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À vous, chers entrepreneurs, qui désirez laisser des marques indélébiles dans les sables du temps…

 


Avant-Propos

 

Chaque homme porte la forme entière de l’humaine condition » disait Montaigne. Notre caractère multidimensionnel est donc avéré. Mais la diversité et l’inconnu se résument très souvent en un mot : la connaissance. Depuis la nuit des temps, l’être humain aspire à la connaissance, un savoir universel. Dans ce sens, l’un des principes fondamentaux de l’entrepreneuriat est qu’un entrepreneur doit connaître un peu de tout et tout d’un peu. Le coach T. G. SONFFO, dans son style simple mais poignant, invite tout entrepreneur qui veut atteindre les cimes de sa carrière entrepreneuriale, à vibrer en phase avec cette logique de l’économie de la connaissance, afin de développer la maîtrise dans des domaines clés de cette noble aventure.

La marche du monde actuel impose à l’entrepreneur non seulement une capacité résiliente, mais aussi des aptitudes de complexité (ce qui est tissé ensemble). Ainsi, les connaissances de l’entrepreneur ne doivent pas être amoindries, cloisonnées, compartimentées. Elles se doivent d’être appréhendées dans tout ce qu’il y a de singulier, tout en prenant en compte l’ensemble de ce qui les compose. C’est la raison pour laquelle l’auteur met l’emphase sur le concept de la maîtrise ; la maîtrise des compétences et des systèmes, à travers l’apprentissage continu, pour pouvoir espérer se frayer un chemin certain et se tailler une place importante dans ce grand puzzle. S’approprier cet ouvrage est pour l’entrepreneur le pari de la réussite. 

Paul Emmanuel Nkot Nkot (Entrepreneur/Environnementaliste)

 


Introduction




L’un des principes fondamentaux de l’entrepreneuriat est qu’un entrepreneur doit connaître un peu de tout et tout d’un peu. C’est-à-dire qu’il a le devoir d’avoir des connaissances négligeables dans plusieurs domaines élargis et des connaissances inestimables dans quelques domaines précis. Être entrepreneur est une vocation ou une profession noble, qui par essence, consiste à trouver des solutions aux problèmes. Seulement, l’entrepreneur doit être à la hauteur de la demande, pour pouvoir se frayer un chemin vers le sommet dans cette aventure qui n’est pas des plus hilarantes.

Bien que ceci ne soit pas des tâches les plus aisées, il est impératif qu’il fasse de l’expertise une quête permanente. Autrement dit, l’entrepreneur doit constamment être en mode apprentissage. Il ne s’agit pas seulement des choses sur lesquelles il est censé être informé, mais des choses qu’il est censé maîtriser. Rien n’est aussi tragique qu’une connaissance partielle dans un monde en pleine expansion. La société postmoderne dans laquelle nous vivons évolue à une vitesse supersonique. Celui qui est à la traine en termes d’information et de connaissance, aura de la peine à trouver ses repères et surtout à se tailler une part de ce gâteau géant économique qui est gracieusement offert à tous.


La richesse aujourd’hui n’est plus le mythe qu’elle était il y a un siècle, à l’époque de la révolution industrielle et de l’essor du machinisme, ou il y a cinquante ans à l’ère des indépendances et des éveils nationalistes à caractère socialiste. Même la bourgeoisie des trois dernières décennies n’est en rien impressionnante face à l’explosion fascinante de l’ultra bourgeoisie qui tient les rênes de la richesse aujourd’hui. À l’époque, être millionnaire relevait d’un mystère qui faisait l’objet d’une étude approfondie. Aujourd’hui, être millionnaire est un exploit un peu moins noble qui ne mérite aucune attention particulière. Le monde change. Le monde avance. Tout est différent.


Il y a à peine 45 ans Microsoft et Apple n’existaient pas (1975 & 1976 respectivement) ; à peine 27 ans Yahoo, Amazon et MTN n’existaient pas (1994) ; à peine 18 ans Facebook n’existait pas (2004). À présent, ces entreprises influencent le climat économique mondial de manière incommensurable. Voilà comment l’évolution dramatique du monde se présente. À peine vous avez cligné des yeux que tout autour de vous a considérablement évolué.


Juste le temps pour vous de faire frire un œuf, vous apprenez que Warren Buffet n’est plus l’homme le plus riche au monde, il a été déclassé par Bill Gates. Le temps d’allumer CNN pour vérifier l’information, Forbes annonce le sacre historique de Jeff Bezos comme l’homme ayant atteint la plus grosse fortune jamais atteinte par un homme. Vous vous dites que vous vous êtes trompé, que certainement l’annonce sur Warren Buffet était une erreur et que celle sur Bezos serait la bonne. Le lendemain, à l’entrée de votre bureau, on vous tend un exemplaire de l’hebdomadaire Jeune Afrique Économie paru ce matin même, avec le visage d’un Africain devenu l’homme le plus riche au monde à l’âge impressionnant de 49 ans, Elon Reeve Musk (SpaceX). Voilà le nouveau monde. Il vous fait tomber à la renverse, si vous n’êtes pas conscient de, et impliqué dans ses transmutations progressistes.


Dans ce tourbillon frénétique d’évolutions dramatiques, il y a une seule façon de se faire une place au sommet : devenir maître de son art. Sans une maîtrise des facteurs du succès entrepreneurial, l’entrepreneur restera éternellement à la traine. Car, non seulement le monde est en pleine mutation, mais la concurrence devient de plus en plus rude et implacable. Bien que cela n’ait jamais été le cas, le succès entrepreneurial est davantage une science qui n’abrite pas le mythe du hasard. L’entrepreneur doit savoir ce qu’il fait ; il doit se taxer, s’imposer un rythme qui lui permet de vibrer au moins en phase avec le changement ambiant rapide : il doit maîtriser ce que les autres se contentent de savoir.


Cette réalité accablante est la motivation phare de ce module dans lequel nous discuterons de six choses primordiales qu’un entrepreneur doit impérativement maîtriser, s’il veut rester hautement compétitif, accélérer fabuleusement sa croissance et atteindre le sommet dans sa carrière entrepreneuriale. Des choses qui, prises en compte avec tact, minutie et entière détermination, peuvent renverser la tendance et changer la nature des résultats produits.


 


Leçon 1

UN ENTREPRENEUR DOIT MAÎTRISER LA GESTION DES DÉTAILS






Je m’assure toujours de recruter des gens qui sont plus intelligents que moi.1







                                                                                          Aliko Dangote










 

La plupart des grands entrepreneurs que je connais ou dont j’ai lu l’histoire sont des maîtres dans l’art de la gestion des détails. Ceci n’est pas une coïncidence, mais plutôt un indicateur du fait que la maîtrise de la gestion des détails est une qualité propre aux grands entrepreneurs. Vous pouvez facilement en faire l’expérience. Pensez aux différents entrepreneurs que vous connaissez et souvenez-vous de leur façon de faire tout ce qu’ils font, de la gestion de leurs entreprises à la gestion de leurs journées, en passant par la gestion de leurs relations (familiales, professionnelles, amicales, etc.) ; il y a très souvent une grande attention portée aux détails.

Parfois, en les observant on est tenté de croire que c’est un talent. Mais est-ce le cas ? Est-ce un don naturel ou une compétence acquise ? La réponse ne se cherche pas : toute maîtrise est le résultat d’une compétence ac- quise. De ce fait, il ne nous reste qu’à répondre à la question, comment faire pour passer maître dans l’art de la gestion des détails ? Je vous présente ici un processus en quatre étapes.


 

Première étape : Reconnaissez que le succès et l’échec sont dans les détails.

Voici une déclaration qui pourrait paraître bien étrange pour certaines personnes : le succès et l’échec sont dans les détails. Mais la réalité est que si vous avez eu le privilège de naviguer un peu dans le monde de l’entrepreneuriat, ou dans d’autres domaines de la vie, vous devez avoir remarqué que la plupart des personnes qui réussissent à atteindre le sommet dans leur carrière ont une sensibilité particulière aux détails.

C’est une vérité fondamentale que le succès et l’échec sont dans les détails. Conséquemment, celui qui sait gérer les détails a une plus grande propension à atteindre le succès, tout comme celui qui ne sait pas les gérer est plus susceptible à expérimenter l’échec. En d’autres termes, le succès n’est pas nécessairement dans la grandeur de la vision qu’on a, mais dans la minutie avec laquelle on suit les différentes étapes pour accomplir cette vision : c’est dans les détails.


Un médecin n’est pas grand parce qu’il a fait de grandes études, mais parce que tout au long de ses grandes études il a développé la capacité de prendre soin des détails. C’est une grande qualité qui le distingue des autres médecins. Il ressort donc plus clairement que dans tous les domaines de la vie, le succès et l’échec sont dans les détails. Le reconnaître est la première étape du processus d’acquisition de la maîtrise de la gestion des détails.


 

Deuxième étape : Rompez avec l’ancienne croyance selon laquelle tout le monde n’a pas la capacité de gérer les détails.

C’est un alibi bien connu que de prétendre se concentrer sur les grandes lignes et laisser les détails aux autres parce qu’on n’a pas la capacité de les gérer. Un entrepreneur se concentre sur les grandes lignes ; certes, mais il prête parallèlement attention aux détails. Il existe une excuse passe-partout que la plupart des personnes qui sont victimes de ce phénomène utilisent comme un bouclier, malheureusement à leur seul détriment : « Je ne suis pas doué pour les détails. »

Avez-vous déjà entendu quelqu’un vous le dire ? Les chefs d’entreprises qui ont adopté cette attitude n’ont pas survécu longtemps dans l’écosystème entrepreneurial. Pour être un grand entrepreneur et devenir un grand chef d’entreprise, vous devez absolument développer la capacité de gérer efficacement les détails. C’est une responsabilité sans appel. Même si vous avez des gens pour gérer les détails à votre place, vous devez leur donner des instructions dans les détails afin qu’ils puissent les exécuter avec efficacité. Pensez-y !


 

Troisième étape : Réagissez chaque fois que vous vous rappelez d’un détail.

Pour développer la maîtrise de la gestion des détails, il faut vous entrainer en réagissant spontanément chaque fois que vous vous rappelez d’un détail. C’est-à-dire que lorsqu’un détail vous vient à l’esprit, posez immédiatement un acte qui y est relatif : notez-le quelque part rapidement, passez un appel pour le déléguer à quelqu’un d’autre, parlez-en à quelqu’un qui est près de vous à ce moment où le détail vous vient à l’esprit, etc., mais faites quelque chose par rapport à un détail dès qu’il vous vient à l’esprit.

Votre esprit subconscient obéit plus facilement au principe de la routine. Ainsi, lorsque vous pratiquez quelque chose constamment, vous lui envoyez un message qui indique l’importance de cette chose. Autrement dit, si vous réagissez spontanément aux détails chaque fois qu’ils vous viennent à l’esprit, vous serez en train d’envoyer un message très fort à votre esprit subconscient lui signifiant que désormais vous avez un intérêt particulier pour les détails. Au bout d’un certain temps, si vous le faites de manière constante, vous vous rendrez compte que vous êtes graduellement en train de développer la maîtrise de la gestion des détails.


 

Quatrième étape : Récompensez les personnes autour de vous qui prêtent particulièrement attention aux détails. 

« Tout ce qui est récompensé est reproduit. » Autrement dit, lorsque vous récompensez une certaine attitude ou habitude autour de vous, vous amener les gens à la reproduire davantage jusqu’à ce que cela devienne une culture. Ceci est vrai dans toutes les organisations, quelles qu’elles soient.

Alors, pour passer maître dans l’art de la gestion des détails, voici une clé qui produit des résultats incroyables. Lorsque vous remarquez autour de vous, donc parmi vos collaborateurs, une personne qui prête une attention particulière aux détails, récompensez-là ! Ce faisant, vous activerez ce grand principe de management selon lequel « tout ce qui est récompensé est reproduit. » Plus vous le faites, plus cette aptitude sera évidente autour de vous et l’impact sur vous est qu’il deviendra plus facile pour vous de croire en la possibilité de maîtriser l’art de la gestion des détails.


En résumé, voici les quatre étapes pour devenir maître dans la gestion des détails :


	Première étape : Reconnaissez que le succès et l’échec sont dans les détails.




	Deuxième étape : Rompez avec l’ancienne croyance selon laquelle tout le monde n’a pas la capacité de gérer les détails.




	Troisième étape : Réagissez chaque fois que vous vous rappelez d’un détail.




	Quatrième étape : Récompensez les personnes autour de vous qui prêtent particulièrement attention aux détails.



Il m’arrive de gérer un ensemble de choses parfois disparates de manière vraiment impressionnante. Entre mes responsabilités spirituelles, mes activités professionnelles, mes travaux académiques de thèse ou de Master, mes entreprises, mes écoles de formation, la recherche et la publication des ouvrages, etc., il y a une pléthore de détails à gérer, dont l’omission parfois d’un seul peut être catastrophique. Du coup, beaucoup de gens me demandent : « Coach, comment faites-vous pour pouvoir gérer autant de détails sans en négliger un seul ? » C’est peut- être un secret, ou peut-être pas, mais voici ma réponse :


« J’ai appliqué et j’applique encore ces quatre clés que je vous ai enseignées aujourd’hui. » Pratiquez-les vous aussi au quotidien et vous pourrez optimiser votre niveau de performance.

Je suis du même avis que le grand coach Anthony Robbins qui affirmait : « La clé du pouvoir c’est de passer à l’action. »3 Ne vous contentez pas de lire ce que vous avez lu. Faites un pas de plus, appliquez ce que vous avez lu. Cette leçon est si importante qu’à l’Université de la liberté Financière (ULiF), elle fait l’objet d’un module à part entière intitulé Comment passer maître dans l’art de la gestion des détails. Rappelez-vous ceci pour finir, toute compétence peut s’acquérir, toute maîtrise peut être acquise.


 

CINQ CHOSES À RETENIR

	Le succès et l’échec sont dans les détails. Conséquemment, celui qui sait gérer les détails a une plus grande propension à atteindre le succès, tout comme celui qui ne sait pas les gérer est plus susceptible à expérimenter l’échec. 

	Le succès n’est pas nécessairement dans la grandeur de la vision qu’on a, mais dans la minutie avec laquelle on suit les différentes étapes pour accomplir cette vision.


	Pour développer la maîtrise de la gestion des détails, il faut vous entrainer en réagissant spontanément chaque fois que vous vous rappelez d’un détail.


	Votre esprit subconscient obéit plus facilement au principe de la routine. Ainsi, lorsque vous pratiquez quelque chose constamment, vous lui envoyez un message qui indique l’importance de cette chose.


	Lorsque vous récompensez une certaine attitude ou habitude autour de vous, vous amener les gens à la reproduire davantage jusqu’à ce que cela devienne une culture.
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 Leçon 2



UN ENTREPRENEUR DOIT MAÎTRISER LA GESTION DU TEMPS

 

Ce qui importe, c’est de savoir si l’on a dégagé l’expérience de ses erreurs. Refuser le droit à l’erreur à quelqu’un, à une nation, à un continent, c’est le condamner à une mort graduelle.4



                                                                                                              Paul K. Fokam






 

Il y’a quelque temps, certaines informations ont commencé à faire le buzz sur internet et sur les réseaux sociaux, affirmant que Jeff Bezos, fondateur et PDG d’Amazon, la plus grande compagnie de vente en ligne dans le monde, a atteint le record de US$3 715 faits par seconde ; ce qui lui a permis de devenir le premier homme à avoir amassé une fortune personnelle de plus de US$200 milliards, depuis plus de 40 ans que Forbes Magazine fait l’historique des milliardaires dans le monde. Mercredi le 26 août 2020, sa fortune exacte était évaluée à US$204,6 milliards, c’est- à-dire US$90 milliards de plus que le deuxième homme le plus riche de la planète, Bill Gates, qui vient derrière Bezos avec une fortune s’élevant à US$116,1 milliards5. 

Cette même source exprime la fortune de Jeff Bezos de manière assez intéressante : selon elle, Bezos fait environ US$321 millions par jour, soit à peu près US$13,4 millions par heure, soit près de US$222 884 par minute et US$3 715 par seconde. Des chiffres, des chiffres et encore des chiffres. Époustouflant n’est-ce pas ? Mais quel est le message ? Ce qui attire mon attention dans ce rapport n’est pas les chiffres, mais les éléments avec lesquels les chiffres sont exprimés : la monnaie et l’unité de temps. Le rapport présente l’argent qu’il fait en dollars et par seconde : US$3 715 par seconde. Autrement dit, la valeur d’une seconde pour Jeff Bezos est de US$3 715. Permettez- moi de convertir ce montant en FCFA qui est la monnaie de mon cher pays, le Cameroun. C’est l’équivalent de 2 414 740 FCFA ; donc, près de 2 500 000 FCFA. Faisons une pause si vous le permettez bien. 

2 500 000 FCFA ? Oui c’est bien cela ! La valeur d’une seconde pour Jeff Bezos est de 2 500 000 FCFA. Sa fortune, comme celle de plusieurs autres, est exprimée en fonction du temps. Vous savez, les exploits que ceux qui nous précèdent accomplissent deviennent des références qui révèlent nos possibilités. Maintenant, je vous pose une question : quelle est la valeur de votre temps ? Combien coûte une heure de votre temps ? Combien coûte une minute de votre temps ? Et combien coûte une seconde de votre temps ? Votre perception du temps changera dès le moment où vous comprendrez que chaque seconde de votre temps a un équivalent monétaire. Et c’est là que tout commence. 

La maîtrise de la gestion du temps n’est pas facultative pour l’entrepreneur qui veut atteindre le sommet. Elle est plutôt un devoir impératif pour celui-ci. Pour ce faire, l’entrepreneur devra commencer par s’élever au-dessus de deux obstacles majeurs à la gestion du temps.

 

Obstacle #1 : Le contexte socio-culturel

Voici, à mon avis, le tout premier obstacle à la maîtrise de la gestion du temps. Sans vouloir dédouaner qui que ce soit, il est évident que nous sommes presque tous des victimes de l’influence gravitationnelle de notre environnement socio-culturel. Dans cette partie du monde, on a développé ce qu’on appelle aujourd’hui « le temps afri- cain. » Voilà qui est un mystère ; car ce n’est qu’ici que le temps a une appartenance spécifique à un peuple. Pour ma part, j’ai toujours su que le temps était universel jusqu’à ce que j’entende qu’il existe « le temps africain. » Cette philosophie, si c’en est une, a créé un contexte socio-culturel qui défavorise la bonne gestion du temps. L’entrepreneur qui réussira à maîtriser la gestion du temps devra s’efforcer à surmonter cet obstacle. 

Il faut impérativement se défaire de cette chaîne culturelle qui nous maintient esclaves d’une médiocrité perpétuelle. Soyez le premier à le faire. Ne dites pas que c’est comme ça que les choses ont toujours été et c’est comme ça qu’elles le seront toujours. Comme le disais Donald M. Nelson : « Nous devons cesser de supposer que ce qui n’a jamais été fait auparavant ne peut pas être fait du tout. »6

 

Obstacle #2 : L’ignorance de la valeur réelle du temps

En observant l’exercice auquel nous nous sommes prêté à l’introduction de cette leçon, on se rend vite à l’évidence qu’en réalité, le temps a une forte valeur monétaire. Il y a longtemps de cela, un slogan faisait bonne route dans plusieurs cultures : le temps c’est de l’argent. Mais l’évolution de la connaissance a poussé les théoriciens de cette philosophie à modifier cette croyance qui aujourd’hui exprime mieux la valeur du temps. Aujourd’hui donc, on ne dit plus seulement « le temps c’est de l’argent », mais on dit « le temps c’est la vie. » La raison est simple : si vous perdez de l’argent, vous pouvez le retrouver, quel que soit le montant perdu. 

D’ailleurs, l’exemple de Jeff Bezos qui nous intéresse particulièrement dans cette leçon en dit long. En 2019, il a perdu pratiquement la moitié de sa fortune dans ce qui a été qualifié de divorce le plus cher de l’histoire. Cet évènement malheureux lui a valu une dégringolade fracas- sante et lui a coûté sa place d’homme le plus riche au monde. Quelques mois plus tard, Jeff Bezos retrouve non seulement sa position d’homme le plus riche au monde, mais entre dans l’histoire comme le tout premier à avoir atteint le seuil de US$200 milliards comme fortune personnelle. Il a perdu l’argent et il l’a retrouvé en un laps de temps. Donc, si vous perdez de l’argent, vous pouvez le retrouver. Mais voyez-vous chers entrepreneurs, si vous perdez du temps, pouvez-vous le retrouvez ? La réponse est non ! 

Du coup, on est tenté de croire que time is not just money, time is life. C’est-à-dire, le temps n’est pas seulement de l’argent, le temps c’est la vie. Voilà la valeur réelle du temps : la vie. Benjamin Franklin aura donc raison lorsqu’il dira : « Aimes-tu la vie ? Alors ne gaspille pas ton temps, car il est l’essence de la vie. »7 

Comprendre la valeur réelle du temps a deux avantages principaux : 

Avantage #1 : La considération pour le temps des autres  

La raison pour laquelle nous n’avons aucune considé- ration pour le temps des autres est que nous sommes igno- rants de la valeur réelle du temps. Lorsque vous donnez un rendez-vous à une personne à une certaine heure et que débarquez 15 minutes, 30 minutes ou parfois une heure plus tard, (dans la plupart du temps sans notifier de votre retard éventuel), c’est un indicateur que vous n’avez pas d’égard pour le temps de cette personne en question. 

Or, nous venons d’établir dans une logique on ne peut plus irréfutable, que le temps c’est la vie. Alors ne pas avoir de considération pour le temps d’une personne n’est pas très différent de ne pas avoir suffisamment d’estime pour elle. Là, ça devient sérieux ! Donc, le premier avantage qu’il y a à comprendre la valeur réelle du temps c’est la considération que cela développe pour le temps des autres. 

Avantage #2 : La maximisation de votre potentiel

Vous n’imaginerez jamais ce que vous êtes capable d’accomplir si votre temps était totalement mis à profit. De la même façon que la fortune est exprimée en fonction du temps, la manifestation de notre potentiel se mesure en fonction du temps. L’apprentissage, par exemple, se mesure en termes de temps : on fait un an (ou moins) dans plusieurs organisations pour obtenir une certification, trois ans à l’école d’ingénierie pour sortir ingénieur des travaux ou cinq ans pour les ingénieurs de conception, sept ans à la faculté de médecine pour sortir médecin, huit ans dans le système LMD pour obtenir un doctorat PhD., etc. Vous voyez que même l’apprentissage se mesure en termes de temps. La manifestation de votre potentiel ne se mesure pas seulement dans l’espace, mais aussi et surtout dans le temps. Alors, faites plus attention à votre temps et vous pourrez maximiser votre potentiel. 

En résumé, nous retenons que pour pouvoir maîtriser la gestion du temps, l’entrepreneur doit s’élever au-dessus de deux obstacles majeurs, notamment :

	Obstacle #1 : Le contexte socio-culturel

	Obstacle #2 : L’ignorance de la valeur réelle du temps.



Nous avons également précisé que la connaissance ou tout au moins la compréhension de la valeur réelle du temps a deux avantages principaux :

Avantage #1 : La valorisation du temps des autres 

Avantage #2 : La maximisation de votre potentiel 

Vous pouvez soit gaspiller votre temps, soit l’utiliser à bon escient et devenir le meilleur de vous-même. Notez que tout le monde a 24 heures, mais tout le monde n’a pas l’intelligence pour maximiser ses 24 heures. Lorsque vous commencerez à utiliser vos 24 heures, de manière stratégique et productive, ayant à l’esprit que la valeur que vous accordez à votre temps est la valeur que vous accordez à votre vie, vous vous démarquerez dans votre domaine.

 

CINQ CHOSES À RETENIR 

	Les exploits que ceux qui nous précèdent accomplissent deviennent des références qui révèlent nos possibilités.

	 Votre perception du temps changera dès le moment où vous comprendrez que chaque seconde de votre temps a un équivalent monétaire.


	 La maîtrise de la gestion du temps n’est pas facultative pour l’entrepreneur qui veut atteindre le sommet. Elle est plutôt un devoir impératif pour celui-ci.


	 La raison pour laquelle nous n’avons aucune considération pour le temps des autres est que nous sommes ignorants de la valeur réelle du temps.


	 De la même façon que la fortune est exprimée en fonction du temps, la manifestation de notre potentiel se mesure en fonction du temps.
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Leçon 3


UN ENTREPRENEUR DOIT MAÎTRISER LA SCIENCE DES RELATIONS INTERPERSONNELLES








Pour pouvoir aimer les gens de ma- nière profonde, vous devez être foca- lisé sur eux et non sur vous.8






                                                                                                 Richard Templar





Voici un aspect crucial que beaucoup d’entrepreneurs négligent et qui malheureusement finit toujours par les rattraper. L’absence de cette maîtrise cause des pertes énormes et même des frustrations terribles chez les entrepreneurs ; d’où la nécessité de discuter d’un tel sujet. Nous allons répondre ici à deux questions qui vous permettront de vous améliorer en tant qu’entrepreneur et d’augmenter vos résultats. La première question est : quelles sont les conséquences de l’absence de cette maîtrise ? La deuxième est, pour quoi est-il nécessaire de maîtriser la science des relations interpersonnelles ?

Parlant des conséquences de l’absence de cette maîtrise, on peut citer les quelques-unes suivantes :




 Conséquence #1 : La perte des relations humaines stratégiques

Nous perdons presque tous des relations sur le chemin vers le sommet, ce qui est peu recommandable mais en même temps presqu’inévitable. Mais ce qui est encore plus lamentable c’est de perdre des relations stratégiques. Il s’agit ici des relations qui auraient pu nous catapulter dans la prochaine phase de notre carrière ou de notre rêve, mais dont la mauvaise gestion a constitué un obstacle à cette possibilité. Reconnaissons qu’il est possible de trainer sur place pendant cinq ans juste parce que nous n’avons pas pu maintenir une relation stratégique. 

Alors, n’allez pas croire que « relation stratégique » ici signifie directeur général, ministre, haute personnalité ou politicien influent. Parfois, les personnes que nous mépri- sons peuvent être les relations stratégiques dont nous avions besoin pour passer à notre prochaine phase de succès. Alors, pour éviter ce phénomène qui généralement nous coûte cher, mais alors très cher, nous devons payer le prix, quel qu’il soit, pour apprendre et maîtriser la science des relations interpersonnelles.

 

Conséquence #2 : La perte d’opportunités d’affaires stratégiques

Vous souvenez-vous de cette opportunité d’affaire que vous avez perdue à cause de la mauvaise gestion d’une relation que vous aviez ignoré pour ensuite vous rendre compte qu’elle était la clé de l’offre qui était devant vous ? C’est parfois écœurant et très gênant de faire face à ce genre de situation. Voilà ce que l’absence de la maîtrise de la science des relations interpersonnelles peut causer comme dégât dans votre ascension vers le sommet. 

Notons également que les opportunités d’affaires stratégiques ne sont pas nécessairement de grandes opportunités. Parfois il s’agit juste des petites opportunités qui en dissimulent de plus grandes. Imaginez un seul instant que vous êtes orateur et vous recevez une invitation à parler pendant 5 minutes devant un groupe de 10 jeunes étudiants sur la passion. Ceci est apparemment une petite opportunité n‘est-ce pas ? Mais ce qui n’est pas connu c’est le fait que parmi ces étudiants se trouve un jeune qui a effectué un stage dans l’une des plus grosses entreprises du pays et qui a été dans les bonnes grâces du PDG de l’entreprise de par ses résultats. Du coup, l’opportunité de parler devant ce petit groupe de 10 jeunes étudiants devient une opportunité stratégique qui peut vous faire changer de plateforme d’opération en 5 minutes. Maintenant, imaginez un seul instant qu’à l’entrée vous ayez été dés- obligeant envers ce jeune homme qui se trouve à présent dans votre auditoire. Cette mauvaise gestion des relations interpersonnelles peut vous coûter 10 ans de stagnation à l’école de la patience. C’est ce que Salomon le roi sage appelait : « les petits renards qui ravagent les vignes. »9 

Pour réussir dans la gestion des relations interpersonnelles, vous devez toujours partir du principe selon lequel chaque individu est une personne importante et chaque opportunité peut être une opportunité stratégique. S’il vous plait, il ne s’agit pas simplement d’un postulat ou d’une prémisse dans un raisonnement inductif ou déductif. C’est une vérité qui influe parfois de manière inexprimable sur la vitesse de notre croissance (personnelle et organisationnelle) et celle de notre évolution générale dans le monde des affaires.

Parlant à présent de l’importance de la maîtrise de la science des relations interpersonnelles, on peut présenter ici deux raisons majeures. 

Raison #1 : L’entrepreneuriat est une activité centrée sur les relations humaines.

L'entrepreneuriat est par essence une activité qui rassemble des gens venant de plusieurs horizons. Vous, qui êtes une personne, vendez des produits ou des services à des gens qui ne sont ni des extraterrestres, ni des choses inertes, mais également des personnes. Et rappelez-vous qu’en tant qu’entrepreneur, le premier produit que vous vendez c’est vous, et non votre marchandise ! Alors, il s’agit purement et simplement d’un échange centré sur les relations entre des personnes. Conséquemment, votre maîtrise de la science, c’est-à-dire des lois et des principes qui régissent les relations interpersonnelles est vitale pour votre survie dans le monde de l’entrepreneuriat.

Raison #2 : Plus vous grandissez dans votre carrière d’entrepreneur, plus vous rencontrerez des personnes importantes.

Voici une raison principale pour laquelle l’entrepre- neur doit maîtriser la science des relations interpersonnelles. Si vous n’avez pas l’intention de marquer le pas sur place dans votre carrière d’entrepreneur, alors, sachez qu’il vous arrivera de rencontrer des personnes importantes et qu’à un moment, cela deviendra monnaie courante. Si vous n’avez pas appris comment gérer ces personnes, il vous sera difficile de survivre dans cet environnement. Alors, mettez-vous au travail dès à présent. Apprenez comment créer, bâtir, développer et maintenir ce genre de relations. 

En résumé, d’une part, l’absence de la maîtrise de la science des relations interpersonnelles a des conséquences dévastatrices dont quelques-unes sont :

	Conséquence #1 : La perte des relations humaines stratégiques

	Conséquence #2 : La perte d’opportunités d’affaires stratégiques 



Et d’autre part, deux raisons principales pour les quelles l’entrepreneur doit maîtriser la gestion des relations interpersonnelles :

	Raison #1 : L’entrepreneuriat est une activité centrée sur les relations humaines.

	Raison #2 : Plus vous grandissez dans votre carrière d’entrepreneur, plus vous rencontrerez des personnes importantes.



Vous ne pourrez jamais imaginer les résultats que vous seriez en train de produire aujourd’hui si vous aviez pris en compte ces simples principes relatifs aux relations interpersonnelles. Toutefois, il n’est pas trop tard, ça ne l’est jamais, pour changer d’approche. En tant qu’entrepreneur ou entrepreneur potentiel, faites tout ce que vous pouvez, investissez tout ce que vous avez, pas seulement pour connaître, mais surtout pour maîtriser la science des relations interpersonnelles, et vous verrez vos résultats se décupler de manière ahurissante.

 

CINQ CHOSES À RETENIR



	Reconnaissons qu’il est possible de trainer sur place pendant cinq ans juste parce que nous n’avons pas pu maintenir une relation stratégique.


	 Parfois, les personnes que nous méprisons peuvent être les relations stratégiques dont nous avions besoin pour passer à notre prochaine phase de succès.


	 Pour réussir dans la gestion des relations interpersonnelles, vous devez toujours partir du principe selon lequel chaque individu est une personne importante et chaque opportunité peut être une opportunité stratégique.


	 En tant qu’entrepreneur, le premier produit que vous vendez c’est vous, et non votre marchandise !


	 En tant qu’entrepreneur ou entrepreneur potentiel, faites tout ce que vous pouvez, investissez tout ce que vous avez, pas seulement pour connaître, mais surtout pour maîtriser la science des relations interpersonnelles, et vous verrez vos résultats se décupler de manière ahurissante.








 







Leçon 4


UN ENTREPRENEUR DOIT MAÎTRISER SON PRODUIT






Il est impossible de bâtir un monument au succès sur la fondation des excuses.10 



                                                                                                Robin Sharma






Dans un module précédent, nous avons défini un entrepreneur comme un producteur de solutions moyennant un profit. Ces solutions sont sous forme de produits ou de services que l’entrepreneur se doit de maîtriser afin de pouvoir faire la différence dans son domaine. Cette leçon sera subdivisée en deux parties ; notamment, les aspects majeurs d’un produit que l’entrepreneur doit maîtriser et les raisons pour lesquelles l’entrepreneur doit maîtriser son produit.

TROIS ASPECTS MAJEURS D’UN PRODUIT


Il y a trois aspects majeurs d’un produit que tout bon entrepreneur doit maîtriser, s’il a l’intention de maximiser son profit et d’atteindre le sommet.

1er aspect : Les éléments de composition

Il s’agit ici des caractéristiques. Le premier aspect que l’entrepreneur doit maîtriser c’est les caractéristiques de son produit. Chaque produit ou service a des caractéristiques qui lui sont propres et l’entrepreneur a le devoir, non seulement de les connaître mais aussi de les maîtriser. Savez-vous que la maîtrise des caractéristiques d’un produit peut faire la différence entre un bon vendeur et les autres ? Nous y reviendrons dans un instant, dans la suite de cette leçon. Alors, si vous désirez être un bon entrepreneur, travaillez à maîtriser les caractéristiques de vos produits et/ou services : la couleur, la taille, la forme, la solidité, la conservation, etc. 

2e aspect : Le processus de production

Ici, j’ai très envie de vous dire, nous sommes dans la cour des grands ; c’est-à-dire de ceux-là qui font les choses de manière extraordinaire et finissent par atteindre des accomplissements extraordinaires. Comment vous sentez-vous chaque fois que vous entrez dans une boutique et que le monsieur ou la dame qui vous reçoit vous parle de ses produits avec une telle aisance qu’on dirait qu’il ou elle en était le fabriquant ?

Maîtriser les caractéristiques de son produit c’est une chose ; maîtriser son processus de production en est autre encore plus intéressante. N’allez pas dire : « À quoi bon ? » Le sentiment qu’un prospect a lorsque le vendeur prend la peine de lui expliquer minutieusement le processus de production d’un produit ou d’un service qu’il sollicite, peut le pousser à la décision d’achat. Dieu seul sait com- bien de fois vous avez acheté certains articles au super- marché, non pas parce que vous en aviez besoin, mais juste parce que la personne en face de vous avait une maîtrise presque parfaite du processus de fabrication du produit en question. 

3e aspect : Le mode de tarification (La structure du prix) 

Pourquoi cette voiture X coûte 5 000 000 FCFA alors que l’autre Y coûte 15 000 000 FCFA ? Pourquoi cet ordinateur coûte 200 000 FCFA alors qu’à côté, un autre ordinateur coûte 1 200 000 FCFA ? L’entrepreneur doit également maîtriser le mode de tarification de ses produits et services. Pourquoi un costume se lave-t-il à 4 000 FCFA dans ce pressing alors qu’à côté il se lave à 6 000 FCFA ?

Alors prêtez-vous à cet exercice ; investissez une partie de votre temps pour maîtriser votre produit ou service.

 

POURQUOI L’ENTREPRENEUR DOIT-IL MAÎTRISER AUTANT SON PRODUIT ? 

Premièrement, maîtriser son produit augmente le niveau de confiance du vendeur.

Vous êtes entrepreneur, donc vendeur. Maîtriser votre produit augmente votre niveau de confiance en votre propre produit. Nul ne veut acheter les produits ou les services d’un vendeur qui n’a pas confiance en ce qu’il vend.

Et vous savez, il est impossible de dissimuler votre manque de confiance en votre produit. Lorsqu’un ven- deur n’a pas confiance en son produit, cela se voit tout de suite. D’où la deuxième raison.

Deuxièmement, maîtriser son produit augmente le niveau de confiance du consommateur.

Maîtriser son produit n’augmente pas seulement la confiance du vendeur en son produit, mais aussi celle de l’acheteur. Imaginez un acheteur qui se pointe dans un marché et se retrouve face à deux vendeurs d’un produit qu’il veut acheter. Tandis qu’il les écoute le courtiser (le client aime se faire courtiser), l’un utilise les méthodes traditionnelles de persuasion (venez, je vais vous faire le prix ; venez chez moi, je suis le meilleur, etc.), l’autre insiste sur les caractéristiques du produit, il montre rapidement la différence entre les différentes marques, et fait quelques simulations de la résistance du produit, etc. À votre avis, vers lequel des vendeurs l’acheteur se dirigera-t-il ? Vers celui qui démontrait une plus grande connaissance de son produit bien sûr ! Pourquoi ? Parce que la vente professionnelle commence par l’éducation du client, et le client ne peut pas être éduqué par un vendeur qui ne maîtrise pas son produit. 

Troisièmement, maîtriser son produit permet de réduire les manques à gagner ou les pertes.

Je me souviens lorsque nous nous sommes lancés dans la vente des beignets soufflés il y a longtemps, nous n’avions pas encore suffisamment de connaissance dans ce domaine. Un jour, au lieu de laisser les beignets se refroidir avant de les conditionner, nous l’avons fait immédiatement après les avoir fait frire, lorsqu’ils étaient encore chauds. Conséquemment, nous avons perdu pratiquement toute la production de ce jour-là. C’était une leçon plutôt dure que nous avions apprise ce jour à nos dépens. Tout compte fait, la perte avait déjà été consommée. Alors maîtriser son produit permet de réduire les manques à gagner ou les pertes. 

Quatrièmement, maîtriser son produit en facilite la tarification.

Très souvent, beaucoup de jeunes entrepreneurs ont des difficultés à fixer les prix de leurs produits ou de leurs services. Cette difficulté peut être résolue facilement si vous maîtrisez par exemple votre mode de production. 

Notons que les prix des produits et des services de chaque entreprise varient en fonction d’une kyrielle de facteurs qui incluent nécessairement les éléments de constitution et le processus de production dont nous avons parlé en amont. Lorsque vous avez la maîtrise de ces facteurs, il devient plus aisé de fixer vos prix. Connaître les éléments de constitution de votre produit ne suffit pas ; il faut aussi savoir exactement quel est son processus de production pour pouvoir définir avec exactitude son prix. 

De manière classique, le coût d’une production est défini comme l’ensemble des dépenses engagées pour produire des biens ou des services. Il est obtenu en additionnant le coût privé, c’est-à-dire la somme des coûts fixes et des coûts variables, et le coût social (coûts indirects supportés par les autres agents) engendré par la production des biens et des services. 

Si par exemple, votre entreprise produit du savon de toilette. De manière générale, vous fixerez le prix d’un savon en fonction du coût de ses éléments constitutifs, c’est-à-dire la matière première utilisée. Très souvent, les entrepreneurs s’arrêtent là et oublient carrément de prendre en compte ce facteur crucial qu’est le coût du processus, qui lui implique plusieurs autres éléments qui rentrent donc dans le coût social (charges indirectes) : les abonnements (internet, téléphone), l’assurance, la publicité, etc. En tant qu’entrepreneur, vous devez prendre du temps pour apprendre les techniques de structure du prix. 

Cinquièmement, maîtriser son produit augmente sa valeur lors du processus de vente.

S’il vous est déjà arrivé de voyager par transport en commun pour aller à l’Ouest du Cameroun, alors cette scène vous sera très familière. Cet homme entre dans le bus quelque temps après le départ de l’agence et après les civilités, se met à parler à profusion. Il exhibe de vastes connaissances sur des aspects sensibles de notre santé, décrivant avec une précision scientifique les conséquences que nous encourons en les négligeant. Si vous n’êtes pas habitués à ce système, vous vous demanderez pourquoi avec autant de connaissances, ce monsieur ne va pas devenir enseignant dans une prestigieuse institution de la place. 

À un moment donné, il ouvre sa boîte de pandore et dans un empressement presque frénétique, les passagers du bus sont pratiquement alignés pour acheter ses produits. Comment expliquez-vous cela ? Les passagers achètent le temps qu’ils ont passé avec lui. Voilà, un vendeur professionnel sait que le client n’achète pas seulement le produit, mais aussi le moment qu’il a passé avec le vendeur. Autrement dit, lorsque vous faites passer un moment inoubliable à votre prospect, il est plus probable qu’il achète votre produit. À ce point, il n’achète plus nécessairement le produit pour le consommer, mais pour faire durer ce moment. 

Qui plus est, lorsque grâce à la maîtrise de votre produit, vous prenez le temps d’éduquer votre prospect, la valeur de votre produit prend la valeur de l’éducation qu’il reçoit. Imaginez par exemple que vous vendez des parfums haut de gamme et que vous vous êtes donné pour mission d’avoir une maîtrise de chacun de ces produits suivant les éléments dont nous avons parlé plus haut. 

Lorsque vous consacrez un peu de votre temps pour expliquer à un prospect l’origine des éléments constitutifs de ces parfums, l’influence psychologique et physiologique qu’ils peuvent avoir sur lui en journée, etc., celui-ci connecte immédiatement le prix de votre parfum au prix de l’éducation qu’il est en train de recevoir. Or, l’éducation n’ayant pas de prix, votre produit sera immédiatement hissé au même rang et n’aura plus de prix aux yeux du consommateur. Il sera prêt à débourser n’importe quel montant pour l’avoir. C’est de cette façon que la maîtrise de votre produit augmente sa valeur lors du processus de vente. 

Voici donc en résumé, trois aspects majeurs de son pro- duit que l’entrepreneur doit maîtriser notamment :

	1er aspect : Les éléments de composition

	2e aspect : Le processus de production

	3e aspect : Le mode de tarification 



Et aussi, cinq raisons pour lesquelles l’entrepreneur doit maîtriser son produit à savoir :

	Premièrement, maîtriser son produit augmente le niveau de confiance du vendeur (entendu ici l’entrepreneur).

	Deuxièmement, maîtriser son produit augmente le niveau de confiance du consommateur.

	Troisièmement, maîtriser son produit permet de réduire les manques à gagner ou les pertes.

	Quatrièmement, maîtriser son produit en facilite la tarification.

	Cinquièmement, maîtriser son produit augmente sa valeur lors du processus de vente. 



Maîtriser son produit n’est pas facultatif si vous dési- rez être un entrepreneur qui fait des chiffres. Souvenez-vous que même si nous prenons des exemples liés à nos réalités quotidiennes, vous pouvez les superposer à vos réalités à vous en fonction de votre niveau d’activités. Car, ceci est aussi vrai pour des affaires de 50 000 FCFA que pour celles de 50 000 000 000 FCFA : les contextes sont peut-être différents, mais les principes sont les mêmes.

 

CINQ CHOSES À RETENIR

	Chaque produit ou service a des caractéristiques qui lui sont propres et l’entrepreneur a le devoir, non seulement de les connaître, mais aussi de les maîtriser.


	 La maîtrise des caractéristiques d’un produit peut faire la différence entre un bon vendeur et les autres.


	 Le sentiment qu’un prospect a lorsque le vendeur prend la peine de lui expliquer minutieusement le processus de production d’un produit ou d’un service qu’il sollicite, peut le pousser à la décision d’achat.


	 Nul ne veut acheter les produits ou les services d’un vendeur qui n’a pas confiance en ce qu’il vend.


	 La vente professionnelle commence par l’éducation du client, et le client ne peut pas être éduqué par un vendeur qui ne maîtrise pas son produit.
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Leçon 5


UN ENTREPRENEUR DOIT MAÎTRISER SON MARCHÉ




Nous ne pouvons plus croire que nos actions dans une partie de la planète sont isolées et n’affectent pas la planète tout entière.11

                                                                                                        Richard Branson


 


Dans la leçon précédente, nous parlions de la né- cessité de maîtriser son produit. Ici, nous aborderons la question des astuces pour maîtriser son marché ; car, à quoi bon pouvoir maîtriser son produit sans savoir maîtriser son marché ? Il est important pour un entrepreneur de maîtriser non seulement son produit, mais tout aussi bien son marché. En réalité, un entrepreneur qui ne maîtrise pas son marché ne saurait être appelé entrepreneur, car il ne pourra faire des chiffres. Or, être entrepreneur c’est être capable de faire des chiffres, c’est- à-dire du profit. Sans profit, il y a peut-être volontariat, mais pas entrepreneuriat. 

L’objectif principal de cette leçon est de répondre à deux questions 

	Que signifie maîtriser son marché ?

	Quels sont les avantages de la maîtrise de son marché ? 



Commençons par la première question. 

QUE SIGNIFIE MAÎTRISER SON MARCHÉ ?

Je voudrais rester le plus simple possible dans l’explication de la connaissance, ou plutôt de la maîtrise, de son marché.


Premièrement, maîtriser son marché signifie savoir exactement quels sont les consommateurs de ses produits et services.


Quels sont les consommateurs de mes produits et/ou de mes services ? Voici une question qu’un entrepreneur doit se poser à chaque moment et à laquelle il doit à chaque fois répondre sans hésitation. Si vous faites parmi les jeunes, la publicité d’un produit consommé parmi les plus adultes, vous ne risquez pas d’avoir la part du marché qui vous revient. Il est donc capital de savoir exactement quel est votre marché. Imaginez un peu quelqu’un qui fait une publicité énorme en milieu universitaire sur la vente des terrains.

Deuxièmement, maîtriser son marché signifie connaître avec exactitude les saisons du marché et savoir naviguer au travers de celles-ci.


C’est une chose de savoir exactement quels sont les consommateurs de vos produits et de vos services, mais c’en est toute une autre de connaître avec exactitude les saisons du marché et comment naviguer au travers d’elles.


Il est important de noter que votre marché peut chan- ger en fonction du temps et de l’espace. C’est ce que j’appelle le phénomène de la migration du marché. Cette migration peut être radicale ou anodine. Un produit qui avait pour cœur de cible les jeunes il y a dix ans, peut avoir pour cœur de cible aujourd’hui les enfants. Si vous n’êtes pas suffisamment sensible pour le détecter, vous continuerez à naviguer en terrain étrange et vous ne ferez jamais des chiffres encourageants. 

AVANTAGES DE LA MAÎTRISE DE SON MARCHÉ

Il existe plusieurs avantages à maîtriser son marché. Mais ici, pour des raisons de concision, nous parlerons de deux.


Avantage #1 : La concentration d’efforts


Parfois, les entrepreneurs commettent l’erreur de se jeter dans la vente d’un produit ou d’un service sans avoir défini une cible spécifique. Vous ne pouvez pas tout vendre à tout le monde. Connaître son marché permet à l’entrepreneur d’éviter de tomber dans l’un des pièges les plus pernicieux dans lesquels plusieurs jeunes entrepreneurs tombent presque toujours : gaspiller de précieux efforts pour essayer d’atteindre une classe de personnes qui n’ont pas besoin de notre produit. Retenons que celui qui maîtrise son marché minimise ses efforts pour le satisfaire.

Avantage #2 : La prévisibilité des résultats


Lorsqu’on a un marché incertain, on n’est jamais fixé sur les résultats auxquels on peut s’attendre. Mais lorsque notre marché est connu, il devient prévisible. Alors, comme je l’ai dit plus haut, n’essayez pas de vendre tout à tout le monde, car tout le monde n’est pas et ne peut pas être votre marché.

Vous savez, sans prévisibilité, le succès serait un voyage bien assez écœurant. La maîtrise de son marché est une condition sine qua non pour une bonne prévisibilité des résultats. Par exemple, si vous produisez des cosmétiques, savons, parfums, laits de toilette, etc., et que vous ne maîtrisez pas votre marché, il vous sera difficile de prédire les réactions des consommateurs et, donc, les résultats que vous produirez. Or, si vous savez exactement quel est votre marché, c’est-à-dire quels sont les consommateurs de vos produits et services, il sera plus facile d’envisager où et comment les trouver et à quels résultats s’attendre en les trouvant.


En résumé, à la question « que signifie maîtriser son marché ? », nous avons les réponses suivantes :

		Premièrement, maîtriser son marché signifie savoir exactement quels sont les consommateurs de ses produits et services.

	Deuxièmement, maîtriser son marché signifie connaître avec exactitude les saisons du marché et savoir naviguer au travers de celles-ci. 






Et à la question « quels sont les avantages de la maîtrise de son marché ? » voici deux des réponses principales :

		Avantage #1 : La concentration d’efforts

	Avantage #2 : La prévisibilité des résultats 






La maîtrise de son marché est un impératif pour un entrepreneur. N’attendez pas de devenir chef d’entreprise pour appliquer ces principes. Appliquez-les à votre niveau actuel et lorsque vous atteindrez de plus hautes sphères de responsabilité, il vous sera davantage facile de les appliquer. Que vous vendiez des beignets, des bouquets de fleurs, des briques ou des Boeing, ces principes sont applicables dans tous les domaines et à tous les niveaux d’entrepreneuriat.




CINQ CHOSES À RETENIR

	Sans profit, il y a peut-être volontariat, mais pas entrepreneuriat.


	 Votre marché peut changer en fonction du temps et de l’espace. C’est ce que j’appelle le phénomène de la mi- gration du marché.


	 Connaître votre marché vous permet d’éviter de tomber dans le piège de gaspiller de précieux efforts pour essayer d’atteindre une classe de personnes qui n’ont pas besoin de votre produit.


	 Celui qui maîtrise son marché minimise ses efforts pour le satisfaire.


	N’essayez pas de vendre tout à tout le monde, car tout le monde n’est pas et ne peut pas être votre marché.
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Leçon 6


UN ENTREPRENEUR DOIT MAÎTRISER LE POUVOIR DU SERVICE




Jeanne d’Arc était une pauvre pay- sanne qui ne savait ni lire ni écrire ; mais elle sauva la France.12



                                                                                             Robert Collier








Entreprendre c’est être prêt à servir. De plus en plus dans notre environnement socio-économique, le service perd la place qu’il était censé occuper et conséquemment le rôle qu’il était censé jouer. Ce qui est plus vulgaire aujourd’hui c’est de voir des entreprises écrire leurs valeurs sur des tableaux (valeurs qui impliquent presqu’automatiquement le service), puis les accrocher au mur pour qui veut les lire, et tout s’arrête là. Très peu de personnes ou d’entreprises vont au-delà du slogan pour donner au service toute sa coloration.

La question qui constituera l’ossature de notre discussion dans cette leçon très particulière est, comment développer la maîtrise du pouvoir du service ? Voici, ici présentées trois étapes dynamiques et incontournables qui pourront changer votre philosophie du service et par ricochet vos résultats à tous les niveaux.




Première étape : Faites du service de qualité une cul- ture personnelle.

C’est ici que tout commence. Savez-vous pourquoi les entreprises ont de la peine à intégrer le service de qualité dans leur système de valeurs comme étant une culture partagée par tous les employés et collaborateurs ? La raison est simple : les individus n’ont pas encore fait du service de qualité une culture personnelle. La plupart des entreprises n’ont pas encore compris qu’il faut réussir à faire du service une culture personnelle chez chaque employé avant d’essayer d’en faire une culture générale. 

Il est toujours difficile de séparer une personne en plusieurs personnalités. Réussir à emmener quelqu’un qui n’a pas la culture du service en tant qu’individu à adopter cette culture en tant qu’employé est une mission bien assez difficile, sinon impossible. Quand bien même la personne réussirait à séparer ses personnalités pour naviguer entre l’individu qui n’a pas la culture du service et l’employé qui s‘efforce à l’avoir, les résultats ne seraient jamais au rendez-vous à la mesure des attentes.

Donc, tout part d’ici : pour maîtriser le pouvoir du service, il faut commencer par faire du service de qualité une culture personnelle. Ceci a trois avantages majeurs : 

Premier avantage : l’augmentation de votre degré d’épa- nouissement.

Deuxième avantage : la facilitation de sa transmission à d’autres personnes.

Troisième avantage : la facilitation de l’accès à la deuxième étape.

 

Deuxième étape : Faites du service de qualité une culture professionnelle.

Quel que soit votre domaine d’activités, si vous désirez vivement maîtriser le pouvoir du service, vous devez faire du service une culture professionnelle. La première étape consistait à faire du service une culture personnelle ; donc, l’adopter en tant qu’individu. Ici, il ne s’agit plus seulement de l’adopter en tant qu’individu, mais aussi de l’adopter en tant employé ou collaborateur. 

Le constat est que dans la plupart des services publics, le service de qualité a filé à l’anglaise. Que ce soit dans les institutions administratives, les institutions académiques, les institutions médicales ou sanitaires, les marchés et même dans les services apparemment les plus organisés tels que les institutions financières (banques, micro finances et autres), servir de manière professionnelle et surtout désintéressée devient de plus en plus rarissime. 

De ce fait, celui qui décide de faire du service une cul- ture professionnelle se démarquera presqu’automatiquement des autres et produira un niveau supérieur de résultats dans son domaine. De cette manière, il finira par maîtriser le pouvoir du service. Souvenez-vous que vous pouvez être employé avec une mentalité d’entrepreneur. Faire du service une culture professionnelle a également trois avantages majeurs :

Premier avantage : la satisfaction des personnes qui reçoivent vos services. Tout le monde aime être bien servi. 

Deuxième avantage : la gratitude des personnes qui reçoivent vos services. Même s’il est vrai que tout le monde n’exprime pas sa gratitude lorsqu’il est bien servi, vous recevrez toujours la gratitude de quelques-unes des personnes à qui vous avez rendu un service de qualité. 

Troisième avantage : la recommandation des personnes qui reçoivent vos services. Lorsqu’une personne bien servie est satisfaite, elle exprime sa gratitude et généralement elle le fait par une recommandation. C’est ce que j’appelle le trinôme SGR du service : Satisfaction – Gratitude – Recommandation.

 

Troisième étape : Faites du service de qualité une culture organisationnelle.

Que vous soyez chef d’entreprise, chef d’un groupe de travail ou leader d’une équipe, comme c’est très généralement le cas dans le marketing de réseau, cette étape vous concerne le plus. Il est question ici d’encourager et de renforcer le service de qualité comme une culture organisationnelle. 

Faire du service de qualité une culture organisationnelle a, comme les deux premières étapes, trois avantages majeurs :

Premier avantage : la notoriété de l’organisation. Le fait que le service de qualité soit rare rend facile la démarcation d’une entreprise. Autrement dit, toute entreprise qui adopte véritablement (pas juste comme un slogan) le service de qualité comme culture organisationnelle deviendra rapidement une référence.

Deuxième avantage : la consolidation de l’organisation. Lorsque le service de qualité devient une culture organisationnelle, les personnes qui y travaillent deviennent plus solidaires, car ayant déjà développé le service de qualité comme culture personnelle.

Troisième avantage : la croissance de l’organisation. La notoriété et la consolidation sont des facteurs de croissance organisationnelle. Lorsqu’une entreprise devient une référence par son service de qualité, ses employés deviennent solidaires, sa clientèle devient importante et sa croissance automatique.

 

En résumé, nous avons vu dans cette leçon les trois étapes à suivre pour maîtriser le pouvoir du service, ainsi que leurs avantages principaux : 

	Première étape : Faites du service de qualité une culture personnelle.

	Premier avantage : l’augmentation du degré d’épanouissement.

	Deuxième avantage : la facilitation de sa transmission à d’autres personnes.

	Troisième avantage : la facilitation de l’accès à la deuxième étape



	Deuxième étape : Faites du service de qualité une culture professionnelle.
	Premier avantage : la satisfaction des personnes qui reçoivent vos services.

	Deuxième avantage : la gratitude des personnes qui reçoivent vos services.

	Troisième avantage : la recommandation des personnes qui reçoivent vos services. 






	Troisième étape : Faites du service de qualité une culture organisationnelle.
	Premier avantage : la notoriété de l’organisation

	Deuxième avantage : la consolidation de l’organisation

	Troisième avantage : la croissance de l’organisation






 

Le mérite de cette leçon est le fait qu’elle touche pratiquement tout le monde, étant donné que la première étape pour maîtriser le pouvoir du service c’est de faire du service de qualité une culture personnelle. Alors, mettez vous au travail si vous désirez faire la différence dans votre monde. Innover dans un domaine que presque tout le monde ignore c’est développer un avantage compétitif qui fera de vous une personne ou une organisation imbattable.

 

CINQ CHOSES À RETENIR



	 Pour maîtriser le pouvoir du service, il faut commencer par faire du service de qualité une culture personnelle.


	 Le fait que le service de qualité soit rare rend facile la démarcation d’une entreprise. Autrement dit, toute entreprise qui adopte véritablement (pas juste comme un slogan) le service de qualité comme culture organisationnelle deviendra rapidement une référence.


	 Même s’il est vrai que tout le monde n’exprime pas sa gratitude lorsqu’il est bien servi, vous recevrez toujours la gratitude de quelques-unes des personnes à qui vous avez rendu un service de qualité.


	 Lorsqu’une entreprise devient une référence par son service de qualité, ses employés deviennent solidaires, sa clientèle devient importante et sa croissance automatique.


	 Innover dans un domaine que presque tout le monde ignore c’est développer un avantage compétitif qui fera de vous une personne ou une organisation imbattable.
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Conclusion

Au demeurant, il serait risqué de croire que les six choses essentielles présentées ici sont les seules qu’un entrepreneur doit maîtriser.

Il y en a une pléthore. Toutefois, celles-ci représentent la plupart des plus importantes. Car, pour un entrepreneur, qu’est-ce qui est plus important que la maîtrise des détails si ce n’est la maîtrise de la gestion du temps ? Ou alors, qu’est-ce qui est plus important que la maîtrise de la science des relations interpersonnelles si ce n’est la maîtrise de son produit ? Ou encore, qu’est-ce qui est plus important que la maîtrise de son marché si ce n’est la maîtrise du pouvoir du service ? 

L’un des plus gros défis auxquels nous sommes confrontés au 21e siècle c’est ce qui a été appelé par certains experts « le trop plein d’informations ». À cet effet, Robert T. Kiyosaki, coach, éducateur et entrepreneur à succès a eu à dire : « La bonne nouvelle c’est que l’information est abondante et gratuite. La mauvaise nouvelle c’est que l’information est abondante et gratuite. »13 Nous sommes bel et bien au cœur de l’âge de l’information, ce n’est donc pas étonnant que l’information soit si abondante. Le malheur de cet âge devient donc le fait que tout soit disponible partout et au même moment. Ce que les livres font (et que j’espère que ce livre a fait pour vous) c’est donner l’essentiel de manière applicable.

Le mot clé dans tout ce module c’est le mot « maîtrise ». Il ne s’agit pas seulement de connaître, mais de maîtriser. Le monde évolue rapidement, et ce, à une vitesse vertigineuse. Il faut s’arrimer à la fréquence de cette avancée technologique, scientifique, économique et autre, pour pouvoir espérer se frayer un chemin certain et se tailler une place importante dans ce grand puzzle. 

S’il est vrai que « la confiance est essentiellement le produit de la combinaison d‘une attitude positive et d’une action positive »14 , alors il est temps de passer à l’action positive sur la base de l’attitude positive que ce livre vous a permis de développer. Ne restez pas dans l’apathie. Pour devenir une source d’inspiration, il faut avoir des sources d’inspiration. Si ce livre ne vous a pas apporté une éducation, il aura au moins été pour vous une source d’inspiration. Alors, saisissez cette opportunité qui vous est agréablement offerte pour devenir un entrepreneur de renom et surtout un référentiel pour d’autres entrepreneurs.

Décidez de passer maître dans l’art de chacun de ces aspects que nous avons étudiés ici. C’est possible ! L’entrepreneuriat n’est pas une randonnée de plaisirs et de loisirs ; c’est une aventure parfois effroyable dans un labyrinthe sinueux d’épreuves qui exige très souvent lucidité, sagacité et opiniâtreté. Maîtriser son sujet, maîtriser ses armes et maîtriser son terrain représentent pratiquement tout pour l’entrepreneur qui veut réussir. Alors, faites vos devoirs. Les entrepreneurs sont les personnes les plus riches sur la terre. Il paraît qu’ils sont également les personnes les plus ouvertes d’esprit qui soient. C’est la seule chose qui leur permet, comme je l’ai souligné sans ambiguïté dans la partie liminaire de cet ouvrage, de connaître un peu de tout et tout d’un peu. 

Ce qui est intéressant au sujet de la maîtrise est qu’elle dépend essentiellement de chacun. Vous pouvez maîtriser les compétences que vous voulez ; vous pouvez maîtriser les systèmes que vous voulez, etc. Au 21e siècle, tout est à la disposition de tous ! Alors, à la grande question « comment », il y a une seule grande réponse : l’apprentissage. Il faut apprendre, apprendre et encore, apprendre. Toute maîtrise commence et finit par l’apprentissage. S’il y a deux moyens pour y parvenir, j’ignore encore le deuxième.
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Whatever happens…

Always Remember U Are a Champion! (ARUAC!)
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 BONUS :

CINQ RAISONS POUR LESQUELLES VOUS NE DEVEZ PAS ÊTRE PAUVRE

RAISON #1

VOS BESOINS SONT VOTRE RESPONSABILITÉ.


Très souvent, on entend des gens tenir des propos qui montrent qu’ils sont totalement ignorants de ce fait. Il est temps de réaliser la dure vérité selon laquelle vos besoins sont votre responsabilité à vous et à vous seul ! Le gouvernement peut vous faire des promesses et ne pas les tenir. Vos parents peuvent vous faire des promesses et ne pas les tenir. Votre conjoint peut vous faire des promesses et ne pas les tenir. Votre village peut vous faire de très belles promesses et ne pas les tenir en fin de compte. 

Tenez-vous en plein carrefour et criez à plein gosier, personne ne vous écoutera. Pourquoi ? C’est un message que tout le monde vous envoie, mais que vous avez choisi d’ignorer. Et le message est le suivant : nous ne sommes pas responsables de vos besoins. Alors, si vos besoins sont votre responsabilité à vous seul, quelle attitude êtes-vous censé adopter ? Levez-vous chaque matin en vous disant :

« Je suis responsable du niveau de satisfaction de mes besoins aujourd’hui. » Si vous le répétez à vous-même chaque matin, vous finirez par l’intégrer. Ainsi, vous pourrez ôter vos yeux de toutes les personnes vers qui vos regards ont été fixés jusqu’aujourd’hui, ce qui vous a très souvent coûté votre honneur. Ainsi, vous ne devez pas être pauvre parce que vous avez des besoins qui sont votre responsabilité et non celle de quelqu’un d’autre.

 

RAISON #2 

VOTRE ORIGINE VOUS INTERDIT D’ÊTRE PAUVRE. 

Quelle que soit votre obédience religieuse ou votre école de pensée scientifique, en matière d’origine de l’homme, s’il y a un point sur lequel toutes les théories s’accordent, c’est sur le caractère abondant des éléments constitutifs de l’être humain. Les principales théories de l’existence de l’homme sont : la théorie évo- lutionniste de Charles Darwin et la théorie créationniste du reste du monde. Vous voyez le pouvoir de l’audace : un homme contre le monde entier ! 

Si vous êtes évolutionniste, vous conviendrez avec moi que cette théorie stipule que vous êtes le produit d’un ensemble de séquences morphologiques. Si vous êtes créationniste, alors vous croyez comme moi que Dieu vous a créé. Ainsi, pour comprendre qui vous êtes, vous pouvez essayer de comprendre celui qui vous a créé. Selon la loi de l’origine, chaque créature est le reflet de son créateur. Regardez la Joconde (Mona Lisa) de Leonardo da Vinci, ou alors la Création d’Adam de Michelangelo, ou encore la théorie de la relativité d’Albert Einstein ; elles sont toutes le reflet de leurs créateurs. Si donc Dieu vous a créé, vous êtes ou alors, vous êtes censé être son reflet. À ce que je sache, Dieu n’est pas pauvre.

 

RAISON #3 

LA NATURE VOUS INTERDIT D’ÊTRE PAUVRE. 

Pour ceux qui pensent donc qu’ils n’ont pas été créés et qu’ils sont le produit d’une quelconque évolution naturelle dans l’univers ou dans la nature, rentrons donc dans cette réalité pour voir le message que mère nature elle-même nous envoie. Tout dans la na- ture est abondance. Ici, que vous soyez évolutionniste ou créationniste, cela ne fait aucune différence, car la nature est physique et visible et la théorie que vous avez sur son origine ne change en rien les merveilles qu’elle nous révèle. 

La nature est abondance et vous y avez été placé. Alors, pour être épanoui dans cet environnement, vous devez vivre dans l’abondance. Vivre dans le manque dans un biotope d’abondance conduit à la frustration abondante. C’est pourquoi le manque et la pauvreté vous irritent. Ils sont antithétiques à votre identité intrinsèque. Il est donc vrai que la pauvreté ne nous irrite pas parce qu’elle nous empêche de subvenir à nos besoins ; la pauvreté nous irrite parce qu’elle est en contradiction profonde avec notre nature réelle qui est l’abondance.

 

RAISON #4 

VOTRE CONSTITUTION PHYSIOLOGIQUE VOUS INTERDIT D’ÊTRE PAUVRE. 

Une étude élémentaire de votre constitution physiologique montre que tout votre être est une expression de l’abondance. Prenons en compte juste quelques élé- ments : Vous avez un squelette formé de 208 os et 639 muscles : abondance. Vous avez 100 000 milliards de cellules cérébrales : abondance. Chacune de vos cellules cérébrales se connecte à près de 60 millions d’au- tres cellules : abondance. Les poils de votre corps et les cheveux de votre tête sont innombrables : abondance. Les traits ou lignes qui traversent votre paume de main sont innombrables (allez-y, regardez-les) : abondance. Près de 60 000 pensées traversent votre esprit chaque jour qui passe : abondance. Pour ne citer que ces quelques éléments. 

Il n’existe pas un seul aspect de votre personne qui ne soit pas une expression réelle d’abondance. Ainsi, de par votre seule structure physique, vous êtes une prohibition de la pauvreté. Ce qui signifie en fait qu’être pauvre est un exploit. Je suis tenté de vous demander comme on demande chez nous au pays :

« Vous faites ça comment ? » C’est indéniable, la pauvreté est plus un exploit que la richesse. C’est peut-être ce qui explique qu’entre le riche et le pauvre, le pauvre a plus de rides et vieillit plus rapidement que le riche. C’est un indicateur de qui fournit plus d’efforts que l’autre. Au regard de ceci, vous convenez avec moi qu’il faut plus d’efforts pour être pauvre que pour être riche. Votre constitution physiologique vous interdit d’être pauvre. Acceptez cette vérité, embrassez-là et mettez-vous au travail pour devenir riche !

 

RAISON #5 

VOS EXPÉRIENCES NÉGATIVES VOUS INTERDISENT D’ÊTRE PAUVRE. 

Vous avez trop souffert pour mourir dans la souffrance. Vous avez suffisamment vécu dans la pauvreté pour mourir pauvre. Ce n’est pas une tragédie que de naître pauvre, mais c’en est une que de mourir pauvre. Naître pauvre est une conséquence des choix des autres ; mourir pauvre est une conséquence de votre choix. La vie ne nous jugera jamais en fonction des choix des autres nous concernant, elle nous jugera en fonction de nos choix nous concernant. Écoutez ceci : il y a deux façons de se demander pourquoi on souffre autant. La première c’est par l’apitoiement et elle produit la frustration ; la deuxième c’est par l’engagement et elle produit l’action. Le choix est le vôtre. 

N’êtes-vous pas en colère à cause des menaces que vous avez reçues de vos créanciers ? N’êtes-vous pas en colère à cause des humiliations venant des membres de la famille de votre bailleur ? N’êtes-vous pas en colère à cause du fait que vos enfants aient été renvoyés de l’école ? Vos expériences négatives sont censées être un atout majeur dans votre lutte pour la liberté financière. Votre oreiller n’est pas censé être un lieu pour vous aider à vider vos yeux de vos larmes, mais plutôt un lieu pour vous aider à remplir votre esprit de nouvelles armes. Donnez à vos expériences négatives le pouvoir de vous propulser vers la richesse.

 

 










NOS SERVICES
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Priorité à l’excellence…

 

Diamond Business Services (D-BUZ) est une entreprise de prestations des services allant des prestations intellectuelles aux prestations graphiques et d’imprimerie. 

	Formations intra-entreprises

	Branding pour entreprises

	Conception logos

	Gadgets publicitaires

	Prestations diverses



 

Nos valeurs :

Professionnalisme – Intégrité – Excellence 

Contacts :

(+237) 674 410 039 / (+237) 699 202 084

E-mail : thediamondcentre1@gmail.com
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BIENVENUE À L’ÉCOLE DES ENTREPRENEURS

 

L’école des entrepreneurs est un programme de six mois de formation en entrepreneuriat et en éducation financière, dont la vision est de bâtir une génération d’entrepreneurs dynamiques et stratégiques dont le succès est traçable et l’impact durable. Pour faciliter la participation des personnes venant de tous les domaines de la vie, les cours sont organisés uniquement une fois par semaine. La formation est bâtie sur quatre modules principaux :

 

		Comment devenir entrepreneur

	Développer des techniques efficaces de vente

	Comment bâtir une équipe dynamique et productive

	La planification financière personnelle






 

Contacts :

(+237) 674 410 039/(+237) 699 202 084

E-mail : thediamondcentre1@gmail.com
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BIENVENUE AU PROGRAMME TRANSFORM-ACTION !

 

TRANSFORM-ACTION est un programme de trois mois d’incubation avec pour objectif la transformation mentale des participants afin de faire de chacun d’eux un agent de changement pour son environnement immédiat. Il a pour cœur de cible la communauté estudiantine qui est un maillon stratégique dans tout processus de transformation sociétale. Il est bâti autour de quatre modules principaux :

	Développer le sens de la responsabilité

	Oser accomplir ses rêves/Permission de penser grand

	Développer une culture de la lecture

	Comprendre et impulser le patriotisme économique Au sortir de cette formation, chaque participant est



baptisé « BTC » qui signifie « Be The Change ».

 

Contacts :

(+237) 674 410 039/(+237) 699 202 084

E-mail : thediamondcentre1@gmail.com
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BIENVENUE SUR LA PLATEFORME DIGITALE UNIVERSITÉ DE LA LIBERTÉ FINANCIÈRE (ULiF) 

L’Université de la Liberté Financière (ULiF) est une pla- teforme digitale de coaching et d’éducation financière fondée par le Coach T. G. SONFFO qui, à ce jour, influence la façon de penser des milliers de personnes. Des modules couvrant la quasi-totalité du domaine de l’éducation financière y sont dispensés tous les jours. Parmi ces modules, on peut citer :

		La pratique de l’épargne à l’école de la liberté financière

	Comment gérer les pressions financières

	Comment développer le sens de la responsabilité

	Huit raisons pour lesquelles vous devez absolument sortir des dettes

	Pourquoi des investissements finissent mal

	Comment utiliser les pressions financières à votre avantage

	Comment rester focalisé sur vos rêves

	La culture de l’épargne et la gestion des dettes

	Liberté financière & leadership-serviteur






 

 






DU MÊME AUTEUR

Motivation, Entrepreneuriat & Développement Personnel

 

 

 

			[image: ]On a l'habitude

	 de dire que la vie ap- partient à ceux qui se lèvent tôt ; mais en réalité, il semble plutôt que la vie ap- partienne à ceux qui savent se creuser les méninges pour exploiter au maxi- mum les capacités qu'elles renferment. Ce constat résume efficacement cette énième publication de T. G. SONFFO, dont la plume inspirée guide le lecteur à travers le vaste monde de la pensée et









[image: ]de sa prééminence sur toute autre chose. Ce livre porte sur le pouvoir des idées. Il parle d'idées tournant autour d'une conviction qui mène à l'action et produit une révolution. Il révèle le moyen d'influencer le monde par les idées et dévoile comment exploiter celles-ci pour faire fortune.

 

 

			« Le monde des livres est la création la plus remarquable de l'homme ; tout ce qu'il construit d'autre est éphémère. Les monuments s'effondrent, les nations déclinent, les civilisations vieil- lissent et disparaissent. Après une ère de ténèbres, de nouvelles idéologies en engendrent d'autres. Par contre le monde des livres pullule d'ouvrages qui résistent à l'épreuve du temps, conservant toute la fraîcheur et la pertinence qu'ils avaient au moment de leur rédaction, révélant aux cœurs des hommes les pensées de ceux qui les ont précédés des siècles auparavant. »









 

 

			[image: ]De l’évidence du constat à la com- plexité de l’explication, le phéno- mène de la ruée vers les positions de leadership que l’on observe aujourd’hui sans aucune motivation à assumer les responsabilités et aucune disposition à servir est tout de même paradoxal. Or, il existe une loi supranaturelle avec laquelle nul ne peut, hélas, transiger : quiconque veut diriger un orchestre doit accepter de tourner le dos à la foule.

	 Laproblématique abordée dans ce énième ouvrage de T. G. SONFFO constitue le secret véritable de tout grand leader à savoir : servir. Dans un langage simple et une démarche rédactionnelle savamment élaborée, ce livre qui s’ouvre sur l’amalgame entre leadership et pouvoir promène le lecteur à travers sept chapitres enrichis de principes, d’éclairages et de formulations fortes, soutenus par des références d’une quinzaine d’auteurs de renom, afin de susciter non pas un leadership d’asservissement, mais un leadership motivé par le service.










 

			[image: ]Le changement dont nous parlons tous et que nous recherchons tant n’est pas inaccessible ; il est à portée de main si nous savons comment nous y prendre. Nous pouvons changer tout ce que nous voulons changer. Tel est le résumé de cet ouvrage de T. G. SONFFO, dont l’objectif est de provoquer en chaque lecteur le désir ardent de puiser en son for intérieur le pouvoir latent, incommensurable et infini









de la pensée, en exposant succinctement la profonde vérité selon laquelle penser grand nous ouvre un univers de possibilités illimitées. Lisez-le et soyez-en transformés !

 

 

			[image: ]On ne peut parler de succès que s’il y a eu échec au préalable, tout comme la richesse n’aurait aucun sens si la pauvreté n’avait existé. C’est dire combien la thématique de cet ouvrage est d’un intérêt évident pour le commun des mortels dont l’aspiration au succès est presqu’intrinsèque. Avec la rhétorique qu’on lui connaît, le coach-motivateur









T. G. SONFFO invite le lecteur dans le voyage vers le succès, en passant par l’incontournable virage des échecs qui le mènera à coup sûr vers les clés par lesquelles il opèrera la transformation nécessaire pour accéder au top. Lisez-le et soyez-en transformé !

 

			[image: ]S’il est admis comme le dit un sage qu’« il n’existe rien de constant si ce n’est le changement », alors il est aussi vrai que le monde dans le- quel nous vivons est dynamique. Ce dynamisme requiert une adaptation aux temps et aux changements surtout en temps de crise. C’est dans cette perspective que T. G. SONFFO propose à travers ce énième ouvrage sept attitudes dynamiques à adopter en temps de crise. Compte tenu de l’évolution du monde actuel marqué par un dysfonctionnement lié à la pandémie de l’heure, cet ouvrage trouve tout son mérite. Il s’agit d’une opportunité pour proposer une voie, des attitudes dynamiques, dans le but de permettre au public de naviguer intelligemment au milieu de toute crise ayant une portée collective. C’est avant tout la nature de la conscience collective qui va soit atténuer les effets de la crise et l’éradiquer soit la maintenir et la renforcer. Lisez-le et soyez-en transformé !
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