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PRÉFACE


Ce livre était en gestation depuis bien longtemps. En tant que chirurgien, professeur, fils, époux et père, j’ai parfois l’impression d’avoir étudié la psychologie humaine toute ma vie, en essayant de comprendre comment le monde fonctionne et comment s’y orienter efficacement. Enfant, déjà j’observais les gens avec curiosité et je cherchais à comprendre ce qu’ils faisaient et pourquoi ils le faisaient.


J’ai grandi à Héliopolis, une banlieue verdoyante du Caire, et été scolarisé au Collège de la Sainte Famille, une institution chrétienne respectable gérée par des jésuites, des moines français. Les Pères, comme on les appelait, étaient incroyablement érudits. Ils étaient très versés dans les sciences, la littérature et les arts. Ils nous soumettaient à un dur labeur de 8 h à 18 h. Même s’ils se montraient très stricts envers nous, nous savions qu’ils se souciaient énormément de nous et qu’ils étaient pleinement engagés dans notre éducation et notre développement spirituel.


Les Pères étaient également de précieux mentors. Ils passaient du temps avec nous après les heures de classe, pour discuter de littérature et de poésie, écouter des œuvres musicales de maîtres européens et analyser des opéras allemands et italiens. Cette éducation très complète m’a insufflé un amour pour les arts que j’ai conservé à ce jour.


Parallèlement à cette éducation très riche, j’avais la chance de vivre dans une ambiance chaleureuse et aimante à la maison. Ces deux piliers de mon enfance m’ont permis d’acquérir les valeurs qui sont distillées au fil de ces pages.


Mon père, qui était médecin, représentait un modèle. Facile à vivre, toujours souriant, il paraissait être la personne la plus heureuse du monde. Cet homme au grand cœur voyait le bien en chacun et en toute chose. Même si notre situation financière était parfois précaire, mon père, un fervent chrétien, faisait toujours des dons généreux à des œuvres caritatives sans jamais se soucier de l’argent. Il irradiait la foi et l’optimisme. Mon père m’a transmis l’amour de la vie et le respect envers Dieu.


Ma mère, en revanche, avait une personnalité sérieuse et calculatrice. Elle était dotée d’une vive intelligence, d’une mémoire photographique et d’un remarquable esprit critique. Elle faisait preuve de perspicacité et de force, et elle se montrait aimante et dévouée à sa façon. Par-dessus tout, elle était remplie d’une profonde sagesse au sujet de la vie. Dans l’ensemble, ma mère m’a enseigné les vertus du travail assidu et de l’attention méticuleuse aux détails, et elle m’incitait à exceller par tous les moyens possibles. Elle m’a appris l’art de la réflexion fondée sur des principes, les techniques de communication efficace et la valeur de la modération en toute chose.


Afin de rester un étudiant d’honneur, je n’avais d’autre choix que d’étudier continuellement, y compris les samedis et dimanches. Cependant, je souhaitais aussi adopter l’approche joie de vivre de mon père : me plonger avec délectation dans la lecture de bons romans, réciter de la poésie, écouter de la musique et communiquer avec la nature. Je désirais également assouvir ma passion pour la peinture et jouer au squash.


Par conséquent, je devais m’organiser pour trouver le temps d’accomplir tout ce que je voulais faire. C’est alors que j’ai commencé à chercher des moyens de gérer plus efficacement mon temps et les différents aspects de ma vie. Et c’est à ce moment, je suppose, que ce livre a commencé à prendre forme.


J’ai commencé par lire divers livres d’histoire et de philosophie, des biographies et des manuels de développement personnel. Au fond, si l’on y pense, tous ces livres reflétaient essentiellement les opinions d’autres personnes, reposant sur leurs propres expériences, y compris leurs erreurs et les enseignements qu’elles en avaient tirés. Les leçons que ces livres m’ont inspiré au fil des ans m’ont été infiniment précieuses. À travers elles, j’ai appris des erreurs des autres. Peu à peu, j’ai commencé à remarquer que certaines façons de se comporter, de réagir et de s’organiser pouvaient rendre la vie plus simple, moins stressante et plus agréable.


Deux de mes règles étaient nées.


Parallèlement à la lecture, je me tournais fréquemment vers des personnes que j’estimais, entre autres mes enseignants mentors et mes parents, pour leur demander conseil. Et je prenais toujours des notes avec diligence (l’un de mes petits secrets dans la vie !), et surtout, je les consultais régulièrement.


D’autres règles ont suivi.


Tout au long de ma vie, je me suis efforcé d’absorber les opinions des autres, comme une éponge. J’ai toujours pensé que chacune des personnes que je rencontrais avait une perle unique de sagesse à partager. J’ai énormément appris des propos et des conversations informelles avec des amis, des connaissances, des patients, des étudiants et des collègues. Aussi, j’avais (et j’ai toujours) pour habitude de tirer de précieux enseignements de gens que je ne croisais qu’une fois, comme les serveurs, les chauffeurs de taxi, les commerçants, les représentants, les femmes de ménage et le personnel hôtelier. Même lorsque j’entendais quelqu’un exprimer une opinion de prime abord extravagante, je la prenais au sérieux et l’évaluais, au moins pendant quelques secondes (un autre de mes petits secrets dans la vie). Certaines idées des plus farfelues s’avèrent souvent être des perles de sagesse déguisées—une inspiration originale livrée de manière impromptue.


La liste de mes règles continuait à s’allonger.


Lorsque j’ai intégré l’université McGill en tant que professeur agrégé, j’enseignais la chirurgie esthétique et reconstructrice du visage. J’ai alors appris combien il était gratifiant d’aider des patients à retrouver l’estime d’eux-mêmes, et parfois, ce faisant, de changer leur vie.


Plus tard, j’ai commencé à présenter certaines de ces règles à mes étudiants diplômés dans le cadre d’un cours périscolaire. Le succès fut immédiat. Les étudiants étaient à la fois amusés et frappés par la simplicité et l’efficacité de ces règles. Cela m’a encouragé à en rajouter d’autres sur ma liste. Peu après, j’ai été invité à faire un discours dans le cadre de la Conférence Annuelle James Baxter de l’université McGill, un évènement spécial où étaient conviés les autres professeurs de mon département. L’accueil chaleureux reçu par les douze premières règles, que j’avais intégrées à mon discours, m’a encouragé à en faire des présentations lors de diverses conférences médicales.


Avec le temps, la liste des règles s’allongeait.





Avance rapide jusqu’à aujourd’hui.


Après avoir présenté et parlé de mes règles pendant des années avec mes étudiants et le public de mes conférences, j’ai finalement décidé de les compiler dans un livre.


Les voici donc, mes 27 Règles—une série de techniques et de stratégies qui vous aideront à vous sentir plus heureux, à obtenir plus de succès et à entretenir de meilleures relations, et par là-même, à ressentir davantage de bien-être et de sérénité.


Ces règles offrent d’incroyables avantages :




	Vous découvrirez les secrets qui vous permettront de vaincre la procrastination et d’agir immédiatement ;


	Vous apprendrez comment éliminer, déléguer ou réduire vos différentes tâches afin de simplifier votre vie quotidienne ;


	Vous maîtriserez l’art d’effectuer une tâche à la fois et de jouir d’une vie automatisée ;


	Vous apprendrez à planter les graines de la communication intelligente et à en récolter les fruits ;


	Vous découvrirez le pouvoir transformateur de la posture et du regard, ainsi que l’impact de la présentation physique ;


	Vous aurez accès à quelques secrets relatifs à la santé et à la longévité ;


	Vous comprendrez la nécessité vitale de vous fier à votre instinct dans toute situation sociale ;


	Vous apprendrez à demander ce que vous voulez et à l’obtenir dans 50 % des cas ;


	Vous découvrirez le pouvoir de l’approche « écouter d’abord, parler ensuite » ;


	Vous comprendrez pourquoi le silence est parfois votre meilleure réponse ;


	Vous verrez en quoi la gratitude peut transformer votre vie ;


	Vous réaliserez que vivre le moment présent est l’une des voies les plus puissantes vers l’épanouissement.





Et bien plus encore.


Dans chacun des vingt-sept chapitres de ce livre, vous trouverez des exemples concrets de ce qu’il faut faire ou ne pas faire, ainsi que des conseils pratiques pour gérer votre temps, votre travail, votre stress, votre cercle familial et amical, ou encore vos collègues de travail. L’objectif est de vous aider à mener une vie plus fructueuse et plus agréable.


Tout est là.





Enfin, à ce jour, j’ai gardé l’habitude d’apprendre continuellement de mes erreurs et de celles des autres, de la sagesse des livres et des opinions de tous et de chacun.




J’ai utilisé cette approche au fil des ans, tout au long de ma Vie,


pour trouver mon chemin dans la Vie


et établir les principes qui me guident dans la Vie.


Et peu à peu, l’une après l’autre,


les Règles universelles de la Vie… ont pris Vie !
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Le phénomène du « je vais »


Tous les ans au mois de janvier, des millions de personnes prennent de bonnes résolutions pour la nouvelle année. C’est une période joyeuse et remplie d’espoir.


Demandez aux gens ce qu’ils désirent accomplir ou espèrent réaliser durant l’année, et vous obtiendrez invariablement des réponses du style : « Je veux : perdre du poids, améliorer mes finances, changer d’emploi, faire davantage d’exercice, donner un second souffle à une relation, apprendre à gérer mon stress, arrêter de fumer, prendre plus de temps pour moi. »


Mais selon le magazine U.S. News & World Report, le taux d’échec concernant les bonnes résolutions du Nouvel An tourne autour de 80 pour cent, et la plupart des gens perdent leur détermination à la mi-février.


Pourquoi? Parce qu’au moment de passer à l’action, on tergiverse, on hésite, on remet à plus tard.


On attend d’avoir du temps libre, le jour idéal, la bonne saison, d’être de meilleure humeur ou que les conditions du marché soient optimales. Ou bien on temporise en attendant d’avoir réglé un pro- blème de santé, d’avoir aplani un conflit avec sa belle-famille ou d’avoir mis de l’argent de côté à la banque.


Au lieu d’adopter l’attitude « je le fais maintenant », on retombe dans le travers du « je vais… » : « Je vais arrêter les sucreries (dès la semaine prochaine) ; je vais m’arranger pour que nous puissions dîner ensemble (très bientôt) ; je vais prendre un abonnement à la salle de sport et je commencerai à faire de l’exercice (dès que j’aurai été payé) ; je vais rédiger mon CV (juste après les vacances) ; je vais dormir au moins sept heures par nuit (à partir du mois prochain) ; je vais mettre fin à mon obsession de consulter sans cesse mon téléphone (après avoir répondu à tous mes e-mails). » Et ainsi de suite.


Cette habitude du « je vais » présente deux problèmes majeurs.


Le premier, c’est que les intentions et les résolutions ne mènent nulle part, bien qu’étant formulées en toute bonne foi, et avec enthousiasme et détermination. Intention n’est pas synonyme d’action. Au contraire, on reste cantonné dans notre zone de confort, évitant ainsi les risques et ratant les opportunités d’évolution.


Le second problème, c’est que, même lorsque les conditions idéales sont réunies, un nouvel obstacle surgit comme par enchantement, et le plan d’action est remplacé par un autre vœu pieux du style « je vais ». On dévie facilement de sa trajectoire, la moindre distraction servant de prétexte pour éviter de changer ses comportements. Résultat : on n’arrive jamais à réaliser ses rêves.




On échoue parce qu’on ne commence jamais !





Le piège de la procrastination


La procrastination, à savoir la tendance à remettre systématiquement certaines tâches au lendemain, est un handicap humain courant qui transforme nos belles résolutions en vaines promesses.


La procrastination bloque tout. C’est une forme de paralysie, qui empêche des millions de personnes d’obtenir ce qu’elles souhaitent vraiment et de réaliser leurs rêves. Elle entrave la productivité et sape la joie de vivre. Enfin, elle réduit à néant les possibilités d’épanouissement. Lorsque l’on procrastine, les raisons habituelles de remettre à plus tard prennent le dessus, atténuent notre sentiment de culpabilité et nous éloignent de nos objectifs.


Mais pourquoi procrastinons-nous ?


Est-ce dû à la paresse ? Il est beaucoup plus simple de retarder et d’attendre que d’être discipliné et d’agir.


Est-ce parce que sommes modelés par nos habitudes ? Les habitudes sont addictives et difficiles à changer. Nous nous enlisons dans notre routine, et la volonté n’est pas suffisante pour nous en libérer.


Est-ce lié à notre peur sous-jacente de l’échec ? La prise de risque représente toujours un défi et déclenche une angoisse de l’inconnu chez bon nombre d’entre nous. Nous redoutons l’échec et ne supportons pas le rejet.


Je dirais que la procrastination est la résultante de ces trois facteurs. Mais que peut-on faire pour la vaincre ? Existe-t-il une astuce simple et efficace ?


La réponse est oui.


Quand la pomme de Newton commença à tomber… et continua à tomber


C’était durant une chaude nuit d’été, en 1726.


Le Dr William Stukeley, un éminent médecin, dînait avec son ami Sir Isaac Newton, le célèbre mathématicien et physicien anglais. Après un excellent repas, ils sortirent tous deux dans le jardin pour terminer la soirée autour d’une tasse de thé.


Dans sa biographie Mémoires sur la vie de Sir Isaac Newton, publiée en 1752, Stukeley rapporte que Newton et lui savouraient une tasse de thé à l’ombre de quelques pommiers, lorsque Newton lui fit remar- quer qu’il « s’était trouvé dans la même situation [lorsque] la notion de gravitation lui était venue à l’esprit. Elle fut provoquée par la chute d’une pomme tandis qu’il se tenait assis dans un état d’esprit méditatif. Il s’était alors demandé pourquoi cette pomme tombait toujours perpendiculairement sur le sol. »


Newton, considéré comme l’un des scientifiques les plus influents de tous les temps, est parti de ce simple constat pour établir ses trois lois universelles du mouvement et les exposer dans son ouvrage Philosophiae Naturalis Principia Mathematica (Principes mathématiques de la philo- sophie naturelle), publié en 1687.


Dans sa première loi, Newton énonce un principe qui peut se résumer ainsi :


Tout objet au repos—reste au repos, à moins que quelque force n’agisse sur lui, et


Tout objet en mouvement —reste en mouvement, à moins que quelque force n’agisse sur lui.


Cette loi de la physique pourrait tout aussi bien s’appliquer au comportement humain.


Elle nous révèle que :




Si l’on ne fait rien,


on n’obtient rien—et on reste au point zéro. Mais dès que l’on se met à bouger, on continue à bouger—et on finit par réaliser des choses.





Newton nous livre tout simplement le plus grand secret de la réussite:




Lancez-vous simplement dans l’action… et le reste suivra !





Sir Isaac Newton est mort en Angleterre en 1727, mais son célèbre pommier se dresse encore aujourd’hui dans le verger du manoir de Woolsthorpe, où il a vécu.


De temps à autre, une pomme commence à tomber… et continue de tomber, continuant à nous rappeler, une fois de plus, la première loi du mouvement de Newton !


La phrase qui propulsa un futur auteur de best-sellers


Voici une autre anecdote révélatrice.


Elle concerne Glenn Plaskin, un auteur américain reconnu qui luttait contre la procrastination lors de l’écriture de son premier livre.


À l’âge de vingt-cinq ans, il était venu s’installer à New York. Il avait une idée brillante en tête pour son prochain roman, qu’il espérait voir devenir un best-seller. Après avoir rencontré divers éditeurs, il eut la chance de décrocher un contrat.


Cependant, durant les deux premières années de l’écriture de ce qui allait devenir une biographie de six cent pages, il n’arrivait pas à travailler de manière efficace. Il se sentait souvent dépassé par l’ampleur de la tâche. Et il se laissait facilement distraire par des activités qui n’étaient en rien liées à l’écriture.


Un jour, en désespoir de cause, il décida d’aller consulter une thérapeute, à qui il se plaignit de ne pas avoir envie d’écrire et de ne pas arriver à entrer dans le sujet.


Elle l’arrêta net. « Qu’est-ce qui vous fait penser que vos états d’âme m’intéressent ? », demanda-t-elle.


Il fut stupéfait, décontenancé, et se sentit même offensé. « N’est-ce pas pour ça que je vous paie ? Pourquoi mes états d’âme ne vous intéresseraient-ils pas ? » pensa-t-il.


« Je ne m’intéresse pas à ce que vous ressentez », dit-elle en haussant les épaules. « Je m’intéresse à ce que vous faites. »


Ce moment fut un déclic pour Glenn. Cette simple et brillante observation changea le cours de sa vie. Il avait découvert la première loi du mouvement de Newton : il lui suffisait de commencer pour trouver l’élan nécessaire.


Il n’avait plus besoin de se sentir motivé. Il se plongeait simplement dans l’écriture, sans essayer d’écrire des chapitres entiers d’une seule traite. Il décomposait le contenu du livre en petits fragments et rédigeait un passage à la fois. Il n’essayait plus de perfectionner chaque paragraphe. Il continuait, tout simplement. Il avait l’impression de reconstituer un puzzle. Il ne s’attendait plus à tout écrire en une seule fois, mais procédait par étapes.


Finalement, son livre est devenu un best-seller cité dans le New York Times et le Los Angeles Times.


Sa plus grande découverte, l’ultime leçon de vie qu’il a retenue, c’était de commencer à agir immédiatement. Certes, il lui a fallu trois ans et demi pour y arriver, mais il l’a fait.


Vous pouvez le faire, vous aussi.


Le phénomène du « Faites-le maintenant »


Comme vous l’aurez deviné à ce stade, la formule magique pour se mobiliser consiste à éliminer ces deux mots de son vocabulaire : Je vais.


Faites quelque chose, n’importe quoi, du moment que vous le faites maintenant.


C’est plus simple que vous ne le pensez.


Supposons que vous ne cessiez de vous répéter que vous allez écrire une lettre à un bon ami, mais que vous ne trouviez jamais le bon moment pour passer à l’action. À force de vouloir écrire une lettre parfaite, vous finissez par ne rien écrire du tout. La solution ? Asseyez-vous maintenant et écrivez quelques mots, par exemple « Je voulais juste te dire bonjour » ou « Comment vas-tu ? ». Rédigez des phrases courtes et simples, puis envoyez-les par SMS ou par e-mail maintenant. C’est incroyable de voir combien il est simple de vaincre la procrastination dès que l’on fait le premier pas, aussi minime soit-il.


Ou imaginons que vous ayez envie de lire un livre, mais que vous ne trouviez jamais le temps de vous y mettre. Essayez de prendre le temps de lire un passage pendant cinq ou dix minutes, maintenant. La suite du livre peut attendre un autre « maintenant », peu importe quand il viendra.


Ou si vous êtes toujours trop fatigué ou qu’il est toujours trop tard pour aller à la salle de sport, essayez de vous entraîner même dix ou quinze minutes, dès que vous disposez d’un petit « maintenant » de libre. Même en vous exerçant seulement quinze minutes par semaine, cela fait malgré tout un total de soixante minutes par mois. Ce n’est peut-être pas l’idéal, mais c’est certainement mieux que de ne rien faire du tout, et ce sera tout de même bénéfique à votre santé.


Autrement dit :




Commencer—vous donne un élan.





Comme l’énonce la première loi du mouvement de Newton : un objet en mouvement reste en mouvement. Une fois que vous aurez commencé une tâche, vous aurez beaucoup plus de chances de la terminer. Et comme l’a exprimé Mark Twain dans une célèbre formule qui lui est attribuée : « Le secret pour aller de l’avant, c’est de commencer. »


Vous n’êtes donc pas tenu de tout faire en un seul jour. Divisez les tâches qui paraissent insurmontables en de petites portions plus réa- lisables. J’ai appliqué le même principe pour l’écriture de ce livre. Je n’ai pas cherché à l’écrire d’un trait. Je rédigeais une ou deux pages à chaque fois, dès que je disposais d’un « maintenant » de libre.


Enfin, inspirez-vous de cette observation du romancier Nathaniel Hawthorne : « Ne rien faire est le moyen de ne rien être ! »


Le danger du perfectionnisme


Agir maintenant offre un autre avantage : il atténue l’obsession d’agir parfaitement.


Le perfectionnisme est un fardeau lourd à porter. L’idée obsessionnelle de devoir réaliser un travail parfait au moment parfait est une forme d’auto-sabotage qui pousse inévitablement à ne rien entreprendre.




Renoncez au perfectionnisme.





Même commencer maladroitement est toujours préférable à ne pas commencer du tout. Faites quelque chose maintenant, aussi imparfaite cette chose soit-elle, en sachant que vous pourrez l’améliorer plus tard.






RÈGLE 1


[image: ]


dans une coquille de perle


Faites-le maintenant, perfectionnez-le plus tard


Perdez l’habitude du « je vais… »




	On échoue parce qu’on ne commence jamais


	Imitez la pomme de Newton : Commencez à bouger… et le reste suivra



	Renoncez au perfectionnisme


	
Faites juste quelque chose, n’importe quoi, mais faites-le maintenant Et plus tard, vous pourrez le perfectionner
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Le phénomène du « trop poli »


Vous entrez dans un restaurant chic en compagnie de votre conjoint pour dîner.


L’hôtesse confirme votre réservation et vous invite à la suivre. Ce que vous faites. En marchant derrière elle, vous remarquez deux jolies tables pour deux qui sont disponibles, l’une près de la fenêtre et l’autre face à la cheminée.


Mais l’hôtesse vous conduit au fond du restaurant, vers la pire table que l’on puisse trouver, prise en sandwich entre les portes de la cuisine et l’entrée des toilettes.


Un seul coup d’œil à cette misérable table, et vous savez que vous n’en voulez pas. Pourtant, non seulement vous acceptez le choix de l’hôtesse, mais vous allez même jusqu’à la remercier !


Et pendant les deux heures qui suivent, vous endurez une situation tout à fait désagréable : le bruit des portes battantes de la cuisine sur votre gauche et le flux peu ragoûtant des clients entrant et sortant des toilettes sur votre droite. C’est un cauchemar.


Mais pourquoi avez-vous accepté cette table ? Pourquoi n’avez-vous pas demandé à l’hôtesse de vous installer à l’une des deux tables mieux placées ?


Et pourquoi l’avez-vous remerciée d’avoir suivi la règle tacite qu’appliquent de nombreux restaurants : conserver les meilleures tables pour les clients exigeants, et réserver les moins désirables à des inconnus plus accommodants ?


Pourquoi avez-vous gardé le silence ? Pourquoi ne vous êtes-vous pas affirmé ? Est-ce parce que vous vouliez éviter de faire une scène ? Parce que vous ne vous en sentiez pas le droit ? Ou par pur conformisme, afin de ne pas déplaire aux autres ?


Probablement pour ces trois raisons.


L’antidote au « trop poli »


Je reprends ma question : pourquoi êtes-vous resté silencieux et avez-vous même exprimé de la gratitude alors que l’hôtesse vous menait vers la pire table du restaurant ?


Je comprends que vous n’ayez peut-être pas envie de vous comporter comme ces clients odieux, insistants et bruyants, que des personnes polies telles que vous considèrent avec mépris. Cependant, vous n’avez pas à passer d’un extrême à l’autre. Vous n’êtes pas tenu de devenir la personne trop résignée pour argumenter ou trop polie pour demander—le paillasson !


Je suggère un simple compromis.




Demandez—une seule fois—ce que vous souhaitez.





Qu’il s’agisse d’obtenir une réduction, une faveur, une chambre d’hôtel plus jolie, une meilleure offre, un vol plus pratique ou un rendez-vous avec une personne que vous trouvez attirante, commencez par demander ce que vous souhaitez—une fois—même si vous pensez que vos chances de l’obtenir sont pratiquement nulles.


Vous posez simplement une question et vous ne le faites qu’une fois. Ces quelques mots innocents pourraient vous mener au résultat souhaité.


Par exemple, au restaurant, vous auriez pu simplement demander poliment à l’hôtesse de vous placer à l’une des deux bonnes tables que vous aviez remarquées. En demandant une seule fois, vous ne mendierez pas. Vous ne serez pas non plus agressif. Vous ne craindrez pas d’être perçu comme trop exigeant et vous ne vous reprocherez pas plus tard d’avoir été trop poli.


Donc, dans la vie, même si vous êtes timide ou que vous avez tendance à vouloir plaire à tout le monde, demandez une fois ce que vous souhaitez, et vous aurez de bonnes chances de l’obtenir, sous une forme ou une autre.


Stevie Wonder ne s’est pas trompé en disant : « Si vous ne demandez pas, vous n’obtenez rien. »


Et comme l’a fait remarquer l’auteur Peter McWilliams : « Apprenez à demander ce que vous voulez. Le pire que les gens puissent faire, c’est de ne pas vous donner ce que vous avez demandé, ce qui vous laisse précisément dans la situation où vous étiez avant de demander ! »




Vous n’avez vraiment rien à perdre !





Vous n’obtiendrez peut-être pas tout ce que vous souhaitez, mais occasionnellement, vous pourrez en obtenir une partie. C’est toujours mieux que rien.


Enfin, si vous avez un peu plus de courage, vous pouvez même aller plus loin et demander… deux fois !


Toutefois, en agissant ainsi, vos chances d’obtenir ce que vous voulez ne seront que légèrement supérieures.


Les six « musts » de l’art de demander


Lorsque vous demandez quelque chose, essayez d’adhérer aux directives suivantes :




	
Commencez par des mots efficaces comme « J’aimerais » ou « Puis-je »

En commençant par « Je », comme dans « Je souhaiterais » ou « Je préférerais », vous vous affirmez et vous vous focalisez sur ce que vous désirez, et non sur ce qui pose problème. À défaut, vous pouvez utiliser « Pourrais-je » et « Pourriez-vous. »




	
Soyez bref

Plus vos phrases sont longues, moins vous êtes persuasif, car vous pouvez donner l’impression d’hésiter.




	
Restez réaliste

Vous ne pourrez obtenir ce que vous souhaitez que si vos demandes sont réalistes. Comme l’a noté Goethe : « Si vous voulez obtenir une réponse sage, posez une question raisonnable. »




	
Gardez une attitude cordiale

Si vous êtes poliment sûr de vous, il est plus que probable que le monde vous accordera ce que vous avez demandé.




	
Maintenez un contact visuel direct

Cet aspect sera expliqué plus en détail dans la Règle 4.




	
Et restez silencieux une fois que vous avez demandé ce que vous vouliez

Ne dites pas un mot de plus. Le silence entre la demande et la réponse est crucial. Si vous continuez de parler, vous laisserez le temps à votre interlocuteur de trouver une excuse pour ne pas se conformer à vos souhaits.








L’art de demander


Demander de façon intelligente est une forme d’art. Et, comme dans tout art, la pratique est de mise.


Voici quelques suggestions de formules adaptées à diverses situations :




	
Si vous souhaitez une réduction :

« Pourriez-vous me proposer un meilleur prix ? » ou


« Si j’en achète deux, puis-je avoir une réduction ? »




	
Si vous demandez un service :

« J’aimerais modifier la date de mon vol » (même si la politique de non-remboursement est censée être gravée dans le marbre).


« Nous préférerions la table qui se trouve dans le coin. »


« Puis-je libérer la chambre à 16 h au lieu de 11 h ? » (même si on vous autorise à quitter la chambre à midi, vous serez déjà gagnant).




	
Si vous voulez faire connaissance :

« Bonjour » est toujours la meilleure formule : facile, simple, rapide et efficace—que ce soit lors d’un cocktail, d’une réunion professionnelle ou d’une rencontre dans un ascenseur. Universellement bien accueillie, elle suscite presque toujours une réponse amicale qui peut permettre d’entamer une conversation plus longue.


« Comment allez-vous ? » est un excellent second choix. D’autres formules comme « Magnifique journée, n’est-ce pas ? » et « Tout se passe bien ? » permettent de briser la glace et sont plus commodes que les questions classiques trop précoces pour être posées : « D’où êtes-vous ? » et « Que faites-vous dans la vie ? ».







Le phénomène du « trop désespéré »


Comme je l’ai expliqué, demander une fois ce que vous souhaitez est une approche pratique et efficace dans la plupart des situations, et vous obtiendrez ce que vous désirez dans 50 % des cas, et cela suffira à satisfaire l’essentiel de vos demandes et besoins quotidiens.


Mais si ce que vous souhaitez est extrêmement important pour vous, et que votre qualité de vie en dépend grandement, demander une fois ne suffira pas.


Par exemple :




	Si vous demandez un prêt pour sauver votre entreprise de la faillite ;


	Si vous souhaitez entamer une relation intime avec une personne que vous pensez être l’amour de votre vie ;


	Si vous voulez faire une offre d’achat pour une maison que vous adorez ;


	Si vous devez subir une grave opération et que vous souhaitez faire appel au chirurgien le plus expérimenté dans ce domaine, même si ce dernier est trop occupé pour accepter de nouveaux patients ;


	Si vous espérez décrocher l’emploi de vos rêves dans une entreprise compétitive ; ou


	Si vous avez besoin de l’aide de vos frères et sœurs pour prendre soin d’un parent malade.





Dans de tels cas, lorsque vous êtes désespéré, que ce que vous souhaitez obtenir est crucial pour vous, et qu’un échec serait un coup dur insupportable, il est hors de question de vous contenter d’un pourcentage de 50 % de chances d’obtenir ce qui vous est indispensable.


Et quand les enjeux sont élevés, on perd sa timidité et sa fierté. Le phénomène du « trop poli » disparaît pour faire place au phénomène du « trop désespéré » !


Dans ces circonstances, vous n’avez d’autre choix que de continuer à demander. Mais selon vous, combien de fois seriez-vous prêt à renouveler votre demande ?


Eh bien, je laisserai un certain Colonel vous apporter la réponse !


Ne soyez pas une poule mouillée— quand il s’agit de poulets


Durant la Grande dépression, Harland Sanders, un quarantenaire propriétaire d’une station-service, mit au point une recette de poulet frit qu’il servit à ses clients.


Au fil du temps, il améliora sa recette secrète et s’installa dans un établissement plus spacieux. Sa réputation et sa clientèle ne cessèrent de croître, jusqu’au jour où la chance tourna : suite à la construction d’une voie rapide qui traversait sa ville du Kentucky, le trafic diminua sur sa route.


Le pauvre Colonel, comme on le surnommait, fit faillite. Il savait qu’il ne pourrait survivre avec sa maigre pension de retraite. Il était désespéré et avait absolument besoin d’un partenaire avec lequel il pourrait créer une franchise de restaurants de poulet frit.


Il entreprit donc de faire le tour des restaurants de sa région, à la recherche de l’associé idéal. La nuit, il dormait dans sa voiture.


Son offre était continuellement rejetée, mais il continuait à demander, car il ne pouvait pas se permettre de ne pas obtenir ce qu’il voulait.


Jusqu’au jour où il réussit enfin à trouver un restaurateur qui accepta sa proposition.


Mais d’après vous, combien de fois le Colonel Sanders a-t-il dû demander ce qu’il voulait ? Dix fois ? Vingt ? Trente ? Cent ?


Non—mille fois !


Car, pour Sanders, c’était une question de vie ou de mort. Il ne pouvait se permettre d’échouer.


Et, à partir de là, la chaîne Colonel’s Kentucky Fried Chicken est devenue une entreprise internationale brassant des milliards de dollars.


Et vous ? Si vous étiez désespéré, combien de fois pourriez-vous demander ce que vous souhaitez ?


Inutile de vous creuser la tête. Le phénomène du « trop désespéré » vous apportera certainement la réponse.


C’est simple. Plus vous êtes désespéré, plus vous finirez par répéter vos demandes !






RÈGLE 2


[image: ]


dans une coquille de perle


Demandez une fois ce que vous voulez


Et vous l’obtiendrez 50 % du temps




	Ne soyez pas un paillasson !


	Demandez une fois ce que vous voulez


	Occasionnellement, demandez deux fois si vous êtes courageux, et mille fois si vous êtes désespéré


	Vous n’avez vraiment rien à perdre !













RÈGLE UNIVERSELLE [image: Image] COMMENCEZ TOUTE CRITIQUE PAR UN COMPLIMENT, ET TOUT ARGUMENT PAR UN ACCORD Comment critiquer et argumenter, tout en restant estimé et respecté









L’ART DE CRITIQUER



Une cicatrice est à jamais indélébile


Personne n’aime faire l’objet de critiques, même si elles sont constructives.


Nous avons tous ressenti de la colère et de la honte après avoir été réprimandés par un parent, un professeur, son conjoint, un patron, un collègue ou même l’un de ses enfants. En un instant, nous nous sentons blessés lorsque la personne antagoniste se déchaîne sur nous et dresse un inventaire de nos défauts et de nos mauvais comportements. Nous avons tendance à percevoir les commentaires critiques comme des attaques malveillantes et mesquines. Tout au moins, ils nous mettent sur la défensive.


Un mot dur peut laisser une cicatrice. Et comme une cicatrice, il peut nous marquer à vie. On se souvient à jamais de telles remarques.




Une critique est éternelle.





C’est pourquoi il est crucial de maîtriser l’art de la critique constructive. Cette compétence vitale peut vous être profitable, à vous et aux personnes de votre entourage.


Un cerveau biaisé


En tant qu’humains, nous avons tendance à déprécier les autres.


Nous sommes enclins à sous-évaluer leurs contributions et à nous focaliser sur leurs travers. Nous ne remarquons pas leurs qualités, mais nous nous concentrons uniquement sur leurs défauts. Nous leur attribuons la faute et le blâme plus souvent que nous ne leur adressons notre appréciation et nos félicitations. Nous sommes prompts à critiquer et lents à louer.


Pourquoi ? Parce que le cerveau humain est programmé pour réagir aux actions imparfaites des gens de manière émotionnelle plutôt que rationnelle. Selon des recherches réalisées par le professeur Scott Huettel de l’université de Duke, le blâme et l’éloge sont traités dans différentes parties du cerveau. Le blâme est géré dans la zone dédiée aux émotions, tandis que l’éloge est traité dans la partie dédiée à la raison.


Il en résulte que les gens ont tendance à considérer que les comportements positifs sont simplement accidentels, alors que les mauvais comportements sont intentionnels. C’est pourquoi nous nous chamaillons souvent pour rien et nous trouvons des défauts à tout.


Par exemple, combien de mariages échouent à cause d’un excès de critique ? Après des années de vie commune, vous trouvez que votre partenaire est coupable de négligences, d’imprudence ou d’égoïsme. Rien n’est jamais suffisant.


Même si notre critique est ciblée et constructive, elle ne fera que nous attirer des inimitiés. Et elle aboutira rarement au résultat souhaité.


Trouvez le juste équilibre


Différencions-nous de la masse. Reconnaissons les qualités des autres et complimentons-les avant d’identifier leurs défauts et de les critiquer.


Si vous souhaitez émettre une critique envers un collègue, un employé, un membre de votre famille ou un enfant impressionnable, veillez à tempérer soigneusement vos reproches par des compliments.




Commencez toute critique—par un compliment.





En revanche, ne dispensez pas de vaines flatteries à tout le monde. Il est vrai qu’au départ, les gens vous apprécieront, voire vous aimeront, lorsque vous les couvrirez de louanges. Mais ils finiront par tenir pour acquis vos éloges faciles. Vos compliments deviendront sans valeur pour eux, et vous perdrez leur respect. Pire, vous perdrez le respect de vous-même. Vous pouvez duper les gens pour gagner leur affection, mais pas pour gagner leur respect. Il est plus facile de se faire aimer que de se faire respecter.


Veillez donc à précéder une critique d’un compliment sincère et authentique. Il s’agit de trouver le juste équilibre.


Afin de rester aimé et respecté en tant que conjoint, parent, ami, collègue ou patron :




Soyez généreux avec vos compliments —


et bref avec vos critiques.





Et surtout, lorsque vous formulez une critique, parlez d’une voix douce et adoptez une attitude respectueuse. Il est plus facile d’accepter une critique si elle est exprimée avec bienveillance.


La pénalité de Pénélope


Voici un scénario courant.


Imaginons que vous soyez à la tête d’une petite entreprise. Votre assistante, Pénélope, fait un excellent travail depuis des années, et gère parfaitement l’organisation de vos rendez-vous et des différentes tâches à accomplir.


Mais, dernièrement, certaines choses lui ont échappé, et des erreurs flagrantes ont été commises. Plus inquiétant, elle a omis d’envoyer à temps vos documents fiscaux à la comptabilité, ce qui vous a valu une lourde pénalité.


Cela vous a profondément irrité. Votre premier réflexe est de la réprimander sévèrement pour sa négligence. Mais ce serait une grave erreur. Tous les liens de bonne entente et de confiance tissés depuis des années seraient irrémédiablement rompus en un instant.


Une meilleure stratégie consiste à dire, sur un ton à la fois doux et ferme : « Pénélope, avez-vous une minute à m’accorder ? Je tiens d’abord à vous dire que vous effectuez un travail remarquable dans la gestion des tâches administratives de notre entreprise, ce que j’apprécie grandement. » Puis vous poursuivez en disant : « Mais dernièrement, vous semblez quelque peu distraite. Vous n’avez pas envoyé mes documents fiscaux à temps, et maintenant, je dois m’acquitter d’une pénalité. »


En commençant par un commentaire positif, avant toute remarque négative, vous exposez le problème de façon claire et nette, sans que cela devienne une attaque personnelle.


Il s’agit d’une approche pondérée et diplomatique.


Le « diamant brut sous la roche »


Avez-vous vu Aladdin, le charmant film de Disney ?


Dans ce film, le grand vizir diabolique Jafar, aidé de son perroquet sournois Iago, est à la recherche d’une lampe magique dissimulée dans la Grotte aux Merveilles. Mais le tout-puissant Jafar s’avère incapable de la récupérer. Il n’a pas ce qu’il faut.


Seule une personne l’a.


Il s’agit d’Aladdin, un gamin des rues à l’apparence modeste et sans prétention. Malgré son allure terne et son comportement désinvolte, Aladdin est le seul à posséder le talent nécessaire pour se procurer la lampe si convoitée.


Il possède un diamant brut sous la roche—un talent caché sous un aspect extérieur simple et banal.


En fait, chacun de nous possède un diamant brut sous la roche. Il est étonnant de constater à quel point bon nombre d’entre nous avons tendance à nous culpabiliser à propos de nos défauts et de nos faiblesses, et combien il nous est facile de sous-estimer nos qualités. Dans notre esprit, nos points forts sont souvent éclipsés par nos défauts et nos points faibles.


Il en va de même pour notre perception des autres. Il nous est facile de repérer leurs lacunes, mais difficile d’identifier leurs points forts. C’est par leurs défauts qu’ils se démarquent à nos yeux. C’est pourquoi votre première tâche consistera à ne pas vous laisser distraire par les défauts évidents en passant à côté du joyau qui se cache à l’intérieur.


D’après l’une de mes maximes préférées :




Sous chaque roche, il y a un diamant brut !





Cela est vrai pour vous et pour toutes les personnes que vous croisez, quelque grossière que soit leur apparence.


Par conséquent :




Cherchez le diamant brut sous la roche.





Ne vous contentez pas d’effleurer la surface rugueuse de cette roche. Creusez profondément et remontez à la surface ce diamant brut caché. Prenez le temps de chercher les qualités des gens, puis veillez à les complimenter avant de vous jeter sur leurs défauts et de les critiquer.


Une fois que vous aurez fait cela :




Multipliez vos compliments—et limitez vos critiques.





Incisez, puis recousez s’il vous plaît


Former des étudiants en chirurgie est une responsabilité que je prends très au sérieux.


Les internes sont des médecins qui étudient une spécialité, qui sont sur le point de terminer leur cursus et sont impatients de prendre leur envol. Ces jeunes chirurgiens doivent travailler d’arrache-pied pendant douze à quinze ans, voire plus, pour perfectionner leurs compétences en tant que spécialistes. Comme l’on peut s’y attendre, ils sont extrêmement intelligents et motivés.


Dans certaines institutions médicales, l’objectif premier de la formation est d’apprendre aux étudiants à dispenser des soins médicaux et à pratiquer des interventions chirurgicales, puis de suivre de près leur progression, afin de les informer de leurs erreurs et de la manière de les corriger. Autrement dit, il s’agit d’une approche axée sur la correction des erreurs.


Mais, dès que j’ai commencé à enseigner, j’ai décidé que mes échanges avec les internes seraient fondés sur des feedbacks positifs et négatifs. Lorsque je travaille avec eux, tandis qu’ils apprennent de moi, j’en apprends à leur sujet. Je les observe afin de détecter leurs points forts et leurs points faibles, puis je mets en évidence le positif avant de souligner les aspects négatifs.
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