surcroît de plaisir pour séduire votre clientèle et si cela s’adapte à votre entreprise, vous soulignerez également à quel point un peu de peine immédiatement peut ajouter de plaisir plus tard.


  Personne ne veut: «Monter à l’étage supérieur». C’est pénible mais «pour économiser dix dollars», ça devient un plaisir. Il est pénible de se rendre en banlieue pour acheter quelque chose, jusqu’à ce que vous lisiez: «Pas de frais généraux, vous économisez la différence!» et cette économie est un plaisir.


  La plupart des hommes trouvent ‘pénible’ de se raser mécaniquement; alors Barbasol annonce: «Répandez notre crème sur votre visage, finis le savon et le blaireau!» Et le rasage devient moins pénible.


  Les femmes trouvent pénible de rester assises des heures sous le séchoir de la coiffeuse qui les fait ressembler à des Martiennes. Alors pourquoi supportent-elles cette torture?


  Pour le plaisir de voir ami, mari, amoureux, les aimer davantage.


  Prenez conscience de la relation plaisir-peine et vous découvrirez vos propres ‘trucs’ de vente qui enrichiront votre vie et vous apporteront du plaisir.


  FAITES-EN VOUS-MÊME L’EXPÉRIENCE


  Cette formule peut être utilisée pour influencer aussi bien son propre comportement que celui de scs amis ou de ses clients.


  Quand vous prenez la résolution de renoncer à une mauvaise habitude, d’en adopter une bonne, ou quoi que ce soit, souvenez-vous que vous y réussirez si vous arrivez à vous convaincre que votre nouvelle habitude sera la plus plaisante.


  Encouragez-vous.


  Vous voulez suivre rigoureusement un régime, vous inscrire à un programme d’auto-amélioration? Pensez à toutes les choses agréables qui en résulteront si vous tenez le coup et à toutes les choses désagréables qui en résulteront si vous ne tenez pas le coup.


  Quand vous êtes tenté(e) de prendre un second morceau de gâteau, une cigarette, un verre de whisky, dont vous voudriez ne pas avoir envie, oubliez le plaisir momentané, pensez à la peine à venir.


  Dites-vous que, dans votre dos, les gens vous traiteront de «gros(se)», d’«esclave de la cigarette» ou «de la bouteille». «Il en crèvera», diront-ils.


  Pensez à la peine qui suit le plaisir et voyez lequel est préférable: Le plaisir momentané ou la peine permanente.


  LA ‘FORCE DE VOLONTÉ’ N’EST PAS ESSENTIELLE


  Un de mes amis a essayé pendant des années de cesser de fumer. Il a tenté de faire preuve de ‘volonté’, de détermination et de tout ce qu’on peut imaginer d’autre, en vain. Je l’ai revu, il y a quelque temps et j’ai remarqué qu’il ne fumait plus; je lui ai demandé son secret.


  «J’ai lu à peu près tout ce qui s’est écrit sur les dangers du tabac, m’a-t-il dit. Puis je me suis vu en imagination avec le cancer, l’artériosclérose, des problèmes cardiaques et toutes sortes d’autres maladies. Je me suis arrangé pour me causer les plus grandes frayeurs possibles.


  «Ensuite, j’ai imaginé tous les plaisirs que j’éprouverais si je ne fumais plus. Tout d’abord, j’économiserais des dizaines et des dizaines de dollars par année. Je pourrais m’acheter un moteur hors-bord.


  «Après ça, j’y gagnerais en santé, en énergie. J’ai dressé la liste des avantages et des inconvénients et je l’ai consultée chaque jour, essayant de rendre mes images mentales aussi réelles que possible».


  Il m’a confié que, peu à peu, l’envie de fumer a disparu. Vous le voyez, rien n’est impossible, si vous arrivez à vous ‘vendre’ l’idée. Le principe ‘plaisir-peine’ est un grand agent de vente.


  LES ÉCRIVAINS EN ONT BESOIN


  Mon grand ami Arthur ‘Red’ Motley, directeur du magazine Parade, s’est servi du principe ‘plaisir-peine’ dans la rédaction de ses nombreux articles.


  Il m’a dit qu’il détestait s’asseoir chaque jour pour écrire. Son esprit se rebelle devant l’ardu travail de taper des mots sur une machine à écrire.


  Lorsqu’il sent qu’il n’a plus envie d’écrire un seul mot, il s’arrête net, se renverse dans son fauteuil et se détend.


  Il se voit entrant dans les magasins, s’achetant toutes sortes de babioles, tout ce qu’il désire, grâce au grand nombre de mots qu’il aura écrits dans sa journée.


  En général, au bout de dix minutes de ce ‘traitement’ de rêvasserie, il découvre que son envie d’écrire lui revient soudain comme par magie!


  Si ce remède est inefficace, il fait du lèche-vitrine mental. Il ‘voit’ les vêtements, cannes à pêche, clubs de golf et autres articles des plus coûteux.


  Il les prend en main et implante délibérément en lui le désir de les posséder. Ensuite, pour pouvoir se les offrir, il tape et tape sur sa machine à écrire, endurant la peine actuelle en vue du plaisir ultérieur d’avoir à lui tout ce qu’il désire.


  Mettez en pratique ce principe ‘plaisir-peine’ à la ‘Red’ Motley!


  POUR INFLUENCER LES AUTRES


  Ce principe est valable pour influencer les autres. Grâce à lui, aidez votre entou/age à obtenir plus de plaisir et à éviter les désagréments.


  Offrez-lui des frissons de joie, au lieu de maux de tête.


  Ne faites pas ‘souffrir’ les gens en les ennuyant, en les déprimant.


  Vous les ‘peinez’ lorsque vous colportez des ragots, que vous ‘douchez’ l’enthousiasme lors de réceptions, quand vous vous enflammez ou que vous vous montrez irritable et bruyant, ou par toute autre attitude qui les fait souffrir.


  Ne réglez pas vos querelles de famille en public; abandonnez votre mauvaise humeur. Sinon, vous vous rendrez compte que cela ennuie les gens et qu’ils vous évitent pour rechercher la compagnie de personnes qui leur procurent du plaisir.


  Vous ne feriez pas volontairement souffrir les gens en parcourant la salle de réception et en gifflant tous ceux qui sont présents; pourtant vous le faites mentalement et vous leur causez tout autant de peine par vos manières déplacées.


  Comme les psychologues l’ont fait remarquer fort à propos, le principe plaisir-peine se retrouve derrière chaque contact social que l’on établit.


  Notre pays a été bâti par des gens qui y sont venus pour fuir les souffrances de la persécution et de la tyrannie qui régnaient chez eux. Ils sont venus chercher le plaisir de la liberté et d’une vie meilleure.


  Ils partiront encore, cette fois d’une réception, s’ils pensent y souffrir.


  L’histoire n’est qu’une description de la race humaine suivant cet unique principe: la recherche du plaisir, l’éloigne-ment de toute source de souffrance.


  L’Exode, la fondation de Sait Lake City, tous les grands mouvements de peuples, les migrations n’ont eu qu’un but: trouver plus de plaisir et moins de peine.


  Changer de quartier, quitter son foyer résulte souvent de la présence de souffrance chez soi et de plaisir ailleurs.


  Suivez ce principe, mettez-le en pratique dans votre vie de chaque jour, face à votre entourage et vous verrez augmenter le nombre de vos amis.


  ‘VENDEZ’ DU PLAISIR AUX GENS


  Le docteur Albert Edward Wiggam dit:


  «Le véritable art de vendre, que ce soit soi-même ou ses produits, consiste à convaincre par la parole une personne, un groupe ou une nation de faire quelque chose qu’elle ne veut pas faire et d’arriver ensuite à le lui faire aimer!»


  Selon lui, le meilleur moyen de rendre quelqu’un heureux, de lui procurer plus de plaisir et ainsi, de l’inciter à agir selon notre optique, c’est ‘d’ajouter quelque chose à ce qu’il possède déjà’.


  Offrez-lui quelque chose qui l’aide, qui lui confère plus de force, qui lui facilite l’existence ou lui fasse gagner plus d’argent.


  Monsieur Wiggam ajoute: «Quand vous soumettez votre candidature en vue d’un emploi, vous devez convaincre l’employeur que vous lui apportez quelque chose. Toute votre vie, vous devez être un ‘vendeur’ et votre réussite sera directement proportionnelle à votre aptitude à faire sentir aux autres que vous introduisez un élément nouveau dans leur existence».


  Vous voulez vous ‘vendre’ à votre entourage? Offrez-lui du plaisir.


  Quand on vous dira, sincèrement: «C’est un plaisir de vous connaître», vous aurez gagné.


  Si vous vendez des marchandises, vous voulez que les gens fassent des affaires avec vous; alors offrez-leur du plaisir, échangez-leur ce bien précieux contre tout ce qu’ils sont prêts à troquer pour avoir de la joie, comme de l’argent par exemple.


  Gardez présente à l’esprit cette grande règle fondamentale du comportement humain et, toute votre vie, vous avancerez très loin sur la route qui mène aux autres, sur la voie de la vente de soi.


  N’oubliez jamais le principe plaisir-peine dans vos rapports avec ¡es gens.


  Car c’est la seule et unique chose qui puisse réellement, véritablement influencer le comportement de l’homme et amener celui-ci à vos vues.


  En un mot, donnez toujours une impression favorable de vous.


  Ne faites pas souffrir les autres.


  L’homme est avide de reconnaissance.


  L’ART D’IRRITER QUELQU’UN POUR LUI SAUVER LA VIE


  Anecdote n° 9


  Peut-être avez-vous lu l’histoire du New-Yorkais qui est resté quatre-vingts minutes sur l’étroite corniche du dix-huitième étage d’un hôtel, en menaçant de se suicider.


  Des milliers de personnes s’étaient rassemblées dans les rues pour assister au spectacle.


  Il y avait un rabbin, un prêtre, un médecin et des centaines de pompiers et de policiers réunis là pour regarder ce qui se passait et prodiguer leurs conseils.


  Sur le toit des immeubles voisins et aux fenêtres de l’Empire State Building, des milliers d’autres regards observaient ‘le drame de la corniche’.


  On avait fait appel à l’instinct de conservation, aux sentiments religieux, pour tenter de déloger le dément de sa position précaire et l’empêcher de sauter.


  Voici quelques-unes des exhortations que j’ai moi-même entendues, étant à côté du malheureux:


  Le rabbin: «La religion défend de disposer de sa propre


  vie.»


  Le prêtre: «Ne faites rien que vous puissiez regretter, mon brave homme.»


  Le médecin: «Si vous sautez, vous risquez de vous blesser gravement.»


  Un pompier: «Reculez, ne sautez pas, vous risquez de blesser quelqu’un.»


  Un policier: «Descendez de cette corniche, vous voulez vous faire tuer ou quoi!»


  Vous vous souvenez peut-être des gros titres dans les quotidiens.


  NOUVELLE TENTATIVE


  En désespoir de cause, la direction de l’hôtel m’appela, me demandant d’utiliser quelque ‘parole magique’ pour le convaincre de ne pas sauter.


  À ce moment-là se trouvait avec moi mademoiselle Diane Gregal, ma vice-présidente et je me dis que l’exhortation d’une femme serait préférable à la mienne. Nous décidâmes donc de ‘paroles magiques’, comme le disait le directeur.


  On voyait bien que les appels à l’instinct de conservation, la religion, la douleur physique, les blessures et autres arguments de ce genre n’avaient aucun effet. Nous réfléchissions rapidement.


  L’homme s’approchait lentement de l’extrême bord de la corniche et s’apprêtait à sauter du dix-huitième, pour une raison que nous ignorions tous, car on le disait fabriquant prospère de Brooklin.


  Soudain mademoiselle Gregal eut une idée et s’avança vers lui. Et là, dehors, sous les yeux de milliers de personnes, elle lui demanda gentiment:


  «Voulez-vous que je vous apporte une tasse de café?» 11 grogne négativement.


  «Un verre de vin, peut-être, alors?», poursuit-elle. Même réponse négative.


  Ces appels à son bien-être avaient échoué.


  LA BONNE SOLUTION


  Voyant ses appels au bien-être de l’individu échouer et comme il était sur le point de sauter, mademoiselle Gregal courut un gros risque. Si ça marchait, elle allait être l’héroïne de la journée.


  S’il sautait, elle risquait une accusation de meurtre.


  Étant une femme à l’esprit vif, ayant une profonde connaissance des hommes, elle courut le risque et fit appel à sa vanité.


  Voici les trois arguments qui eurent raison de l’homme:


  «Vous avez l’air complètement idiot sur cette corniche!»


  «Supposez que votre femme vous voit dans cette position grotesque!»


  «Votre nièce, Irène, va bientôt arriver, vous feriez mieux de descendre tout de suite de là, avant qu’elle ne vous voit en train de vous rendre ridicule. »


  Et, en colère contre cet homme, mademoiselle Gregal s’en alla.


  Et alors, comme par miracle, ses paroles pénétrèrent l’esprit embrouillé du malheureux perché sur cette corniche du dix-huitième étage.


  Lentement, il lissa ses habits, arrangea son chapeau, descendit de la corniche et rentra dans l’hôtel.


  Sa vanité avait été piquée au vif par ces trois mots; idiot, grotesque, ridicule.


  La souffrance anticipée de voir les gens, en particulier sa propre famille, penser qu’il s’était ridiculisé fut trop forte pour lui.


  Quel qu’ait été l’événement qui, dans sa vie, avait été assez douloureux pour l’inciter à attenter à ses jours, il était devenu agréable par rapport au ridicule où il se voyait.


  Il est descendu de la corniche vers la sécurité.


  Un passe-temps est un travail difficile que vous auriez honte de faire pour gagner votre vie. GILBERT NORWOOD


  LE NOBLE ART DE PASSER LES RESPONSABILITÉS


  Il rend populaire même le collectêur d’impôts. C’est un trait de caractère des vrais chefs. L’art de rejeter les obligations, avec tact.


  La plupart des gens pensent que l’idée de ‘passer ses responsabilités’ à quelqu’un d’autre est une attitude négative, propre aux fonctionnaires ou aux militaires.


  C’est une erreur.


  Si on utilise l’expression dans le sens de faire supporter aux autres le poids de nos propres erreurs, c’est un excellent moyen de perdre nos amis, mais si on l’emploie à bon escient, c’est le signe d’un caractère de chef.


  Les grands hommes, ceux qui ont réussi, sont connus pour prendre toutes leurs responsabilités, acceptant le blâme de leurs subordonnés. 11 n’y a rien de tel pour devenir populaire.


  Cependant, il y a des moments où ‘rejeter la responsabilité’ devient une véritable vertu et non un vice.


  C’est une erreur de rejeter ses propres responsabilités, mais il est tout aussi stupide de ne pas les passer lorsqu’elles reviennent normalement à une autre personne.


  Utilisé dans le bon sens, le rejet des responsabilités devient une baguette magique qui calme les eaux tumultueuses, évite les conflits et amène les gens à vous aimer.


  NE CHERCHEZ PAS LES ENNUIS


  Il faut éviter les ennuis, il ne faut pas les chercher.


  Supposons, par exemple, que vous soyez réceptionniste dans un hôtel. Un client veut encaisser un chèque. Allez-vous lui dire: «Je regrette, je ne peux pas parce que je ne vous connais pas!»


  Les problèmes commencent immédiatement.


  Le réceptionniste intelligent rejettera toute responsabilité en disant: «Mais bien sûr, notre gérant du crédit va se charger de cette formalité».


  Vous avez effectué un transfert de problème.


  Vous avez effectué un ‘rejet des responsabilités’, mais après tout, elles incombaient au gérant de crédit, pas à vous. Personne ne s’est senti embarrassé. L’incident passe inaperçu. Vous n’avez pas perdu d’ami dans l’hôtel.


  La prochaine fois qu’on vous demandera cinq dollars, ne vous récriez pas que vous ne les avez pas, ou ne pouvez pas les prêter; essayez plutôt une réponse du genre: «Si je les avais, Joe, je te les prêterais volontiers».


  C’est l’art de s’accommoder des emprunteurs.


  LE CAS DU COLLECTEUR D’IMPÔTS


  Dans son cercle d’amis, il est peut-être le plus impopulaire; mais il peut éviter ce manque de popularité en rejetant adroitement les responsabilités et ainsi, il ne perd pas d’amis.


  À Dallas, où je vivais, un collecteur m’a dit une fois: «La plupart des gens veulent discuter et grognent face au règlement de leurs impôts. Mais je refuse d’en discuter avec eux. Quand ils envoient une loi au diable, je leur dis simplement que je suis tout à fait d’accord avec eux, mais que je suis aussi impuissant qu’eux!»


  Il rejette, à juste titre, la responsabilité sur le corps législatif qui a promulgué la loi.


  «Quand, un jour, poursuit-il, quelqu’un m’a dit que les législateurs étaient ridicules, je lui ai répondu, sans discuter, que ça non plus, ce n’était pas de ma faute»


  L’esprit texan!


  Les contribuables, dans sa circonscription, trouvent l’homme compréhensif à leur égard. Ils sentent qu’il voudrait les aider mais qu’il n’est pas en mesure de le faire.


  Ils le considèrent de leurcôtéet ainsi, ils sont heureux... et lui aussi!


  OBJECTIONS REJETÉES


  Essayez l’art de rejeter les responsabilités pour réfuter les objections, dans vos rapports avec le public, que vous vendiez des sous-vêtements, des peaux de zèbre ou votre personnalité.


  L’astuce, c’est de faire penser à votre interlocuteur que vous l’approuvez... mais qu’un troisième larron ne sera pas d’accord.


  Le vendeur d’automobiles astucieux va vous dire que votre vieille voiture ne vaut pas plus de cinq cents dollars. Vous allez vous récrier et il vous répondra: «J’ai peur que notre département des voitures d’occasion n’accepte pas de prix plus élevé».


  Il a intelligemment transféré un problème qui risquait de lui faire rater une vente et perdre un ami ou un éventuel client pour une voiture neuve.


  Une autre façon, pour lui, de rejeter la responsabilité, consisterait à vous présenter la cote officielle d’évaluation des voitures d’occasion et à ce moment-là, lui et le département des voitures d’occasion auront rejeté toute responsabilité.


  Ainsi, c’est Détroit qui en supportera le blâme.


  En rejetant les responsabilités sur une tierce personne, au sens propre ou au figuré, physique ou morale, vous déplacez la difficulté que constituerait une discussion personnelle.


  Il ne s’agit plus d’une bataille entre vous et l’autre, mais entre l’autre et un troisième.


  «Je vais faire ce que je peux pour vous...» est supérieur à «Comment? Vous voudriez plus de cinq cents dollars pour cette guimbarde!»


  «J’ai peur que le bureau central ne refuse notre proposition» est meilleur que «Vous voulez rire, c’est impossible!»


  Quand vous quittez des amis, ne leur baillez pas au visage en disant: «Bon sang, que je suis fatigué. Je vais retrouver mon lit avec plaisir!» Vos amis se diront: «Zut, nous l’avons ennuyé à mourir!»


  Dites-leur plutôt: «Je resterais bien toute la nuit mais demain, il faut que je me lève, j’ai une dure journée devant moi».


  Rejetez la responsabilité sur la journée de demain!


  PASSER LES RESPONSABILITÉS ... À L’INVERSE


  L’inverse de passer les responsabilités est également très efficace.


  Au lieu de faire porter le blâme sur vos collègues ou sur le patron, essayez donc de leur accorder du mérite.


  Si vous voulez devenir un leader, ce trait de comportement sera l’un des plus efficaces pour amener les gens à vous suivre.


  L’expert en relations humaines, J.C. Staehle, a mené une enquête pour découvrir la cause principale de mécontentement chez les ouvriers. En tête de liste venait l’absence de reconnaissance accordée aux employés pour des suggestions, le fait de ne pas passer le mérite au subordonné.


  Reconnaissez ce que les autres font de bien. Allez même plus loin, faites rejaillir sur eux les honneurs dont on vous gratifie! Faites ‘suivre’ le mérite.


  Que les prix d’excellence reviennent aux hommes qui manoeuvrent les machines!


  Des hommes ayant réussi comme Henry Hazlitt, chroniqueur financier de Newsweek, et Bradford B. Smith, économiste à la U.S. Steel Corporation, connaissent la valeur de la philosophie de passer le mérite aux autres.


  John S. Coleman, le jeune nouveau président de Bur-roughs Adding Machine Company croit en la délégation de pouvoirs aux hommes et aux femmes qui travaillent avec lui.


  C’est l’un des secrets de son étonname réussite. Il ne cherche pas à occuper seul la scène. Il n’a pas peur de partager la vedette avec quelqu’un. 11 accorde des responsabilités à ses adjoints. Et lorsqu’ils ont bien accompli leur tâche au nom du patron, ils en reçoivent tout le mérite.


  Le général George Marshall, secrétaire d’État, connaissait aussi la valeur de la délégation d’autorité; il l’a apprise à l’armée. Il a, plus que tout autre secrétaire d’État, délégué ses pouvoirs, se libérant ainsi l’esprit pour se consacrer à la prise de décision à l’échelon supérieur.


  Justin Dart, président de la United Drug, suit le même schème de pensée. «Il est inutile, dit-il, de confier une tâche à un employé, si on ne lui donne pas en même temps les moyens de la mener à bien».


  Cari Ullman, président de la Dollar Saving and Trust Company de Youngtown, en Ohio, se fait accompagner de ses cadres supérieurs lorsqu’il assiste à une réunion du conseil d’administration.


  Au lieu de leur voler leurs idées pour les faire siennes, il leur offre l’occasion de présenter eux-mêmes leurs rapports aux membres du conseil et d’en retirer tout le mérite.


  Adoptez cette attitude des grands hommes.


  Si vous êtes un chef, ou voulez en devenir un, rappelez-vous cette excellente règle. Un homme réussira à s’élever en élevant ceux qui l’entourent, pas en les rabaissant et en s’octroyant tout mérite.


  Le petit homme dira: «Je suis entouré d’incapables, je dois tout faire moi-même!»


  Rien n’est plus loin de la vérité. En affaires, la première marque d’un grand homme ou d’une grande dame est son aptitude à s’adjoindre une aide compétente.


  Les vrais fonçeurs le savent bien. Ils réunissent autour d’eux des personnes qualifiées.


  Ils s’arrangent pour que leurs collaborateurs partagent la vedette avec eux.


  Ed Stephens, président de Cinderella Foods Inc., le plus grand fabricant de beurre d’arachide au monde, me disait qu’il devait sa réussite à son don de choisir l’homme qu’il lui fallait.


  «Si cette entreprise est devenue la plus importante au monde dans sa spécialité, c’est grâce à mes adjoints et à mes employés», dit-il.


  Les gens aiment travailler pour des hommes comme lui!


  ESSAYEZ CETTE RECETTE CHEZ VOUS


  Appliquez ce principe des ‘grosses affaires’, relatif à l’art de bien s’entendre avec les autres, de se vendre à eux, appliquez-le, dis-je, à vous-même, chez vous.


  Laissez votre grand fils laver la voiture, puis aller seul au garage faire le plein d’essence et faire vidanger l’huile. Il adorera que vous lui confiiez des responsabilités.


  Laissez votre épouse choisir la cuisinière, le réfrigérateur ou la laveuse automatique qu’elle désire. Ne lui imposez pas un modèle sous le simple prétexte que vous pouvez l’avoir au prix de gros ou que vous connaissez un vendeur de telle ou telle marque.


  Laissez votre fille travailler dans la maison et son jeune frère également; une fois que chacun sait quelles sont ses fonctions, laissez-les se débrouiller seuls.


  Peut-être ne le feront-ils pas exactement comme vous l’auriez fait, mais au moins, ils vous soulagent ainsi d’un lourd fardeau.


  S’ils font une erreur, ne vous mettez pas immédiatement à crier; ils pourraient toujours vous répondre: «Si tu n’es pas content, tu n’as qu’à le faire toi-même!»


  Les grands hommes, dans leur bureau comme chez, eux, apprennent à déléguer des pouvoirs, à passer des responsabilités et à accorder le mérite à celui à qui il revient.


  Quand un démarcheur vient chez vous, essayer de vous vendre quelque chose, vous pouvez rejeter la responsabilité sur une tierce personne qui est absente. Au lieu de claquer la porte au nez du vendeur en lui disant: «On a tous les journaux qu’on désire», dites-lui: «C’est mon épouse qui s’occupe des revues. Une autre fois peut-être».


  Apprenez par coeur ces deux règles pour passer les responsabilités».


  1-    Servez-vous en directement, en refusant d’assumer des responsabilités qui doivent l’être par d’autres. S’il doit y avoir objection, qu’elle vienne d’une tierce personne, ou chose, ou situation, pas de vous.


  2-    Utilisez-la en sens inverse, en passant le mérite autour de vous. Déléguez des pouvoirs à vos subordonnés, donnez aux autres l’occasion de bien agir, de bien faire et de développer leurs propres dons et aptitudes.


  Parlez, ne criez pasl


  POUR AVANCER PLUS RAPIDEMENT, DONNEZ-VOUS UN ATOUT SUPPLÉMENTAIRE: ACCEPTEZ UN SALAIRE INFÉRIEUR


  S’arranger pour être trop peu payé est une pilule difficile à avaler, mais voici ce qui vous arrivera si vous agissez ainsi.


  Harry White est secrétaire exécutif du New York Sales Executives’Club; je lui ai demandé le secret de sa rapide ascension au sein de cet organisme et sa réponse m’a surpris:


  «Le petit succès que j’y ai remporté, je ne l’attribue qu’à une simple règle que m’a enseigné un ancien à mes débuts dans la carrière. Je me suis toujours assuré de n’être pas assez payé».


  Voilà une bien étrange règle pour avancer, en particulier pour un jeune homme qui dirige ce club comptant 1 500 directeurs des ventes, présidents et vice-présidents et autres cadres supérieurs des plus grosses entreprises américaines!


  «La vie ressemble à un grand livre de compte à double entrée, a poursuivi (Harry,) assis à son bureau de l’Hôtel Roo-sevelt à New York. Ce que vous entrez dans une colonne, la vie l’entre dans l’autre. Vous récupérez ce que vous avez apporté.


  «Quand vous faites continuellement plus que ce pourquoi on vous paye, vous gardez la vie en dette envers vousl Vous gardez le monde en dette envers vous! Et ne craignez rien, vous serez remboursé!»


  Harry White l’a été; il détient un poste de direction au plus fameux club de cadres supérieurs commerciaux du monde avec 1 500 ‘patrons’, chacun d’eux étant un grand de l’industrie!


  LE BESOIN IMPÉRIEUX ‘D’OBTENIR’


  En chacun de nous réside une faiblesse humaine naturelle, celle de vouloir quelque chose pour rien, celle d’être aussi paresseux qu’on ose l’être et de s’en tirer les mains blanches. C’est un instinct normal.


  Pourtant, quand on dépose de l’argent dans son compte-chèques, on n’espère pas en retirer plus que ce qu’on y a mis. On n’espère pas boire plus de vin que n’en contient la bouteille. Mais de la Vie, on semble toujours vouloir obtenir de plus en plus en en faisant de moins en moins.


  Pourtant, ça ne fonctionne pas ainsi dans la Vie. Les livres de compte de l’existence sont tenus de façon très précise et très juste. On ne triche pas avec elle. Comme pour votre argent à la banque, vous n’obtenez que ce que vous avez versé, plus un intérêt minime.


  Si nous suivons l’exemple des hommes qui ont réussi et que nous savons faire l’inverse dans notre travail, si nous changeons le ‘obtenir quelque chose pour rien’ en ‘accomplir plus qu’escompté’, nous allons ‘composer’ nos intérêts et nos revenus.


  Joseph P. Day est devenu le plus grand agent immobilier de tous les temps grâce à ce principe. Un jour, un important client entre dans le magasin où Day travaillait comme commis et désire certains échantillons le lendemain, quatre juillet.


  Le jeune homme auquel on demande de les préparer se plaint d’avoir à travailler le jour de la fête nationale. Day se porte volontaire et sa volonté de faire plus qu’on exigeait de lui, lui valut de l’avancement.


  POUR AVANCER PLUS RAPIDEMENT.


  Toute sa carrière dans les affaires a été bâtie sur le même principe, consistant à donner plus que ce qu’on attendait de lui. Sa ‘boîte’ n’était pas vide. En fait, elle contenait la douzaine plus un gratuit.


  Dans la vie, ‘vendez-vous’ treize à la douzaine.


  LE KILOMÈTRE ADDITIONNEL


  L’idée de donner gratuitement aux enfants un bonbon dans les épiceries, un morceau de fromage chez le boucher, une balle ou un bâton de base-bail chez le tailleur, toutes ces mesures sont nées du même désir d’offrir plus que ce que les autres espèrent.


  Quand il était Président du conseil d’administration de Westinghouse, A.W. Robertson disait: «Si un homme ne fait que ce qu’on lui demande, c’est un esclave! À partir du moment où il en fait plus, il est un homme libre!»


  Robertson savait très bien que c’est en faisant un peu plus qu’on atteint un plus grand bonheur, un plus grand contentement de soi.


  J.C. Penney écrivait dans le Rotarian:


  «En affaires, le succès ne dépend pas du génie. Tout jeune homme moyennement intelligent, moralement sain et qui n’a pas peur de travailler devrait réussir...»


  Dans son livre Religion and Business, Roger Babson dit: «Le succès consiste à faire plus qu’il n’est exigé... Il n’y a aucune gloire, ni force à tirer de l’exécution de la tâche assignée... Le prestige n’est attaché qu’au kilomètre supplémentaire.


  Incidemment, le principe de l’égalité de l’action et de la réaction que Babson cite souvent est la troisième loi de Newton: «Un corps qui exerce sur un autre une poussée ou une traction reçoit de celui-ci une poussée ou traction égale et opposée».


  Jetons une balle en l’air, elle retombera avec la même force. La chute d’un corps exerce une force égale équivalente à celle nécessaire pour l’amener à sa hauteur de départ.


  Si nous tendons la corde d’un arc en exerçant une traction de quarante livres, une fois relâchée, elle fera partir la flèche avec une poussée de quarante livres.


  Monsieur Babson souligne que le même principe s’applique aux relations humaines.


  «SÈME ET TU RÉCOLTERAS»


  Dans le domaine des relations humaines, quand nous accordons une faveur à quelqu’un, nous venons d’en gagner une.


  Quand nous nourrissons un chien affamé, il se couche à nos pieds et veille sur nous.


  Quand nous félicitons notre épouse de son excellent repas, son prochain est encore meilleur.


  Quand nous accomplissons un surcroît de travail pour notre patron, il se rend vite compte de nos efforts et nous en récompense.


  Quand nous sommes gentils envers quelqu’un, une gentillesse va nous être faite.


  Des profits supplémentaires tombent dans la poche de ceux qui font un supplément d’effort, mettent suffisamment de ‘produit’ dans leur ‘boîte’ de travail, par rapport à ce que les autres escomptaient y trouver.


  Quand je vends un jeune Doberman (j’en élève), j’ajoute toujours quelques livres de nourriture pour chien et un collier, gratuitement s’entend. Un extra! Ça me permet de vendre plus de chiens par la suite.


  Les philosophes, anciens et modernes, sont presque tous d’accord avec monsieur Babson. Jésus a dit:


  POUR AVANCER PLUS RAPIDEMENT.


  «Ne jugez pas, pour n’être pas jugés; car... de la mesure dont vous mesurez on usera pour vous.»


  L’homme récolte ce qu’il a semé!


  LA JUSTICE DIVINE DANS LA NATURE


  Emerson a écrit un essai sur le principe de l’action et de la réaction. Il y dit: «Si vous aimez et servez les hommes, vous aur'ez beau vous cacher ou user de quelque stratagème, vous ne pourrez éviter votre rémunération.


  «Des rétributions secrètes rétablissent toujours l’équilibre, un instant compromis, de la justice divine. Il est impossible de faire pencher la balance.


  «Tous les tyrans, possesseurs, monopolisateurs du monde mettent en vain l’épaule à la roue pour soulever la barre. Le lourd fléau qui règle l’équilibre de l’univers est fixé à jamais à son point zéro et hommes et poussières, étoiles et soleils, doivent suivre leur cours ou être détruits par contrecoup!»


  Les Orientaux appellent karma cette justice immanente ou principe de l’action et de la réaction.


  Leur doctrine du karma consista simplement en ceci: Chaque acte que l’on accomplit, chaque mot que l’on prononce, chaque pensée que l’on formule part courir le monde, rassemble de ses semblables et revient à son auteur.


  Nous faisons partie de tous ceux que nous rencontrons, de tout ce que nous lisons, de tout ce que nous entendons.


  Si vous avez de mauvaises pensées à l’égard des autres, celles-ci vous quitteront pour agir à la manière d’un boomerang et vous revenir sous forme de haine et de persécution.


  Soyez gentil envers quelqu’un et vous aurez déposé un montant égal de gentillesse à votre compte de la banque karma.


  Il s’y trouve inscrit à votre nom et il vous sera restitué; si vous faites plus qu’on n’attend de vous, vous bénéficierez auto-


  matiquement d’intérêts composés à votre compte karma qui vous seront, qui devront vous être rendus.


  LA TECHNIQUE DES CRACKER JACK


  Donner plus qu’il n’était entendu est un principe qui a été reconnu et adopté par tant de philosophes, de savants, d’industriels et d’hommes d’affaires qu’il doit sûrement être louable.


  Henry Fort l’a mis en pratique pour bâtir son immense fortune. Il fut le premier à offrir une voiture à bas prix.


  Il a volontairement accordé une augmentation de salaire à ses ouvriers avant qu’ils n’en réclament et, il y a quelques années, son petit-fils Henry le troisième du nom fit les manchettes en coupant volontairement le prix des Ford, alors que chez ses concurrents, les prix atteignaient des sommets.


  Les fabriquants de Cracker Jack firent une fortune sur le dos des fabriquants de popcorn ordinaire, en plaçant un cadeau-surprise au fond de leurs boîtes.


  C’était quelque chose de plus, qui n’était pas escompté au départ, ce qui fait qu’aujourd’hui encore, nous recherchons cette marque parce que nous savons que nous en aurons toujours plus pour notre argent.


  E.M. Statler a édifié sa chaîne d’hôtels sur le principe de ‘l’extra’ ajouté dans la boîte. Howard Dugan, son vice-président, m’a dit un jour que les clients ne s’attendaient pas à ce qu’on glisse leur journal local sous leur porte ou qu’on les réveille, à leur demande, avec une tasse de café.


  R.B. White, président des hôtels Baltimore et Ohio, m’a dit qu’il suivait le grand principe qui lui avait été enseigné. Lorsqu’un passager pénètre dans la salle à manger, on lui offre une tasse de café, chose à laquelle il ne s’attendait pas.


  POUR AVANCER PLUS RAPIDEMENT.


  C’est Bill Patterson, président de United Airlines, qui a commencé à offrir à ses passagers des repas gratuits à bord, quelque chose contre rien, ce qui lui a permis de bâtir sa grande compagnie aérienne et qui a été mis en pratique par d’autres.


  L’Hôtel Tampa Terrace, àTampa, offre chaque matin, à la sortie de l’ascenseur, un verre de jus d’orange, une surprise ‘en surplus’ pour tous les clients de l’hôtel, dont certains vont, maintenant, faire un bout de route supplémentaire pour le plaisir d’avoir cette agréable surprise matinale.


  Dans ses hôtels, Hilton emportera votre linge sale et vous le rendra impeccable, en tant que service supérieur offert à ceux qui passent chaque nuit dans un hôtel différent.


  L’hôtel New Yorker envoie des fleurs à ses clientes et la plupart des hôtels offrent de nos jours des corbeilles de fruits à leurs bons clients pour qu’ils se sentent un peu plus ‘chez eux’.


  Ce sont ces petits ‘extras’ imprévus qui font la différence entre une affaire florissante et une affaire ordinaire ou médiocre.


  L’EXTRA QUI COMPTE


  Bill Wyatt, représentant des ventes de la Columbia Mills Inc., le plus important fabriquant de stores de fenêtres au monde, me disait: «Le vendeur qui veut réussir doit avoir une attitude ‘d’extra’, de ‘surplus’; il faut donner au client tout ce qu’il est en droit d’attendre du marché conclu, avec en plus, un petit ‘extra’. Vous devez également donner à votre compagnie un peu plus que ce pourquoi on vous a embauché».


  Comme c’est vrai!


  Dans chaque étape de l’existence, une attitude ‘d’extra’ vous apportera le succès.


  Au bureau, chez vous, au club, comme les choses iront mieux si vous adoptez un tel comportement!


  Si nous oublions le «J’ai fait ma part» pour donner le maximum, fournir un second effort, nous nous octroyons une plus grande part de bonheur.


  Au lieu de considérer le mariage comme un «arrangement 50-50», voyez-le à 100% de votre côté et votre vie sera bien plus agréable.


  Car, en retour, vous obtiendrez aussi 100%.


  PAS DE RATIONNEMENT SUR LE SERVICE


  Sears, Roebuck and Company est une autre entreprise qui a atteint un haut degré de réussite en se basant sur le principe du ‘cadeau’ au fond de la boîte.


  Charlie Kelstadt, directeur des ventes chez Sears, m’a dit que lorsqu’ils n’avaient plus en stock un article commandé pour un client, ils demandaient à celui-ci la permission de lui en livrer un semblable, souvent meilleur et plus cher, mais au prix que le client s’attendait à payer.


  Chez Sears, on s’attache à donner aux clients un ‘petit quelque chose de plus’, un meilleur service, plus de considération. Et on y suit la même règle face aux employés.


  Ces derniers reçoivent, en plus de leur salaire, une part des bénéfices de la compagnie. Tous ont droit à un rabais sur leurs achats en magasin et chaque année ceux qui ont répondu à cette attitude par un effort plus soutenu, reçoivent une prime.


  Nichols Field Wilson, directeur de Adventures in Business, a écrit une série d’articles sur les carrières d’affaires. En étudiant la vie des grands hommes d’affaires, Nichols a découvert, comme il me l’a dit, que «chez les centaines d’hommes qui ont inspiré les articles parus dans Adventures in Business, j’ai remarqué que chacun, sans exception, suivait le principe qui consiste à rendre service à leurs frères humains.


  «Et ils ne se contentent pas de leur rendre un type ordinaire de service, celui qu’on s’attent à recevoir; ils semblent tous avoir pour ‘marque de commerce’ de toujours accorder plus de service qu’il n’est escompté ou exigé».


  POUR AVANCER PLUS RAPIDEMENT.


  J’ai déjà entendu Babe Ruth, l’as du baseball, souligner à des chroniqueurs sportifs: «Il n’y a qu’une petite différence entre un champion et un joueur ordinaire».


  Il y a des tas d’aspirants aux divers titres, chez les boxeurs, qui ont force et volonté, qui ont maîtrisé les mécanismes de la boxe; pourtant, ils ne seront jamais champions. Ils ont tous les atouts, sauf ce petit ‘extra’ que possède le champion.


  C’est la même chose dans l’arène de la vie.


  Il ne suffit pas d’être bon; il ne suffit pas de savoir cuisiner, travailler, bâtir une maison, se faire des amis; il ne suffit pas de ne faire que ce qu’on attend de nous.


  Le monde est plein de gens qui font le ‘nécessaire’; mais les chefs, les champions en font plus. Ils ajoutent cet ‘extra’ qui les élève au-dessus de la moyenne.


  Si vous voulez avancer dans l’existence, ne vous contentez pas de faire simplement ‘du bon travail’.


  Faites un ‘meilleur travail’.


  Pour garder toujours présent à l’esprit ce principe, lorsque vous traitez avec les autres, souvenez-vous de ce Wheeler-gramme:


  CE QUI SUFFIT POUR ÊTRE DANS LA COURSE NE SUFFIT PAS POUR LA GAGNER


  Celui qui cesse d’être meilleur, cesse d’être bon!


  OLIVER CROMWELL


  DEUX PETITS MOTS QUI ONT ENGENDRÉ DE GRANDS PROFITS


  Anecdote n° 10


  Quand Jésus guérit dix lépreux, un seul revint lui dire merci!


  Les neuf autres lui étaient probablement très reconnaissants de son gestes, mais n’y pensaient pas, trop occupés à songer à eux-mêmes.


  Nous sommes trop nombreux à «ne pas y penser» de temps à autre; nous laissons la radio forte trop tard, nous klaxonnons tôt le matin, nous fumons le cigare ou la pipe en avion.


  Ce n’est pas de la méchanceté, c’est de l’étourderie.


  Pourtant, en affaires, rien n’est plus rentable que l’attention. Lorsque je travaillais avec la firme Johns-Manville à l’étude de ‘trucs de vente’ à titre de conseiller auprès de leurs représentants, Lewis Brown, le président de la Société me raconta son arrivée au pays, alors qu’il était sans travail, après la première guerre mondiale.


  Entre deux trains, pour passer le temps, il entreprit une visite guidée de l’usine Montgomery Ward, à Chicago. Des milliers de visiteurs qui s’y rendent chaque année, Lew Brown fut le seul, cette fois, à songer à remercier celui qui avait organisé la visite.


  Ce cadre supérieur fut si heureux du ‘merci’ attentionné de Brown qu’il l’engagea sur le champ en tant que plus ou moins ‘préposé aux relations humaines’, chargé de veiller au moral des ouvriers.


  Plus tard, ce cadre entra chez Johns-Manville et emmena avec lui celui qui lui avait dit ‘merci beaucoup’. C’est à partir de ces deux petits mots que Lew Brown commença son ascension vers le poste de président du conseil d’administration!


  L’ORIGINE DU WALDORF-ASTORIA


  Ce sont nos petites actions qui, dans la vie, nous poussent en avant ou nous empêchent de nous élever. Nous travaillons à nos grands projets. Nous faisons tout pour qu’ils se réalisent; quant aux petites choses... et bien, elles sont trop petites pour qu’on s’en soucie.


  Le regretté George C. Boit eut une belle occasion de réussite grâce à une petite chose qu’il fit, une petite attention de sa part.


  Il était préposé de nuit dans un hôtel. Un soir, un homme et une femme arrivent. Cette dame était malade. L’hôtel était plein à cause d’un congrès.


  Après avoir appris la situation de ce couple, George Boit leur céda une partie de son appartement. Le lendemain, l’homme lui dit: «Un homme ayant vos aptitudes devrait être directeur d’un grand hôtel. J’ai décidé de vous en faire bâtir un».


  Cet homme était William Waldorf Astor!


  REGARDEZ AUTOUR DE VOUS


  Ne faites pas preuve d’attention uniquement parce que vous pourriez avoir une occasion d’en être remercié par quelqu’un possédant gloire et fortune, car cette attitude ne vous apportera ni l’une ni l’autre.


  Lorsque l’obligeance est devenue une habitude et que vous avez cette habitude, elle jaillit de votre coeur, pas de votre esprit calculateur et les autres la perçoivent comme sincère.


  Elle vous change en une personne plus gentille, plus aimable.


  Elle développe en vous le sens de la considération envers les autres, ce qui est un moyen sûr d’avancer dans l’existence.


  «Satisfaire les besoins d’autrui» est le plus grand secret sur lequel ont été édifiées les plus grandes fortunes.


  Pourquoi ne pas vous décider, dès aujourd’hui, à faire preuve de plus de prévenance?


  Demandez-vous comment vous pouvez démontrer plus de considération envers le petit'livreur de journaux, le chauffeur d’autobus, la secrétaire du bureau, la vendeuse du magasin.


  Quelle petite attention puis-je avoir à l’égard du garçon d’ascenseur, du mécanicien au garage, de mon voisin, de ma femme ou de mon époux, de nos enfants?


  Quoique insignifiants, de petits gestes tels qu’un merci feront grande impression sur quelqu’un et agrémenteront sa journée... et la vôtre, par réflexion, en sera embellie.


  Le proverbe dit: «Les petits ruisseaux font les grandes rivières» et vous avez vu que deux petits mots avaient été bénéfiques à Lew Brown et qu’une petite attention avait mis le pied à l’étrier au directeur du célèbre Waldorf Astoria, George Boit.


  La prévenance est rentable.


  SUCCES s’épelle S comme Sympathie, U comme Urbanité, C comme Courtoisie, C comme Civilité, E comme Egards et S comme Soins.


  WHEELERGRAMMES POUR BIEN S’ENTENDRE AVEC LES GENS


  Nul ne s’intéressera à vous, que vous ne l’ayez convaincu de votre intérêt.


  On ne hait que ceux que l’on ne connaît ni ne comprend.


  Dites la vérité, elle est toujours bien assez bonne.


  Laissez couler le torrent avant qu’il ne vous fasse couler.


  Que vos paroles soient de médecine ‘préventive’ avant d’être ‘thérapeutiques’.


  Ne laissez pas vos paroles vous entraîner dans une impasse.


  Ne jouez pas de poisson d’avril aux autres.


  * * *


  Les paroles en ‘paiement sur livraison’ trouvent souvent porte close.


  Ne pointez pas les armes vides de la menace.


  Les paroles en poste restante finissent souvent lettres mortes.


  N’envoyez pas vos paroles à frais virés.


  La suggestion fait plus que la force.


  Faites sourire les gens, ne leur faites pas froncer les sourcils.


  Écoutez ‘d’un peu plus près’ la conversation des autres.


  L’ART D’AIDER LES AUTRES À SUIVRE LA BONNE VOIE


  La bonne façon de corriger les gens. La mauvaise critique peut aigrir la gentillesse humaine. Donnez à l’autre l’occasion de ne pas perdre la face.


  Le docteur Edgar Lucas, ministre du culte chrétien, racontait qu’un jour, il avait rendu visite à un homme emprisonné pour cambriolage de banque.


  Il avait demandé au voleur professionnel si sa conscience ne se révoltait pas quand il dérobait de l’argent d’une banque.


  «Pourquoi?» lui avait répondu le ‘perceur’ de coffre-fort.


  «Vous ne pensez pas aux pauvres gens que vous volez?»


  «Les pauvres gens n’ont pas d’argent dans la chambre forte d’une banque».


  «Alors, pensez-vous aux gens riches que vous volez? Il leur a fallu travailler dur pour amasser cet argent».


  «Ils ne perdent rien, la banque les rembourse».


  «Mais la banque perd de l’argent!»


  «Non, la banque est assurée».


  Exaspéré, monsieur Lucas lui réplique: «Vous n’en êtes pas moins un voleur, que vous voliez la banque ou la compagnie d’assurance! L’un comme l’autre en souffre».


  «Oh, non! reprit le cambrioleur. Je ne fais aucun tort à la compagnie d’assurance. Je lui permets au contraire de poursuivre ses activités commerciales. S’il n’y avait pas de gens comme moi, les banques ne dépenseraient pas d’argent en primes d’assurance. Les compagnies d’assurance feraient faillite. Les investisseurs perdraient leurs mises de fonds et des millions de gens seraient au chômage!»


  Voilà un homme qui a fait quatre séjours en prison pour cambriolage. Il admet volontiers voler de l’argent; mais a-t-il admis un seul instant qu’il avait tort?


  Sûrement pas! Il s’est bien gentiment octroyé le titre de bienfaiteur public.


  LA CRITIQUE PEUT AIGRIR LA GENTILLESSE


  Quelque soit le tort d’une personne, elle arrivera généralement à se convaincre qu’elle a raison!


  C’est ce que les psychanalystes appellent la ‘rationalisation’.


  Quelque sage a dit: «Nous faisons ce que nous voulons, puis, après coup, nous trouvons une justification à nos actes».


  Si nous ‘rationalisons’ notre comportement, c’est parce qu’avoir tort fait chûter notre ego.


  Nous ‘perdons la face’ quand nous admettons nos erreurs, même vis-à-vis de nous-mêmes.


  C’est pourquoi, mis devant des preuves irréfutables du contraire, nous nous arrangeons pour nous trouver des excuses et nous convaincre que nous avons eu raison.


  Rappelez-vous ce trait de la nature humaine quand vous pensez devoir reprendre quelqu’un.


  «Tu as tort» sont des mots qui vous feront perdre des amis.


  Même si vous avez acculé votre interlocuteur dans une impasse où il doit reconnaître des faits probants, vous n’avez pas gagné pour autant.


  Au lieu de vous être reconnaissant de l’avoir remis sur la bonne voie, il vous détestera.


  Si les gens sont incapables de se critiquer eux-mêmes, de s’avouer leurs erreurs, soyez sûr qu’ils accepteront encore bien moins d’autrui, un tel affront.


  N’essayez pas de corriger les autres, à moins que ce ne soit absolument nécessaire.


  Quand un de vos amis raconte une histoire drôle et qu’il se trompe, à quoi bon le reprendre? Ça n’a vraiment aucune importance.


  Si quelqu’un prononce mal un mot, ne le corrigez pas, à moins qu’il ne vous paye comme professeur privé.


  Lorsqu’une personne dit: «Comme il est écrit dans la Bible: La pureté est soeur de la pitié» ( au lieu de piété), ne bondissez pas pour faire étalage de vos connaissances en lui disant: La Bible n’a jamais dit ça!


  La seule raison pour laquelle nous relevons les erreurs des autres, c’est que ceci nous procure une sensation de bien-être à leurs dépens. Nous jouons le meilleur rôle et nous leur attribuons le pire. En leur faisant perdre la face, nous rabaissons leur ego.


  QUAND IL EST NÉCESSAIRE DE REPRENDRE QUELQU’UN


  Dans certains cas, bien sûr, il est nécessaire de relever une erreur. Si, dans votre bureau, quelqu’un se trompe dans son travail, il faut le corriger.


  Le patron avisé, ne dira pas: «Viens voir, Smith, tu t’es trompé».


  Vous obtiendrez un bien meilleur travail, une bien meilleure coopération de Smith en ’l’aidant à exécuter correctement ses tâches’.


  Appliquez ces ‘règles éprouvées’ de correction d’erreurs, visant à vous faire obtenir une plus grande collaboration des gens, en leur donnant ‘soif’ d’agir selon votre point de vue.


  1 - Excusez, la personne en cause


  Trouvez-lui des excuses qui lui éviteront de ‘perdre la face’.


  Quand vous lui faites remarquer une erreur, faites-lui comprendre qu’elle avait de très bonnes raisons de la commettre.


  «N’importe qui s’en serait rendu compte» est la pire des méthodes. Au lieu de cela, gagnez-la à votre cause et aidez-la à agir correctement, en lui disant:


  «Tout le monde aurait fait la même erreur.» «Moi-même, je l’ai déjà faite.»


  «11 était facile de se tromper.»


  «Il était normal de penser que vous aviez raison.» «J’aurais dû vous l’expliquer avant.»


  2- A vant de la critiquer, louangez-la


  Quand je travaillais au journal News de Baltimore, Erwin Huber, mon vieux patron, avait l’habitude de me taper gentiment sur l’épaule avant de m’envoyer, moralement, son pied là où la colonne vertébrale change de nom. Il me disait: «En général, tu as raison, mais là...»


  «Des gens ayant autant d’aptitudes que toi ont déjà fait la même erreur...»


  «D’habitude, tu te sors très bien d’une telle situation, que t’est-il arrivé?»


  «À ton âge, j’ai fait des erreurs semblables...»


  3- Renvoyez-la sur une note de satisfaction


  Quand vous devez reprendre une personne, faites-le de manière à lui laisser une porte de sortie, à ne pas blesser son ego.


  Que sa dernière impression, à la fin de l’entretien, en soit une de satisfaction et non de ‘médiocrité’.


  Ne jouez pas la carte de la gravité de l’erreur. Minimisez-la le plus possible, en disant: «Tout le monde, un jour ou l’autre, peut faire la même erreur».


  Il est inutile d’amplifier l’importance d’une erreur dans le but de l’ancrer dans l’esprit.


  Encouragez cette personne à travailler correctement la fois suivante, en prononçant la formule magique:


  «Je compte sur vous!»


  Ces quatre petits mots vous apporteront toute la collaboration voulue. Ils inciteront les gens à travailler, à travailler très fort, pour vous.


  «Je compte sur vous!»


  Nous sentons le patron de notre côté, il «compte sur nous»; nous allons travailler plus que jamais pour ne pas lui faire faux bond.


  «Je compte sur vousl »


  Et aussitôt, nous avons envie de faire un effort supplémentaire et de porter plus d’attention à ce que nous faisons, puisque quelqu’un a confiance en nos capacités, lui qui a su nous ‘vendre’ l’idée qu’il avait une ‘haute opinion’ de nous.


  «Je compte sur vousl»


  Nous aimons tous que les autres nous aient en haute estime et, êtres humains que nous sommes, nous allons faire notre possible pour qu’ils ne changent pas d’opinion.


  Assurez-vous d’obtenir un meilleur rendement ultérieur, offrez à l’autre une réputation à soutenir; le meilleur moyen que je connaisse est encore cette petite phrase:


  JE COMPTE SUR VOUS!


  Ne corrigez pas les autres. AIDEZ-LES!


  RÊVES, BESOINS ET CAUCHEMARS AU QUOTIDIEN


  Dans la vie, chacun est soumis à des rêves, des besoins et des cauchemars; voici comment les utiliser efficacement.


  Vous rappelez-vous cette chanson intitulée: «Le marchand de rêves». Les gens achètent effectivement des rêves.


  Si vous voulez être un vendeur avisé face aux gens, vous allez étudier leurs rêves. Pas pour leur fdire la bonne fortune’, mais pour en obtenir la ‘fortune’, tout simplement.


  Si vous savez comment utiliser les rêves, votre fortune est faite. Car trois choses mènent notre quotidien: Les rêves, les besoins et les cauchemars.


  UN RÊVE DE I 000 000 $ «VENDU»


  Dans son livre How to Sell Your Way Through Life (faites votre chemin à coups de ventes), Napoléon Hill raconte comment un rêve s’est vendu un million de dollars. Une université de Midwest des États-Unis avait besoin d’un nouveau bâtiment, un édifice d’un million de dollars. Le conseil d’administration voulait recourir à une sollicitation de dons à long terme, mais le président demanda qu’on le laisse tenter quelque chose de son côté.


  Il choisit trois hommes capables de donner chacun


  1 000 000 $. Quand il alla voir le premier, il ne se présenta pas en ‘quémandeur’. Il ne lui dit pas à quel point l’université avait besoin de ce bâtiment. Il ne lui dit pas quel geste magnifique ce serait envers les étudiants. Il s’avéra un excellent vendeur en


  expliquant à cet homme d’affaires ce que lui procurerait un don d’un million. Il ‘travailla’ sous l’angle du vous; et quand il l’appela pour prendre rendez-vous, il avait quelque chose dans sa ‘boîte’.


  Et ce qu’il avait, c’était un rêvel


  Il lui dit: «J’ai toujours admiré l’oeuvre magnifique que votre entreprise accomplit dans notre région et je pense depuis longtemps qu’un monument public devrait témoigner de votre contribution.


  «Aujourd’hui, enfin, je suis heureux de dire que j’ai trouvé une occasion de concrétiser cette pensée. Nous pouvons vous dédier le nouveau pavillon de l’université.


  «Il se dressera en hommage à votre grande oeuvre. Les générations futures l’admireront et se souviendront de vous».


  Le président de l’université avait brossé le tableau d’un rêve merveilleux. Ensuite, il mit en pratique une autre ‘méthode éprouvée’ en n’essayant pas de forcer l’homme d’affaires à accepter son idée.


  Au contraire, il la présenta de façon alléchante, comme le pêcheur au lancer dirige sa mouche légèrement hors de portée de la truite, ou comme le chef traverse le restaurant au cours de la soirée avec un plat odorant pour dilater les narines des derniers arrivés.


  SES DERNIERS ARGUMENTS


  Un seul'problème se présentait, expliqua-t-il à l’homme d’affaires. Le conseil d’administration désirait offrir ce grand honneur à quelqu’un d’autre. Et il mentionna le nom de son plus gros concurrent.


  «Par contre, ajouta-t-il, si vous acceptez avant lui et que je puisse présenter votre chèque d’un million de dollars à notre réunion de demain soir, je pense pouvoir les convaincre de vous choisir».


  Et il s’en alla. 11 lui laissait matière à réflexion, il lui laissait un rêve à étudier: Un rêve de gloire, le rêve d’un monument portant son nom, témoignant de sa grandeur aux yeux des générations futures.


  L’homme d’affaires aimait ce rêve!


  Le lendemain, il téléphonait au Président pour lui dire qu’un chèque d’un million de dollars l’attendait.


  Et voilà un rêve «acheté»!


  WOOLWORTH A ACHETÉ UN RÊVE


  Woolworth a raconté que six mois avant la pose de la première pierre du Woolworth Building, le plus élevé du monde à l’époque, l’idée de le construire ne l’avait jamais effleuré.


  Il discutait un jour avec un jeune architecte ambitieux qui lui dit: «Monsieur Woolworth, voyez-vous ce terrain vacant là-bas? C’est là que je vais vous élever le plus haut édifice au monde».


  Cette réflexion fit rêver Woolworth, lui fit construire ‘des châteaux en Espagne’. Seulement, son édifice, le plus élevé, ce n’est pas en Espagne qu’il allait le bâtir, mais dans le monde de la réalité.


  Six mois plus tard, les travaux débutaient!


  * * *


  Dans son livre Influencing Human Behavior (l’art d’influencer le comportement humain), Overstreet dit que l’aptitude à induire des «expériences imaginées» dans l’esprit des autres est l’un des moyens de persuasion les plus puissants.


  Alors, oeuvrez au niveau de l’imagination de vos éventuels clients. Donnez-leur du ‘carburant’ pour nourrir leur rêvasserie, leurs ‘Châteaux en Espagne’.


  * * *


  Les huiles ne sont pas les seules personnes à vendre et à acheter du rêve. Ceci s’applique à tout le monde, à vous comme à moi, face à l’achat d’une voiture ou d’une maison, ou à l’égard d’un voyage; nous rêvons d’un futur conjoint, d’une oeuvre à accomplir.


  Ce sont nos châteaux en Espagne, ces pensées vagabondes qui voltigent dans notre esprit, du berceau à la tombe.


  Nous ruminons des pensées allant de la cuisinière électrique automatique nous permettant de ne rentrer à la maison qu’à la toute dernière minute, à la voiture dont le toit s’ouvre ou se ferme au toucher d’un bouton.


  Nous rêvons au luxe d’une couverture électrique ou d’un chalet au bord d’une rivière, d’une ferme perdue à Penfield, état de New York, ou d’un ranch immense à Lubbock, au Texas.


  Étudiez ces rêves de l’être humain.


  RENDEZ LES GENS IMPORTANTS


  Vous n’êtes peut-être pas un ‘bon génie’ qui dira: Abra-cadabra et qui concrétisera instantanément les rêves d’autrui, mais vous pouvez les réaliser à l’aide de méthodes modernes et de produits à la dernière mode.


  Le commis, le comptable, le soldat, le médecin, le fossoyeur, le garçon et la fille, jeunes et vieux, tous voudront que vous réalisiez leurs rêves.


  Ils rêveront de devenir un autre César, un autre Alexandre, un autre Ford, un autre Éric Johnston; ils rêveront de puissance.


  Montrez-leur comment obtenir cette puissance!


  Les femmes aiment les beaux chapeaux, les chaussures du dernier cri, les lamés; elles aiment avoir un mari célèbre pour rendre les autres femmes jalouses; elles aiment qu’on les flatte.


  Indiquez aux hommes comment être puissants, aux femmes comment se sentir importantes.


  Soyez un bon génie moderne!


  CE DONT NOUS AVONS BESOIN


  Lorsque vous avez maîtrisé les rêves des gens, il vous faut étudier leurs‘besoins’.


  Penchez-vous sur les nécessités quotidiennes qui permettent d’exister, nourriture, vêtements, logement, moyens de transport, loisirs même, qui leur donnent les vitamines de l’effort, de l’énergie.


  Ces besoins revêtent rarement un caractère sentimental. Ils sont le pain et le beurre, le lait et les oeufs, la chambre et la salle de bain, le garage et l’arrière-cour.


  Nous avons besoin de médicaments, de sous-vêtements, de chaussures. On ne rêve pas aux choses pratiques car elles sont indispensables à la vie.


  Mais elles sont tout aussi importantes que les rêves pour fixer l’intérêt des autres et conserver leur amitié.


  Leurs besoins peuvent vous enrichir d’argent et d’amis!


  IL FAUT SATISFAIRE CES BESOINS


  Indiquez à un homme comment prolonger d’un an la vie de sa vieille voiture et à une femme celle de ses fourrures.


  Montrez à un couple comment économiser davantage pour réaliser ses rêves, une fois à la retraite.


  L’homme doit se nourrir. Il va au restaurant. Il a toujours rêvé de homard Thermidor et de tournedos de trois pouces d’épaisseur, mais un hambourgeois va satisfaire son besoin de s’alimenter et ne videra pas son porte-monnaie.


  Qui ne désire pas une voiture neuve? Mais la vieille fera encore l’affaire s’il suffit de pneus neufs et d’une révision générale pour qu’elle fonctionne.


  Que se présente un vendeur qui comprend nos rêves et nos besoins et nous succombons à la ‘magie du verbe’, comme s’il était quelque génie des légendes arabes.


  Souvenez-vous du principe plaisir-peine. Il est aussi valable au pays du rêve que dans la réalité.


  Les gens achèteront des rêves agréables pour obtenir du plaisir et éviter une peine.


  Les gens vont aussi acheter des besoins pour gagner du plaisir et éloigner la peine.


  VOYONS LES CAUCHEMARS


  Quand vous avez maîtrisé l’art de satisfaire les rêves et les besoins des autres, vous êtes prêts à considérer le troisième facteur de réussite à votre point de vue.


  Vous êtes prêts à jouer de leurs cauchemars!


  Les cauchemars, ce sont ces choses qui nous font soudain sauter dans notre lit, la nuit, qui nous font lutter ave" notre oreiller, qui font sourdre à notre front une sueur froide chaque fois que nous y pensons.


  Les cauchemars nous entraînent à effectuer des achats, à nous créer des amitiés.


  Nous craignons de perdre notre maison et nous achetons un extincteur; nous redoutons des pertes financières et nous nous assurons; après cela, nous pouvons à nouveau dormir en toute quiétude.


  Nous sommes tous, dans notre existence, victimes de quelque caucheihar.


  Découvrez-les chez vos clients réels et éventuels, chez vos amis; aidez-les à faire disparaître ces horribles peurs.


  Vous y gagnerez un surcroît de réussite!


  ÉLIMINEZ LEURS «FRAYEURS»


  Montrez à celui qui redoute un accident de voiture que votre ‘voiture de rêve’, dont il a besoin, possède des vitres incassables qui ne risquent pas de le blesser en cas d’accident.


  Indiquez au couple qui craint de se retrouver dans un hospice de vieillards, de quelle façon votre ‘régime de retraite’, dont il a besoin, élimine cette hantise et concrétisera ses rêves.


  Les enfants ont peur des maux de dents, les chiens craignent les ombres et les chats ont peur des orages et des chiens.


  Nous avons tous nos phobies.


  Chaque fois que vous faites disparaître une peur, vous rendez quelqu’un heureux et, en retour, il fera tout pour assurer votre bonheur.


  Éliminer des frayeurs est un excellent moyen de nouer des amitiés!


  Le président Roosevelt nous a enseigné une grande leçon quand il a dit que tout ce que nous craignons, c’est la peur elle-même. Ce n’est que trop vrai.


  La peur est un agent de motivation très fort, pour nous faire accomplir quelque chose.


  QUE VOTRE EXISTENCE SOIT SERTIE DE RÊVES


  De nos jours, les concepteurs de produits élèvent les standards de qualité de l’existence; le ‘faiseur d’amis’ peuple son existence de rêves.


  Étudiez les rêves des gens mais ne vous arrêtez pas là.


  Le véritable ‘prince, marchand de rêves’ fabrique les rêves et les livre ‘faits sur mesure’.


  S’il découvre une personne sans rêve, il va ‘retoucher’ un rêve ‘prêt-à-porter’. C’est ce qu’à fait le président de l’université du Midwest.


  C’est également ce qu’a fait l’architecte avec Woolworth.


  Excitez l’imagination des autres. Donnez-leur matière à rêver.


  Le secret de la fabrication des rêves ‘sur mesure’ ne consiste pas seulement à parler de sa marchandise. Il faut en outre la vanter en termes vivants, de façon à rejoindre les racines les plus profondes du rêve.


  Rendez les rêves les plus réels possible. Prouvez-leur que ce qu’ils considèrent comme une idée impossible est après tout fort réalisable si on agit selon votre plan.


  Soyez un ‘marchand de rêves’!


  LA COMBINAISON PARFAITE


  Vous voyez maintenant à quel point nos rêves, besoins et cauchemars sont interreliés tout au long de notre existence! L’humble commis doit, au même titre que le psychologue le plus perspicace, ‘jouer des trois’!


  C’est la combinaison parfaite


  Elle consiste à provoquer un besoin, habillé en rêve capable d’éliminer instantanément un cauchemar.


  C’est la combinaison parfaite.


  Elle vous procurera plus d’amis, vous rendra plus influent à votre club ou auprès de vos voisins.


  C’est la combinaison parfaite!


  Elle est infaillible; faites-en votre profit. Elle ajoutera énormément à votre vie; elle vous rendra bien plus heureux.


  Soyez un ‘marchand de rêves!’


  Le TACT est un exercice de grand style


  POUR AVANCER PLUS VITE, RELÂCHEZ LES FREINS


  On ne peut se vendre aux autres, si l’on n’est pas détendu; voici quelques moyens de se détendre et de détendre les autres.


  On peut se rendre malade par la seule pensée.


  Notre pensée peut suffire à ‘mettre au point mort’ tout le mécanisme de notre corps, à engendrer de mauvais rêves, à nous causer une indigestion ou des problèmes intestinaux, etc.


  Au cours d’une récente conférence de la Southern Clini-calSociety, le docteur P.C. Talkington, psychiatre à Dallas, au Texas, a dit que l’homme moderne se rendait malade avec le même mécanisme corporel qui avait sauvé la vie de l’homme primitif.


  Mis en face d’un danger, l’estomac de l’homme des cavernes cessait de digérer les aliments; sa pression sanguine augmentait, son pouls battait plus vite; sa glande surrénale répandait de l’adrénaline dans son sang; ses muscles se tendaient.


  Son corps tout entier mobilisait ses forces en vue de la lutte ou de la fuite.


  Aussi, comme il était engagé à fond dans l’action musculaire de la lutte ou de la fuite, il ne ressentait pas de tension nerveuse.


  «Considérons, dit monsieur Talkington, l’homme moderne. Il subit le même genre de réactions instinctives. Il ne craint pas de perdre la vie, mais il est tout aussi soucieux à cause des tensions de la vie quotidienne; il est anxieux.


  «Il est anxieux au sujet de son travail, de son foyer, de sa vie sociale, de sa religion. Son estomac se contracte d’anxiété, ses intestins s’obstruent et bientôt, il éprouve de réelles douleurs; alors il va voir son médecin.


  «Un ami médecin, poursuit monsieur Talkington, m’a dit que chaque fois qu’il commençait à ruminer ses problèmes financiers, il regardait dans la rue et se disait en souriant: je sais que dès la prochaine récolte de coton, je vais voir arriver une vingtaine de patients, sortant du marché d’échange du coton avec un ulcère à l’estomac».


  LA TENSION, UNE COUTUME AMÉRICAINE


  Un jour, William James a dit que la grande caractéristique de l’Américain, c’était la tension, la hâte, l’activité. Nous sommes une nation d’actifs. Nous pensons qu’il faut ‘se lever et agir’ chaque minute de la journée.


  D’après James, la plupart d’entre nous deviennent trop ambitieux et travaillent à leur malheur. Quand on travaille, on travaille, bien sûr; mais on doit également observer le deuxième volet du vieux dicton: «... et quand on s’amuse, on s’amuse».


  Le docteur Donald A. Laird appelle cette caractéristique de tension Taméricanite’ et lui attribue nombre de nos maladies modernes.


  «Un vendeur, a dit Richard Grant, ressemble à la batterie d’une voiture; il décharge constamment de l’énergie. S’il ne se recharge pas à intervalles rapprochées, il est vite à plat. C’est l’une des plus grandes responsabilités des directeurs de vente».


  Ce que Grant dit des vendeurs s’applique à nous tous.


  Nous avons besoin de nous arrêter de temps en temps et de déserrer notre ceinture pour nous détendre.


  James pense que notre ambition même d’aller de l’avant nous fait reculer si nous n’apprenons pas à nous détendre.


  POUR AVANCER PLUS VITE, RELÂCHEZ LES FREINS


  Nous développons une tension au niveau des muscles. Nous nous sentons de plus en plus pressés.


  Nous devenons exagérément anxieux des résultats et ceci nous retient, nous freine, au lieu de nous faire avancer.


  Quand nous nous créons une tension, dans le corps et dans l’esprit, nous ‘mettons le frein à mains’ à notre pensée et à nos muscles.


  Travailler le corps tendu, c’est rouler en voiture avec le frein à main serré.


  Alors: Relâchez le frein!


  * * *


  Au quinzième siècle, Criticón écrivait: «Un sage, un jour, a ramené toute vertu à un juste milieu. Poussé à l’extrême, le bien devient néfaste; pressez tout le jus d’une orange et elle deviendra amère. Même dans le plaisir, il n’en faut point faire trop. La pensée trop subtile ennuie. Si vous trayez trop la vache, elle donnera du sang au lieu du lait».


  Moralité: N’exagérez en rien!


  * * *


  Voici ce que la relaxation peut vous apporter:


  Se ‘reposer’, s’arrêter, ne signifie pas obligatoirement se détendre. Des tests ont prouvé que certains individus subissaient continuellement une tension musculaire, même durant leur sommeil.


  Peu d’entre nous sommes en mesure de nous détendre complètement sans une période d’apprentissage et d’entraînement.


  Les bienfaits qu’on retire de la relaxation musculaire totale, mise en pratique quotidiennement, semblent presque relever de la magie. Le docteur George Humphrey, de l’université Queens, à Kingston, au Canada, dit que la relaxation est l’un des meilleurs ‘traitements de beauté’ qu’une femme puisse suivre.


  Elle lisse le front, colore la peau et réduit les rides; elle apporte à la femme une apparence douce.


  Reposée, détendue, l’épouse semble toujours bien plus belle aux yeux de son mari.


  Monsieur Humphrey déclare également que la relaxation peut ère utilisée comme ‘philtre d’amour’. 11 la recommande aux maris et femmes qui veulent se séparer: la relaxation avant le divorce!


  Le docteur Rudolph S. Fried de Katouah, état de New York, a employé cette méthode pour changer les ‘mauvais garnements’ comme il les appelle, en enfants charmants. Il dit: «Il est impossible à une personne parfaitement détendue de se mettre en colère».


  Diverses recherches ont indiqué que la relaxation aide la guérison des ulcères d’estomac, de la tension artérielle, de la nervosité, de l’insomnie et de nombreuses autres affections.


  D’autres études ont prouvé que des ouvriers auxquels on a appris à se détendre et à ‘prendre les choses comme elles viennent’ effectuent un meilleur travail et augmentent leur rendement.


  C’est ce principe qui est à l’origine de la musique enregistrée qu’on diffuse dans les usines.


  LA MAGIE DU VERBE AU SERVICE DE LA RELAXATION


  Vous pouvez vous servir de mots pour éliminer toute tension. Voyons de quelle façon agissent ces ‘mots magiques’.


  Lorsque je me consacrais à l’élaboration de ma ‘méthode de vente’, j’ai travaillé avec les psychologues Knight Dunlap et Roy Dorcus, de l’université John Hopkins. À l’aide d’un galvanomètre à fil de quartz, un appareil semblable au détecteur de mensonge, nous avons mesuré la réponse émotive aux mots et aux phrases.


  POUR AVANCER PLUS VITE, RELÂCHEZ LES FREINS


  Au cours de ces tests j’ai trouvé, de façon convaincante, que lorsque les sujets entendaient certains mots, ceux-ci avaient un effet positif sur leur corps physique. Certains font battre le coeur plus vite; d’autres modifient le rythme respiratoire; d’autres encore agissent au niveau de la transpiration.


  Les mots de ‘frayeur’ font se contracter les vaisseaux sanguins, ce qui explique la pâleur d’une personne qui a peur.


  Les mots de ‘suspense’ affectent le foie. Ceux qui suggèrent la fuite, les mots de ‘course’ ou la musique patriotique affectent les pieds.


  J’ai découvert que pratiquement toutes les parties du corps pouvaient être affectées à l’aide de paroles appropriées. J’ai aussi trouvé que certains mots pouvaient occasionner une tension musculaire dans le corps.


  ESSAYEZ LA «MAGIE DES MOTS» POUR RELAXER


  De la même façon que certains mots peuvent engendrer les réactions citées dans le corps humain, des tests psychologiques ont également démontré que des mots pouvaient produire une détente des muscles.


  Il est à la fois facile et efficace d’apprendre à se détendre par la ‘magie du verbe’. Cette méthode comporte trois règles qu’il faut scrupuleusement respecter:


  1- Répétez sans cesse les mots, sans effort ni volonté, sans penser à essayer de les faire fonctionner. Laissez les mots faire eux-mêmes tout le travail, ce qu’ils feront si vous les laissez agir.


  2- Répétez-les d’un ton monocorde et chantonnant.


  3- Installez-vous confortablement dans un fauteuil et choisissez un moment où vous serez tranquille, sans risque d’être dérangé.


  Quand vous êtes bien assis, les yeux clos, croisez les mains sur vos genoux.


  Vos pieds doivent reposer à plat sur le sol.


  Laissez-vous aller le plus possible, enfoncez-vous dans votre fauteuil jusqu’à ce que vous sentiez qu’il supporte bien votre poids.


  Portez votre attention tour à tour sur vos pieds, vos jambes, votre torse, vos bras, votre cou et vos muscles faciaux.


  En pensant à chaque partie de votre corps, libérez-la le plus possible de tout effort et répétez plusieurs fois:


  «Mes pieds sont détendus et mous...» «Mes jambes sont détendues et molles...» «Mes bras sont...» etc..


  Imaginez que votre corps est un sac de blé, laissez-le devenir lourd et mou.


  Ressentez le fauteuil s’appuyer contre vos bras, vos jambes, votre corps et les soutenir.


  Répétez d’une voix lente, monocorde, d’un ton de mélopée:


  «Je me sens si bien, si bien et si détendu. Mes bras sont lourds et détendus. Mes jambes sont lourdes et détendues. Mon corps tout entier est complètement détendu, à l’aise. Tout ce que je veux, c’est me reposer, me détendre.»


  «Je relâche tous mes muscles. Ils deviennent de plus en plus mous, de plus en plus lourds. Tout souci, tout ennui s’est évanoui.


  «Tout est calme, tout respire la paix et je ne désire que me reposer. Il est si merveilleux de se laisser aller, de ne penser qu’au repos, à la détente.


  «Plus rien n’a d’importance que mon repos... le repos... la détente, je me sens si lourd..., si détendu... tout mon corps est lourd... lourd... détendu... détendu... mon corps est


  1-o-u-r-d ... d-é-t-e-n-d-u...


  «Je me détends de plus ... en plus... de plus... en...»


  POUR AVANCER PLUS VITE, RELÂCHEZ LES FREINS


  LA FORMULE EST EFFICACE


  Poursuivez cet exercice de cinq à dix minutes au moins; en fait, quinze ou vingt minutes seraient préférables.


  Si vous aimez mieux, prononcez ces paroles à haute voix... sinon, dites-les intérieurement.


  Répétez-les à voix basse, les murmurant pour vous-même; n’essayez pas de vous ‘concentrer’ ou d’utiliser votre force de volonté.


  Laissez votre esprit vagabonder à sa convenance. Plus vous pratiquerez cet exercice, plus il deviendra facile et plus vous vous détendrez. Au bout d’une semaine d’entraînement régulier, vous devriez être en mesure de vous détendre entièrement en deux ou trois minutes.


  Appliquez cette méthode de relaxation par la ‘magie des mots’ et vous verrez comme vous vous sentirez mieux, comme vous travaillerez moins difficilement.


  Apprendre à se détendre permet également un ‘flot libre’ des idées. Notre esprit travaille ‘en douceur’ quand les freins sont enlevés.


  Suivez l’exemple de ceux qui ont réussi: Desserrez les freins.


  Edison se détendait en s’étirant et en faisant de fréquents sommes dans la journée. Et il jouait souvent au Parchesi.


  Napoléon, fatigué, dormait une demi-heure, même au beau milieu d’une bataille.


  Churchill ‘rechargeait ses batteries’ d’énergie en rangeant des briques et F.D. Roosevelt en lisant un roman policier.


  DÉTENDEZ LE CLIENT


  Rien n’est pire pour un vendeur, ce que nous sommes tous plus ou moins dans la vie, que d’aborder les autres, nos ‘clients’, en étant sous une tension nerveuse.


  La tension du ‘vendeur’ crée une tension chez le client qui se raidit. Et un client tendu est la personne la plus difficile à convaincre.


  Détendez vos clients en les abordant dans un état de complète relaxation; l’épouse ne vendra pas l’idée d’un manteau de fourrure au mari soucieux et tendu.


  Le rire est l’une des meilleures soupapes de sécurité pour libérer la tension. Il a même sauvé des vies durant la guerre.


  Revoyez notre chapitre sur l’art de raconter des histoires drôles et appliquez cette psychologie à la relaxation.


  Souriez. Soyez enthousiaste; bientôt vous verrez les clients communier à votre entrain.


  Détendez-vous avant de planifier votre vente. Si vous gagnez votre vie d’un travail manuel, arrêtez-vous de temps en temps pour lire ou résoudre une énigme.


  Si vous vous accordez un congé, changez radicalement de genre d’occupation. Vous reviendrez à vos travaux de vente plus frais et dispos.


  LA RELAXATION ET L’ART DE VENDRE


  La maîtresse de maison avisée apporte sa pipe et ses pantoufles à son mari, avant de lui vendre l’idée d’une nouvelle robe. Elle lui procure de la détente.


  Les psychologues vous diront que les gens sont plus réceptifs à la suggestion, à la persuasion, lorsqu’ils sont détendus de corps et d’esprit; les bonnes épouses le savent bien.


  Les bons vendeurs le savent également.


  La forme de persuasion la plus puissante que connaisse l’homme est Vhypnotisme; tous les hypnotiseurs savent que l’hypnose est impossible tant que le sujet est tendu. Alors, ils lui procurent une détente.


  POUR AVANCER PLUS VITE, RELÂCHEZ LES FREINS


  Abordez les gens après le souper, pas avant; vous les trouverez alors dans les meilleures dispositions du monde.


  Les grandes entreprises dépensent de grosses sommes pour bien traiter leurs éventuels clients; on leur offre vins et plats avant de leur proposer un article.


  Ce n’est pas de la ‘corruption’, car peu de gens vont ‘tout acheter’ pour un steak. Le souper vise un but bien différent. Il détend le client et le vendeur; ils se retrouvent sur un même plan amical.


  Le client à l’estomac plein aura l’esprit plus ouvert à toute proposition du vendeur.


  On ne se dispute pas, on ne lutte pas avec quelqu’un que l’on ‘comprend’. II a souvent été dit que nous, les Américains, ne nous dresserions jamais contre l’Angleterre parce que nous nous comprenions trop bien; nous avons trop souvent rompu le pain ensemble au-dessus des mêmes assiettes.


  Si notre peuple en venait à mieux connaître les Russes, il n’y aurait jamais de querelle. Nous enverrions des délégués discuter avec eux; il y aurait banquet... et tout le monde serait heureux.


  Il devrait y avoir plus de festins réunissant Russes et Américains!


  L’ART DE VENDRE AU TERRAIN DE GOLF


  Onidit souvent qu’il se vend plus d’assurance sur un terrain de golf que dans un bureau ou à domicile. Les agents d’assurance avisés le savent bien.


  Les maris avisés, les épouses avisées, les maires, les voisins avisés, tous savent que quand les gens se divertissent-, ils se trouvent dans un excellent état d’esprit détendu, propice à absorber une. nouvelle idée ou à acheter un manteau de fourrure.


  Un jour, Joseph P. , que l’on dit souvent être le plus grand agent immobilier au monde, m’a raconté de quelle façon il avait vendu une propriété au juge E.H. Gary, directeur de la United States Steel Corporation.


  Day invita le juge Gary à assister à un match de base-bail. Ils se mirent à dire qu’ils avaient tous les deux des ‘doigts de baseballeur’, c’est-à-dire déformés. Et ils levaient leurs doigts ‘tordus’, les agitant ‘sous le nez’ de l’autre, chacun soutenant que les siens étaient les pires.


  À ce moment-là, Charles M. Schwab passa devant eux.


  «Nous devions avoir l’air intelligent, tous les deux, me dit Joseph Day, en train d’agiter nos doigts! Mais ça ne m’a pas empêché de vendre, la semaine suivante, un édifice commercial de cinq millions de dollars au juge Gary».


  Les matches sportifs détendent certaines personnes.


  Récemment, dans une grande ville de l’Est des États-Unis, un groupe d’hommes demeurant dans la même rue décidèrent de faire un barbecue en plein air chez l’un d’eux. Au début tout le monde était plus ou moins tendu. Mais au fur et à mesure qu’ils mangeaient, l’ambiance se réchauffait.


  Juifs, Grecs, Irlandais, Anglais, tous se détendirent et apprécièrent leur compagnie mutuelle. Là, ils sont vraiment devenus de ‘bons voisins’.


  Les gouvernants devraient en tenir compte.


  RENSEIGNEZ-VOUS ET DÉTENDEZ-VOUS


  Vous vous souvenez de notre chapitre consacré à Marco Polo: La discussionme doit pas porter ‘entièrement sur les affaires’. Apprenez à connaître la personne avec qui vous voulez conclure un marché. Découvrez ses points d’intérêt. Dans les affaires, c’est un trait de caractère typiquemement latin.


  POUR AVANCER PLUS VITE, RELÂCHEZ LES FREINS


  Quand vous abordez quelqu’un, tendu à l’extrême, pour parler strictement affaires, votre interlocuteur sort ses meilleures défenses.


  Découvrez ses passe-temps et servez-vous de ces données comme méthode d’approche. L’autre va immédiatement délaisser un peu son travail pour penser avec plaisir à ses passe-temps.


  Un truc de vendeur, vieux comme le monde, consiste à se présenter à une dame sur le pas de sa porte et lui dire: «Madame, je ne vends rien!» Ainsi, la maîtresse de maison en alerte va se détendre.


  «Je vous nettoie gratuitement votre tapis, madame, constituait la méthode d’approche des agents de l’entreprise Hoo-ver. L’interlocutrice se détendait, bien assise, pendant que le vendeur exposait ses arguments.


  Un autre vendeur disait: «Je me moque que vous m’achetiez ou non quelque chose!» pour que le client éventuel puisse se détendre.


  En conclusion, rappelez-vous:


  Pour vous sentir mieux et agir mieux, détendez-vousl


  Pour que l’autre se détende et que ses ‘probabilités d’achat’ relatives à ce que vous avez à offrir augmentent, détentez-vous!


  Pour mieux vous entendre avec vos voisins, vos amis et votre famille, détendez-vous!


  Un arc toujours tendu rapidement se brise


  Mais souvent détendu, longtemps va vous servir;


  Votre esprit lui aussi de détente s’aiguise


  Et vous sert à nouveau à vos moindres désirs.


  (Phèdre)


  SE VENDRE AUX ENFANTS PUIS LEUR VENDRE LA VIE


  Si vous savez vous entendre avec les enfants, vous savez vous faire des amis. Les enfants ‘dirigent le foyer’; demandez l’avis de l’éditeur de bandes dessinées!


  Au départ, les enfants sont tous des petits sauvages.


  Mais vous, les parents, ne me jetez pas ce livre à la figure avant que j’ai pu m’expliquer.


  Les enfants ignorent tout des bienfaits de la civilisation. Ils n’ont que leur instinct animal pour les guider, leur instinct de conservation, leur désir de nourriture, leur satisfaction émotive.


  À la naissance, nous sommes tous, naturellement, égoïstes et antisociaux. La civilisation et son mode de vie sont des choses que l’on doit apprendre.


  L’ancienne éducation était de la dictature pure et simple.


  Les enfants étaient forcés d’agir de telle ou telle façon; on leur interdisait d’agir de telle autre.


  Ils étaient gouvernés par décrets et l’ordre du jour comprenait une punition sévère et rapide, décernée pour toute infraction. Seulement aujourd’hui, la dictature en tant que façon de vivre, n’est pas plus acceptable pour les enfants qu’elle ne l’est pour les adultes.


  L’enfant se révolte et brise les chaînes des ‘interdictions’ qui le tiennent en esclavage. Il rejette les ‘sentiers battus’ et devient un ‘jeune rebelle’. Tout le naturel dont il devait refou-


  1er l’expression jaillit comme la vapeur d’une chaudière dans laquelle la pression était trop élevée. Ou alors, l’enfant se soumet humblement, sa volonté est brisée; il est également privé des facteurs mêmes, confiance en soi, détermination, autodétermination, qui l’auraient armé pour conquérir le succès.


  REBELLE OU FANTÔME CRAINTIF


  Que la dictature rende l’enfant rebelle ou craintif, il est bien sûr que ça ne peut être que l’un de ces deux résultats.


  Il est plus que vraisemblable que le jeune élève sous la férule de parents dictateurs se retrouvera un adulte affligé d’un complexe de culpabilité et de désirs refoulés; il sera ‘mûr’ pour la névrose.


  S’il en a les moyens et le désir, le jeune adulte pourra solliciter les services des psychiatres et ‘désapprendre’ toutes les tendances névrotiques qu’il n’aurait jamais acquises si ses parents s’étaient montré plus humains, plus compréhensifs.


  La ‘nouvelle mode’ de l’art d’élever les enfants consiste à bannir toute discipline. «Qu’ils s’expriment»... «Qu’ils se développent à leur façon». Quand le jeune garçon tape sur la tête de sa petite soeur à coups de train électrique, les parents vont dire: «Il ne faut pas le gronder, il va développer des inhibitions!»


  Et le garçon, une fois adolescent, est un excellent candidat au titre de jeune délinquant.


  Que doivent faire les parents? Doivent-ils être des dictateurs et tuer toute ambition et toute confiance en soi chez l’enfant, ou desserrer le frein et laisser le jeune s’engager dans une adolescence difficile?


  LE TROISIÈME MODE D’ÉDUCATION


  Il existe un troisième moyen, bien meilleur; les psychiatres avisés et les conseillers pour enfants ont fait ressortir le moyen d’infléchir, de guider les instincts primitifs de l’enfant dans des canaux d’expression civilisés, sans les dangers de la dictature ou de la ‘démission’ des parents.


  Vendez la Vie à l’enfant.


  Le moyen sage de modeler le comportement de l’enfant repose sur le même principe que l’influence du comportement de l’adulte: «N’essayez pas de les forcer à boire, mais donnez-leur soif!»


  D’une certaine façon, les parents qui avaient l’habitude de dire à l’enfant: «C’est pour ton bien», en le faisant mettre à genoux dans le coin, avaient raison; c’était une bonne idée. Seulement, ils n’étaient pas assez vendeurs pour faire passer leur idée.


  Ils n’étaient pas très convaincants. Surtout lorsqu’ils agissaient de manière à lui faire une peur noire.


  Par contre, il existe plusieurs moyens de convaincre un enfant qu’un certain mode de comportement «est pour son bien».


  Dites-lui: «Il faut que tu te couches pour que demain matin tu puisses te lever de bonne heure et aller jouer».


  Ne lui dites pas: «Allez! C’est l’heure où les petits enfants vont se coucher».


  Mettez en pratique le principe ‘plaisir-peine’; faites-lui miroiter quelque chose de plaisant dans la corVée que vous lui assignez ou dans le comportement que vous lui imposez.


  Tout comportement, ou presque, peut être ‘plaisant’ pour un enfant, à moins que vous ne le lui enseigniez délibérément d’une autre manière.


  Le grand secret consiste à ne jamais lui laisser croire que, par exemple, aller se coucher est quelque chose de redoutable. Ne le menacez jamais d’un: «Si tu continues, c’est moi qui vais te mettre au lit», ou encore: «Fais l’imbécile et tu vas te coucher!»


  C’est un bon moyen d’apprendre à l’enfant à craindre d’aller se coucher. Le lit devient une prison pour enfants désobéissants.


  NE DEMANDEZ PAS À L’ENFANT «SI»


  «Si» est un bien faible mot pour vous vendre à l’enfant, au même titre qu’il est inefficace dans la vente ordinaire.


  Quand vous voulez former un enfant, ne lui demandez pas SI il est prêt à se coucher, ou à aller jouer, ou autre. Agir ainsi l’invite à discuter votre décision et les ennuis commencent.


  Plusieurs se causent sans nécessité des problèmes, en demandant simplement: «Veux-tu que maman te mette de la teinture d’iode sur ton égratignure?» ou «Est-ce que tu es prêt à passer à table?»


  Ces questions suggèrent à l’enfant qu’il a un choix, celui de ne pas faire ce qu’on lui demande; comme c’est un être humain, il est naturel pour lui de se faire plaisir quand il est en présence d’une alternative.


  Si, tout jeune, l’enfant est conduit à table au moment des repas, emmené dehors quand il est l’heure de jouer et installé dans son lit chaque soir à la même heure, il ne sait jamais qu’il peut avoir un choix.


  Il apprend à accepter ces choses comme allant de soi. Il n’y a pas de conflit de volonté. Aucune discussion! Il est tout simplement ‘vendu’ à l’idée d’agir correctement. Plus tard, quand il sera plus vieux, on pourra lui demander son avis; mais à ce moment-là, il aura déjà acquis des habitudes.


  LES MENACES COMPORTENT UN «DÉFI»


  Défier quelqu’un est l’un des meilleurs moyens de l’influencer. Lorsqu’on ‘défie’ une personne de faire quelque chose, nous faisons naître en elle un désir ardent de le faire.


  «T’es pas capable!» criera le garçon à un plus vieux et l’autre enlève son blouson et plonge dans la mare aux canards pour relever le défi.


  Ce ‘mode de défi’ peut s’avérer très utile lorsqu’on s’en sert pour obtenir un plus grand effort, une plus grande coopération de la part d’un enfant, ou d’un adulte. Cependant, défier une personne de faire quelque chose qu’on ne veut pas qu’elle fasse est une très mauvaise tactique; pourtant, combien de parents le font!


  «Si tu recommences, tu seras privé de dessert! » crie la mère et le petit William aura envie de défier sa mère; et il va recommencer uniquement pour prouver qu’il en est bien capable.


  «Si je dois te le répéter une seconde fois, je te confisque ton album de bandes dessinées» et l’enfant récidive bien sûr, malgré la défense et la menace; parfois même, il jettera son album aux pieds de ses parents, toujours en signe de défi.


  Ne lui dites pas: «Si tu n’es pas sage, je te prive de télévision!»


  Dites-lui: «Aide maman, mon chéri; autrement, on va être en retard pour notre émission».


  Ne défiez pas les enfants de ne plus être mauvais, défiez-les à être bons!


  ATTRIBUEZ-LEUR LE BEAU RÔLE


  Les enfants sont tout aussi sensibles aux suggestions que les adultes.


  Je dirais même qu’ils y sont plus sensibles. Les règles que nous avons établies dans notre chapitre: L’art d’être un directeur de la distribution intelligent, sont également valables pour les enfants.


  N’affublez pas un enfant d’épithètes désobligeantes. Ne lui attribuez pas un rôle de méchant qu’il devra s’abaisser à jouer.


  Le docteur Harry R. Lipton, un psychiatre spécialisé dans le comportement juvénile, me disait: «De nombreux parents adoptent une attitude d’attente orientée vers une conduite indésirable de l’enfant et leur incapacité à faire face à la situation qu’ils ont créée a une grande influence sur le jeune.


  «L’enfant, comme l’adulte, calque ses actions sur le rôle qu’on s’attend à le voir jouer. Il est très influençable; si vous croyez qu’il a mauvais caractère et que vous le lui disiez, il va probablement penser que vous vous attendez à ce qu’il ait mauvais caractère.»


  Ne dites jamais devant votre fils: «Cet enfant me dépasse; je ne peux rien en faire. Rien ne fonctionne avec lui. » Si vous le faites, il y a de gros risques pour qu’il continue à se montrer difficile et ce, uniquement pour ne pas vous décevoir.


  Comme plusieurs autres éminents spécialistes, le docteur Lipton pense que les parents posent en fait à la société un problème plus grave que les enfants.


  «Très souvent, dit-il, le caractère d’un enfant reflète celui des parents et il n’est pas rare de voir ceux-ci perdre leur sang-froid lorsque celui-là se conduit mal. Crier après un enfant ne fait que l’irriter et n’a d’autre valeur que de permettre aux parents de se défouler. L’évolution progressiste des parents représente une valeur phénoménale pour le développement caractériel de l’enfant. Les enfants, dit-on parfois, sont ‘de vrais petits singes’. Ce sont en effet des imitateurs. Soyez ce que vous désirez que soit votre enfant!»


  L’HEURE DE LA FESSÉE


  Frapper un enfant uniquement parce qu’il nous embête, qu’il nous ‘porte sur les nerfs’ ou parce qu’il est entêté et veut prouver ‘qui commande ici’, c’est non seulement peu avisé et inefficace mais c’est aussi très cruel.


  Il y a une chose que je n’ai jamais pu m’expliquer: Pourquoi affichons-nous envers les enfants, un comportement indigne et cruel que nous n’oserions pas avoir envers un parfait étranger?


  En affaires, quand quelqu’un n’est pas d’accord avec nous, nous n’osons pas le giffler. Pourtant, combien de parents n’hésitent pas à le faire parce que leur enfant a ‘répondu’, ‘manqué de respect’, a ‘été arrogant’.


  Neuf fois sur dix, par ‘manquer de respect’, ‘être arrogant’, nous entendons que nous ne supportons pas que nos enfants aient leur propre façon de penser. Nous ne souffrons pas que notre opinion soit remise en question... par quelqu’un d’assez faible pour que nous puissions le frapper et s’en tirer à bon compte.


  Nous devrions encourager l’enfant à mettre à contribution son propre jugement plutôt que de l’en dissuader. Si notre opinion est juste, nous n’aurons aucune difficulté à la lui exposer clairement.


  Quand ils ont quatre ou cinq ans, nous pouvons nous assurer leur collaboration en leur expliquant les raisons de nos ordres plutôt qu’en leur imposant d’obscurs décrets. L’enfant est aussi un être humain; nous avons trop souvent tendance à l’oublier.


  L’enfant, comme l’adulte, est irrité d’avoir à faire quelque chose ‘qui n’a aucun sens’. Expliquez à l’enfant le motif des ordres que vous lui donnez.


  C’est de la saine psychologie et les enfants vous en aimeront. Et si les enfants vous aiment, leurs parents vous aimeront. L’amour des enfants est un grand facteur d’amitié.


  Tout colporteur en est conscient.


  * * *


  La plupart des parents n’ont absolument aucun système disciplinaire. Si un enfant brise un vase le jour où son père est de bonne humeur, il peut très bien ne pas être puni. Le lendemain, par contre, si le père a passé une mauvaise nuit ou a des problèmes de digestion et que l’enfant renverse le même pot de fleurs, il risque de recevoir une fessée.


  «Chaque fois, dit le docteur Lipton, que nous réglons un problème d’enfant selon l’impulsion du moment, nous risquons d’agir de façon incohérente, inconsistante et destructrice pour le moral de l’enfant.


  «Chaque fois que notre idée d’un comportement bon ou mauvais est déterminée par ce qui nous embête, nous ‘tape sur les nerfs’, nous entraînons inutilement l’enfant à se conformer à notre propre schème d’existence».


  Frapper un enfant parce qu’il nous ennuie est toujours stupide et n’est jamais justifié; quant à savoir s’il est parfois justifié d’user de punitions corporelles, les points de vue éclairés diffèrent à ce sujet.


  * * *


  Le docteur Fritz Redl, professeur de travail de groupe à l’université Wayne de Détroit, est une autorité en matière de problèmes de l’enfance; il déclare que les châtiments corporels ne sont jamais justifiés. «Ils peuvent satisfaire un besoin de vengeance face à la dignité froissée au niveau du ‘système parental, disait-il à un journaliste du Daily News de Chicago, mais vont-ils modifier le comportement de l’enfant?... Ils engendrent l’agressivité. Lorsqu’on est frappé, on se révolte. Vous allez accroître l’agressivité de l’enfant au moment le plus inopportun, celui où vous voulez lui enseigner quelque chose».


  Monsieur Redl pense que la punition corporelle encourage l’enfant à être mauvais.


  Il a l’impression que sa faute est rachetée par la giffle, la fessée, le martinet ou autre. Il a ‘payé’ pour sa mauvaise action, il est donc libre de recommencer.


  «Par contre, précise monsieur Redl, si vous arrivez à leur faire admettre qu’ils vous aiment profondément, réellement, les enfants vont avoir peur; car alors, ils se sentiront coupables d’avoir agi comme ils l’ont fait».


  Au châtiment corporel, il suggère de substituer l’amour, la gentillesse, la compréhension envers l’enfant; nous devons essayer sérieusement de découvrir les raisons de son attitude négative.


  LA DOULEUR EST UN SIGNAL D’ALARME


  Le docteur George A. Humphrey, de l’université Queens, au Canada, fait partie de la faction des psychanalystes qui croient que les sévices corporels ont une place déterminée dans l’enseignement d’un bon comportement à l’enfant.


  Il ne pense pas qu’il faille le ‘frapper’ dans un moment de colère et ‘à tort et à travers’; mais, selon lui, certains actes doivent être pré-établis comme étant des ‘tabous’ et chaque fois qu’un de ces actes est commis, il faut qu’il soit suivi d’un châtiment sévère.


  Vous devriez consulter son Ouvrage: The Story ofMan’s Mind (l’histoire de l’esprit humaih).


  Il y explique que la nature est un phénomène inéluctable et qu’elle ne comporte aucune exception.


  S’il se cogne contre un mur, l’enfant se fait mal; s’il pose la main sur le feu allumé d’une cuisinière, il se brûle; c’est ainsi qu’il apprend, à partir de lois naturelles, ce qui est bon ou mauvais pour lui.


  Si, quelquefois, se cogner contre un mur ou poser sa main sur un poêle brûlant ne le faisait pas souffrir, il ne pourrait retenir aucune leçon de sa petite enfance.


  La nature, cependant, nous a fait don de signaux d’alarmel


  LA CERTITUDE DU CHÂTIMENT


  Tout juge, tout agent de justice vous dira que ce que redoute le malfaiteur en puissance, ce n’est pas tant l’importance du châtiment qu’il risque d’encourir que la certitude de la punition.


  Cette certitude l’inquiète.


  Ce raisonnement s’applique aussi à l’enfant. S’il pense que, s’il agit mal, il peut quelquefois s’en tirer, il misera sur cette chance pour recommencer.


  C’est pourquoi la nature veille à ce qu’un signal d’alarme, la douleur, souligne toujours un acte qui va à l’encontre de ses lois; il faut respecter la nature.


  Ce principe psychologique doit s’appliquer à l’enfant. Que l’idée de punition soit accompagnée de certitude! Ne le punissez pas seulement ‘de temps à autre’.


  TOUT CHÊNE FUT D’ABORD UN GLAND!


  POURQUOI APPRENDRE À RETENIR LES NOMS


  Les gens aiment entendre prononcer leur nom; c’est pourquoi aujourd’hui, il y a des haut-parleurs dans les halls d’hôtels, de cinéma, de restaurant, servant à appeler les gens... par leur nom.


  Il est vrai que la plus belle musique, de ce côté-ci du Paradis, est le son de notre propre nom.


  J’aime entendre prononcer mon nom, pas vous?


  Ça me donne une sensation d’identité individuelle, d’importance; comme des milliers de mes frères humains, je suis prêt à ‘payer cher’ pour entendre mon nom.


  La serveuse avisée me dit: «Aujourd’hui, monsieur Wheeler, nous avons du steak au poivre au menu!» et je me sens flatté.


  L’employé de l’agence de voyage, le commerçant, le réceptionniste de l’hôtel me disent: «Bonjour, monsieur Wheeler!» et j’ai envie de leur conserver ma clientèle.


  Et si, à la gare, à l’hôtel, dans la rue, un parfait inconnu me dit: «N’êtes-vous pas monsieur Wheeler?» je m’arrête, comme touché par une baguette magique, prêt à lui accorder toute mon attention.


  J’ai reçu un BEA U compliment!


  Un jour, dans l’ouest du Texas, j’entre dans un salon de coiffure où je n’avais pas mis les pieds depuis dix ans: «Ah! Bonjour, monsieur Wheeler!» s’exclame le coiffeur.


  Surpris, je lui demande comment il se fait qu’il se rappelle mon nom et il me répond: «Me souvenir du nom des gens me rapporte un supplément de revenus de plusieurs milliers de dollars par année!»


  Sa réplique m’a donné à réfléchir. C’est un excellent ‘moyen de vente’ à l’usage de chacun: maîtresse de maison, banquier, avocat ou qui que ce soit; se rappeler des noms est une source de revenus additionnels.


  Mon ami, Clarence Draggert, a dit une fois à un vendeur dont le chiffre d’affaires était assez bas: «Vous êtes à deux doigts (et il lui montrait ses deux doigts), à deux doigts de gagner quinze mille dollars par année, au lieu des cent que je vous donne par semaine».


  Ce vendeur n’avait pas la mémoire des noms, ce qui lui causait certains problèmes et lui faisait perdre des clients éventuels.


  Et c’est dommage; vous pouvez, à l’aide de quelques règles élémentaires, vous souvenir facilement de noms, ce qui ajoutera amis et dollars à votre existence.


  Car les gens ‘payent’, littéralement, pour entendre prononcer leur noml


  LA MAGIE DU NOM D’UNE PERSONNE


  Andrew Carnegie avait appelé une de ses usines métallurgiques la «Edgar Thompson» Steel Works. Sachant cela, le Thompson en question, président de Pennsylvania Railroad, voulut que tous leurs rails proviennent de cette usine.


  Duke, le roi du tabac, accepta d’accorder un don fabuleux à un petit collège de Durham, en Caroline du Nord, à condition qu’on le rebaptise: Collège Duke.


  Quand vous roulez sur une grand-route, remarquez le nom des commerces, sur les panneaux publicitaires: Chez Bill,


  POURQUOI APPRENDRE À RETENIR LES NOMS


  Chez Joe, Smith et fils; vous le voyez, chacun aime entendre prononcer son nom, ou le voir écrit.


  C’est là que réside la magie de l’art d’utiliser le nom des gens.


  Ne dites pas que vous ne vous rappelez jamais un nom. Il a été prouvé maintes et maintes fois que tous les gens ont une bonne mémoire; il suffit de l’exercer et de l’utiliser correctement.


  Bernard Zufall avait peu de mémoire quand il était jeune. Un jour, il lut, à ce sujet un article de magazine qui retint son attention. Il se mit à exercer sa mémoire. Il y réussit si bien qu’il en fit son passe-temps favori.


  Il mémorisa les 20 000 articles d’un catalogue de General Electric.


  Il était capable d’apprendre par coeur une édition complète du Saturday Evening Post en une heure. Il mémorisa même l’annuaire téléphonique du Bronx qui compte 1174 pages. Il suffisait de lui citer le nom d’une personne et Zufall vous en récitait le numéro de téléphone.


  Au cours d’un dîner, j’ai vu Bob Nutt, l’expert en mémorisation mondialement connu, énumérer cent noms d’invités; quand il eut fini, sa femme se leva et en fit autant pour prouver qu’il est facile d’apprendre leur secret. Lisez le livre de Robert H. Nutt: How to Remember Names and Faces (l’art de se rappeler noms et visages).


  Vous n’avez peut-être pas envie d’apprendre par coeur votre annuaire téléphonique, mais vous pouvez apprendre rapidement le nom des gens que vous rencontrez; cette faculté vaut son pesant d’or.


  Étudiez bien le chapitre suivant, il vous donne une méthode facile de mémorisation.


  IL N’Y A PAS QUE LES WAGONS PULLMAN QUI PUISSENT ÉVOQUER LE NOM DE QUELQU’UN.


  LA FAÇON DE SE RAPPELER LES NOMS


  Voici trois règles de Wheeler qui vous aideront à vous souvenir d’un nom: Obtenez-le. Répétez-le. Associez-le. Et le tour est joué.


  «J’ai oublié» est l’expression la plus cruelle du langage.


  C’est une insulte envers la personne dont nous avons oublié le nom. Ça laisse supposer qu’elle ne vaut pas la peine qu’on s’en souvienne.


  Un bijoutier a déjà présenté une photo publicitaire sur laquelle on voyait une femme assise, le coeur brisé, regardant un calendrier. On y lisait ces simples mots: «Il a oublié!» Oublier cause plus de douleur à l’autre que tout autre coup.


  Vous dites que vous n’avez pas la mémoire des noms. Mais supposez que je vous présente à un homme qui va vous donner cent mille dollars, ou qui va vous acheter une police d’assurance d’un million de dollars. Oublierez-vous son nom? Sûrement pas!


  Même s’il s’appelle ‘Pfstchzorkem’, vous le prononcerez correctement dès la première fois. Et non seulement vous vous rappellerez son nom, mais son numéro de téléphone et son adresse resteront gravés à jamais dans votre mémoire.


  Pourquoi? Tout simplement parce que votre intérêt sera assez gros pour que vous consacriez quelques minutes et quelque effort à mémoriser son nom!


  Un ouvrier n’oublie jamais l’heure où il quitte son travail. Celui qui a toujours en tête la ‘moyenne au bâton’ des joueurs des deux ligues américaines de base-bail peut se plaindre d’oublier ce que sa femme lui a demandé d’acheter à l’épicerie.


  Il s’intéresse au base-bail et ne se soucie guère de l’épicerie!


  NOUS OUBLIONS À DESSEIN


  D’après Sigmund Freud, nous oublions à dessein. J’ai oublié ma serviette parce qu’inconsciemment, je n’avais pas envie d’aller au bureau ce matin. Quelqu’un nous offre une cravate que nous n’aimons pas; nous ne la rangeons pas avec les autres cravates et nous l’oublions. L’oubli est souvent un tour que nous joue notre subconscient.


  L’oubli nous aide à ne faire que ce que nous aimons.


  Avant d’aller plus loin dans l’étude de la mémorisation des noms, faites-vous une règle de vous intéresser aux autres. Ayez envie de vous rappeler leur nom et vous aurez déjà amélioré votre mémoire.


  On a souvent dit, par exemple, que si Jim Farley a réussi en politique, c’est essentiellement dû à son aptitude à appeler des milliers de gens par leur prénom.


  Samuel Gompers, le célèbre leader ouvrier, se vantait volontiers de connaître le prénom de tous ses ‘gars’. Son aptitude à les appeler par leur prénom est certainement un des facteurs essentiels de son influence dans les milieux ouvriers.


  Quand vous avez fait les premiers pas en vous «motivant» à la mémorisation, mettez en pratique les trois règles de Wheeler ci-après; elles vous aideront à vous rappeler des noms de personne.


  TROIS RÈGLES DE WHEELER ÉPROUVÉS


  Règle de Wheeler N° 1: Obtenez le nom correctement


  Souvent on entend mal le nom d’une personne, mais on ne se soucie pas de le faire répéter.


  On continue à le prononcer n’importe comment, en bafouillant, ou à le prononcer carrément de façon incorrecte sans s’en soucier.


  Si, dès le début, vous obtenez le nom CORRECTEMENT, il y a mille chances contre une pour que vous ne l’oubliez JAMAIS.


  Vous ne l’appelerez pas monsieur Folz, alors que son nom est Foltz.


  Vous éviterez de vous sentir embarrassé et de mettre l’autre personne mal à l’aise, en disant madame Davies, alors que vous parlez à madame Davis.


  Le bon moyen de retenir, dès la première fois, un nom exact et sa prononciation correcte consiste à prêter toute son attention à la personne qui vous est présentée ou qui vous dit elle-même son nom.


  Ne laissez pas votre esprit vagabonder ailleurs; ne détournez pas votre regard. Regardez la personne bien en face. Que son nom atteigne votre oreille de toute sa force!


  Regardez-la prononcer son nom en même temps que vous l’ENTENDEZ. Concentrez-vous sur la personne présentée. Écoutez son nom. Entendez-le clairement. Écoutez la façon dont il est prononcé.


  Si, malgré tout, vous l’avez mal compris, évitez des embarras futurs, demandez qu’on vous le redise: «Voudriez-vous me répéter votre nom, s’il vous plaît? Je regrette, mais je ne l’ai pas très bien saisi».


  L’autre sera grandement flatté à la pensée que vous vouliez réellement obtenir son nom correct. C’est pourquoi j’ai fait de ma règle éprouvée n° 1, un élément du secret de la mémorisation d’un nom et de sa prononciation correcte.


  Sachez un nom correctement, immédiatement.


  Règle de Whee/er n° 2: RÉPÉTEZ le noml


  Une fois que vous avez entendu correctement le nom, ne le repoussez pas immédiatement de côté pour vous dépêcher de l’oublier.


  Répétez le nom.


  Répétez-le une fois, puis une deuxième fois et, pour faire bonne mesure, une troisième fois; vous le posséderez alors très longtemps.


  Répétez-le avec tact, par exemple! Dites: «Je suis ravi de faire votre connaissance, monsieur Pickeltwister». Ne dites pas: «Enchanté!»


  Imprimez le nom dans votre esprit en l’utilisant à plusieurs reprises. Dites: «Monsieur Pickeltwister, si vous voulez bien me suivre!» et non: «Par ici, s’il vous plait, monsieur».


  Ou bien: «Quel est votre avis, monsieur Pickeltwister?


  Très vite, le nom de Pickeltwister (ce qui revient à dire ‘tordeur de langue’) sera fermement enraciné dans les profondeurs de votre mémoire.


  Quand vous le quittez, ne lui dites pas: «Au revoir, cher monsieur, à bientôt j’espère, mais «Au revoir, monsieur Pickeltwister et à bientôt...»


  Implantez son nom dans votre mémoire! La répétition vous y aidera.


  Souvenez-vous de cette seconde règle de Wheeler!


  Cherchez des prétextes pour répéter au moins TROIS FOIS le nom de l’autre!


  Règle de Wheeler n ° 3: ASSOCIEZ le noml


  Si vous associez immédiatement le nom d’une personne à quelque chose, il vous sera facile de le retenir.


  C’est le troisième élément du secret de la mémorisation des noms de personnes.


  Plus l’association sera inhabituelle, incongrue, bizarre, plus le nom vous restera longtemps en mémoire.


  Prenons un exemple. En entendant le nom de monsieur Jean Tremblay, vous vous dites intérieurement: «J’en tremblai de peur!» Et ça y est, ce nom vous restera en tête.


  On vous présente mademoiselle Boisvert. Vous vous dites: «Du bois vert, ça brûle mal.» Et le tour est joué.


  Ou encore monsieur Lafontaine; vous pouvez l’associer immédiatement avec les fables bien connues ou la fontaine de jouvence pour rester toujours jeune.


  Vous rencontrez madame Rossignol, de taille assez forte, et vous la perchez sur un arbre, en train de chanter. Vous ne l’oublierez pas.


  Vous voyez, plus votre image mentale prend des formes saugrenues, invente des associations exagérées, plus il vous sera facile de puiser le nom dans votre mémoire à la prochaine occasion.


  Quand vous reverrez la personne, vous n’aurez pas à hésiter, à bégayer, à vous creuser les méninges pour vous rappeler son nom. Vous n’aurez plus à vous inquiéter d’avoir oublié le lendemain le nom de celle que vous avez rencontrée au bal la veille.


  Ces trois règles éprouvées de Wheeler vous aideront grandement à retenir le nom de quelqu’un. Les voici à nouveau, en bref:


  1-    Obtenez le nom correctement


  2-    Répétez-le


  3-    Associez-le


  Les serveurs et employés d’hôtels ont toujours connu le secret du gros pourboire par la mémorisation des noms de personne; les vendeurs itinérants ou commerçants de détail, en magasin ou en plein air le connaissent également.


  Les gens payent pour entendre prononcer leur nom.


  Platon et Aristote ont écrit que la perception repose sur l’association d’un élément nouveau avec un élément déjà présent à l’esprit. Les psychologues modernes adhèrent à cette théorie. L’association est le facteur-clé de la mémoire. Le psychanalyste peut même vous amener à vous rappeler des faits oubliés remontant à l’enfance, en ranimant vos souvenirs par ‘libre association’.


  Lorsqu’il était agent d’information à la «White Motor Company», Louis Dorn s’acquit une réputation nationale du fait qu’il était capable de se rappeler le prénom de 10 000 personnes. Il a déclaré qu’il y arrivait en associant chaque nom avec quelque particularité de la personne qui le portait.


  «Il peut s’agir, disait Dorn, de la prononciation bizarre de tel mot, de l’affaissement accentué d’une épaule, d’une démarche déhanchée, etc...; nous avons tous de ces caractéristiques qui nous individualisent. Faites l’effort de les rechercher et quand vous en aurez trouvé ne serait-ce qu’une, vous n’oublierez plus jamais cette personne».


  Associez un nom avec un trait de personnalité de celui qui le porte.


  Monsieur Petit est passablement maigre, il lui faudrait quelques kilos de plus.


  Monsieur Leblanc a le teint pâle et les cheveux blancs.


  Madame Maladre est gauchère; elle est maladroite.


  Mademoiselle Pinson a un petit nez pointu comme pour nous faire dire: «Pinçons-le donc!»


  Rappelez-vous les gens d’après leurs traits physiques.


  RENDEZ UN NOM VISUEL


  Quand vous associez un nom avec un trait de personnalité, ne vous contentez pas de le répéter, traduisez-le en images mentales. Vous faites la connaissance de monsieur Serrât, représentez-le vous en train de chanter «Que sera sera», en coupant une rose dans sa serre. S’il a le nez épaté, c’est qu’il dilate ses narines pour mieux en humer le parfum. Lorsque vous repenserez à lui, vous vous rappelerez immédiatement le tableau. Vous verrez la serre, vous entendrez la chanson: Il s’agira de monsieur Serrât.


  Il existe un autre ‘truc’ que les grands psychologues connaissent bien et qu’ils appellent: ‘L’exercice négatif’. Il consiste à s’efforcer de ne pas penser à quelque chose. On y pense par association. Essayez, par exemple, de ne pas penser au mot «abracadabra», d’ici la fin de ce chapitre.


  UN DERNIER MOYEN MNÉMOTECHNIQUE


  C’est celui de Mark Twain. Lorsque vous venez de faire la connaissance d’une personne et dès que vous pouvez le faire sans qu’elle vous voit, inscrivez son nom dans un petit carnet.


  Par contre, quand vous l’écrivez, faites-le ‘à la Mark Twain’. Il esquissait un dessin caricatural en face du nom, propre ou commun, qu’il voulait retenir.


  On vous présente, par exemple, Marguerite Bellehumeur; dessinez une marguerite avec un large sourire.


  Idiot ou puéril?


  Non! Ce n’est qu’un autre moyen de fixer le nom au plus profond de sa mémoire.


  Marshall Field conservait toujours sur lui un calepin dans lequel il notait les choses qu’il ne voulait pas oublier.


  La biographie de Lloyd George nous révèle que le grand homme «portait toujours sur lui un carnet de poche dans lequel il jetait en vrac toute idée ou suggestion qui lui venait à l’esprit, soit en parlant, soit en réfléchissant».


  Il n’est pas nécessaire d’être caricaturiste ou bon dessinateur. Le seul fait d’écrire quelque chose est en soi un excellent moyen de l’imprimer profondément dans son esprit.


  Comme toutes les règles et méthodes, ce moyen mnémotechnique ajoutera des dollars à votre livret bancaire et des amis à votre carnet social.


  Les gens, je vous le dis, payent pour entendre et voir leur nom.


  Mettez leur nom en LUMIÈRE!


  LA MANIÈRE DE SE RAPPELER LES CHOSES PAR LEUR NOM


  Mettez les avis suivants en pratique et vous améliorerez votre mémoire en cinq minutes. Peut-être devrez-vous relire plusieurs fois ce chapitre, mais il en vaut la peine.


  Napoléon possédait une mémoire prodigieuse; il disait qu’il se rappelait les choses en les classant mentalement dans des tiroirs de son esprit. Quand il voulait se souvenir de quelque chose, il lui suffisait d’ouvrir le tiroir pour y trouver le ‘dossier’ recherché.


  En une année, je m’adresse à environ un million de personnes. Je ne peux me permettre le moindre oubli. Certains orateurs se servent de cartes ou fiches 3x5 (pouces, ou 7,5 x 12,5 cm) ou de textes dactylographiés; mais je n’ai jamais aimé cette méthode.


  Un texte appris par coeur, mot à mot, donne une allocution ampoulée, guindée; ça fait ‘texte récité’.


  Alors je me suis ‘équipé’ de dix ‘tiroirs de classeur mentaux’ , que j’utilise comme des fiches que je tiendrais à la main. Avant d’aller plus loin, je veux vous démontrer à quel point il est facile de vous ‘fabriquer’ un classeur mental dans lequel vous rangerez vos dossiers ‘à ne pas oublier’. Il vous suffit de cinq minutes.


  VOTRE CLASSEUR MENTAL


  Les ‘tiroirs’ de notre classeur vont être étiquetés d’un mot. Voici dix mots-clé qui vous ouvriront les tiroirs de votre classeur de dossiers à ne pas oublier.


  Mot de code n° 1: Attila (le «Hun» vous rappelle «un»)


  n° 2: Le duc de Dreux (alitérations proches de «deux»)


  n° 3: Canard (un canard à «trois» pattes)


  n° 4: Escalier (monter des marches «quatre à quatre»)


  n° 5: Mouton (un mouton à «cinq» pattes)


  n° 6: Continent (les «six» continents)


  n° 7: Merveille (les «sept» merveilles du monde)


  n° 8: Sartre («Huis-clos», huis rappelle «huit»)


  n° 9: Poule (qui pond un oeuf, avec liaison «n’oeuf»)


  n° 10: Nègre («Dix» petits nègres; Agatha Christie)


  Apprenez ces dix mots par coeur, jusqu’à ce que vous puissiez penser instantanément: 8 = huis clos, 4 = escalier, 7 = merveille, etc... 11 vous suffit de trois minutes pour les mémoriser dans l’ordre et inversement.


  Voyons maintenant comment classer nos dossiers selon nos mots de code. C’est simple, vous associez la chose à ne pas oublier à l’un des mots-code. Et comme vos mots-clé sont toujours dans le même ordre, la même séquence, vous pouvez retenir des noms d’objets ou des points saillants d’un discours dans un ordre déterminé.


  Supposons que votre femme vous demande d’aller à l’épicerie acheter des oeufs, du pain, du café, un chou et du poivre. Prenez le premier article, les oeufs et classez-le au dossier n° 1. Dites-vous qu’il y a un oeuf dans le steak tartare, viande de cheval, cheval d’Attila le Hun («Où mon cheval passe, l’herbe ne repousse plus» a-t-il dit).


  Article n° 2, le pain. Dites-vous que si le duc de Dreux allait chercher son pain, ses laquais le montreraient du doigt en ricanant.


  Article n° 3, le café. Voyez Madame Cane et Monsieur Canard en train de boire le café au bord de la mare.


  Article n° 4, le chou. Voyez une tonne de choux dévaler «quatre à quatre» les escaliers.


  Article n° 5, le poivre. Voyez un mouton éternuer parce que vous l’avez saupoudré de poivre moulu.


  UNE IMAGE VAUT MILLE MOTS


  Vous remarquez à quel point il est facile de se rappeler quelque chose à l’aide d’images mentales, en associant les points à retenir avec vos mots-code. Créez des images les plus ridicules possible, la mémorisation n’en sera que plus facile.


  En arrivant au magasin, il ne vous reste plus qu’à ouvrir vos tiroirs. Que voyez-vous dans votre premier dossier? Attila, le Hun, son cheval, le Tartare. Un beau steak tartare avec son jaune d’oeuf au milieu.


  Deuxième tiroir: Dossier: Le duc de Dreux, un pain sous le bras fuyant sous les quolibets de la valetaille. Image choc, non?


  Troisième tiroir: Le canard à trois pattes en train de prendre un café avec sa canne préférée.


  Vous le voyez, vous avez déjà appris ce système mnémonique; il est simple et demande moins de cinq minutes d’attention.


  RETENIR DES ARGUMENTS DE VENTE


  Souvent, un vendeur se dit après coup: «Si seulement je leur avais parlé de cet avantage ou de cette caractéristique, j’aurais réalisé une vente!»


  Vous pouvez, bien entendu, noter par écrit ces ‘points de vente’ sur des fiches et passer votre temps à les sortir l’une après l’autre de vos poches. Mais c’est absolument inefficace.


  Au lieu de prendre des notes, de remplir des fiches, remplissez votre classeur mental selon le principe des mots-code.


  Prenons un exemple. Vous vendez un rasoir électrique et vous voulez mettre l’accent sur trois points: 1- Il permet d’atteindre les poils sous le menton; 2- On l’a bien en main; 3-11 est d’usage facile, pas de lames à changer, pas de savon à barbe à étaler.


  Quand vous n’avez que trois ou quatre points à retenir, le moyen le plus simple de ne pas les oublier, c’est d’associer chacun d’eux à une image mentale. Pensez à un homme le menton (1) dans la main (2), puis un rasoir mécanique (3) à l’autre main. Vous avez relié vos trois points à des images mentales.


  Si, par contre, vous avez plus de trois ou quatre arguments, il est préférable d’utiliser des mots-code. '


  Mot n° 1 : Attila. Voyez un barbare poilu debout près de son cheval dont il tient une ‘touffe de poils’ sous le menton.


  Mot n° 2: Le duc de Dreux. II a une main fine, aristocratique; il lui faut ses deux mains pour tenir un énorme rasoir muni de deux poignées.


  Mot n° 3: Canard: un canard sur une patte, essayant de raser le duvet sur son autre patte avec un rasoir-couteau tenu à sa troisième patte.


  MÉTHODES MNÉMOTECHNIQUES SUPPLÉMENTAIRES


  Voici trois méthodes mnémotechniques éprouvées, applicables à vos arguments de vente:


  1- Que votre présentation soit logique! Commencez par le début et finissez par la fin, en suivant un ordre logique. Parlez du moteur, puis du siège avant, ensuite du siège arrière et enfin du coffre à bagages. Si vous sautez de l’un à l’autre de façon désordonnée, vous perdrez vite l’attention de votre éventuel client. Suivez un ordre logique, un, deux, trois, etc... Vous risquez beaucoup moins d’oublier un point.


  2- Dites: Premier point, second point, troisième point, etc... De cette manière, vous ne risquerez pas de passer du point un au point cinq, puis au sept. Vous saurez toujours à quel stade de votre présentation vous en êtes.


  Ceci aide également l’interlocuteur à se rappeler les points importants et, de plus, selon leur ordre logique. La vente en est accélérée.


  3- Parlez D’ABORD des GRANDS avantages. Exposez en premier lieu votre argument le plus fort, puis le second et ainsi de suite jusqu’au plus faible.


  Ainsi, si vous oubliez quelque chose en cours de présentation, ou si vous devez l’abréger pour une raison ou une autre, vous aurez au moins exploité vos ‘points forts’.


  L’ART DE SE SOUVENIR QU’IL FAUT SE RAPPELER...


  Certaines personnes se plaignent d’oublier ce qu’elles ont à faire, même après avoir appris un système mnémotechnique.


  Elles oublient d’utiliser ce système. Le soir, par exemple, elles veulent se rappeler que le lendemain, elles doivent aller au garage faire graisser leur voiture. Alors, elles créent une image mentale à partir du mot-code n° 1: Attila (tirant la voiture au garage avec son cheval).


  Mais le lendemain,elles oublient d’utiliser le mot-code! Que faut-il faire dans ce cas-là?


  Essayez ‘d’agiter des drapeaux rouges’, d’enclencher des signaux qui attireront votre attention sur le fait de ‘vous souvenir’.


  1- Attachez une ficelle à votre doigt. Un truc d’enfant?


  Oui mais il est si élémentaire qu’il est efficace.


  2- Glissez un morceau de papier sous votre alliance. Laissez-le vous ‘embêter’ jusqu’à ce que vous ayez accompli ce que vous aviez à faire.


  3- Déposez un livre, un paquet de cigarette, par terre, au beau milieu de la cuisine et laissez-le là jusqu’à ce qu’il ne soit plus nécessaire.


  Vous voulez vous rappeler une chose dès votre lever? Posez une chaussure sur votre table de nuit. Le lendemain en voulant couper la sonnerie du réveil, vous mettrez la main sur la chaussure. «Mais qu’est-ce qu’il fiche là, mon soulier?» Vous serez forcé de vous souvenir.


  Vous voulez vous rappeler un dossier à emporter au bureau? Quelle est la dernière chose que vous faites avant de quitter la maison? Prendre vos clés de voiture? Utilisez-les comme signal de danger d’oubli.


  Ce ne sont que quelques petites ruses pour éveiller votre mémoire. Elles sont bêtes, peut-être, mais efficaces. Si vous les utilisez, vous n’aurez plus jamais à affronter un ami, un client ou qui que ce soit, avec un visage rouge de gêne, obligé d’avouer: «Je regrette; j’ai tout simplement oublié!».


  La mémoire, c’est de l’argent en banque!


  HABILLER VOTRE PERSONNALITÉ


  Tout ce que vous avez appris jusqu’ici ne vous servira à rien pour vous ‘vendre vous-même’ dans l’existence, si vous ne lisez pas ce chapitre et si vous ne le mettez pas immédiatement en pratique.


  Il est tout aussi important de connaître l’art d’habiller sa personnalité que d’apprendre des «trucs» de personnalité.


  Votre personnalité peut être enterrée sous la lourde couverture d’une tenue négligée,cachée derrière un style d’habits incorrect, annulée par une cravate criarde!


  Si ces vêtements, les vôtres, atteignent l’oeil des autres avant votre personnalité, vos chances de succès sont nulles!


  Quand vous arrivez au milieu d’un groupe, quand vous participez à une réunion, quand vous vous présentez pour la première fois, on ne devrait pas ‘voir d’abord’ vos vêtements, mais ‘sentir’ d’abord votre goût.


  Quand quelqu’un demande: «Que porte-t-elle?», il n’est pas bon qu’on lui réponde: «Mais, heu... elle avait une robe jaune avec une veste tailleur, des bijoux et des chaussures vertes, voilà!»


  Il vaut mieux que les vêtements de la personne en question soient décrits ainsi: «Ma foi?! Je n’ai pas remarqué sa robe, mais elle avait l’air de bonne coupe, elle... je ne sais pas... elle avait une broche assez... enfin, disons qu’elle était très élégante».


  Ne fournissez pas aux autres l’occasion de vous traiter de ‘mannequin de haute couture!’


  S’ils voient la haute couture, il y a des risques qu’il ne voit pas le mannequin qui les porte, c’est-à-dire vousl


  LA JAQUETTE D’UN LIVRE


  Le vêtement convenable a une très grande importance. Vous faites tout autant ‘déplacé’ tondant une pelouse en smoking qu’assistant à un concert classique en survêtement.


  Il est capital de savoir quoi porter en telle ou telle occasion et essentiel de savoir quand porter tel ou tel vêtement.


  Un commentaire de Lord Chesterfield porte en soi une réponse: «Habillez-vous comme il faut quand les autres sont bien habillés et en négligé lorsqu’ils le sont».


  Votre ‘apparence’ est primordiale, que vous vouliez vous ‘vendre vous-même’, à un éventuel employeur, à un ami ou à un client.


  Car, et c’est malheureux, les gens vous jugent de prime abord sur votre tenue, sur ‘ce dont vous avez l’air’.


  Les gens jugent d’un livre d’après sa couverture. C’est pourquoi l’éditeur avisé ‘habille’ son livre d’une jaquette extérieure.


  Ainsi, celui qui choisit soigneusement sa ‘jaquette’ aura de meilleures chances de succès immédiat, ‘au premier coup d’oeil’, que celui qui n’arrive pas à retenir l’oeil de l’autre au premier contact.


  Soignez votre ‘apparence de vendeur’!


  L’HISTOIRE DE «KILLER» (le tueur) MILLER


  Les fabricants d’aliments en conserve connaissent la valeur de la première impression, celle de la ‘jaquette’, de l’apparence extérieure.


  Des tests ont démontré que le meilleur piège à rats ne se vendra pas si, par exemple, il est emballé dans du papier brun; enrobez-le de papier cellophane richement coloré et il n’a plus besoin d’être le meilleur pour se vendre.


  Étudions un peu la vie de Miller le Tueur, celui qui avait la réputation de tuer les insectes «Même à la salle du congrès», après que le DDT eut.supposément échoué.


  L’efficacité de son produit tenait de la magie... après qu’il eut attiré l’attention, l’oeil du public; mais vous allez voir que pendant longtemps, sa ‘couverture’ lui a nui plus qu’autre chose.


  Quand il eut découvert son fabuleux insecticide, il le présenta dans un pot de confiture portant une étiquette faite à la main. Personne n’acheta son produit, il faisait ‘amateur’.


  Il offrit même une prime de 1 000 $ au cas où il échouerait; ça n’a servi à rien, on n’avait pas confiance dans l’apparence ‘fait à la maison’ du produit exterminateur.


  Un jour, ‘Killer’ fait la connaissance de Goldie, une femme charmante et intelligente; ils se marièrent. Peu après, ils baptisèrent le produit du nom de ‘ Jay-Gol’ et il réussit là où le DDT avait échoué.


  Ils engagèrent un concepteur professionnel qui dessina un nouvel ‘habit’ au Jay-Gol, qui lui donna de l’allure.


  Il se vendit et, comme je vous l’ai déjà dit, le Congrès américain invita Miller à essayer son produit là où le DDT n’avait pu exterminer des insectes nuisibles, entre autres des cancrelats.


  Inspirez-vous de l’histoire de Miller ‘l’exterminateur’. Surveillez, votre première impression sur les gens.


  PERSONNALISEZ VOS VÊTEMENTS


  Un costume est suspendu à un cintre dans un magasin. Il n’a pas de ‘caractère’, jusqu’à ce que vous l’ayez porté et qu’il ait acquis votre ‘allure’.


  Là, les gens le verront, le remarqueront. «C’est bien John, ça!»


  Le vêtement commence à se former à votre stature, à se ‘laisser porter’ à votre manière; bien vite, il devient partie intégrante de vous, au même titre que votre personnalité.


  Quand leur fils partait à la guerre, les parents cachaient souvent les habits, parce que les regarder revenait à ‘voir leur fils, ou leur mari’.


  Vos vêtements deviennent ‘vous’.


  Il est donc très important de les bien choisir au départ car il vaut mieux ‘forcer’ vos habits à adapter votre ‘personnalité’ que de vous adapter à leur personnalité.


  Vous avez perdu votre jeton de vestiaire. Vous le dites à la préposée. Elle revient avec un chapeau, et vous dit: Ça devrait être celui-ci!»


  Instinctivement elle a remarqué, sur l’étagère à chapeau, une ‘allure’ qui lui rappelait la vôtre.


  Vos vêtements dévoilent aux autres si vous êtes rude, gentil, grossier, désordonné, négligé, audacieux, calme, agressif, pudibond, vantard, collet monté ou cultivé.


  Assurez-vous d’être bien habillé, mais sans extravagance!


  LES VÊTEMENTS ONT UN EFFET MORAL


  Saviez-vous que vos habits peuvent vous changer le moral?


  Ils peuvent modifier entièrement vos sentiments. Portez, par exemple des ‘jeans’ et vous passerez facilement votre jambe par-dessus le bras du fauteuil.


  Mettez-vous en smoking et vous vous assiérez bien droit!


  «Donnez-moi un sac à main et un chapeau rouge, dit la jeune femme, et tous les hommes me regarderont».


  Portez un chapeau et des bottes de cow-boy et vous vous retrouverez en train de taper sur l’épaule de tout le monde en disant: «Salut! Ça va?»


  Vous vous rendez à une réunion de grande tenue, vous revêtez la toque et la cape de votre association et tout à coup le ‘Monsieur-tout-le-monde’ que vous étiez disparaît.


  Dès lors, vous êtes un chevalier mystique... et, pardieu, vous vous sentez ‘mystique’!


  Vous pouvez modifier totalement votre personnalité plusieurs fois par jour, en changeant tout simplement d’habits.


  Les soldats portent un uniforme identique, pour qu’ils pensent et agissent tous de façon identique. Les prisonniers de guerre sont également revêtus du même ‘costume’.


  Si les soldats avaient le droit de s’habiller différemment, ils agiraient de manière individuelle et cesseraient de représenter un tout coordonné, facilement dirigeable et contrôlable.


  Les vêtements ont un effet moral touchant directement l’âme.


  Négligé dans sa tenue, négligé dans ses manières. C’est ce qui explique que nous nous laissions pousser les cheveux dans le cou quand nous voulons vivre une période de détente, de vie sans souci.


  Soigneux de sa tenue, soigneux de ses manières et de ses pensées.


  UN CHAPEAU «GUÉRIT» LA NERVOSITÉ


  Et si je vous disais que des vêtements peuvent guérir de nombreuses affections?


  Plus d’un médecin a guéri des maladies physiques bénignes en prescrivant tout simplement un déménagement.


  D’ailleurs, je connais un médecin astucieux, le docteur F.R. Copeland, du Médical Art Building, à Dallas, qui a guéri de nombreux cas de soi-disant ‘nervosité’ chez des femmes, à l’aide de chapeaux.


  Il leur recommandait, tout bêtement, de sortir et d’aller s’acheter un nouveau chapeau.


  Ce ‘remède’ très simple à leurs problèmes n’était certes pas très rémunérateur pour le docteur, mais il était miraculeux pour les nerfs de la patiente.


  Si vous voulez vous offrir un remontant à effet rapide, un nouveau degré de confiance en soi, une nouvelle dose de moral, achetez-vous un nouveau chapeau, une nouvelle cravate, un nouveau vêtement.


  Rien n’habille mieux de neuf votre ‘ego’ qu’un nouveau vêtement.


  Aussitôt, vous vous sentez une allure plus vivante, vous avez envie de sortir, de faire quelque chose; les vêtements sont des vitamines... mais ils agissent plus vite!


  Votre attitude face à la vie change du tout au tout quand vous revêtez une nouvelle veste, une nouvelle chemise, une robe ou un costume neuf, ou quand vous vous offrez un simple accessoire.


  Changez de coiffure, rasez-vous, cirez vos chaussures; vous aurez aussitôt des fourmis dans les jambes!


  C’est pourquoi les forces armées de tous les pays insistent tellement sur les inspections. D’une manière ou d’une autre, un soldat se sent ‘remonté’ chaque fois qu’il sort avec ses chaussures bien cirées, son uniforme bien brossé, ses boutons bien polis.


  Peut-être déteste-t-il accomplir ces ‘corvées’, mais il en adore le résultat.


  Et les armées du monde entier consacrent des millions d’heures aux soins de l’apparence.


  Combien d’heures, de minutes peut-être, y consacrez-vous vous-même?


  CONSEILS SUR LA MANIÈRE DE S’HABILLER


  Walter Hickey, de Hickey Freeman Company, possède quelques ‘tuyaux’ sur l’art de se vêtir et d’entretenir sa garde-robe:


  1-    Ne laissez jamais d’objets lourds ou de grande dimension dans les poches de vos habits lorsque vous les suspendez.


  2-    Brossez-les souvent; la poussière, la terre et le sable, que l’on laisse pénétrer dans le tissu en réduit les qualités.


  3-    Enlevez au plus tôt toute tache, vous éloignez ainsi les mites.


  4-    Ne confiez vos vêtements nécessitant un nettoyage à sec qu’à des experts en qui vous avez confiance; c’est une assurance de longévité pour eux (vos habits).


  5-    Montez-vous une garde-robe propre à satisfaire à tous vos besoins; ayez plusieurs vêtements de rechange; vous ferez bonne impression et vous permettrez à vos habits de rester suspendus quelques jours, ce qui en fera reposer le tissu. De plus, vous économiserez du repassage.


  6-    Quand vous ne les portez pas, accrochez comme il faut vos vêtements sur des cintres, de préférence des cintres courbés et ‘modelés’. Vous les aiderez ainsi à conserver leur forme.


  L’ART D‘ACHETER DES VÊTEMENTS


  Avant d’écrire ce chapitre, un des derniers, j’ai demandé l’avis de plusieurs experts en vêtements féminins et masculins sur l’art de s’habiller de manière à accentuer sa personnalité et à s’aider à se ‘vendre’.


  Les réponses que j’ai obtenues, provenant aussi bien de l’école de mannequins Tobé Coburn, de New York, que de fabriquants de cirage, peuvent se résumer ainsi:


  Celui qui vend des productions cinématographiques peut être plus libéral que celui qui vend des investissements dans la bourgeoise Nouvelle Angleterre.


  Si vous voulez que vos vêtements durent longtemps, portez de la gabardine, de la solide laine peignée ou du fil retordu.


  Les flanelles, les tweeds doux, les molletonnés sont de fins tissus luxueux, de vie brève mais si agréables à porter !


  Choisissez vos costumes, vos robes, dans un tissu qui convienne à vos cheveux, à vos yeux, à votre teint.


  Les épaulettes rembourrées augmentent la taille; les ceintures la divisent.


  Les rayures verticales amincissent; les horizontales, bien sûr, coupent la grandeur.


  Les cols à pointes allongées conviennent aux visages larges, ceux à pointes larges, aux visages allongés.


  Quant aux souliers, on est plus sûr de ne pas se tromper avec des couleurs foncées qu’avec des teintes claires.


  Harry Rolnick, dessinateur de chapeau et fabricant des créations Resistol, conseille au sujet des chapeaux:


  Un homme grand et élancé devrait choisir un chapeau à calotte moyennement basse.


  Un homme petit et mince sera à son meilleur avec un chapeau à calotte haute, porté haut sur le front.


  Un homme grand et gros a besoin d’un chapeau à calotte pleine, peu élevée, avec un rebord pleine largeur tout le tour.


  Un homme petit et rondouillet portera un chapeau à calotte haute pour gagner de la taille et avec un rebord roulé, comme un Homburg.


  Cette classification s’applique également aux dames, précise monsieur Rolnick.


  De petites femmes doivent avoir des chapeaux élancés en hauteur, les grandes peuvent en porter de hauts et de bas, mais toutes doivent éviter des proportions extrêmes de rebord et de calotte.


  CHAUSSURES ET CRAVATES


  Les fabricants de chaussures et les experts de la mode recommandent un certain conservatisme au chapitre des souliers et une chaussure qui convient à chaque occasion.


  Pour la tenue habillée, une chaussure à empeigne perforée; pour le voyage ou le travail, de bonnes chaussures de cuir; pour le repos ou le sport, des mocassins.


  Dans la chaussure, le criard n’est pas de mise; des tons de brun ou du noir s’harmoniseront très bien avec tous vos vêtements.


  Une chose! Assurez-vous que vos chaussures soient toujours bien cirées!


  Des souliers ternes ternissent votre enthousiasme et votre personnalité.


  Les fabricants et les cireurs de chaussures sont unanimes: une chaussure brillante illuminera l’âme la plus sombre!


  Les chemises Arrow ont présenté une brochure fort intéressante sur l’art de conserver ses cravates. On y lit entre autre:


  1-    Ne tirez pas sur votre cravate pour l’enlever, dénouez-la selon le processus inverse de celui selon lequel vous avez fait votre noeud.


  2-    Changez-en tous les jours, pour donner à vos cravates, et à vos amis, le temps de se reposer.


  3-    Suspendez-les de manière à ce qu’elles puissent retrouver leur forme originale.


  4-    Enlevez toute tache avant qu’elle ne s’incruste dans le tissu.


  Comme je vous l’ai dit, ce que vous venez de lire ce sont les avis mesurés des meilleurs stylistes et fabricants dans le domaine du vêtement masculin et féminin.


  Tous vous donnent un avertissement: Ne ‘surchargez pas’ votre tenue vestimentaire.


  Vous n’êtes pas un mannequin à une parade de mode.


  Comme dit Bulwer: «Chez un gentleman (et une gente dame), le bon goût dans l’habillement consiste, par principe, à éviter toute extravagance».


  Socrate (ou Solon, en fait) l’a dit autrement: «Rien d’excessif».


  Une tenue trop élaborée, des vêtements voyants, extravagants vous représentent comme une personne peu sûre d’elle.


  Les adolescents aiment les choses criardes, c’est naturel; mais seuls ceux qui souffrent d’un complexe d’infériorité essaient de compenser leur sentiment d’incapacité intérieure par une surabondance d’atours extérieurs.


  Je n’entends pas par là qu’il faille se vêtir de bure et de lin blanc, de châle ou de cravates noirs, pas plus que d’habits ternes et plus qu’ordinaires; je dis: «En tout, point d’excès»; ne passez pas d’un extrême à l’autre. Ne soyez pas une gravure de mode.


  S’habiller convenablement signifie simplicité et propreté; l’habit bien taillé peut être sobre et élégant.


  Méfiez-vous des économies vestimentaires. Un article sur mesure et coûteux, une fois l’an, vaut bien mieux que cinq vêtements médiocres.


  En conclusion, permettez-moi de vous rappeler certaines paroles de William Shakespeare; elles prouvent qu’il avait bien étudié la nature humaine et qu’il était un ‘vendeur’ hors-pair.


  Dans Hamlet, Polonius conseille son fils, Laertes: «Vets-toi aussi coûteusement que ta bourse te le permet, Mais sans extravagance; un habit riche, mais non voyant. Car la mise souvent dit ce qu’est l’homme»


  Les beaux habits comme les belles paroles, s’attirent entre eux!


  LE BON MOMENT DE JETER CE LIVRE PAR LA FENÊTRE


  II est temps de vous tenir par vous-même. Parfois, une infraction aux règlements peut servir une cause fort juste. La colère a sa place.


  Il est certain que de nombreuses personnes vont taxer ce chapitre ‘d’hérésie’, car je vous y enseigne à vous ‘mettre en colère’, dans un livre sur l’art de ‘bien s’entendre avec les autres’.


  Les exceptions confirment la règle, c’est bien connu; de plus, il est des circonstances où la colère est justifiée dans une démarche visant à bien s’entendre avec les autres.


  La plupart du temps, quand la moutarde vous monte au nez, vous vous abandonnez entre les mains des autres. L’avocat d’expérience sait bien que «le ciel commence par mettre en colère ceux qu’il veut détruire».


  Règle générale, celui qui garde son calme, son équilibre, demeure maître de la situation.


  Il y a pourtant des circonstances où la colère contrôlée peut devenir un instrument puissant et fort honorable pour influencer les gens dans leur façon de penser.


  DE CÉLÈBRES HOMMES «EN COLÈRE»


  Abraham Lincoln, par exemple, était réputé pour son indulgence et sa patience; ce qui ne l’a pas empêché, un jour, de sortir de force quelqu’un de son bureau, manu militari.


  Le général George C. Marshall était connu des diplomates comme un homme aux manières des plus ‘courtoises’; mais dans une entrevue accordée au magazine Look, sa femme déclarait qu’il était capable de colères qui faisaient trembler même les plus robustes des personnes présentes.


  Jésus, le plus grand des prêcheurs de l’amour fraternel, le plus grand professeur de l’art de s’entendre avec les autres en faisant le bien, Jésus a cependant chassé les marchands du Temple à coups de fouets.


  Eddie Rickenbacker, d’un caractère enjoué, était capable des pires excès s’il était convaincu que quelqu’un cherchait délibérément et malicieusement à faire de lui un bouc émissaire’.


  Il existe, vous le voyez, des moments propres à l’emportement. À certaines occasions, une ‘sainte colère’ est un puissant moyen d’influencer le comportement humain.


  L’ART DE SE «METTRE EN COLÈRE»


  Dans l’utilisation de la colère, la première leçon enseigne à le faire rarement.


  Une récente enquête a démontré qu’au poker, on ne peut ‘bluffer’ avec succès que 6 pour cent du temps du jeu.


  Bluffer plus souvent que ça, devient mutile. Le pourcentage de l’utilisation efficace de la colère est inférieur à ce chiffre; il doit se situer aux environs de 1/2 de un pour cent.


  Celui qui ‘éclate’ constamment n’a aucune influence sur les autres, si ce n’est à son désavantage.


  Quand vous pointez une arme sur quelqu’un, assurez-vous qu’elle est chargée. Ne menacez pas d’une arme vide... trop souvent!


  La seconde règle d’utilisation de la colère consiste à être sûr que les circonstances ne permettent aucune autre solution.


  Le fait que l’autre perde son sang-froid ne justifie pas que vous en fassiez autant; par contre, vous avez le droit de vous emporter lorsque quelqu’un veut ostensiblement profiter de votre nature généreuse.


  L’HISTOIRE DE FRANK DAVIS


  On raconte que le général Pershing alluma un jour une cigarette au front, dans le seul but de se faire dire par un simple soldat d’éteindre sa ‘foutue cigarette’!


  Quand le soldat se rendit compte à qui il avait parlé ainsi, il tenta une excuse marmonnée, mais Pershing l’arrêta: «Non, jeune homme! Mais heureusement que vous n’aviez pas affaire à un officier subalterne, sans ça...!»


  Pourtant, ce même général Pershing, qui était bien trop haut gradé pour s’offenser de la remontrance d’un soldat, n’hésitait aucunement à ‘rabaisser plus bas que terre’ toute personne, quel que soit son rang ou son grade, qui agissait délibérément à tort, ou qui tentait de lui en imposer.


  Webb et Morgan, auteurs de Strategy in Handling People (l’art de composer avec les gens) racontent de quelle façon Frank Davis, vendeur d’assurance, utilisa la colère de façon efficace.


  Un cadre supérieur l’avait fait attendre indûment et tentait de le faire parler dans la salle d’attente, en vitesse.


  «Vous m’avez accordé un rendez-vous, lui dit Davis! Et je n’ai pas l’intention d’être reçu de cette façon. Je ne discuterai pas debout dans l’entrée!»


  Le ‘monsieur’ cligna des yeux un instant puis, vaincu, lui tendit la main et l’invita à venir ‘en discuter’ dans son bureau. Trois minutes plus tard, Davis lui avait fait signer un contrat.


  Là, la colère était justifiée. Mais Davis n’en abusait pas, de sorte qu’il l’employait à son avantage et non contre lui-même.


  LA COLÈRE EST UN PUISSANT AGENT DE MOTIVATION


  Les hommes les plus forts s’inclinent sous le feu d’une juste colère. Celle-ci nous met sur la défensive, elle nous ôte l’envie de lutter.


  L’autre fois, j’ai aperçu une voiture très voyante s’approcher doucement d’une dame et à sa hauteur, le conducteur klaxonna brusquement, lui causant une peur bleue.


  Un monsieur d’environ soixante-dix ans, les cheveux gris et l’allure fluette, s’approcha du conducteur, un ‘monstre’ de 120 kg et lui dit son fait en termes bien sentis.


  Le gros ‘bonhomme baissa la tête et ne chercha pas à ‘répliquer’. Il était écrasé par la juste colère du vieil homme; voilà un exemple frappant de la puissance de la colère, de son pouvoir à repousser dans ses défenses celui qui exagère.


  La colère est un grand agent de motivation, mais c’est également un bâton de dynamite. L’un comme l’autre doivent être manipulés avec précaution. Par contre, parfois, une bonne colère est le seul moyen de faire échec à l’apathie, à la paresse, à l’entêtement.


  Servez-vous de la colère de façon très sporadique, avec sagesse. Soyez sûr qu’aucune autre solution ne peut être apportée au problème qui se présente à vous.


  LE CHEF POMPIER BROSNAN


  Le chef pompier Dennis Brosnan, d’Albany, en Georgie, est connu sous l’étiquette du ‘champion du monde des chefs-pompiers’; il le doit à ses trente-sept ans de service sans qu’une personne n’ait été tuée ou blessée au cours d’incendies et au fait que, à Albany, les pertes dues aux incendies soit, per capita, les plus basses aux États-Unis.


  Pour accomplir cet exploit, le chef Brosnan a dû savoir quand se montrer ‘dur’ et quand être amical. On lui reconnaît beaucoup de patience et d’indulgence. Jamais il n’a brutalisé ses hommes.


  Un jour, un politicien de la scène municipale dit à Brosnan qu’il en coûterait trop cher d’installer un système de gicleurs dans son entreprise. «Fermez les yeux pour cette fois», lui dit-il.


  Comme Brosnan secouait négativement la tête, le politicien poursuivit: «Si vous savez reconnaître de quel côté votre tartine est beurrée, vous les fermerez, les yeux».


  À ce moment-là, le Chef pouvait soit accepter un compromis, soit choisir la ‘ligne dure’. Il répliqua: «Dans ce cas, je suppose qu’il va me falloir vous arrêter pour violation volontaire du Code du bâtiment».


  Le politicien se rendit compte qu’il ne plaisantait pas et accepta aussitôt de faire installer l’équipement de prévention des incendies nécessaire.


  Et Brosnan, incidemment, ne perdit pas son poste pour autant.


  LES MEILLEURS EMPLOIS DE LA COLÈRE


  Le célèbre général Allenby, celui de la première guerre mondiale, n’avait pas obtenu l’approvisionnement demandé parce que ses supérieurs considéraient qu’il exigeait trop.


  Le général a-t-il réitéré ses demandes? Non. Le temps des demandes était révolu! Il télégraphia à l’état-major qu’il avait «dressé le camp et qu’il ne bougerait pas d’un fichu pouce» tant qu’on ne lui aurait pas envoyé ce qu’il avait commandé. Il reçut ce qu’il attendait.


  James O’Donnel Bennett raconte, dans le magazine Liberty, l’anecdote suivante: Durant la première guerre mondiale, un officier supérieur, fort de la toute-puissance militaire britannique, demandait un jour au jeune lieutenant-colonel Davis «où diaMc pouvait bien se trouver» le commandant en chef du corps expéditionnaire américain en Europe, le générai Pershing dont nous avons déjà parlé; on s’étonnait qu’il ne se soit pas présenté en personne. À quoi Davis répondit, d’un air courroucé: «Je suis ici pour représenter le général Pershing et le diable vous emporte, j’ai autant de pouvoirs que lui!»


  Quand vous rencontrez une personne arrogante, aux airs supérieurs, qui veut ostensiblement vous en imposer ou vous rabaisser, ne vous laissez pas faire. Sinon elle vous transformera en paillasson.


  Vous ne pouvez pas vous permettre d’accepter de compromis; autrement, elle le considérera comme un signe de faiblesse et n’en essaiera que davantage de prendre le dessus sur vous.


  Il ne vous reste qu’une solution, vous mettre en colère!


  UTILISEZ LA COLÈRE ENVERS VOUS-MÊME


  Le meilleur moyen d’utiliser la colère, ce n’est pas envers les autres, mais envers soi-même. Tout comme elle est le plus puissant facteur de motivation au plan de l’influence sur le comportement d’autrui, elle peut également être domestiquée et devenir un puissant facteur de motivation au plan de l’influence sur vous-même.


  Nombre d’hommes ont atteint des sommets, aiguillonnés par la colère.


  Clarence Darrow, le célèbre réformateur social et crimi-naliste serait peut-être resté un obscur avocat de province si une remarque de sa propriétaire ne l’avait pas ‘mis en rage’. Darrow voulait acheter la maison où il logeait en versant 500 $ comptant et en signant des traites au montant global de 3 500 $.


  La propriétaire se moqua de lui: «Je doute que vous gagniez jamais 3 500 $ dans toute votre vie».


  Cette remarque le piqua au vif et le décida à vouloir «lui montrer, tiens!» Elle stimula son énergie et son ambition et il devint ainsi celui que l’on connaît.


  Je me demande si je serais devenu orateur public n’eut été d’un professeur de collège qui m’avait dit que j’étais trop cruche pour jamais parler en public.


  Cette réflexion m’avait piqué au vif, moi aussi. Elle m’a fait oublier ma peur d’un auditoire. «Je vais lui montrer, à ce prof!»


  C’est ce que j’ai dit... et c’est ce que j’ai fait.


  John D. Murphy, l’écrivain, avait vu un professeur lire à haute voix un de ses articles devant sa classe au grand complet, puis la déchirer sous ses yeux en disant: «Vous feriez mieux de consacrer votre temps à des études qui en valent la peine! Qu’est-ce qui peut vous faire croire que vous ne saurez jamais écrire?!»


  Murphy m’a dit que jusqu’à ce moment-là, il n’avait jamais voulu réellement écrire. Mais sous la morsure de cette remarque, il avait décidé d’écrire pour des magazines, «un point c’est tout!». Depuis, ses articles ont paru dans plus de quarante revues nationales.


  Que votre colère agisse pour vous et non contre vous!


  SOUVENT LA COLÈRE PEUT ÊTRE RENTABLE


  Citons encore Howard Hughes qui se mit en colère et alla ‘dire son fait’ à une commission sénatoriale qui menait une enquête sur son compte; c’est lui qui gagna.


  Dawes, également, fit reculer une commission sénatoriale d’enquête, le jour où il fut appelé à témoigner au sujet des dépenses de la première guerre mondiale.


  «Bien sûr que nous avons payé, s’écria-t-il. Et sans marchander! Nous avions une guerre à gagner, figurez-vous! Nous aurions payé les chevaux au prix du mouton, si les moutons avaient été capables de tramer notre artillerie au front... Bon Dieu, à ce moment-là, on n’essayait pas de balancer des livres de compte, on essayait de gagner la guerre!»


  Quand vous ne pouvez vous permettre aucun compromis, vous pouvez éviter des tas de discussions inutiles d’un simple «NON!» ferme et sans réplique.


  Jouer les ‘fâcheux’ peut également constituer un moyen très puissant d’obtenir ce que vous désirez, à condition de ne pas abuser et d’avoir tout essayé auparavant.


  Le bébé obtient ce qu’il veut en nous cassant les oreilles. L’employée de bureau qui ‘embête’ sans cesse son patron a plus de chances d’obtenir une nouvelle machine à écrire que celle qui ne dit rien pour faire respecter ses droits.


  De nombreuses personnes cèdent devant les autres, de peur qu’ils n’élèvent la voix, entament des discussions ou se mettent carrément en colère.


  Napoléon s’est servi à plusieurs reprises de ce trait de caractère pour obtenir ce qu’il voulait lors de conférences.


  Personnellement, je ne suis pas tellement partisan de cette manière forte-là, pas plus que je n’aime l’idée de la menace pour se débarrasser d’importuns. Je dois pourtant dire que les deux méthodes ont leur efficacité.


  Certains vendeurs arrivent à vendre à force d’embêter les gens. Vous leur achetez souvent leur produit pour éviter qu’ils ne vous cassent les pieds plus longtemps.


  Cette tactique n’a rien à voir avec l’ART de vendre, mais... elle peut donner des résultats.


  Les syndicats ‘jouent les fâcheux’, ils font la grève!


  Vous le voyez, il y a des moments où il faut jeter un livre par la fenêtre, lorsque la colère sert une cause juste.


  Par contre, il n’est pas bon d’utiliser continuellement cette technique, comme l’ont fait Hitler et Napoléon. Et j’ai raison! La preuve, voyez ce qui leur est arrivé.


  Seulement, lorsque certains veulent vous enterrer ou tirer profit de vous, lorsqu’ils vous submergent de leurs airs arrogants, il est souvent efficace de lâcher la vapeur.


  Mais, avant tout, usez de la colère avec parcimonie et après vous être assuré qu’il n’y avait vraiment aucune autre solution.


  Si vous suivez ces deux recommandations, je vous dirai que la colère a sa place dans l’existence et qu’il est temps pour vous de gagner les gens en jetant ce livre par la fenêtre.


  UN CHEF, C’EST CELUI QUI A DES SUIVANTS


  Chapitre 50


  L’INGRÉDIENT SECRET


  Note de l’éditeur: Ce chapitre a été écrit au mois de septembre 1946, pour le Kiwanis Magazine. Il a été réimprimé si souvent qu’il est presque devenu un classique. C’est avec sagesse que Elmer Wheeler conclut son ouvrage sur cet avis judicieux.


  Nous avons tous, écrivains et conférenciers, des formules magiques qui nous aident à réaliser des amitiés... et des ventes. Mais lorsque c’est à vous, le lecteur ou l’auditeur, de les mettre en pratique, que se passe t-il?


  Vous vous dites: «Bon sang, je n’arrive pas à faire ce qu’il me recommande. Pourtant, ça a l’air si facile!»


  Vous lisez un livre sur la cuisine, la construction d’un voilier, l’art d’écrire une pièce de théâtre, la vente d’une automobile, le jeu de golf... l’art de s’entendre avec les autres: jamais, vous ne semblez avoir autant de succès que ce qui est démontré en tricolor dans le livre.


  Vous étudiez les méthodes éprouvées de quelqu’un sur l’art de parler en public, d’amener les autres à vous aimer, d’être le boute-en-train des réceptions; pourtant, la recette, de cuisine ou autre, ne donne pas le même résultat que dans le livre.


  QU’EST-CE QUI NE VA PAS?


  Ça me fait penser au fermier qui a acheté un livre sur la culture des tomates et qui écrit à l’éditeur: «Celui qui a écrit l’annonce publicitaire aurait également dû écrire le livre».


  Qu’ont-elles donc, toutes ces formules ‘magiques’, propres à gagner l’amour d’une femme ou à faire pousser des tomates, à réduire la tension nerveuse ou à obtenir une augmentation de salaire?


  Elles n’ont rien, ces formules, aucun défaut, pas de vice de forme!


  Il ne leur manque qu’une chose, un ingrédient secret: «Elles ne tombent pas au bon moment»l


  C’est cela l’ingrédient secret, que les anglais résument d’un mot: le ‘Timing’; c’est lui qui permet de gagner un emploi, une promotion, ou le coeur d’une femme, de réussir un gâteau ou un potager, de réaliser ses objectifs.


  C’est l’à-propos, le bon moment, sans lequel tout échoue!


  SOURIEZ MAIS À-PROPOS


  La formule propre à se faire des amis dit: «La première fois que vous rencontrez quelqu’un, souriez!»


  L’instructeur de golf vous dit: «Ne quittez pas la balle des yeux!»


  Le cordon bleu de la Nouvelle-Orléans vous dit: «Ajoutez un soupçon d’ail».


  (Dans ses conseils aux vendeurs, Elmer Wheeler dit: «Ne vendez pas le steak, mais son grésillement dans la poêle»)


  Ces formules sont valables, elles ont été approuvées à maintes reprises. Toutes ont fait leurs preuves et leurs créateurs, leurs inventeurs les étayent de nombreux témoignages.


  Mais si vous ne les utilisez pas à-propos, elles seront inefficaces.


  Le livre vous dit: «Souriez», mais vous ne le faites pas au bon moment et quelqu’un dira: «Mais qu’est-ce qu’il a à sourire bêtement comme l’idiot du village devant une casserole de lait qui renverse!»


  Le manque d’à-propos vous rend ridicule!


  LA TABLETTE DE CHOCOLAT


  Un dimanche, un petit garçon veut une tablette de chocolat. Son papa est assis dans son fauteuil préféré, en train de lire les bandes dessinées de son journal.


  Par expérience, le petit garçon sait que s’il demande maintenant du chocolat à son père, celui-ci évitera d’avoir à interrompre sa lecture pour aller au coin lui en acheter, en lui disant:


  «Mon fiston, on ne mange pas avant le repas».


  Alors le fils astucieux demande: «Dis, papa, tu me sors mon tricycle devant le garage, s’il te plaît?»


  Du fauteuil au garage, l’effort n’est pas trop grand et le père se lève. Dès que le tricycle est dehors, le fils demande: «Tu me le mets sur le trottoir, il fait beau?»


  Du garage au trottoir, l’effort n’est pas trop grand et le père y porte le tricycle.


  Aussitôt, le fils saute dessus et dit:


  «P’pa, tu me pousses jusqu’au coin, tu veux? Tu t’ache-teras un cigare, c’est dimanche!»


  Bonne idée, se dit le père! Et le père et le fils se rendent au coin. Quand le père s’est acheté son ‘cigare du dimanche’, le fils dit:


  «Dis p’pa, tu veux m’acheter une tablette de chocolat, s’il te plaît?»


  Que croyez-vous qu’ait fait le père? Pouvait-il refuser?


  Choisissez le bon moment, faites preuve d’à-propos, que vous traitiez avec votre épouse, votre mari, votre patron, un client éventuel, que vous parliez ou agissiez!


  Demandez des faveurs au bon moment!


  Demandez un manteau de fourrure, une augmentation, un voyage dans les Iles, au bon moment!


  ‘Ça marche’ à tout coup, avec tout le monde, du maire au plombier, du policier au voyou des rues.


  Le bon moment est un moment magique... à tout propos.


  L’ingrédient secret, mes amis, qui fera que formules et règles accompliront des miracles pour vous est le suivant: Choisissez le bon moment!


  Il y a un moment pour tout, un temps pour toute chose sous les deux.


  Ecclésiaste 3; 1

cover.jpeg
LES RELATIONS
HUMAINES

muu/( la réussite

1N MONDE % DIFERENT





