
        
            
                
            
        

    
	Jean-Michel Guepey

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	97 clés pour atteindre le succès

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	[image: ycRfQ7XCWLAnHKAUKxt--ZgA2Tk9nR5ITn66GuqoFd_3JKqp5G702Iw2GnZDhayPX8VaxIzTUfw7T8N2cM0E-uuVpP-H6n77mQdOvpH8GM70YSMgax3FqA4SEYHI6UDg_tU85i1ASbalg068-g]



	




	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	© Lys Bleu Éditions – Jean-Michel Guepey

	ISBN : 979-10-422-8859-4

	Le code de la propriété intellectuelle n’autorisant aux termes des paragraphes 2 et 3 de l’article L.122-5, d’une part, que les copies ou reproductions strictement réservées à l’usage privé du copiste et non destinées à une utilisation collective et, d’autre part, sous réserve du nom de l’auteur et de la source, que les analyses et les courtes citations justifiées par le caractère critique, polémique, pédagogique, scientifique ou d’information, toute représentation ou reproduction intégrale ou partielle, faite sans le consentement de l’auteur ou de ses ayants droit ou ayants cause, est illicite (article L.122-4). Cette représentation ou reproduction, par quelque procédé que ce soit, constituerait donc une contrefaçon sanctionnée par les articles L.335-2 et suivants du Code de la propriété intellectuelle.



	




	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	[image: Image]

	 


 

	 

	 

	 

	 

	Vous avez vu le nombre de livres qui traitent de la réussite et du succès ?

	Vous avez vu le nombre de vidéos sur YouTube qui parlent de ce sujet ?

	 

	– Réfléchissez et devenez riches ;

	– Le mindset des millionnaires ;

	– 5 choses que vous devez savoir pour atteindre le succès ;

	– Vous méritez une vie meilleure !

	– Père riche, père pauvre ;

	– Transformez votre vie ;

	– Comment devenir riche ?

	 

	Tous ces titres sont des best-sellers, toutes ces vidéos atteignent des millions de vues.

	On trouve très facilement de nos jours des recettes, des plans, des conseils ou encore des stratégies complètes et précises pour atteindre le succès.

	 

	Les gens se passionnent pour la réussite.

	Ils lisent des dizaines de livres, passent des heures et des heures à écouter les gourous du sujet ou encore dépensent des fortunes pour se faire coacher.

	 

	Ces informations n’ont jamais été aussi faciles à obtenir et pourtant, dans le monde, il n’y a que 19,6 millions de HNWI, « High net worth individuals », personnes à valeur nette élevée.

	 

	Une paille. L’immense majorité d’entre nous ne possède pas 1 million de dollars (ou d’euros) sur son compte en banque.

	 

	Pourquoi ?

	 

	Parce qu’une seule et unique chose fera toujours toute la différence entre ceux qui rêvent et ceux qui avancent : L’Action.

	 

	L’action n’est pas la garantie ultime que vous allez entrer dans le cercle très fermé des plus riches, mais sans elle, vous resterez assurément en dehors.

	 

	Vous trouverez dans ce livre de judicieux conseils et des concepts étonnants pour vous aider à atteindre vos objectifs.

	Il ne tient qu’à vous d’en faire quelque chose de concret et d’utile en passant à l’action.

	 

	Vous n’utiliserez peut-être qu’une seule page de ce livre, un seul conseil !

	Mais si vous passez à l’action, alors j’aurai rempli mon rôle.

	 

	J’ai conçu cet ouvrage sans trame, sans début ni fin.

	Ce n’est pas un livre pour lire, c’est un réservoir d’idées, de conseils et de réflexions dans lequel vous pouvez piocher au hasard.

	Les lignes que vous lisez ne vous exaltent pas ? Sautez quelques pages et passez à autre chose.

	 

	Il y a 97 clés. Vous allez forcément trouver de quoi vous inspirer.

	J’en suis sûr.
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	La croissance vient de l’intérieur

	 

	 

	 

	Il suffit bien souvent d’observer la nature pour comprendre quelques grandes lois qui semblent régir notre univers.

	 

	Parmi elles : La croissance vient de l’intérieur.

	 

	Tout naît petit et se développe plus ou moins rapidement.

	 

	Les grands arbres sont des graines puis des minuscules tiges qui sortent timidement de terre.

	Les êtres vivants naissent en version miniature puis prennent leur taille adulte.

	Les idées sont fugaces et subtiles et elles finissent par prendre corps et se concrétiser.

	 

	C’est comme si une force invisible décidait subitement de naître puis de croître sans que rien ne puisse vraiment l’en empêcher si ce n’est une force contraire ou aux intérêts similaires.

	 

	C’est la même chose pour le monde de l’entreprise.

	Votre business se développe et augmente son impact au fil des mois et des années.

	 

	Mais cette expansion doit venir de l’intérieur, c’est-à-dire de vous, le créateur.

	C’est la croissance de votre force intérieure qui fait celle de votre activité.

	 

	Cela signifie que chaque étape, chaque objectif ne peuvent être atteints que si vous vous donnez les moyens de le faire et acceptez de le réaliser.

	Vous êtes votre propre limite et pour faire voler en éclat le plafond de verre qui bloque votre développement, il vous faut travailler sur l’expansion de votre force intérieure.

	 

	L’élan ne peut venir que de vous.
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	L’habit fait bien évidemment le moine

	 

	 

	 

	J’essaye de me calmer afin de stopper net le léger suintement de mes mains.

	Je sais que je vais serrer la main du big boss d’un instant à l’autre, je ne peux pas lui présenter une paume moite synonyme de panique intérieure.

	 

	Il sort de son bureau, il se dirige vers moi…

	Dans le même élan, je me lève tout en essuyant rapidement ma paume sur mon pantalon, j’espère qu’il ne l’a pas remarqué.

	Il me serre la main vigoureusement, mais sans excès et m’invite à le suivre… Ouf, jusque-là, tout va bien.

	 

	L’entretien est agréable, l’homme est convivial et détendu.

	Nous sommes issus de la même région, un bon point pour moi.

	Nous avons tous deux démarré par la vente à domicile, deuxième bon point.

	Je lui parle de ma « passion » pour les argumentaires ciselés, il me donne carrément une image.

	 

	Bref, au bout de vingt minutes, je suis embauché.

	Je deviens officiellement commercial chez Maisons France Confort, le constructeur de maisons individuelles qui allait devenir no 1 quelques années plus tard.

	 

	Je suis embauché, mais il y a un problème et ce ne sont pas mes mains moites.

	Le problème, c’est mon look.

	 

	Certes, j’ai un costume noir de bonne facture, la chemise blanche repassée et les chaussures propres et cirées.

	Seulement, voilà, j’ai les cheveux longs.

	Aujourd’hui, j’ai fait un effort et je les ai attachés façon catogan, mais ça n’a pas l’air de plaire au big boss.

	 

	Il me demande de me couper les cheveux avant de démarrer, ce que j’accepte.

	 

	Mais il y a chez moi un esprit « rebelle » que j’ai du mal à maîtriser.

	Ce que je veux c’est démontrer que l’habit ne fait pas le moine.

	 

	Je veux prouver qu’on peut être un excellent vendeur avec des cheveux longs et donc sans correspondre à l’image type du commercial.

	J’ai donc laissé repousser la « tignasse » et un an et demi après, j’avais à peu près le même look que lors de mon entretien.

	 

	Le big boss ne m’a pas fait de remarques parce que mes résultats étaient encore bons.

	Sauf que quelques mois plus tard, ce n’était plus le cas.

	 

	Je vends moins et surtout je n’ai plus vraiment la même clientèle.

	Maintenant, j’attire les marginaux, les clients « un peu justes » au niveau de la banque, les jeunes couples pleins de bonne volonté, mais hélas sans apport et avec un budget très serré.

	 

	Mon chiffre d’affaires baisse, car la moyenne de vente est plus faible.

	Je ne vends plus des maisons à 800 000 ou 1 000 000 de francs, mais des projets bien plus modestes.

	J’ai même eu une cliente fraîchement divorcée sans enfant qui a acheté un tout petit logement sur une parcelle de terrain minuscule. Le tout pour 250 000 francs ! À peine le prix d’un studio à l’époque.

	 

	Donc moins de vente et moins de chiffre d’affaires = grand danger pour moi.

	 

	Je suis convoqué dans le bureau du chef des ventes et celui-ci n’y va pas par quatre chemins. Où je me reprends et je remonte le CA où je suis licencié dans les 3 mois.

	 

	Devinez ce que j’ai fait ?

	Oui. J’ai coupé les cheveux, je me suis transformé de nouveau en commercial type.

	Ce faisant, j’ai pu donner confiance à une clientèle plus argentée et renouer avec des projets plus ambitieux.

	Quelques semaines après, je signe de gros contrats, mes résultats et mon salaire repartent à la hausse.

	 

	Le proverbe à tort : L’habit fait le moine.

	 

	Si vous êtes vendeur, ayez l’air d’un vendeur ;

	Si vous êtes banquier, n’allez pas travailler en short et en tongs ;

	Si vous êtes agriculteur, achetez-vous une combinaison beige avec les doubles fermetures éclair.

	 

	Ne tentez pas comme moi de faire le malin, par idéologie ou égotisme mal placé.

	Ne vous compliquez pas la tâche avec un comportement stupide.
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	Deux fois la même erreur ?

	 

	 

	 

	I did it twice !

	 

	Le pire dans cette histoire de cheveux, c’est que j’ai fait l’erreur deux fois.

	Quelques années après mon expérience chez MFC, je m’installe en tant que thérapeute et à cette époque, j’ai de nouveau les cheveux longs.

	 

	Ça pose moins de problèmes parce que ce look colle mieux à cet univers des professions du bien-être.

	Sauf que petit à petit, j’abandonne mon cabinet pour me consacrer à l’accompagnement de mes pairs.

	 

	Je prends conscience que les professionnels du bien-être ont besoin de conseils et de formations dans le domaine de la vente et je me sens parfaitement légitime pour les aider.

	Je ne suis donc plus thérapeute à temps plein, mais désormais coach ou consultant si vous préférez.

	 

	Et là, nous retombons dans le même problème.

	Un coach avec des cheveux longs qui fait des vidéos avec en toile de fond, un mandala vert… ça ne fait pas très « haut de gamme ».

	Une nouvelle fois, mon look et mon attitude attirent une clientèle certes sympathique, mais qui n’a guère de moyens.

	Je reproduis exactement la même erreur, mais cette fois, je réagis bien plus vite.

	 

	Changement de style express, cheveux courts, veste de costume, suppression du mandala vert, je change d’image en quelques jours.

	Les résultats sont immédiats. D’abord quelques messages pour saluer ce nouveau look « bien plus pro » puis viennent les premières commandes sérieuses et enfin la pleine réussite de ce nouveau projet.

	 

	Attention à votre image ! Il ne s’agit pas de jouer à celui ou celle que vous n’êtes pas, mais vous devez quand même vous conforter à l’image idéale qui est imprimée dans l’inconscient collectif.

	 

	On peut lutter contre ça bien sûr, mais je suis aujourd’hui convaincu que c’est une pure perte d’énergie, de temps et d’argent.

	 

	L’habit ne fait pas le moine, mais la profession.

	Antoine Loysel
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	Les quatre phases du succès

	 

	 

	 

	Pour la préparation de ce livre, j’ai bien entendu lu, mais j’ai aussi passé du temps à visionner des vidéos.

	L’une d’elles était proposée par Antoine Blanchemaison (Antoine BM), un entrepreneur digital, créateur de formations.

	 

	Dans cette vidéo, Antoine détaille les 4 phases du succès :

	 

	Phase 1 : Le singe

	Au début, nous sommes petits et insignifiants. Curieux et pressés, nous « ingurgitons » un maximum d’informations pour apprendre et muscler notre jeu.

	Nous avons soif de savoir et de connaissance, un peu comme un enfant qui emmagasine des infos et se comporte en élève.

	Il s’agit dans cette phase de faire le plein et de bénéficier du travail des autres pour forger notre propre expertise.

	 

	Phase 2 : Le corbeau

	Dans cette phase, nous remettons en cause ce que les autres prennent pour acquis, nous avons tendance à renverser les conventions et imposer notre vision personnelle.

	Ce que nous avons appris dans la phase 1 est critiqué, déstructuré et refabriqué. Nous proposons une nouvelle façon, d’autres solutions…

	Le but est d’attirer un public en mettant en avant nos différences et nos oppositions vis-à-vis du système classique.

	Pour illustrer cette phase, Antoine cite Apple qui au début des années 80 apparaît en outsider d’IBM qu’il combat avec de toutes nouvelles idées.

	Cette période correspond à l’âge rebelle de l’adolescence.

	 

	Phase 3 : Le lion

	Nous passons de la destruction à la construction.

	Nous sortons de l’adolescence pour devenir adultes, l’ego est davantage maîtrisé et nous sommes conscients de nos forces et de nos faiblesses.

	Le but n’est plus de se différencier à tout prix, il faut maintenant juger nos actions en termes d’impact sur la vie des gens.

	L’efficacité et le développement deviennent les maîtres mots. Il s’agit de construire pour durer et surtout d’y apporter du sens.

	 

	Phase 4 : L’éléphant

	Animal imposant et à la longévité hors normes, l’éléphant symbolise la force tranquille d’un business qui atteint son apogée.

	C’est nous désormais qui sommes étudiés par les futurs entrepreneurs qui bientôt entreront eux aussi dans leur phase du corbeau afin de continuer le cycle.

	Il faut alors accepter ce statut de leader et aussi assumer la visibilité et les responsabilités qui vont avec.

	En tant qu’adulte accompli qui a fait ses preuves, Il reste à préparer la transmission.

	Pour illustrer cette phase, Antoine cite la société Apple d’aujourd’hui qui n’est plus dans sa phase corbeau, mais est bel et bien devenu un éléphant indétrônable et puissant.

	Alors évidemment, la question que l’on se pose après avoir visionné cette vidéo est :

	Dans quelle phase suis-je actuellement ?

	 

	Il me semble évident que je suis au début de ma phase Lion.

	J’ai beaucoup étudié, je me suis entouré de mentors dont j’admirais le travail (singe) puis j’ai commencé à créer ma cosmogonie personnelle par la différenciation (corbeau).

	Aujourd’hui, à l’heure où j’écris ces lignes, je suis Lion.

	 

	Mon business est pérenne et régulier et mon but est de le faire croître à partir des bases que j’ai mises en place ces dernières années.

	Je ne suis pas une référence absolue, j’ai pas encore atteint l’âge de l’éléphant.

	 

	Et vous ?
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	Rien de plus vieux que les nouvelles

	 

	 

	 

	J’ai entendu ou lu cette phrase quelque part un jour : « Il n’y a rien de plus vieux que les nouvelles ».

	 

	Ça a été un déclic et j’ai cessé de me droguer à l’actualité.

	C’était pourtant un rituel immuable : Réveil à 6 h 14 tous les matins, j’allumais immédiatement la télé pour suivre les informations quelques minutes puis douche, petit déjeuner… Le tout avec ce fond sonore et visuel souvent déprimant et morose et toujours parfaitement inintéressant.

	 

	J’ai mis fin à cette détestable habitude en 2009.

	 

	Au fond, que peut-il bien se passer lors d’une journée dans le monde ?

	Il y a probablement eu un accident ou une catastrophe quelque part.

	Il y a aussi un crime, une disparition, un attentat ou bien quelqu’un de « connu » est décédé.

	Il y a forcément quelques petites phrases politiques.

	Et puis une équipe de football a gagné contre une autre.

	 

	Voilà de quoi sont faites les nouvelles et il n’y a RIEN de nouveau.

	Jour après jour, semaine après semaine, history repeating.

	 

	 

	C’est encore pire avec ce que l’on appelle les marronniers :

	 

	
	
● La rentrée scolaire qui par définition se répète chaque année ;


	
● Noël et les fêtes de fin d’année ;


	
● L’augmentation du tarif du gaz, de l’électricité, du tabac, de l’essence, du timbre-poste…


	
● Les soldes d’été et d’hiver ;


	
● La diète et les régimes avant l’été ;


	
● Roland-Garros, Le prix d’Amérique, Le championnat de football, Le Tour de France…




	 

	Bien entendu, il n’est pas mauvais de se tenir informé, mais toutes ces « nouvelles » ne doivent pas nous affecter.

	Le monde n’a jamais cessé de tourner et nous avec, quelles que soient les circonstances.

	Ne jetez pas votre téléviseur, mais prenez simplement du recul vis-à-vis de ce qu’il vous annonce.
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	L’action c’est maintenant

	 

	 

	 

	Vous connaissez sans doute Eckhart Tolle ?

	 

	Pour ceux qui ne savent pas qui c’est, Eckhart Tolle est un écrivain et conférencier canadien, auteur de best-sellers mondiaux, notamment « Le pouvoir de l’instant présent ».

	 

	Entre leader du développement personnel et gourou spirituel, Eckhart Tolle remplit les salles plus vite que n’importe quelle diva à la mode.

	Il faut être informé et ultrarapide avec sa souris pour réserver une place à ses conférences.

	 

	Véritable éveillé pour les uns ;

	Vulgarisateur simpliste pour les autres ;

	Vous vous ferez votre propre opinion du personnage, car là n’est pas mon propos.

	 

	Cet instant présent si précieux dont nous parle Eckhart Tolle occupe une place centrale dans les milieux spirituels, new-age et autres mouvements ésotériques ou religieux.

	Il est également au cœur des réflexions dans le monde du développement personnel et revêt naturellement une grande importance en termes de réussite.

	La réussite ne se projette pas dans un futur hypothétique.

	Il n’y a plus de passé et pas encore d’avenir, seul subsiste l’éternel présent.

	C’est dans ce présent que nous devons construire, c’est maintenant qu’il faut agir. L’action se conjugue toujours au présent.

	 

	Plus vous êtes axé sur le temps, c’est-à-dire le passé et le futur, plus vous ratez le présent, la chose la plus précieuse qui soit.

	 

	Eckhart Tolle
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	Ce qui n’est pas utilisé est perdu

	 

	 

	 

	Entre 13 et 16 ans, je suis un fan de rallye automobile.

	 

	J’achète tous les mois le magazine Échappement que je dévore en quelques heures.

	Sur les murs de ma chambre, des dizaines de posters : Jean Ragnotti, Ari Vatanen, l’Audi Quattro de Michèle Mouton, La Kadett jaune et noir de Walter Rhorl, La Manta de Guy Frequelin…

	Sur mes étagères, des maquettes de Lancia Stratos, des Fords Escort RS, des Porsche 911, des Saab 99 Turbo…

	 

	L’hiver, je me balade avec une longue veste Peugeot Sport bardée de patchs Michelin, Valéo, Champion, Shell…

	J’ai un petit cahier dans lequel je note les caractéristiques des voitures, des techniques de pilotage ou encore les résultats des courses importantes.

	 

	Je reste scotché devant les résumés télévisuels, hélas trop courts, des étapes du Paris Dakar ou du rallye de Monte-Carlo.

	 

	Un jour, j’ai même touché le Saint Graal en ayant reçu l’autorisation de m’asseoir quelques minutes à la place du copilote d’une R5 Turbo.

	Nous n’avons fait que 5 ou 6 km, mais ce souvenir reste gravé à jamais.

	 

	Bref, je suis un passionné incollable.

	Et puis les années passent et que reste-t-il aujourd’hui de toutes ses connaissances ? RIEN.

	 

	Je n’y connais plus rien ni en voiture de sport ni en rallye. Pire encore, ça m’est égal.

	 

	Bien plus tard, à 28 ans, je décide de retourner à l’école.

	Je m’inscris à l’Institut Supérieur de l’Art à Marseille et je me passionne pour la peinture.

	 

	La Renaissance et son retour à l’Antique, le Baroque et ses exagérations amusantes, le Réalisme que je juge ennuyeux, l’impressionnisme, le fauvisme, le cubisme, le pop art…

	J’adore Caravage, Vermeer, Chasseriau, les préraphaélites anglais, Matisse, Les Nabis ou encore Modigliani.

	 

	Je déteste Arcimboldo, Goya, Courbet, Degas, Signac, Magritte…

	 

	Je passe ma vie dans les bibliothèques ou les librairies, j’ai des classeurs entiers de notes et de cours.

	J’obtiens un excellent 15/20 pour mon mémoire sur l’Art Marial.

	Je m’essaye au gribouillage de quelques toiles, je décroche une expo à Tarascon dans le Gard.

	 

	Bref, je suis un passionné incollable une nouvelle fois.

	Les années passent encore et que reste-t-il aujourd’hui de toutes ses connaissances ?

	Non pas RIEN (comme pour les rallyes), mais franchement, pas grand-chose.

	 

	J’ai surtout quelques centaines de livres que je ne consulte plus vraiment et mes cours que je conserve dans quelques cartons au fond d’un placard.

	 

	La raison de cet oubli et de cette perte de connaissance tient en une simple phrase : Ce qui n’est pas utilisé est perdu.

	 

	Nous pouvons donc en tirer deux conclusions :

	 

	1/ Il faut passer à l’action. Rien ne sert d’accumuler les savoirs. S’ils ne sont pas concrètement traduits en action, ils se perdent irrémédiablement.

	 

	2/ Il faut se concentrer sur ce qui peut nous être utile, là, maintenant, tout de suite.

	 

	 

	Bien entendu, il est souhaitable de se divertir ou d’acquérir des connaissances dans des domaines qui ne nous sont pas directement profitables, mais pensez également à utiliser votre temps à bon escient.

	 

	C’est une leçon que j’ai tirée de ces deux anecdotes.

	Je concentre mes lectures et mes recherches à ce qui peut être utile à mes objectifs.

	 

	En d’autres termes, je lis et je m’intéresse désormais à des domaines qui sont utiles et qui servent le plan.

	 

	Le reste, c’est du pur loisir et je le pratique donc en tant que tel.
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	Schéma simplissime d’efficacité personnelle

	 

	 

	 

	Les idées simples, voire simplissimes, sont souvent les meilleures.

	 

	Vous trouverez des tonnes d’ouvrages sur le thème de l’efficacité ou de la productivité.

	On va vous expliquer en long, en large et en travers comment travailler mieux, plus vite, plus fort et avec plus de résultats.

	 

	Il y a des méthodes, des astuces d’organisation, des plans ou encore des processus plus ou moins alambiqués pour atteindre vos objectifs ou développer votre plein potentiel.

	 

	Il suffit pourtant de réfléchir quelques minutes et de construire un schéma simple et limpide, allons-y.

	 

	Tout d’abord, définissons le potentiel.

	 

	Le potentiel c’est ce que nous sommes capables de faire associé à ce que nous voulons.

	Par exemple, je souhaite courir un marathon et je me sens capable de le faire.

	 

	 

	Le potentiel déclenche l’action (je commence mes entraînements) ;

	L’action apporte des résultats (j’améliore mon endurance) ;

	Les résultats renforcent la confiance (je sais que je peux le faire) ;

	La confiance confirme le potentiel (je passe à l’action).

	 

	Voici un cercle vertueux simplissime qui permet de transformer son potentiel en action et résultats concrets sans passer des heures à tergiverser ou à tirer des plans sur la comète.

	 

	Potentiel envie > Action > Résultats > Confiance > Potentiel réalisé.

	CQFD

	 

	Vous allez me dire : « OK, ce n’est pas toujours si simple et parfois… blablabla… »

	 

	Avez-vous essayé avant d’objecter ?

	N’êtes-vous pas en train de chercher des excuses avant même d’avoir essayé ?

	 

	En septembre 2020, j’ai lancé un programme qui consistait à aider mes clients à écrire leur livre en 90 jours.

	Il ne s’agit pas de romans ou d’autobiographies, mais de livres pratiques destinés à renforcer leur légitimité professionnelle et leur autorité dans leurs domaines d’activité.

	 

	Ce programme fut un succès, plus de 40 écrivains en herbe me suivent dans cette aventure.

	Lorsque j’ai dévoilé ma méthode d’écriture, certains d’entre eux ont déclaré tout de go qu’ils n’y arriveraient pas.

	Avant même d’avoir essayé !

	 

	Ce sont les mêmes quelques semaines plus tard qui se sont félicités d’avoir franchi la première ou la deuxième étape sans aucune difficulté !

	Ils ont fini par se lancer et ont découvert, stupéfaits, que rien n’est venu entraver leur progression.

	 

	Sur 40, tous n’ont pas finalisé leur livre, mais je suis fier d’avoir contribué à l’écriture et à la publication de nombreux ouvrages.

	 

	Nous avons souvent tendance à nous sous-estimer ;

	Nous avons également tendance à imaginer le pire ;

	Alors que nous ne sommes jamais à l’abri d’une bonne surprise.

	 

	Nous ne sommes jamais à l’abri d’une bonne surprise (cela vaut le coup de répéter cette phrase).

	 

	 

	Le potentiel déclenche l’action (mes clients se sont lancés dans la 1re étape de l’écriture de leurs livres).

	L’action apporte des résultats (en moins de 15 jours, le premier objectif a été atteint par 94 % des participants).

	Les résultats renforcent la confiance (ils ont constaté qu’ils pouvaient le faire et qu’aucune difficulté est venue contrecarrer le plan).

	La confiance confirme le potentiel (ils sont passés à l’étape suivante).

	 

	Notez ce schéma et appliquez-le.

	 

	 

	La confiance en soi est le premier secret du succès.

	Ralph Waldo Emerson

	 


 

	 

	 

	 

	 

	9

	Le soleil brille pour tout le monde

	 

	 

	 

	Dans nos sociétés individualistes, nous avons parfois tendance à regarder un peu trop ce qui se passe chez le voisin, le concurrent, l’autre.

	 

	C’est courant dans le domaine des affaires.

	Quand vous commencez à avoir du succès, vous attirez automatiquement une horde de jaloux et de frustrés qui vont chercher à vous déstabiliser.

	 

	Qui n’a jamais entendu parler ou eu à faire avec les « haters », ces individus la plupart du temps anonymes qui n’ont d’autres occupations que la critique et parfois même la haine ?

	 

	J’ai été confronté plusieurs fois à ce phénomène.
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