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L a peur est un sentiment
qui paralyse et, quoi

qu'on en pense, elle domine
la plupart d'entre nous. Elle
est partout : dans nos famil-
les, dans nos couples, au tra-
vail. On a peur de blesser,
d'envisager le changement,
d'assumer les conséquences
d'une révolution qui partirait
de nous-mêmes. Au fond, on
rêve d'avancer mais, dans la
réalité, on fige, pétrifié de-
vant l'inconnu, dans un voya-
ge qu'on doit faire en soli-
taire. Car, pour vaincre la
peur, il faut du courage.
Celui d'accepter de nou-
veaux repères et de perdre
momentanément le contrôle
des événements. 
Pourtant, par-delà les mon-

tagnes de nos peurs, existe
bel et bien une terre promise,
accessible à tous. Le rêve
d'un sort meilleur est réel.
Mais peu y parviennent. On
baisse pavillon devant l'ef-
fort, on rejette la faute sur
une foule d'empêchements,
accompagnés de « Oui, mais
c'est parce que… ». En fait,
le seul obstacle entre le pro-
grès et nous, c'est nous-
mêmes. Il se cache au fond
de notre propre obscurité.
Pourquoi des gens qui
avaient tout contre eux réus-
sissent, alors que d'autres qui
avaient tout pour eux
échouent ? Je crois que les
premiers ont foi en eux-mê-
mes. Les autres espèrent que
ça tombe du ciel.

Alors, on peut changer son
destin. Une décision, après
l'autre. Ce n'est pas facile. Il
faut se regarder dans le mi-
roir, vivre les beaux jours aus-
si intensément que les mau-
vais. Mais, quel cadeau on se
fait! Seul maître à bord, on
éprouve alors la fierté d'avoir
osé. On ressent l'ivresse
d'avoir vaincu sa peur. 
L'Eldorado ne se mérite pas.
Il faut le conquérir. Et nous
pouvons tous le faire.

Stéphane Maestro
éditeur
maestro@lareussite.com

Qui n'a pas déjà rêvé d'améliorer sa condition ? De conquérir
de nouveaux horizons, d'aller au-delà de ses propres limites
pour s'accomplir ? La majorité d'entre nous croit qu'elle
mérite un meilleur sort. Mais, sur la route du changement, se
dresse un obstacle que seule une minorité parvient à
franchir : la peur.
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LES LEÇONS
DE LA JUNGLE

Lawrence J.-E.
POOLE

POUR FAIRE
AVANCER SES IDÉES
Lors d'une activité sur le leadership, un parti-
cipant ayant l'expérience permettant de solu-
tionner un problème, a laissé ses coéquipiers
présumer de faits qu'ils ignoraient et prendre
des décisions qui ont causé l'échec de l'équipe.
À mes questions étonnées, il a répondu qu'il
lui semblait préférable de respecter «leurs
opinions» que de les confronter avec des faits.

J'ai commenté que cette équipe avait sciemment dédaigné
d'importantes informations, incluant l'expérience de leur

coéquipier et des animateurs.  Mais, un participant a justifié leur
réticence à poser des questions en disant «…on tentait de gagner
par nous-mêmes.».  J'ai alors expliqué qu'au lieu d'avancer des
présomptions sur ce qui est inconnu, on pouvait l'amener à se
révéler à l'aide de questions créatives. Étonnamment, c'est le seul
participant ayant une véritable expérience n'ait pas réussi à en
vendre les mérites à son équipe.
Pour faire avancer ses idées, il y a 3 points stratégiques : 
1.  Le bon moment: examinez les activités qui accaparent les dé-

cideurs, pour savoir quand et comment présenter votre idée.
2.  L'audience: y a-t-il une partie de votre audience qui n'est pas

réceptive à votre idée; si oui, que pouvez-vous y faire?
3.  Résonance: y a-t-il des décideurs qui peuvent activement pro-

mouvoir votre idée ou qui voient comment en bénéficier?
Votre stratégie planifiée, voici 6 astuces qui assureront la
réceptivité à vos idées :
1. Soulignez les points clés lorsque vous décrivez votre idée et

évitez les détails supreflus.
2. Exprimez-vous avec simplicité, vendez avec sensibilité. Assurez-

vous que vos interlocuteurs connectent avec vous.
3. Énoncez clairement le besoin pour votre idée. Décrivez les pro-

blèmes qu'elle solutionne et pourquoi ils doivent être résolus.
4. Soyez conscient des avantages, désavantages et alternatives.

Évitez une présentation unilatérale qui déforme sa valeur.
5. Exposez les faits qui appuient votre idée pour démontrer son

efficacité et sa supériorité sur d'autres idées. 
6. Séparez les questions des objections en les anticipant et en

développant des réponses appropriées. Quantifiez votre idée et
vendez sa valeur.
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