
Malheureusement, nous
avons mis la main dans

l’engrenage de la violence,
«poliment» invités en ce sens
par George W. Bush, que
l’histoire retiendra comme
un croisé moderne parti à la
conquête des richesses du
Moyen-Orient.
Maintenir la paix dans le
monde, voilà ce dont le Ca-
nada s’acquittait sous l’égide
de l’ONU. Mais cette époque
semble révolue. Aujourd’hui,
nous sommes des assaillants
comme les autres, traquant
les Talibans dans ces mon-
tagnes où ils sont nés et qu’ils
connaissent comme leur
poche. Alors, c’est le bour-
bier. Notre Vietnam à nous.
Tout à coup, nous n’en finis-
sons plus d’enterrer des com-
patriotes, des pères de famil-
le, au service de quelques

puissants de ce monde.
Je me pose des questions.
N’avons-nous rien appris ?
Notre dépendance aux États-
Unis est-elle à ce point forte
que nous sommes prêts à par-
tager leur cauchemar ? Ste-
phen Harper, lui, croit que
c’est notre devoir. Qu’il faut
s’équiper en conséquence et
poursuivre cette nouvelle
vocation de l’armée. Alors,
j’en comprends que dans le
vaste monde qui est le nôtre,
il a choisi pour nous le
modèle américain. Pas le
scandinave ou le suisse.
Non, celui de la guerre sain-
te menée par des fanatiques
du pétrole en veston cravate,
qui habitent à 8 heures de
route de Montréal.
Enfin, je me rappelle surtout
d’une certaine époque où le
Canada était respecté pour

ses choix d’engagement dans
le monde. Oui, je me sou-
viens. À l’époque, nous n’éti-
ons pas gendarmes de la pla-
nète. Non, nous étions
casques bleus…
Mais la vie continue. Dans
un tout autre ordre d’idée,
nous accueillons ce mois-ci
trois nouveaux chroniqueurs.
Steven Guilbeault, directeur
de Greenpeace Québec, Ro-
ger St-Hilaire (La vente), et
Marc-André Morel (Destiner
à réussir). Bienvenue à eux.
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42 soldats et un diplomate canadiens morts en Afghanistan
depuis 2002. Dieu sait combien de pertes humaines en Irak.
Le bilan est lourd pour une nation autrefois appréciée pour
son pacifisme. Aujourd’hui, le Canada est techniquement en
guerre et nous pleurons nos morts d’est en ouest…

NOUS ÉTIONS
CASQUES
BLEUS

Mot de l’éditeur

TIRAGE CERTIFIÉ

Nouvelles

Hôtel Quintessence . . . . . . 2

À la une

LES LEÇONS
DE LA JUNGLE

Lawrence J.-E.
POOLE

LA PERSISTANCE
EST PROFITABLE

317 octobre 2006 MONTRÉAL

Dans un documentaire, on voyait un mâle
poursuivant avec ardeur une femelle réti-
cente. Le narrateur disait que cette réticence
faisait partie de leur danse d’accouplement et
que le mâle démontrait sa valeur en étant
ardent, c.-à-d. enthousiaste, constant et pas-
sionné. Véritable peste, il la poussait, la pin-
çait, la bousculait. Pendant 2 jours, il réclame-
ra près de 10 000 fois les faveurs de sa dul-
cinée avant qu’elle s’abandonne enfin.
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Jecompris que ce chat sauvagene faisait qu’obéir à une «loi spi-rituelle»: «Demandez et vous recevrez». Directement associé
aux lois du mouvement physique (action/réaction), cet énoncé
fonctionne véritablement.
Or, pour attirer des affaires, si demander est la chose la plus évi-
dente, elle est souvent la plus négligée. À cause de leur expé-
rience de vie, beaucoup de gens perçoivent la demande comme
un risque de rejet. Pourtant, il faut accorder aux autres le droit
de refuser et ce, sans leprendre personnel. Les gens qui n’ont au-
cunebonne raisond’acquiescer ne peuvent quedire non. Il faut
donc leur donner les raisons de dire «oui!».
Si vousdemandezquelquechoseàquelqu’un, vousaurezpresque
toujours des résultats positifs, si vous suivez ces directives:
1. Sachez ce que vous voulez demander. Clarifiez votre inten-
tion et gardez le cap.

2. Allez droit au but.
3. Assurez-vous que la personne y trouve son compte.Une bonne
négociation comprend des scénarios gagnants pour tous.

4. Pratiquez votre approche. Pensez à ce que vous allez deman-
der et comment vous allez le faire. Imaginez les réactions et
identifiez une réponse pour chaque commentaire.

5. Donnez le temps aux gens de répondre. On attend souvent
moins d’une seconde après une question avant de poursuivre.

Demandez plus d’une fois. Sachez que lamajorité des ventes se
réalisent après que la commande ait été demandée 5 fois. Soyez
créatif et développez des alternatives au refus!
La règle est de suivre le chemin du cœur, d’être sincère dans
votre désir de servir. Donnez aux gens toutes les raisons de vous
écouter et laissez l’Esprit créatif choisir celle qui agira.
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