Guide :
10 clés pour réussir a

realiser vos reves

Guide par Monika Delporte



Bienvenue dans ce guide, concu pour vous fournir les clés
essentielles a la réalisation de vos réves professionnels et
entrepreneuriaux.

A travers ces 10 chapitres, vous découvrirez des techniques,
des exemples concrets, des citations inspirantes et des

exercices pratiques pour transformer vos aspirations en realité.



Clé 1 : Clarifiez votre vision et vos

“Un objectit bien défini est a moitié atteint.” — Zig Ziglar

Technique 1 : Fixer des objectits SMART

Définissez vos objectifs en les rendant SMART .

Les objectifs SMART sont un cadre qui permet de fixer des objectifs clairs et atteignables.
SMART est ['acronyme de Spécifique, Mesurable, Atteignable, Réaliste et Temporellement
défini.

Cela signifie que chaque objectif doit étre formulé de maniere précise (Spécifique),
permettre de suivre les progres (Mesurable), étre réaliste par rapport a vos capacités
(Atteignable), correspondre a vos priorités actuelles (Réaliste) et comporter une date limite
(Temporellement défini).

Cette technique est particulierement utile pour les entrepreneurs et les professionnels, car
elle transforme des aspirations floues en actions concretes et mesurables.



Technique 1 : Fixer des objectifs SMART
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Technique 1 : Fixer des objectifs SMART
LA METHODE

SMART

Commencez des aujourd’hui a fixer vos propres objectifs commerciaux
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Technique 1 :

Vos Objectifs :

Exemple : au lieu de dire “je veux réussir”, un
objectif SMART pourrait étre “je veux
augmenter mon chiffre d’affaires de 15% d’ici
la fin de 'année” ou “je veux obtenir une
promotion dans les 12 prochains mois” ou “je
veux lancer une boutique en ligne d’ici six
mois et obtenir 100 clients d’ici la premiere
annee.”

Fixer des objectifs SMART &

Exercice : Prenez 3 de vos objectifs professionnels et
transformez-le en objectif SMART. Réécrivez-les en vous
assurant gu’il reponde a chaque critere.



Technique 2 : La visualisation créative

“Si vous pouvez le réver, vous pouvez le faire.” — Walt Disney

La visualisation créative consiste a utiliser son imagination pour se projeter dans un
futur souhaité. Cela implique de s’imaginer en train d’accomplir ses objectifs et de
ressentir les émotions associées a ce succes.

C’est une technique puissante, car elle influence le subconscient en vous rapprochant
de la réalité que vous souhaitez créer.

En pratiquant la visualisation régulierement, vous conditionnez votre esprit a accepter
la réussite comme possible, ce qui augmente votre motivation et votre capacité a
passer a ’action.

Cela renforce la confiance en soi et oriente vos actions vers vos réeves.
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Exemple : un entrepreneur peut Exercice : Chague matin, prenez 5 minutes pour
visualiser une reunion réussie avec des visualiser votre journée idéale ou un projet que vous
investisseurs avant meme qgu’elle n’ait voulez reussir. Imaginez les détails précis de votre
lieu, ce qui lui permettait de rester calme réussite, ressentant les émotions positives que cela
et confiant. vous apporte. Notez-|es.
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Technique 3 : Créer un tableau de vision (vision board)

“Les réves ne deviennent pas réalité par magie ; il faut de la sueur, de la
détermination et du travail.” — Colin Powell

Cette technique consiste a rassembler des images, des mots et des affirmations
qui symbolisent vos objectifs et vos réves et a les organiser sur un tableau de
vision.

Ce tableau devient un rappel visuel constant de ce que vous souhaitez
accomplir. Il permet de rester concentré sur vos objectifs a long terme et
d’ancrer votre motivation au quotidien.

Les images et les mots agissent comme des stimuli qui renforcent votre
croyance en vos capacités.



Technique 3 : Créer un tableau de vision (vision board)

Exemple : Un professionnel du
marketing peut créer un tableau avec des
images de succes en entreprise, des mots
comme « Impact » et « croissance »,

et des symboles de leadership ou un
entrepreneur pourrait inclure des photos
de bureaux modernes ou des graphiques
de croissance pour illustrer ses ambitions

Exercice:

1.Créez un tableau de vision représentant vos
objectifs a long terme.

2. Placez-le dans un endroit ou vous le verrez tous les
jours pour rester inspiré.

3. Regardez votre tableau de vision 1 an, 3 ans apres
la création



Clé 2 : Développez une mentalité de croissance
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Technique 1: Voir les échecs comme des opportunités
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Technique 1 : Voir les échecs comme des opportunités

Plutot que de craindre ’échec, considérez-le comme une étape nécessaire de
votre apprentissage et comme une opportunité pour grandir.

Changer de perspective sur [’échec est l'une des pierres angulaires de la
mentalité de croissance. Au lieu de voir les échecs comme des signes
d’incompétence, considérez-les comme des opportunités d’apprentissage.
Chaque revers contient des enseignements précieux.

Ce changement de perception vous libere de la peur de ’échec et vous incite a

expérimenter davantage. Cela permet de s’améliorer et de progresser plus
rapidement.



: : , Cs & s
Technique 1:Voir les échecs comme des opportunités ~ @ Z

Exemple:

Steve Jobs, apres avoir été évincé
d’Apple, a utilisé cet échec pour
rebondir avec Pixar avant de revenir

Exercice : Notez trois échecs récents et ce que vous

en avez appris. Réfléchissez a comment vous pouvez

chez Apple. . . .
utiliser ces apprentissages pour vos futurs projets.



Technique 2 : Sortir de sa zone de confort

“La vie commence a |la fin de votre zone de confort.” - Neale Donald Wals

La croissance se produit lorsque nous quittons notre zone de confort.
Cette technique consiste a accepter l'inconfort, 'inconnu comme une partie

nécessaire du processus de développement. Le fait de prendre des risques

Cd
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culés, de s’engager dans des activités nouvelles ou incertaines stimule votre

hacité a évoluer.

Plus vous vous exposez a des situations nouvelles, plus votre confiance grandit.
Sortir de votre zone de confort peut signifier prendre la parole en public, tester
de nouvelles idéees commerciales ou gérer des équipes sous pression.

Cette technique vous aide a vous dépasser et a réaliser des choses que vous
pensiez impossibles.
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Exemple : Exercice : [dentifiez 3 taches ou activités qui vous

Un salarié se lance dans la prise de
parole en public lors de réunions, bien
que cela le stresse, afin d’améliorer ses
compétences en communication.

mettent mal a l'aise et engagez-vous a les réaliser

sous 15 jours.
Notez vos émotions avant et apres pour constater

votre évolution.



Technique 3 : Demander des retours constructifs

“Le succes d’une personne intelligente se mesure par sa capacité a demander de
conseils.” — Tim Ferriss

Un moyen puissant de développer une mentalité de croissance est de
demander des retours constructifs de maniere réguliere. Cela permet de voir
comment les autres percoivent vos actions et vos progres. Les feedbacks
extérieurs apportent des points de vue différents qui vous permettent de mieux
comprendre vos forces et vos zones a améliorer.

L’ouverture aux critiques constructives montre une volonté d’apprendre et de
s’améliorer en permanence.
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Exemple:

Un chef de projet peut demander des
retours a ses collegues pour ajuster son
style de management et améliorer
efficacité de I'équipe ou dans le cadre
d’un projet professionnel, demander un
retour a un collegue expérimenté peut
révéler des pistes d’amélioration.

Exercice : Demandez un retour a trois personnes de
confiance sur un projet ou une tache que vous avez
réalisee.

Appliquez les conseils pertinents pour vous améliorer.



Clé 3 : Apprenez continuelleme

Technique 1: La méthode des 1% au quotidien

“L’apprentissage est un trésor qui suivra son propriétaire partout.” —
Proverbe chinois.

Cette technique consiste a s’Taméliorer un peu chaque jour. L’idée
est de consacrer un temps court mais régulier a 'apprentissage ou
au perfectionnement d’une compétence.

Plutot que d’essayer de tout maitriser en une seule session, la
méthode des 1% permet de progresser progressivement, sans se
sentir débordé.

Avec la constance, ces petites améliorations se cumulent pour avoir
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Technique 1: La méthode des 1% au quotidien

uhaitez
e votre temps

Exemple: Exercice : [dentifiez une compétence
n professionn nsacre 15 minutes / .
Un protessionnel consacre 15 développer. Engagez-vous a y consacr

chague matin a lire sur les nouvelles . . . . .
. \ | (environ 15 minutes) chaque jour pendant un mois et suivez
tendances de son secteur. Apres un an, il .
VOS progres.

a acquis des connaissances
approfondies qui lui permettent de se 1
différencier dans son travail. '
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Technique 2 : Apprentissage par mentorat

“Derriere chaque personne de succes, il y a toujours un grand mentor.”

— Oprah Winfrey

Le mentorat inversé est une technique ou les jeunes professionnels
ou les novices partagent leurs connaissances avec des
professionnels plus expérimentés. Cela crée une dynamique
d’apprentissage mutuel.

Les personnes expérimentées apprennent de nouvelles
perspectives, notamment sur les tendances émergentes et |a
technologie, tandis que les novices bénéficient de conseils
pratiques sur des aspects techniques.

Cette technique fonctionne bien dans les environnements
professionnels et entrepreneuriaux en accélérant 'apprentissage
des deux parties.



Technique 2 : Apprentissage par mentorat

Exemple:

Un jeune entrepreneur peut aider un
chef d’entreprise a maitriser les réseaux
sociaux, tandis que ce dernier lui offrira
des conseils sur la gestion stratégique,
ce qui lui permet d’éviter certains pieges
lors du lancement de son entreprise.

Exercice : Cherchez un mentor dans vo
participez a une communauté profession
pouvez échanger avec des experts.
Demandez-leur un entretien pour bénéficier de leurs
conseils. Notez les 3 conseils obtenus.

VOUS




Technique 3: Tirer parti des podcasts et livres audio

“Lire est pour 'esprit ce que ['exercice est pour le corps.” - Joseph
Addison

Les podcasts et les livres audio sont des outils formidables pour
apprendre tout en optimisant votre temps. Ils vous permettent de
tirer parti de moments “perdu” (comme les trajets en voiture ou les
courses) pour acquérir de nouvelles connaissances.

En écoutant des contenus pertinents sur ’entrepreneuriat ou le
développement personnel, vous pouvez renforcer vos compétences
et rester au fait des dernieres tendances dans votre secteur.



Technique 3: Tirer parti des podcasts et livres audio

Exemple:: Exercice : Choisissez un livre ou un p nent pour
n mark rconsacre ses trajets Ty :
V .a' eted (.:O\ %ac <> J votre secteur. Engagez-vous a I'écoute lire pendant
domicile-travail a ecouter des podcasts . . .
30 minutes chaque jour pendant une semaine et notez 3

sur le marketing digital, ce qui lui permet
d’étre a jour sur les dernieres tendances
et techniques. 1

lecons apprises.



Clé 4 : Créez un réseau solide

Technique 1: Donner avant de recevoir

“Ensemble, nous sommes plus forts.” - Proverbe africain

Cette technique repose sur 'idée que les relations professionnelles
se construisent sur des bases solides lorsque vous cherchez a
apporter de la valeur aux autres avant de penser a ce que vous
pouvez obtenir.

Donner de ’aide, des conseils ou des ressources a vos contacts sans
attendre de retour immeédiat renforce la confiance et vous place
comme une personne fiable. Sur le long terme, cela génere des
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Technique 1: Donner avant de recevoir

Exemple:

Un entrepreneur qui aide ses contacts : . .
Exercice : Identifiez trois personnes dans vo au et

en leur donnant des recommandations . .
trouvez un moyen de les aider sans rien attendre en retour.

pertinentes sera plus facilement sollicité
pour des projets futurs.
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Technique 2 : Participer a des événements de reseautage

“Votre réseau est votre valeur nette.” - Porter Gale

Participer régulierement a des événements de réseautage permet
d’élargir votre réseau de contacts professionnels. Cela peut inclure
des conférences, des salons professionnels, des “meetups” ou des
ateliers. Ces rencontres offrent des opportunités uniques de
rencontrer des personnes partageant les mémes intéréts, de découvrir
des collaborations potentielles ou d’en apprendre plus sur les
tendances du secteur.

Plus vous fréquentez ces événements, plus vous augmentez vos
chances de nouer des relations précieuses.



Technique 2 : Participer a des événements de réseautage

Exemple:

Un entrepreneur qui participe a un salon
professionnel peuty rencontrer des
partenaires commerciaux ou des
investisseurs intéressés par son projet.

Exercice : Trouvez un événement de réseau
virtuel pertinent pour votre secteur et inscrivez-vous.

Fixez-vous comme objectif de rencontrer au moins trois
nouvelles personnes et d’échanger des informations de

contact.
1.
)
3.



“La meilleure facon de prédire I’avenir est de le créer.” — Peter Drucker

Technigue 3 : Entretenir les relation

Une relation professionnelle de qualité ne se résume pas a un
simple échange de cartes de visite.

Une fois les relations établies, il est essentiel de les entretenir pour
gu’elles restent fructueuses. Un réseau demande de ’attention
continue. Cela signifie rester en contact, méme en dehors des
besoins immeédiats.

Envoyer un message pour prendre des nouvelles, partager un article
pertinent ou proposer une rencontre informelle montre que vous
valorisez la relation sur le long terme.

Les relations solides sont construites sur la constance et
’authenticité.



Technigue 3 : Entretenir les relation

Exemple:

Un consultant en stratégie envoie
régulierement des articles et des conseils
pertinents a ses anciens clients pour
maintenir une relation professionnelle
solide et rester dans leur esprit ou une
conseillere envoie des messages
personnalisés a son réseau tous les six mois
pour rester en contact.

Exercice : Identifiez cing personnes de votr
vous n’avez pas parlé depuis longtemps. En
message pour prendre des nouvelles et partager une
ressource utile ou une opportunité.

‘ﬂﬂ .
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Clé 5 : Gérez efficacement votre temps

Technique 1: La matrice d’Eisenhower

“Ce qui est important est rarement urgent et ce qui est urgent est
rarement important.” — Dwight D. Eisenhower

La matrice d’Eisenhower, ou matrice de priorisation, aide a classer les taches
en quatre catégories : urgent et important, important mais non urgent, urgent
mais non important, et ni urgent ni important.

En structurant vos taches de cette maniere, vous pouvez vous concentrer sur
ce qui a vraiment de 'importance et réduire le stress lié aux urgences.

Cette méthode vous aide a éviter la procrastination sur des taches
Importantes mais non urgentes, qui peuvent pourtant avoir un impact majeur
a long terme.



Kol C‘1¢47 Technique 1: La matrice d’Eisenhower

Oui

Urgent

Non

1: activités importantes et urgentes =>taches a exécuter immédiatement S
)
2 : activités importantes mais peu urgentes =>taches a planifier g
)
3 : activités urgentes mais peu importantes =>taches a déléguer s_
rapidement ou a automatiser £ c
O
=

4 : activités peu urgentes et peu importantes =>taches inutiles a
abandonner ou a éliminer

Enfin, la gestion des distractions, comme les notifications de téléphone ou les médias
sociaux, est cruciale pour éviter de gaspiller un temps précieux.

Non Urgent
PLANIFIER

2 Important



Votre matrice d'Eisenhower

Oui
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Non
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a Planifier

Exercice : Créez votre propre matrice
d’Eisenhower et classez vos taches
actuelles. Concentrez-vous sur celles
gqui sont importantes mais non
urgentes pour éviter la
procrastination.

Exemple:
Un entrepreneur utilisant cette matrice
se concentre sur la stratégie de long

terme de son entreprise (important maj
pas urgent), plutdt que de repondr
des emails non essentiels (urgen
pas important).




Technique 2 : La techniqgue Pomodoro

“La productivité n’est pas une question de faire plus, mais de faire
mieux.” — Charles Duhigg

La technique Pomodoro consiste a diviser son temps de travail en intervalles
de 25 minutes, suivis d’une courte pause de 5 minutes. Apres quatre
“Pomodoros”, une pause plus longue est accordée.

Cette méthode est concue pour maximiser la concentration tout en évitant
I’épuisement mental. En travaillant par périodes de temps délimitées, vous
restez focalisé et vous diminuez les distractions.

Cela permet également de mesurer combien de “Pomodoros” sont
nécessaires pour réaliser une tache spécifique, améliorant ainsi la gestion du

temps.



Technique 2 : La techniqgue Pomodoro
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Exemple:

Une consultante a doublé sa productivité
sans se sentir submerge en adoptant la
meéethode Pomodoro dans la gestion de ses
projets.

Exercice : Choisissez une tache que vous avez tendance a
procrastiner. Utilisez un minuteur pour appliguer la
technique Pomodoro et effectuez au moins deux cycles de
travail aujourd’hui.

Travaillez par blocs de 25 minutes suivis d’une pause de 5
minutes. Cette méthode améliore la concentration et reduit
la fatigue mentale.

1.Travail de 25 minutes:

}\‘ 2. Pause de 5 minutes :

N C
o8,
3. Travail de 25 minutes : & f’-& 2
s
: %o \KI/ 2
3\‘ 4. Pause de 5 minutes : P &
&N Lme°



Technique 3: La regle des 2 minutes

“Le secret de la réussite est de faire les choses simples de maniere
extraordinaire.” — John D. Rockefeller

La regle des 2 minutes stipule que si une tache prend moins de deux minutes
a étre réalisée, elle doit étre effectuée immédiatement. Cette technique
simple mais efficace permet d’éliminer rapidement les petites taches et
d’éviter qu’elles ne s’accumulent dans votre liste de choses a faire.

Cela allege votre charge mentale et vous aide a rester concentré sur les taches
plus importantes.



Technique 3: La regle des 2 minutes

- Exercice : Appliquez la regle des 2 minutes tout au long de la

journée.

Chaque fois qu’une petite tache se présente, realisez-la
immédiatement.

Ne notez pas vos taches rapides, faites-les en 2 minutes.

Exemple:

Une cadre utilise cette regle pour
répondre aux emails rapidement ou
ranger des documents des qu’il en a
'occasion, ce qui évite de les reporter
inutilement, réduisant ainsi son stress.



Clé 6 : Développez vos compétences en leadership

Technique 1: Prendre des décisions basées sur les valeurs

- “Vos valeurs sont le fondement de vos décisions.” — Roy E. Disney

Un leader efficace prend des décisions alignées avec ses valeurs fondamentales

et celles de I'organisation.
Cela crée une cohérence dans la maniere de diriger et renforce la confiance des

équipes.

Lorsque vos choix sont guidés par vos principes, vous étes plus a méme de rester Q:ON Ch o
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Technique 1: Prendre des décisions basées sur les valeurs
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Exemple:

Si ’honnéteté est une valeur clé, un
leader pourra refuser une opportunité
lucrative mais moralement douteuse.
Cette transparence et cette intégrite
inspirent la confiance des employés et
des partenaires.

Exercice : Listez vos trois valeurs principales.
Pensez a une décision récente et évaluez si elle étai
avec ces valeurs.

talignée

Comment pourriez-vous ajuster vos futures décisions ?

1.
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Technique 2 : Maitriser 'art de déeléguer

“Ce n’est pas la force, mais la persévérance qui fait les grandes ceuvres.”

- — Samuel Johnson

Savoir déléguer est une compétence essentielle pour les leaders qui
souhaitent éviter le burn-out et se concentrer sur les taches a forte valeur
ajoutée. Un leader ne peut pas tout faire seul.

_a délégation efficace implique de confier des responsabilités a des
personnes compétentes et de leur faire confiance pour accomplir la tache a
eur maniere. Cela favorise également le développement des compétences au
sein de [’équipe.

En délégant, vous donnez aux autres la possibilité de grandir et vous créez un
environnement de travail plus collaboratif.



Technique 2 : Maitriser 'art de déeléguer
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Exemple:

Un chef de projet délegue la gestion
des aspects administratifs a un
assistant, ce qui lui permet de se
concentrer sur la stratégie du projet ou
une cheffe de projet peut déléguer la
gestion des réunions a un membre
junior pour lui donner de I’expérience
en leadership.

Exercice : Identifiez trois taches que vous pourriez déléguer

dans votre travail.

Choisissez une personne compétente et déléguez-lui une de

ces taches cette semaine.



Technigue 3: Encourager l'innovation par 'exemple

“Un leader est celui qui connait le chemin, marche sur le chemin et montre

- le chemin.” — John C. Maxwell

Un bon leader encourage 'innovation en étant lui-méme un modele de
créativité et de prise d’initiatives. Cela implique de sortir des sentiers battus,
d’essayer de nouvelles idées et de ne pas craindre I’échec.

En montrant ’exemple, vous motivez votre eéquipe a expérimenter et a
proposer des solutions novatrices sans peur de répercussions négatives.



Technigue 3: Encourager l'innovation par 'exemple

Exercice : Réfléchissez a une initiative ou une innovation que
- vous pourriez mettre en place dans votre equipe ou projet.
Mettez-la en pratique et partagez vos résultats avec votre
Exemple: équipe.
Un PDG décide de mettre en place une Vous pouvez également choisir une valeur-clé que vous
nouvelle méthode de gestion de projet voulez incarner cette semaine et agissez en fonction.
dans son entreprise et en fait le test lui-
. I s
r/ner.ne avant de l'imposer a ses =\‘ 1
equipes.
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Clé 7 : Apprenez a prendre des risques calculés s %
Technique 1: Analyse SWOT (Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces) ‘%0’ \K,\—} ;

S o

“La plus grande récompense vient de la plus grande prise de risque.” —
Oprah Winfrey

Avant de prendre un risque important, utiliser 'analyse SWOT est une
maniere méthodique d’évaluer la situation. En identifiant vos forces (atouts
internes), faiblesses (limitations internes), opportunités (facteurs externes
favorables), et menaces (facteurs externes défavorables), vous obtenez une
vision claire des défis et des chances de réussite.

Cette analyse vous aide a peser les risques avant de prendre une décision
importante, en minimisant les surprises.



Technique 1: Analyse SWOT (Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces) jef’ﬁl.\“) 43:1_
Analyse SWOT s N &
Do &
EN Lw®

Forces / Strengths Faiblesses / Weaknesses

Opportunités / Opportunities Menaces / Threats

L'analyse SWOT vous permet d'identifier vos forces, faiblesses, opportunités et menaces
qui entourent votre entreprise ou votre projet en particulier.

Obijectif : utiliser cet outil stratégique pour identifier les actions a mener afin de
développer votre activité




Interne 7 . 4,
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¢ Que faisons-nous bien ? 0‘:9 NS ‘.;S’
¢ Qu'est-ce que nos clients ou partenaires ¢ &N L' 1M®

nous ont dit apprécier chez nous ?

Dans quels domaines dépassons-nous
nos concurrents ?

Qu'est-ce qui est unique dans notre
entreprise, nos produits ou nos services ?

Quels sont les actifs que nous possédons ?
(Propriété intellectuelle, technologie
propriétaire, capital)

Positif
jieboN

Opportunités

Quelles sont les tendances émergentes
dont nous pouvons tirer parti ?

Quelles sont nos forces qui pourraient
étre utiles a des partenaires potentiels ?

Quels marchés adjacents
pourrions-nous exploiter ?

Y a-t-il des zones géographiques
ou la concurrence est moindre ?

Externe



Technique 1: Analyse SWOT (Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces)

\ 4

Exemple:

Avant de lancer une nouvelle gamme
de produits, une entreprise a utilisé
une analyse SWOT pour déterminer
que, bien que la concurrence soit forte,
son réseau de distribution unique
représentait un avantage clé.

Exercice : Choisissez une décision importante que vous
devez prendre et faites une analyse SWOT complete.
Prenez une décision a venir dans votre carriere et dressez
une liste des colts et bénéfices associés.
Pesez chaque élément et voyez si le risque est justifiable.

Forces / Faiblesses /
Strengths Weaknesses
Opportunités / Menaces /
Opportunities Threats
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Technique 2 : La regle des 70% ~ f,_..'& z
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“Prenez des risques, mais sachez évaluer les pertes potentielles.” — Warren
Buffett

La regle des 70% conseille de prendre des décisions avec environ 70% des
informations nécessaires, sans attendre d’avoir une certitude totale. Attendre
que toutes les données soient disponibles peut mener a l'indécision ou a des
opportunités manquées.

Cette technique aide a progresser dans ’incertitude, car elle accepte que des
ajustements pourront éetre faits en cours de route.

Jeff Bezos a utilisé cette regle : prenez une décision quand vous avez 70% des
informations nécessaires, au lieu d’attendre d’avoir 100% des données.
L’indécision peut étre plus dommageable que 'erreur.



Technique 2: La regle des 70%

Exemple:

Un entrepreneur qui attend trop
longtemps avant de lancer un nouveau
produit risque de laisser la
concurrence prendre de 'avance,
tandis qu’une décision avec 70% des
informations permet d’étre réactif.

Exercice : Réfléchissez a une décision que
vous avez retardée. Prenez-la rapidement
avec les informations disponibles, en
respectant la regle des 70%.

}\’ 1.
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Technique 3 : Proteger le coté négatit ~ fﬁl}\’ z
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Citation : “Celui qui ne prend pas de risques ne risque pas de progresser.”
— Theodore Roosevelt.

Avant de prendre un risque calculé, il est essentiel de prévoir un plan pour
atténuer les effets négatifs si les choses ne se passent pas comme prévu. Cela
peut inclure la mise en place de mesures de sauvegarde, la préparation de
plans de secours ou ’allocation de ressources financieres spécifiques.

Protéger le “coté négatif” réduit la peur de I’échec, car vous savez que méme
en cas de difficulté, vous avez une stratégie pour limiter les dégats.



Technique 3 : Protéger le cOté négatif

Exemple:

Avant de lancer son entreprise, un
entrepreneur s’est assuré d’avoir un
fond d’urgence pour un an, réduisant
ainsi 'anxiété liée a I’échec.

Exercice : Identifiez une situation ou vous
devez prendre un risque et planifiez 3
solutions pour atténuer les effets d’un échec
potentiel. Avant de prendre un risque,
envisagez le pire scénario possible et
planifiez une stratégie de gestion si cela
devait arriver. Cela réduit la peur du risque.



Clé 8 : Soyez résilient et persévéran

Technique 1: Développer une attitude de gratitude

“La gratitude transforme ce que nous avons en suffisance.” — Melo
Beattie

La gratitude est une technique puissante pour développer la résilience. Elle
consiste a se concentrer sur ce qui va bien dans votre vie ou votre travail,

plutdt que sur ce qui ne fonctionne pas. En pratiquant la gratitude, vous

‘f’ < développez une perspective positive qui vous aide a surmonter les obstacles.
~ (f""‘l"\Q Z
2 &I\-—j & Cette technique encourage un état d’esprit de reconnaissance qui soutient la
’ ’ 2 ;s :
e en o0 perséverance, en vous permettant de mieux affronter les revers.



Technique 1: Développer une attitude de gratitude

Exemple: Exercice : Chaque soir, notez trois

Un entrepreneur qui traverse des pour lesquelles vous étes reconnaissant
difficultés financieres reste concentré dans votre vie professionnelle. Faites cet
SUr Ses reussites passees et sur ses exercice pendant une semaine pour
clients fideles, ce qui 'aide a garder renforcer votre résilience

espoir et a ne pas abandonner.

2.
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>, \KI/ @.@" Cette technique encourage un etat d’esprit de reconnaissance qui soutient la

@ / / .

Cen 1me® perséverance, en vous permettant de mieux affronter les revers.



Technique 2 : La méthode Kaizen

“Ne juge pas chaque jour a la récolte que tu fais, mais aux graines g

— Robert Louis

Le Kaizen est une méthode japonaise d’amélioration continue, méme a petite
échelle, fondée sur l'idée que de petits changements quotidiens conduisent a
des améliorations significatives a long terme. En adoptant cette approche,
VOUS Vous engagez a vous améliorer constamment, plutot que d’attendre des
transformations radicales. Cela s’applique autant dans les processus
professionnels que dans le développement personnel.

Cette technique favorise une croissance constante, méme lorsque les
resultats immédiats ne sont pas visibles.



Technique 2 : La méethode Kaizen

Exemple:

Un entrepreneur a adopté le Kaizen en
améliorant sa communication
d’équipe par petits ajustements, ce qui
a grandement amélioré la productivité
de son entreprise sur le long terme.

Exercice : Choisissez un domaine de votr
professionnelle ou vous pouvez vous améliore
1% par jour, ce qui a long terme produit des
résultats impressionnants.

h\' 1



Technique 3 : Transformer 'adversité en carburant

“Le succes n’est pas final, I'échec n’est pas fatal : c’est le courage de continue

qui compte.” — Winston Churchill

La résilience repose sur la capacité a utiliser les défis comme des leviers de
croissance. Plutot que de se laisser abattre par les échecs ou les difficultés, la
clé est de les voir comme des occasions d’apprentissage et de
développement. Chaque revers doit étre percu comme une étape vers une
meilleure version de vous-méme ou de votre projet. Plutot que de rester
focalisé sur vos erreurs, analysez-les pour en tirer des lecons et adapter votre
approche.

Cette technique aide a persévérer dans les moments difficiles et a utiliser
I’adversité comme moteur de progression.



Technique 3 : Transformer 'adversité en carburant

Exemple:

Apres [’échec de sa premiere
entreprise, un entrepreneur réalise ce
qui n’a pas fonctionné et applique ces
enseignements a son prochain projet,
qui finit par réussir.

Exercice : Pensez a un échec récen
votre carriere. Notez trois lecons que vo
avez apprises de cette expérience et
comment vous pourriez les appliquer dans
VoS prochains projets.




. Clé 9: Apprenez a vendre et a vous vendre

&\9 ; Technique 1: L’art du storytelling
co‘\

“Les histoires ont un pouvoir. Elles captivent l'esprit, le coeur et 'ame.” —
Cassandra Clare

Le storytelling consiste a raconter une histoire convaincante pour capturer
’attention de votre audience. Dans le cadre de la vente, une bonne histoire fait
appel aux émotions, aux aspirations ou aux besoins des clients potentiels. Cela
permet de rendre un produit ou service plus attractif en le situant dans un

contexte significatif.

En partageant votre parcours, vos défis et vos réussites, vous créez un lien
émotionnel avec vos clients ou partenaires. Ce type de narration engage 'auditoire
et crée un lien émotionnel qui influence la décision d’achat.




Technique 1: L’art du storytelling

\ 4

Exemple:

Une freelance a réussi a doubler ses ventes
en racontant ’histoire personnelle derriere
la création de sa marque, rendant le
produit plus authentique et désirable.

Exercice : Rédigez votre propre histoire professionnelle.
Parlez de votre parcours, de vos obstacles, et de la maniere
dont vous les avez surmontes. Utilisez cette histoire dans vos
présentations ou vos profils en ligne.

Les gens se souviennent des histoires, pas des faits bruts.

Apprenez a raconter votre histoire ou celle de votre produit
d’une maniere captivante qui connecte émotionnellement
avec votre audience.



oON c;,%? Technique 2 : Maitriser ’écoute active
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" en e “Nous avons deux oreilles et une bouche pour écouter

deux fois plus que nous parlons.” — Epictéte

L’écoute active est une compétence essentielle pour tout vendeur ou
entrepreneur. Elle implique de réellement préter attention a ce que dit votre
client, plutot que de penser a la prochaine chose a dire.

En reformulant et en validant les besoins de votre client, vous montrez que vous
comprenez ses préoccupations et que vous étes prét a y répondre.

Cela permet de batir une relation de confiance et d’offrir des solutions plus
adaptées.




Technique 2 : Mattriser ’écoute active

- Exercice : Lors de votre prochain entretien ou appel client,
appliquez '’écoute active : posez des questions ouvertes,

reformulez les propos de votre interlocuteur, pour montrer
que vous avez bien saisi ses attentes. Prenez des notes.
Analysez ensuite comment cela a influencé 'éechange.

Exemple:

Une consultante pourrait reformuler les
préoccupations d’un client pour s’assurer
gu’elle a bien saisi le probleme avant de
proposer une solution.

|’écoute active permet de comprendre les besoins réels de votre client, ce qui
vous permet de proposer des solutions mieux adaptées et plus convaincantes.



oo™ CHQ:, Technique 3 : Maitriser le pitch elevator
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" en Lme©” “La clarté est la clé de I'efficacité.” — Dale Carnegie

Le pitch elevator est un discours court (30 secondes a 2 minutes), une
présentation concise de votre projet ou de vous-méme, que vous pourriez donner
dans un ascenseur. Cette technique est essentielle pour capturer rapidement
'intérét d’un investisseur ou d’un partenaire potentiel. Un bon pitch doit étre

clair, percutant, et susciter la curiosité.

Cette approche vous permet de faire une premiere impression forte, méme dans
un contexte limité en temps.




Technique 3 : Maltriser le pitch elevator

\ 4

Exemple:

Une entrepreneure pourrait réesumer son
projet en une phrase captivante qui
expligue non seulement ce gu’elle fait, mais
aussi pourquoi cela a de la valeur.

Exercice : Ecrivez et pratiquez votre pitch elevator en moins
de 90 secondes. Préparez un pitch ou vous présentez
efficacement qui vous étes, ce que vous faites et pourquoi

cela compte.
Enregistrez-vous et améliorez-le apres chaque tentative.



Clé10:

Cultivez un équilibre vie professionnelle/vie personnelle

Technique 1 : Fixer des limites claires

Hillary Clinton

a\

Apprendre a séparer votre vie personnelle et professionnelle est essentiel pour éviter
I’épuisement. Fixez des limites claires concernant votre emploi du temps et vos priorités. Cela
inclut savoir dire non a des engagements excessifs, fixer des horaires de travail raisonnables et

respecter les moments consacrés a votre vie personnelle. Cette technique vous permet de
protéger votre bien-étre et d’éviter le burn-out.

Apprenez a dire non et a délimiter des espaces de travail et de repos distincts.

“Ne confondez pas avoir une carriere avec avoir une vie.” —



Technique 1: Fixer des limites claires

Exemple:

Un manager déecide de ne plus répondre
aux emails professionnels apres 18h et de
consacrer ses soirées a sa famille, ce qui
ameéliore son bien-étre général et sa
productivite.

Exercice : Etablissez une régle claire pour délimiter vos
temps de travail et de repos. Par exemple, déterminez une
heure a laquelle vous arrétez de travailler chagque jour et
respectez cette limite pendant une semaine.

Communiquez clairement a votre entourage vos horaires et
moments de déconnexion pour éviter l'intrusion du travail
dans votre vie personnelle.



Technique 2 : Pratiquer des activités de relaxation regulieres

“Prendre soin de soi est le meilleur cadeau que vous
puissiez offrir au monde.” — Brené Brown

Intégrer des activités relaxantes, sportvies et apaisantes
dans votre quotidien, comme la méditation, le sport ou la
lecture, permettent de réduire le stress et de recharger vos
batteries, ainsi que garder votre énergie.




Technique 2 : Pratiquer des activités de relaxation regulieres

Exemple:

Un cadre supérieur médite 10 minutes
chague matin avant de commencer sa
journée de travail, ce qui 'aide a rester
calme et concentré malgré la pression.

a\

Exercice : Choisissez une activité relaxante que vous aimez
yoga, lecture, marche, etc.) et réservez au moins 30 minutes
par jour cette semaine pour la pratiquer.



Technique 3 : Faire de I'exercice physique une priorité

“Le corps est un temple, et les endorphines sont ses
prieres.” — Eleanor Roosevelt

L’exercice physique est non seulement bénéfique pour
votre corps, mais il améliore également votre
productivité, votre humeur et votre gestion du stress.
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Exemple:
Un entrepreneur en pleine croissance Exercice : Planifiez au moins trois séances d’exercice
denirEprse (niegre 30 mirJies de sport physique cette semaine, que ce soit du sport, de la marche

quotidien dans son emploi du temps, ce
qui lui permet de rester énergique et
concentré.

ou du yoga.
Notez comment vous vous sentez apres chaque séance en
termes d’énergie et de concentration.




Conclusion

Le succes dans une carriere professionnelle ou entrepreneuriale ne
réside pas seulement dans les compétences techniques, mais dans
la capacité a intégrer des habitudes solides, a développer un état
d’esprit résilient, et a équilibrer les aspects personnels et
professionnels de la vie.

Ce guide, “10 clés pour réussir a réaliser vos réves”, vous guide a
travers des stratégies et des techniques concretes pour construire
une carriere épanouissante et durable.



Comment utiliser ce guide

|’objectif de ce guide est de vous fournir des outils pratiques que
vous pouvez intégrer immédiatement dans votre vie
professionnelle et personnelle. Chaque clé est accompagnée
d’exercices simples pour vous aider a appliquer ces principes dans
votre quotidien. Prenez le temps de tester ces techniques,
d’évaluer leur impact et de les ajuster selon vos besoins.

Que vous soyez en phase de lancement de votre entreprise, dans
une carriere déja établie ou a la recherche de nouvelles
opportunités, ces dix clés vous guideront vers une réussite durable.
Soyez patient, persévérant, et n’oubliez pas que le succes est
souvent le résultat de petits pas constants dans la bonne direction.



Pour continuer a apprendre a réaliser vos réves nous
sommes la pour vous soutenir dans votre parcours.

“Le succes, c’est d’aller d’echec en échec sans perdre son enthousiasme.” -
Winston Churchill

E-mail
monika@lebonchemin.net

Site Web

WWWw.lebonchemin.net
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