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            Techniques fondamentales pour gérer les gens

          

        

      

    

    
      La plupart des gens n'assument pas la responsabilité de leurs actes mais continuent à se persuader qu'ils n'ont pas voix au chapitre. Lorsqu'une critique est formulée, elle semble mettre l'autre partie en colère.

      Il est souvent plus facile de blâmer quelqu'un pour ses problèmes que d'accepter la responsabilité de ses propres erreurs. Enfin, la souffrance à court terme n'est pas bien compensée par les avantages à long terme.

      Il est de notoriété publique que les gens réagissent plus efficacement au renforcement constructif qu'à la peur de la punition. Il est souvent préférable de commencer par soi-même pour ensuite se rabaisser, de sorte qu'il est plus agréable de corriger quelqu'un à partir d'une prise en charge. Si vous y réfléchissez dans votre propre intérêt, vous remarquerez que c'est exact.

      Les êtres humains ne sont pas rationnels. Les gens sont pleins d'émotions, de préjugés, d'incohérences et de points de vue opposés. Pourquoi réagissons-nous aux questions émotionnelles par des raisonnements plutôt que par des raisons ? Cela n'a pas de sens.

      Dieu ne voudrait pas que sa création le teste jusqu'au jour du jugement.

      "La façon dont tu t'y prends, mon fils, dépend de la façon dont les choses doivent être accomplies" Son fils, et non "La façon dont les choses sont accomplies, dépend de ce que tu fais".

      Lorsque le pas de votre porte est glacé, ne faites pas remarquer à votre voisin qu'il fait froid dehors.

      Paul et Jésus n'étaient pas d'accord sur ce qu'était le milieu de la semaine. C'est le fait que si Jésus pensait que c'était le jeudi, Confucius prétendait que c'était tout à fait autre chose.

      Beaucoup de ceux qui respectent les grands hommes le font non pas pour ce qu'ils disent ou font, mais pour ce qu'ils sont.

      Elle a souffert d'une infection et a été traitée pendant deux semaines. Pendant cette période, elle a subi un effondrement émotionnel total.

      Le grand secret des gens est que, par-dessus tout, ils sont intéressés à avoir quelque chose à se dire.

      La civilisation serait impensable si nos prédécesseurs n'avaient pas soif de signification. Nous apprenons qui ils admirent lorsqu'ils se sentent importants et nous leur donnons de la force en trouvant la racine de leur sentiment particulier de valeur.

      Pouvez-vous avoir une idée de votre influence sur quelqu'un lorsque vous êtes émotionnellement généreux et appréciatif ? Affectées de la bonne manière, ces personnes seront très inspirées pour nous soutenir si nous avons besoin d'aide. La chiromancie n'est rien d'autre que de l'hypocrisie. Lorsque les gens expriment leur gratitude, ils le font avec des mots qui viennent du cœur. Être flatteur, c'est pour l'ego, dire à l'autre individu ce qu'il veut savoir.

      "Le type que je rencontre me sera inférieur en grade, mais chacun est mon supérieur dans au moins un domaine. De lui, je le découvre."

      Ce que vous faites, ce dont vous avez besoin et ce que vous pouvez utiliser Si vous avez l'habitude d'essayer, vous verrez les qualités positives de toute connaissance. Il faut un peu de travail et une attitude solide pour y parvenir.

      "Je ne passerai par là qu'une seule fois ; ainsi, faites bien ou faites de la bonté dans le peu de temps qu'il me reste. Ne tardez pas et ne l'ignorez pas."

      L'anonymat sur Internet : Je n'ai certainement jamais vu sur Internet ce que cela fait à la relation d'un couple, mais il semble que cela pourrait en déchirer un.

      "Je considère que ma plus grande force est de susciter la passion chez les gens, et pour cultiver les meilleurs attributs chez un autre individu, il faut le féliciter et l'inspirer."

      L'un des hommes d'affaires américains les plus éminents et les plus influents des années 30.

      Elle avait l'habitude de demander à Stevie Morris de l'aider à chercher une souris manquante lorsqu'elle était instructeur à Détroit. Malgré sa cécité totale, Stevie pouvait voir avec une clarté et une ouïe exceptionnelles. C'était la première fois que Stev voyait quelqu'un exprimer du respect pour sa générosité, et il s'est senti détendu et bien dans sa peau pour le reste de sa vie. Après cela, il est devenu l'un des artistes les plus influents de tous les temps et son partenaire Stevie Wonder. Tout a commencé par un petit geste de gratitude.

      Celui qui a le pouvoir de faire cela aurait le contrôle du monde. Celui qui ne peut pas travailler seul mourra tout seul.

      Pour être tiré d'affaire, il ne faut pas utiliser des fraises et de la crème. Les vers sont aussi de bons appâts pour attirer les poissons. Tout comportement que chacun adopte est inspiré par un sentiment qu'il éprouve. Lorsque vous défendez votre point de vue, tenez compte des intérêts et des préférences de votre public. Tout ce que vous désirez dans la vie est disponible si vous soutenez suffisamment d'autres personnes. La prochaine fois que vous voudrez convaincre quelqu'un d'autre de faire quelque chose, considérez à quel point vous souhaitez vous-même le faire.

      Si vous découvrez la solution, vous êtes sur la bonne voie pour les manipuler. Le principe de base est que les vendeurs sont plus susceptibles d'avoir des difficultés parce que, lorsqu'ils se concentrent sur ce qu'ils veulent, ils ne comprennent pas pourquoi personne n'a besoin de faire les choses et croient que personne ne voudra autrement. Tant que cela résout nos problèmes, nous n'aurons pas besoin d'être vendus au client. Nous nous précipiterons vers le magasin pour en obtenir davantage. La pensée polaire : Apprenez à vous mettre à la place de l'autre, et vous serez plus à même d'influencer ses décisions.

      Il est de loin préférable de faire en sorte que quelqu'un considère que c'est le sien. À ce stade, il pensera que c'est le sien ; il en profitera et consommera un en-cas.

      La verbalisation est ce dont tous les humains ont besoin pour être des êtres humains à part entière. Willy peut faire référence à deux choses : soit William Winter, moine cistercien anglais, soit fermier suisse.

      " et les inciter à l'action tout autour de vous un appétit éveillé. Celui qui réussit à le faire est un maître de l'univers. Celui qui ne peut pas prendre des mesures est laissé derrière."

      C'est un grand artiste ; vous devez l'applaudir, peu importe comment il pense ou ce qu'il fait.

      Un grand leader a le potentiel de considérer quelque chose du point de vue d'une autre personne et de voir quelque chose du sien.

      Il n'a pas inventé la chaîne de montage. Le monde lui doit une dette exceptionnelle de gratitude pour cela.

      Les personnes qui peuvent se mettre à la place des autres, comprendre leurs sentiments et apprécier leurs choix n'ont pas besoin de s'inquiéter pour l'avenir.

      Owen a commencé par boire beaucoup de Pepsi, mais en vieillissant, sa consommation s'est améliorée, au point de consommer six ou sept litres de Pepsi par jour.

      Six façons de se faire aimer des gens 1. SI VOUS FAITES CECI, VOUS SEREZ BIENVENU partout.

      Vous pouvez faire plus de connaissances en peu de temps en vous souciant réellement d'eux que vous ne le pouvez en une longue période en essayant de piquer la curiosité des gens à votre égard. Nous n'aurons jamais beaucoup d'amis naturels et authentiques si nous nous efforçons de plaire aux autres et de piquer leur intérêt pour nous. Pour se faire de vrais amis, nous devons nous mettre au service des autres en accomplissant des actions désintéressées et réfléchies qui demandent du temps, de l'attention et de l'engagement.

      L'intérêt sincère pour les autres vous fait gagner des amis et crée des clients fidèles à votre entreprise. L'expression de votre intérêt doit cependant être honnête et sincère. Elle doit être précise. Sinon, vous ne ferez qu'aggraver la situation à long terme. Elle doit être profitable non seulement pour la personne qui manifeste son intérêt, mais aussi pour celle qui la reçoit.

      Accueillir souvent les gens avec enthousiasme et mettre un point d'honneur à souligner les anniversaires des gens sont deux façons rapides de se faire des amis. Ce sont les petites choses de ce genre qui feront une énorme différence.

      "Celui qui ne se préoccupe pas de son prochain affronte les plus grandes difficultés de la vie. Les deux caractéristiques humaines découlent de ces personnes."

      - Alfred Adler "Lorsque les gens s'intéressent à nous, nous nous intéressons à eux."

      -Publilius Syrus, un dictateur romain.

      1.	UNE FAÇON RAPIDE ET FACILE DE FAIRE UNE PREMIÈRE IMPRESSION POSITIVE Un sourire dit : "Les actes parlent plus que les phrases." "Je vous remercie de votre visite. Je suis ravi de vous voir."

      Les gens excellent rarement parce qu'ils passent un excellent moment à le faire. Un sourire a un fort impact, surtout s'il n'est pas perceptible, par exemple par-dessus l'écran. Votre sourire est comme un messager de paix ; il transmet une humeur chaleureuse à toute personne avec laquelle vous entrez en contact. Il donne aux clients une impression positive de vous lorsqu'ils font affaire avec vous. Il permet même à des inconnus de sortir des gens comme vous.

      Lorsque vous n'avez pas envie de sourire, poussez-vous à le faire. Le simple fait de rire vous permettra de vous sentir plus fort plus tôt que tard. Sachez que la satisfaction ne dépend pas de facteurs externes. Elle représente ce que vous ressentez à l'intérieur. Ce que vous avez ou la personne avec qui vous êtes ne vous rend pas heureux ou triste ; c'est la façon dont vous pensez à ce que vous avez ou à la personne avec qui vous êtes qui vous rend heureux ou malheureux. La première impression la plus significative que vous puissiez faire est un sourire.

      "Un type qui n'a pas le sourire ne doit pas ouvrir un magasin".

      - Ancien idiome chinois "La plupart des gens sont aussi satisfaits qu'ils le font croire".

      - Abraham Lincoln "Il n'y a rien de bon ou de mauvais ; c'est juste la pensée qui le rend ainsi."

      - William Shakespeare "Les personnes qui sourient réussissent mieux à gérer, enseigner et vendre, ainsi qu'à élever des enfants heureux. Un sourire contient beaucoup plus de détails qu'un froncement de sourcils. Par conséquent, l'éloge est un outil pédagogique beaucoup plus puissant que la punition."

      - James V. McConnell "Bien que le comportement ait tendance à suivre l'émotion, les deux sont inextricablement liés. En contrôlant l'action, qui est plus strictement sous l'influence de la volonté, nous régulerons indirectement le sentiment, qui ne l'est pas. Si la gaieté nous fait défaut, la voie souveraine et volontaire vers la gaieté consiste à s'asseoir gaiement et à se comporter et sonner comme si la gaieté était toujours là."

      - William James, célèbre poète.

      1.	SI VOUS NE FAITES RIEN, VOUS AUREZ DES DÉFAUTS.

      Certaines personnes ne se sentent pas familières avec les noms des gens, alors elles ne prennent pas le temps ou la patience de les dire correctement la première fois qu'elles les rencontrent. Elles ont honte par la suite en essayant d'avouer leur erreur initiale.

      La clé est de trouver une méthode pour se souvenir des noms qui fonctionne pour vous. Il peut s'agir d'écrire le mot dès que vous l'entendez, de laisser votre interlocuteur vous le lire pour vous assurer que vous l'avez bien compris, ou de toute autre méthode. L'essentiel est d'élaborer et de mettre en œuvre votre schéma.

      Dans les activités professionnelles et sociales, la capacité à se souvenir des noms est tout aussi essentielle qu'en politique. Nous devons être conscients du pouvoir que possède un nom. C'est la seule chose que chacun des individus que nous rencontrons possède et que personne d'autre au monde ne possède. Le nom d'une personne est le son le plus doux de l'univers pour elle.

      "Les concessions mesquines sont ce qui fait une bonne étiquette."

      - Ralph Waldo Emerson.

      "Il faut être un homme d'État pour se souvenir de l'identité d'un électeur. L'oubli est l'état de l'oubli."

      - Le Manifeste des Leaders.

      1.	UN MOYEN FACILE D'AMÉLIORER VOS COMPÉTENCES EN CONVERSATION Les gens aspirent à une oreille sympathique, quelqu'un pour qui ils peuvent stimuler leur ego en les interrogeant sur leurs réalisations. Les gens aimeraient vous avoir à leurs côtés si vous le faites pour eux.

      Lorsque l'individu le plus en colère se retrouve face à une personne qui l'écoute avec compassion, vous serez surpris de la différence. Il arrive qu'ils se persuadent eux-mêmes de ne pas être contrariés simplement parce qu'ils ont la capacité d'être remarqués.

      Jusqu'où irez-vous avec cette capacité ?

      Edward Bok, l'un des rédacteurs en chef de magazine les plus influents de l'histoire américaine, a commencé sa carrière en écrivant à des personnes célèbres et en cherchant à obtenir plus de détails concernant leur enfance. En s'intéressant simplement à leurs débuts, il a fait la connaissance de plusieurs personnes inspirantes et motivantes. Considérez le contraire de cette capacité. Quelle serait votre célébrité si vous parliez toujours de vous-même, si vous dérangez les gens pour qu'ils parlent de vous et si vous n'écoutiez jamais les pensées d'autrui ? Les gens attendraient vos discours avec mépris.

      Soyez un bon auditeur si vous voulez être un bon causeur. Soyez impliqué si vous choisissez d'être intéressant. Posez des questions auxquelles les gens auront plaisir à répondre.

      Encouragez chacun à se vanter de ses réalisations.

      "Ceux qui ne se préoccupent que d'eux-mêmes sont désespérément incultes".

      - Dr Butler, président de l'université Columbia "La plupart des gens appellent un spécialiste pour rien d'autre qu'une oreille attentive."

      - Selon le Readers Digest.

      "J'ai appris de personnes influentes qui favorisent les forts auditeurs plutôt que les bons parleurs, mais la volonté d'écouter tend à être plus rare que presque toute autre bonne qualité."

      - Isaac F. Marcosson "Les bonnes expériences en entreprise ne sont pas un casse-tête... Vous devez accorder toute votre attention à la personne qui vous écoute. Rien ne correspond à ce genre de flatterie."

      - Charles W. Eliot, longtemps président de l'université de Harvard "Seuls quelques individus résistent à la flatterie déduite de l'attention soutenue."

      - Woodford, Jack 1.	COMMENT ATTIRER L'ATTENTION DES GENS Vous ne dissuaderez pas les gens de faire des affaires avec vous si vous cherchez constamment à vous placer du point de vue de la personne à laquelle vous vous adressez et si vous parlez en termes de ses besoins.

      Les gens seraient choqués par votre compréhension des aspects essentiels de leur vie et peuvent vous parler pendant des heures si vous êtes capable de prédire le sujet le plus proche du cœur de votre public et de venir armé des dernières tendances dans ce domaine. Il s'agit de la pratique consistant à manipuler les autres en vous rendant acceptable à leurs yeux.

      1.	COMMENT FAIRE RAPIDEMENT POUR QUE LES GENS VOUS VEULENT Être prêt à faire n'importe quoi pour quelqu'un d'autre sans qu'il puisse le faire en échange est l'un des meilleurs sentiments de l'humanité.

      Les personnes qui entrent en contact avec nous auront hâte de communiquer avec nous si nous les faisons constamment se sentir importantes. La force d'une gratitude authentique et profonde est incroyable.

      La petite courtoisie va de pair avec les efforts significatifs que nous créons. "Je suis désolé de vous déranger", "Pourriez-vous avoir la gentillesse de..." et "Pourriez-vous..." sont des exemples de bonnes manières qui laissent un impact indélébile sur les personnes que vous rencontrez.

      En fin de compte, vous découvrirez qu'avec un peu d'initiative, toute personne avec laquelle vous entrez en contact vous est supérieure à tous points de vue. Cherchez la partie de leur personnalité, préparez-la et reconnaissez-la subtilement. Cette forme de reconnaissance suscitera une réponse positive.

      "Parlez de vous avec des inconnus, et ils peuvent vous écouter pendant des heures." Disraeli était
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