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Préface


Lorsque j’ai découvert le titre du livre de Gilles, « Gagner », j’ai immédiatement pensé à Manchester United où j’ai joué pendant neuf années.


Ce club – au même titre que le Real Madrid, le FC Barcelone ou encore le Bayern de Munich – fait partie des plus grands clubs d’Europe. Dans ce type de club, « la culture de la gagne » est omniprésente.


Mais ne vous trompez pas : la culture de la gagne se traduit dans l’exigence quotidienne, pas dans les discours. Nul besoin d’annoncer tel ou tel objectif de résultat : dès que l’on met le pied sur un terrain, c’est forcément pour gagner. Comme le souligne Gilles dans son ouvrage, la gagne est induite. Nul besoin d’en parler, c’est évident. Après, le plus important va être de se concentrer sur les moyens à mettre en œuvre.


Mon unique grand coach – que j’ai connu à Manchester – répétait souvent : « Play the game, not the occasion. », autrement dit : « Joue le jeu et pas l’enjeu. »


En découvrant le titre du livre de Gilles, j’ai également pensé à deux mots qui, selon moi, symbolisent le haut niveau : la régularité et l’exigence.


Le haut niveau, c’est la régularité. Des joueurs très forts, j’en ai connu beaucoup, mais ils ne sont pas restés dans les grands clubs car ils n’avaient pas le mental. Or c’est celui-ci qui fait la différence.


Le mental, j’ai mis le doigt dessus quand j’ai commencé à travailler avec Gilles. Avant ça, je faisais mon bout de carrière. Je me préparais pour les matchs et j’avais envie d’être le meilleur sur le terrain. C’était un moteur mais, au bout d’un moment, je me suis dit que ce n’était pas suffisant. Je voulais être encore plus régulier et performant. On a travaillé ensemble là-dessus, et j’ai pu analyser vraiment ce qui me faisait avancer et enchaîner les performances de haut niveau.


Le haut niveau, c’est l’exigence. Les entraîneurs qui m’ont fait le plus avancer sont ceux qui avaient un haut niveau d’exigence. Ceux qui sont exigeants aussi avec eux-mêmes. A Manchester, j’ai appris à être exigeant aux entraînements, à vouloir être performant lors de n’importe quel exercice, à respecter une vie saine en accord avec le sport de haut niveau.


Gagner est un objectif noble, mais le plus important, c’est le quotidien, l’exigence, l’entraînement, etc. Gagner restera une conséquence.


Mikaël SILVESTRE1





1 N.D.A : footballeur international, 42 sélections en équipe de France, multiple champion d’Angleterre avec Manchester United, vainqueur de la Ligue des champions 2008, vice-champion du Monde 2006.






Astuce utile
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Tout le long de cet ouvrage vous pourrez trouver ce signe, qui vous indique une astuce ou un conseil utile.


Les caractères gras indiquent quant à eux des notions importantes ou de base.


Les deux peuvent être associés.




Préambule


Passionné de psychologie et de performance, j’apprécie particulièrement le haut niveau et la réussite. La réussite a des définitions différentes : elle peut être sociale, familiale, professionnelle, financière… Peu importe, j’aime discuter avec les gens qui réussissent. Je suis constamment curieux de découvrir les raisons de leur réussite.


Le métier que j’exerce aujourd’hui – provocateur de performance dans le sport de haut niveau et le monde de l’entreprise – trouve sa genèse dans mon parcours personnel.


Il y a une vingtaine d’années, lorsque j’étais au centre de formation football du Stade Rennais, avec mes copains nous discutions beaucoup de ce que l’on vivait. Destinés à devenir footballeurs professionnels, le jour de la compétition nous pouvions rencontrer des problèmes de concentration, de motivation, de régularité, de stress…


J’utilise ces mots-là aujourd’hui mais, à l’époque, je me disais qu’il y avait « des choses qui se passaient là-haut » que nous ne travaillions pas mais qui avaient, semble-t-il, un rôle à jouer : la préparation mentale.


Chemin faisant, j’ai été invité à quitter les lieux, car on ne m’a pas proposé de contrat professionnel. Par curiosité intellectuelle – et pas encore dans le but d’obtenir un diplôme ou un travail –, je suis allé en fac de psychologie.


Ces études furent pour moi une révolution. Pour la première fois de ma vie, je suis devenu un bon élève ! La raison est simple : j’ai mis du sens dans mon projet. J’ai découvert que lorsque je mettais du sens dans ce que je faisais, je pouvais également avoir des résultats.


Dès lors, je savais que mon métier tournerait autour de l’être humain et des conditions de la performance.


Je me suis arrêté en 4e année car la pathologie ne me passionnait pas. Ce qui m’intéressait, c’était l’optimisation de potentiel. Ces études m’ont permis de découvrir que les conditions de la performance et, réciproquement, de l’échec, étaient en nous.


Mon métier était dessiné : j’allais préparer mentalement les sportifs à optimiser leur performance.


Dans les années 2000, j’ai donc créé avec un associé, Éric ATTA, une société accompagnant les sportifs de haut niveau en préparation mentale et sur le plan technico-tactique.


Ce fut une formidable aventure, car nous voulions révolutionner le monde du football. Nous étions persuadés que notre service était… révolutionnaire : il proposait de faire un travail individualisé et sur mesure. A l’époque, le travail dans les clubs était principalement globalisé…


La première grosse difficulté que nous avons rencontrée fut la commercialisation. Les commerciaux le savent bien : il ne suffit pas d’avoir un bon produit, encore faut-il savoir le vendre. Ce n’était pas notre cas, il a donc fallu vite se former et s’adapter.


Cette expérience nous a fait entrer dans le monde « adulte » et professionnel.


Nous décidons de mettre fin à cette aventure en 2008 pour une raisons essentielle : nous n’avons pas réussi à révolutionner le monde du football… Malgré tout, que de choses apprises et d’expérience emmagasinée ! Nous avions travaillé avec le plus haut niveau dans l’Europe du football et, notamment, avec 3 joueurs ayant été en finale de Coupe du Monde en 2006.


A partir de ce moment, j’ai souhaité découvrir le monde de l’entreprise. Comment se prépare-t-il ? Comment gère-t-il la « pression » ? Quel levier de motivation utilise-t-il ? Etc.


J’ai donc fait des formations auprès de commerciaux et managers, toujours en restant dans mon expertise : la préparation mentale. Avant d’envisager de perdurer avec cette nouvelle population, j’ai voulu répondre à deux questions.


Tout d’abord, en tant que spécialiste de l’accompagnement individuel, est-ce que j’allais prendre du plaisir dans la formation collective ? Dans une perspective de durer, la prise de plaisir est en effet essentielle.


Ensuite, nous savons tous qu’en deux jours de formation on ne va pas « se faire révolutionner » mais, tout de même, est-ce que c’est utile ?


Ce métier est donc né de ce parcours. Je ne le fais pas par opportunisme de marché mais parce que je suis passionné par la recherche de performance.


Comment est né ce livre ?


En 2013, j’ai décidé de créer un blog car j’étais lassé de lire des incohérences sur la préparation mentale, au sens large, de la part des différents acteurs du monde sportif.


Dès que ceux-ci abordent les concepts de préparation mentale, de détermination d’objectifs, de motivation, de concentration… ça m’intéresse. A partir de leurs commentaires, je théorise leurs propos.


Au vu de l’engouement de mes lecteurs, j’ai décidé d’en faire un livre qui n’est pas une juxtaposition d’articles mais une construction en parties bien distinctes, inscrites dans une cohérence.


Le contenu même de ces articles est donc à resituer dans son contexte. Lorsque j’évoque le classement d’un joueur de tennis par exemple, il est probable qu’aujourd’hui, il n’est plus le même.


Remerciements


Je remercie évidemment tous les sportifs et entraîneurs rencontrés jusqu’ici dans mon travail. Malgré un parcours universitaire et différentes lectures, j’ai construit mes convictions à partir du terrain et du haut niveau. C’est grâce à eux que j’ai pu modéliser un accompagnement.


Je remercie également toutes les personnes avec lesquelles j’ai échangé sur la performance. Le partage d’idées et la confrontation sont essentiels pour moi, car c’est une source perpétuelle d’inspiration.


Mes remerciements s’adressent aussi à ma femme Sabrina et mes deux fils, Mathis et Titouan, dont les idées, les réflexions et le soutien m’aident à structurer mon travail.


Je remercie également Mikaël SILVESTRE pour avoir écrit la préface. Sa carrière prouve que lorsqu’on évoque le haut niveau, il sait de quoi il parle. De plus, nous avons travaillé ensemble pendant 2 ans. C’est donc une cohérence totale.




Ça veut dire quoi gagner ?


Le 14 février 2013, le journal L’Équipe fit un reportage sur la Ligue Europa de football. En toile de fond de cet article, la question posée est celle de savoir si un club français gagnera cette coupe un jour.


Frédéric THIRIEZ, le président de la Ligue, nous livre ceci : « Les clubs français n’ont pas la culture de la victoire qu’ils devraient avoir. Il y a une négligence. Ils ont manqué d’ambition alors que c’est capital pour notre indice UEFA. »


Mais c’est quoi, la culture de la victoire ? C’est vouloir gagner ? C’est mettre ses meilleurs joueurs lors de cette compétition ? C’est dire dans les journaux que cette coupe nous tient à cœur ? En répondant par l’affirmative à ces questions, je ne suis pas sûr qu’on la gagnera un jour, cette coupe.


La culture de la gagne, qu’est-ce que c’est ? Cette phrase si souvent entendue dans les discours des sportifs, des entraîneurs ou des supporters a un sens pour moi. Mais probablement pas celui de beaucoup de ces représentants du sport de haut niveau.


Si la culture de la gagne c’est celui qui parle plus fort que les autres en disant qu’il veut gagner, c’est une escroquerie. Ça se saurait si le résultat d’une compétition se réduisait à celui qui parle. Que faire alors de la technique, de la tactique et du physique ? Et ceux qui perdent sont-ils forcément des gens qui n’ont pas la culture de la gagne ?


Celui qui veut gagner n’est pas nécessairement celui qui parle, c’est surtout celui qui fait.


Pour illustrer mes propos, voici les témoignages de deux entraîneurs de football de haut niveau : Christian GOURCUFF, entraîneur de Lorient de 2003 à 2014, et Joachim LÖW, sélectionneur de l’équipe d’Allemagne depuis 2006.


Le 14 février 2014, dans le journal L’Équipe, un article consacré à GOURCUFF était intitulé : « La culture de la gagne c’est une escroquerie. »


Extrait : « Un jour, il a dit : “La recherche du résultat à tout prix, c’est la mort du football.”


Le journaliste dit alors à l’entraîneur que le football n’est pas mort.


GOURCUFF : « Parce qu’on ne recherche pas le résultat à n’importe quel prix. Le résultat, pour moi, c’est le fruit de l’épanouissement. Je ne pense pas qu’on puisse avoir des résultats de façon durable si le seul objectif est de gagner. La culture de la gagne, je crois que c’est une escroquerie. Vouloir gagner, évidemment ça fait partie de la compétition, mais ce sont les moyens pour y arriver qui sont les fondements du sport : l’épanouissement, le plaisir, la progression du joueur. La progression amène les résultats naturellement. Le Barça a été l’illustration complète de cela. On ne peut pas opposer la manière au résultat. Ce ne sont pas les esthètes qui sont contre le résultat, ce sont les arrivistes qui sont contre la manière. »


Le journaliste lui demande s’il n’aurait pas été plus à l’aise dans un rôle de formateur.


GOURCUFF : « Je ne crois pas, non. J’adore la compétition, c’est la progression. Il ne faut pas opposer la compétition à la progression des joueurs et d’une équipe. L’entraînement, c’est de la formation, et ça ne concerne pas que les jeunes joueurs… Ma motivation, c’est la recherche de la qualité de l’expression de l’équipe. Bien sûr, tout le monde a besoin de reconnaissance, mais ce n’est pas le moteur. Gagner les matchs, c’est aussi un objectif. Mais la victoire c’est, pour moi, une conséquence. »


Dans un monde aseptisé par les pseudo-compétiteurs qui nous expliquent en permanence qu’ils ont « la culture de la gagne », quelle bouffée d’oxygène que ce type de propos.


Le 6 février 2013 allait se jouer un match de football entre l’équipe de France et celle d’Allemagne. Le journal L’Équipe fit un reportage sur le sélectionneur allemand, Joachim LÖW.


A son sujet, un entraîneur allemand, Felix MAGATH, dit ceci : « Depuis plusieurs années, LÖW a oublié d’inculquer à son groupe la culture de la gagne et de la combativité. »


Depuis 2006, l’équipe d’Allemagne a atteint les demi-finales de toutes les compétitions majeures auxquelles elle a participé et a été championne du Monde 2014, au Brésil. Pas trop mal, non ?


Mais surtout, son sélectionneur a un vrai projet de jeu, une vraie philosophie du management : il s’est entouré d’experts dans les différents domaines qui composent la performance, il suit les joueurs toute l’année, il passe du temps avec eux pour les comprendre…


Voilà, c’est ça la culture de la gagne : mettre tous les moyens en œuvre pour être performant ! J’espère que Joachim LÖW restera longtemps le sélectionneur de l’Allemagne, car les gens compétents comme lui ne courent pas les rues…


La culture de la gagne, c’est être fort mentalement, c’est être un compétiteur, c’est se préparer, c’est être acteur de ses performances, c’est analyser ses actions, c’est s’entraîner, c’est se fixer des objectifs.


Cette liste n’est probablement pas exhaustive, mais ce sont les points que je détaille et que j’illustre dans ce livre au travers d’exemples réels. Ça n’est pas du bla-bla, c’est du concret.


Le président de la Ligue de football veut croire en un changement des mentalités pour gagner cette Ligue Europa ? Il a tort : c’est un changement de culture de la performance qu’il faut opérer…




PREMIERE PARTIE


Gagner, c’est être fort mentalement






1


C’est quoi, le mental ?





Le mental est un concept fourre-tout par définition. Au mieux, ce mot est employé pour définir ceux qui « ne lâchent pas », ceux qui mouillent le maillot, ceux qui veulent gagner plus que les autres. Au pire, il masque des incompétences en termes technique ou stratégique. Quand ils ne savent pas expliquer les raisons d’une réussite ou d’un échec, la causalité est rapidement de l’ordre du mental, mais un mental qui se « voit » : sauter en l’air, avoir le regard noir, serrer du poing, crier… Et quand ces comportements ne sont pas observables, le spectateur lambda en déduit que le mental n’y est pas.


Le mental, c’est beaucoup plus concret. Il se travaille. Mais pour cela, encore faut-il le définir. Il est impossible de progresser dans un domaine sans en définir précisément le contenu et les contours. Je vous invite d’ailleurs à perpétuellement faire ce travail de précision, quel que soit le sujet concerné. La généralité ne fait pas avancer. C’est la précision des explications qui nous fait monter en compétence.


C’est la gestion de l’incertitude


Le mental est un concept concret qui se travaille. Le mental, c’est la gestion de l’incertitude. La force mentale, c’est la création de certitudes « factuelles ».


Un exemple pour illustrer cette définition : le mot « expérience ». Ce qu’on appelle l’expérience n’est ni plus ni moins qu’une création de certitudes.


Lorsque j’exerce une profession depuis dix ans, évidemment que je me connais un peu mieux : je maîtrise mieux mon métier, je connais mieux mon environnement de travail… Tout travail en préparation mentale consiste donc à se créer des certitudes (convictions) factuelles sur soi, son métier, ses objectifs, sa manière de préparer, gérer et analyser ses actions…


J’insiste sur le mot « factuelle ». La « force » mentale, c’est l’opposé du conditionnement et de l’auto-persuasion. Le positivisme peut fonctionner, je ne le conteste pas, mais ce n’est pas ma définition du mental. S’auto-persuader peut avoir des effets positifs à court terme mais ne fonctionne pas sur la durée. Et le court terme ne m’intéresse pas parce que ce n’est pas du haut niveau. Le haut niveau, c’est du concret, ce sont des faits, et c’est de la régularité.


Ecrire un article sur Sébastien LOEB, le 8 octobre 2012 – lorsqu’il arrêta le rallye sur un nouveau titre de champion du Monde – était alors évident pour moi.


Hormis ses qualités de pilotage, il est mentalement très fort car, au fur et à mesure de l'évolution de sa carrière, il a su se construire des certitudes.


C'est quelqu'un qui se connaît, qui prépare minutieusement ses courses, quelqu’un qui maîtrise les ingrédients à mettre en œuvre pour être performant, qui sait se concentrer...


Dans L’Équipe du même jour, il déclarait ceci :


« Un regroupement de rallye à Haguenau (sa ville natale), ce n’est pas tous les jours. Là-bas, c’est chez moi, mon public. Si je m’enferme dans la voiture, ça ne le fait pas. Et puis, je n’ai pas besoin de me concentrer dans la voiture pendant deux heures avant la spéciale. Une fois qu’on repart sur le routier, on fait le point avec les ouvreurs, je remets le casque, et c’est bon. »


Il veut gagner, mais il sait comment faire. Selon moi, il fait partie des cinq grands champions de l’histoire moderne du sport de haut niveau. Pourquoi ? Parce qu’il est régulier dans ses performances : neuf titres de champion du Monde ! Bravo l’artiste…


Ivan LENDL, coach de tennis d’Andy MURRAY, évoquait le 9 juillet 2013 dans L’Équipe, une des raisons du succès de son joueur à Wimbledon, la même année : la capitalisation d’expériences…


LENDL : « S’il n’avait pas disputé la finale l’an dernier, il n’aurait pas été bien préparé cette fois-ci. C’est une expérience par laquelle il fallait passer. A chaque fois que vous disputez une finale de Grand Chelem, vous en retirez de l’expérience. »


Autrement dit, vous accumulez des convictions ou des certitudes.


Le 10 avril 2013, Camille MUFFAT est devenue championne de France de natation. Malgré la première place et une qualification pour les mondiaux de Barcelone, elle apparut déçue. Le lendemain, elle déclarait ceci dans L’Équipe :


« L’an dernier, j’ai fait beaucoup de 400 sous les 4’4. Je ne suis pas moins forte, donc c’est normal que je sois déçue. Je savais que je pouvais nager plus vite que ça, moins de 4’2, je pense. Je ne remets pas en cause ma façon de m’entraîner ni mon approche, juste cette course-là. D’habitude, je sais ce que je vais faire (certitude) et, là je ne savais pas trop (incertitude). »


Dans la même veine, Marion BARTOLI nous livre ceci dans L’Équipe du 5 juillet 2013, soit un jour avant sa victoire en finale du tournoi de Wimbledon :


« Je me sentais incroyablement décontractée avant l’entrée sur le court (lors de sa demi-finale). Déjà parce que c’est un honneur d’entrer sur le central de Wimbledon. Il n’y a pas de raison d’être tendue. Il faut juste apprécier le moment. Ce sont des moments incroyables à vivre, autant les vivre pleinement. L’avoir déjà vécu une fois m’a aidée à relativiser. Je savais qu’il fallait que je sois très concentrée mais il n’y avait pas de raison d’être inhibée par l’enjeu. Je savais que j’étais prête. »


Par rapport à ce qu’elle avait vécu en 2007, elle savait (certitude) deux choses : qu’il fallait être concentrée sur le jeu et qu’elle était prête.


Rudi GARCIA, entraîneur de football de l’AS Roma, permet à ses joueurs d’avoir des certitudes. Comment ? Par la clarté de ses conceptions tactiques !


Dans L’Équipe magazine du samedi 12 octobre 2013, son vice-capitaine et un journaliste commentent le travail de GARCIA.


DE ROSSI (joueur de l’AS Roma) : « Cette saison, l’équipe sait quoi faire car le Mister prépare les matchs d’une manière incroyable. »


MARCO EVANGELISTI (journaliste au Corriere Dello Sport) : « Les joueurs comprennent où ils vont dans le jeu. Cette lisibilité du travail tactique leur a redonné confiance, alors que, les deux saisons passées, chaque match était comme une aventure dans la jungle (incertitude). Au coup d’envoi, ils n’étaient sûrs de rien et, à force, ils s’étaient perdus. »


Autrement dit, le coach, par la clarté de ses conceptions tactiques, permet à ses joueurs d’être « forts » mentalement.


C’est également le cas de l’équipe d’Allemagne de football, championne du monde 2014, au Brésil. Je l’affirme : cette équipe est forte mentalement. C’est toujours facile de dire cela – surtout après le titre suprême –, mais je vais étayer.


Dans L’Équipe magazine du samedi 13 septembre 2014, j’ai découvert une interview très intéressante de Thiago MOTTA, le joueur du PSG. Il aborde différentes idées concernant le haut niveau, mais j’ai retenu un passage où il définit le mental sans le citer.


Le journaliste lui demande : « Une Ligue des champions remportée par le Real Madrid, une Coupe du Monde dominée par l’Allemagne. Quelles leçons de jeu retirez-vous de ces deux événements récents ? »


Thiago MOTTA : « Que même Cristiano RONALDO avec le Real et Leo MESSI avec l’Argentine ne peuvent faire la différence si, autour d’eux, leur équipe est désorganisée. A la Coupe du


Monde, les deux finalistes avaient un plan. L’Argentine restait compacte derrière et jouait toujours la contre-attaque.


L’Allemagne, elle, s’appliquait à contrôler les débats par un jeu de passes fluide et à maintenir l’adversaire haut, loin du but de NEUER. Les Allemands le font à la perfection, d’abord parce qu’ils se sont beaucoup entraînés dans ce modèle de jeu, mais surtout parce que chaque joueur maîtrise dans le détail sa mission au moment où il entre sur le terrain. L’un doit se déplacer pour presser haut, un autre sait déjà ce qu’il doit faire pour compenser ou pour la prochaine phase de jeu, et ainsi de suite… C’est ça le secret. »


[image: ] Le mental est la gestion de l’incertitude. L’ennemi de la performance, c’est l’incertitude. Autrement dit, être fort mentalement, c’est avoir des certitudes ou des convictions, sur vous, votre métier, vos stratégies… Jamais sur le résultat, car il est par définition incertain, mais sur les moyens à mettre en œuvre pour être bon.


Les Allemands savaient exactement ce qu’ils avaient à faire dans telle situation. Ils n’étaient donc pas dans l’incertitude, ils étaient dans le moment présent. Ils n’étaient donc pas dans l’anticipation du résultat, ils étaient dans le jeu. Ils n’étaient donc pas en train de se poser des questions pendant l’action, ils y avaient répondu en amont.


Par une clarification des rôles et missions de chacun, par des stratégies collectives clairement définies, par un travail de répétition de ces stratégies pour pouvoir les maîtriser, les Allemands ont ainsi construit leur mental.


Sans employer le mot « mental », Thiago MOTTA nous en donne une illustration parfaite.


A Roland-Garros 2013, Jo-Wilfried TSONGA était dans une bonne période sur le plan mental.


C’est toujours facile de dire cela après avoir battu FEDERER en quart de finale, mais dans le journal L’Équipe du 5 juin 2013, Lionel ROUX, l’entraîneur de l’équipe de France, relate :


« Il n’a jamais été en panique (contre FEDERER), même quand il a été breaké dans le premier set. On le sent sûr de ses forces. Il n’exagère pas dans son expression avec le public. On sent qu’il a un plan de bataille et qu’il s’y tient. »


Autrement dit, il a des convictions sur son jeu et des stratégies clairement définies.


Le 3 juin 2013, nous avons assisté à un superbe match de tennis à Roland-Garros entre GASQUET et WAWRINKA. Ce dernier, vainqueur, déclarait ceci dans L’Équipe, le lendemain :


« C’est vrai que plus un match dure et plus je me sens confiant, plus les heures passent et plus je me sens relâché, et plus je vais mettre de poids dans la balle. En revanche, je sais aussi qu’un joueur comme Richard, plus ça avance et plus il va retomber dans ses travers. Il va moins travailler avec sa raquette et va se mettre à reculer. Globalement, il va me donner plus de possibilités de le faire travailler. Alors, la tactique devient évidente et on se dit : c’est là-dedans que je veux l’emmener. Il faut lui montrer que ça va être dur et qu’il devra aller chercher le match. »


La stratégie de son match était clairement définie : il savait ce qu’il voulait faire et pourquoi.


Chers commerciaux, vous voulez devenir forts mentalement ? Faites comme Sébastian LOEB ou l’équipe d’Allemagne de football ! Maîtrisez votre plan d’action, définissez clairement votre stratégie de prospection, entraînez-vous dans des conditions proches de la réalité, ayez des informations sur vos prospects, analysez tous vos rendez-vous : vous capitaliserez sur vos expériences et construirez ainsi vos certitudes ; vous saurez comment être performants. Plus vous maîtriserez les contours techniques et stratégiques de votre métier, plus vous serez forts mentalement.


Le physique renforce votre mental


Quel que soit votre métier, le physique en fait partie. Cela se comprend aisément dans le monde du sport, mais c’est également vrai dans la vie de tous les jours. Plus vous vous sentirez fort physiquement, plus vous serez « costaud » mentalement. Pour les non-sportifs, le physique peut signifier l’hygiène de vie. Sans être draconien sur cet aspect, une bonne forme physique participe à l’atteinte de performances.


Nous en avions un bel exemple, le 18 mars 2013, dans le journal L’Équipe, avec Tina MAZE. Elle venait de remporter la Coupe du Monde de ski alpin avec un total de points jamais acquis (2 414).


Hormis le fait qu’elle soit reconnue pour être perfectionniste et d’une exigence extrême dans le travail quotidien, elle nous livrait ceci :


« Le travail avec Andrea (son préparateur physique) a été décisif. Il a fait de moi une athlète : plus vous vous sentez forte physiquement, plus vous l’êtes dans votre tête. »


C’est vrai ! Plus vous avez des certitudes sur votre physique, plus vous êtes fort mentalement. Nous avons tous expérimenté des situations de fatigue ; le moins que l’on puisse dire, c’est qu’elles diminuent nos performances, elles nous fragilisent.


Le commercial a une vie semblable à un sportif de haut niveau : son corps joue donc un rôle dans ses performances.


Lors d’un entretien commercial, l’écoute est, par exemple, fondamentale. J’insiste beaucoup sur cette action, pour plusieurs raisons.


L’écoute va vous permettre de connaître votre client, qui est la base de la vente. Deuxièmement, la verbalisation est transformative. En parlant, nous apprenons. Vous allez donc permettre à votre client de mettre des mots sur les raisons de ses réussites ou ses échecs. Grâce à vous, il va avancer en posant un diagnostic. Il sera donc sur la route pour vous faire confiance et acheter.


Je ne parle pas d’écouter pour écouter, et faire du social. Je parle d’écouter pour mieux le connaître et créer de la confiance. L’écoute est le principal outil pour créer de la confiance, prérequis indispensable pour vendre durablement.


Mais pour écouter, il faut être concentré. Il faut être immergé dans l’ici et maintenant. Et pour ce faire, il faut être en « forme ». Un des premiers perturbateurs de la concentration est la fatigue. CQFD !


La confiance et le mental


Comment retrouver la confiance, facteur indispensable pour s’exprimer et être performant ? Si l’on écoute certains acteurs sportifs, la confiance se retrouve à travers les victoires. Peut-être, mais il faut faire attention à ne pas se voiler la face sur les raisons d’une victoire.


Celle-ci peut être dévastatrice. Nous savons tous que nous pouvons gagner même en n’étant pas très performant. Le problème, c’est que ce n’est pas durable. Du coup, après une défaite, nous perdons confiance.


La notion de confiance n’est pas à réduire au seul résultat. C’est ce qu’a expérimenté l’AS Monaco, en septembre 2014.


Après sa victoire du mercredi 24 septembre contre Montpellier (c’était la troisième de suite), on pouvait lire ceci dans L’Équipe du lendemain, de la part de l’entraîneur : « Le retour de la confiance. Ces victoires ont rendu les joueurs plus forts. »


Le samedi suivant, ils ont chuté à domicile, contre Nice. D’après le journaliste, dans L’Équipe du lendemain : « Le recul dans la qualité du jeu a été net. »


Et pourtant, ils disaient avoir récupéré la confiance trois jours avant. Je n’explique pas leur défaite par cet unique facteur de la confiance, mais, tout de même, on peut s’interroger…


La victoire peut nourrir la confiance, mais il est préférable de construire sa confiance par des certitudes sur le jeu, le comportement ou les valeurs. La confiance ne doit pas dépendre uniquement des résultats, sinon elle risque d’être très fragile et fluctuante.


La confiance ne doit pas entraîner une baisse d’engagement le match suivant. Au départ d’un match, l’histoire est à écrire. Il faut donc y remettre les ingrédients indispensables pour optimiser ses chances de succès. Tout le temps, et… confiance ou pas.


La confiance est une conséquence de la construction de son mental. Plus vous aurez de certitudes sur vous, vos stratégies, votre préparation, votre gestion mentale de l’action, vos analyses… plus vous serez sur la route de la confiance durable, facteur clé de la réussite. Ne reliez pas la confiance uniquement au travers de vos


[image: ] résultats. Soyez plus ambitieux, construisez-là pour qu’elle soit pérenne. La victoire n’est qu’une conséquence…


Jean-Baptiste GRANGE est devenu champion du Monde de slalom le 15 février 2015. Le mardi qui suivait, il déclarait dans L’Équipe : « Je ne pensais pas que j’en étais capable. » Il a gagné, et pourtant il ne s’en sentait pas forcément capable. Intéressant…

OEBPS/Images/7_2.jpg





OEBPS/Images/4_1.jpg





OEBPS/Images/4_2.jpg





OEBPS/Images/cover.jpg
é’ GAGNER

UNE MEDAILLE
OU UN CONTRAT,

C'est presque facile!

Gilles SERO






OEBPS/Images/26_1.jpg





OEBPS/Images/31_1.jpg





