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CONTACT
OU PAS CONTACT..
Imaginez que vous vous trouvez dans la
cohue d'une rue commerfante. Vous ne con-
naissez absolument pas l'endroit et voudriez
visiter la fameuse cathedrale. Vous vous
approchez d'un passant pour lui demander
votre chemin. Les mots que vous emploierez
pour cela peuvent dejä reveler votre faijon
d'etablir et de construire le contact avec les
gens.
Voici six propositions. Survolez cette liste et
cochez aussi spontanement que possible et
sans reflechir longuement la formule qui
pourrait etre la votre:

0 «Excusez-moi, la cathedrale, c'estpar
ou ?»

@ «Hep, je peux vous demander quelque
chose? J'aimerais me rendre ä la cathedrale

et je ne m'y connais pas. Pourriez-
vous, s'il vous plait...»

0 «Bonjour, je voudrais aller ä la cathedrale.

Pourriez-vous me montrer le
chemin...»

® «Bonjour, pour aller ä la cathedrale, s'il
vous plait?»

1 «S'il vous plait, vous pourriez pas me dire
comment aller ä la cathedrale?»

@ «Bonjour. Je ne suis pas d'ici. Pourriez-
vous, peut-etre s'il vous plait...»

Vous avez coche la Variante A, B ou F? Alors
vous comptez parmi ceux qui ont des proble-
mes de contact surtout par manque de con-
fiance en soi, pour peu qu'ils en aient. Si vous
avez coche C, D ou E, ce petit questionnaire

vous en atteste une saine portion. Cela toute-
fois ne suffit pas encore pour etablir avec suc-
ces des contacts positifs. Imaginez seule-
ment la Variante D, par exemple, prononcee
d'un ton abrupt - comme «cle de contact», on
fait mieux...
La situation est extraite d'un programme
d'entrainement de confiance en soi et de
compatibilite sociale appele Assertiveness-
Training-Programm ou, plus brievement,
ATP. Et voici comment le couple de thera-
peutes du comportement, Rita et Rüdiger
Ullrich, commentent la situation ci-dessus:
«Evitez dans tous les cas les formules super-
flues telles que „excusez-moi" ou ,je ne suis
pas d'ici". La prise de contact avec nos pareils
ne justifie pas que l'on s'excuse. Pareilles
tournures trahissent une inferiorite par
rapport aux autres et renforcent les inhibitions
et le manque d'assurance.»
La methode ATP des Ullrich, developpee ä
l'Institut de psychiatrie Max-Planck ä

Munich, donne aussi des devoirs tels que
celui-ci: Vous marchez dans la rue et des
gens se dirigent vers vous. Vous ne les evitez
en aucun cas. Le devoir est bien fait si les
autres doivent vous faire place pour eviter
une collision. Ou bien, quelqu'un vous
demande son chemin. Vous le savez, mais
n'avez pas le temps et vous detournez, poli-
ment certes, mais d'un air determine; en tout
cas, debarrassez-vous de l'importun.
Heureusement, l'humanite ne se compose
pas uniquement de sujets manquant d'assurance

et timides s'entrainant ä se forger une
personnalite! Certes, la confiance en soi est
une des conditions premieres de ce qu'il est
convenu d'appeler «competence sociale» -
de la capacite, done, d'etablir et d'entretenir
des contacts avec autrui. Mais il est difficile-

se rassurent:
dans la plu-
part des cas.
1'affaire
se joue dans
les quatre
premieres minu-
tes. Un petit
effort sur soi-
meme devrait
suffire pour
surmonter ce
court laps de
temps.

Christian Bachmann
Illustrations:
Caspar Frei
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CONTACT
OU PAS CONTACT...

ment imaginable qu'un timide entrainant sa
confiance en soi comme un culturiste gonfle
ses muscles devienne, quasiment en fin
d'apprentissage, un homme du monde «di-
plöme» et maitre de toutes les situations.
La timidite pourrait provenir, entre autres, de
l'incapacite de transmettre ä autrui des
sentiments positifs. Ce que 1'homme doue de
charme peut se permettre sans autre parce
qu'il est pardonne d'avance, celui qui croit
n'en pas posseder preferera ne pas le faire ou
le dire - souvent dans son propre interet d'ail-
leurs. II affichera sa timidite afin de ne pas
etre repousse.
Cela dit, une recente etude de ce meme insti-
tut de Psychologie Max-Planck a cree la
surprise en donnant que le timide craint non
seulement le refus, mais tout autant les
louanges. Pour lui, le veritable stress consiste
dans le seul fait d'etre evalue; que lejuge-
ment soit en sa faveurou non ne joue, selon
cette analyse, qu'un role secondaire. II s'agit
lä de la conclusion du dr Jens B. Asendorpf
qui pense que les sujets souffrant de
defiance d'eux-memes eprouvent un fort
besoin de communiquer dans les situations
«interhumaines» une certaine impression
de leur personne. Cette theorie dite de l'au-
to-representation affirme que tout jugement
divergeant de l'image propre ebranle la con-
fiance du timide en lui-meme. Qu'on le critique,

et le voilä qui croit avoir echoue. Qu'on
le loue, il craint de ne pas etre äla hauteurdes
grandes esperances que l'on a, de toute
evidence, placees en lui. A moins que, tout sim-
plement, il ne considere les compliments
comme insinceres. A part cette crainte d'etre
juge par les autres, Asendorpf ne trouva
guere de differences entre les apprehensions
sociales des timides et Celles des sujets ayant
du liant. C'est ainsi que les deux categories
ont la meme facifite ou la meme difficulte ä
faire des confidences ou ä juger les autres.
La confiance en soi est consideree generale-
ment comme l'une des conditions essentielles

ä l'aptitude au contact. Selon le psycholo-
gue americain, Leonard Zunin, cependant,
eile n'est que l'un des quatre facteurs, les
trois autres etant: le desirde contact, l'imagi-
nation et le tact.
Quant au desir de communiquer, il est pour
le moins aussi important que l'aptitude au
contact. Plusieurs etudes l'ont prouve. Vou-
lez-vous faire le test?
Voici encore une serie de situations. Vous
etes entierement fibre d'agir comme bon
vous semble, personne n'attend de vous une
reaction determinee. Reflechissez tout sim-
plement pourchaque situation si - et si oui,
combien de fois - vous etabliriez le contact
decrit. Donnez ä chaque situation une note
aliant de 0 (vous n'etabliriez jamais un tel

contact) ä 10 (vous etabliriez le contact quoi
qu'il en soit). Inscrivez les notes dans les
cases correspondantes.

I 71 Parier avec un pompiste. O
m Parier avec un medecin. O
l~71 Faire un expose devant un groupe de O

personnes que vous ne connaissez pas.
R1 Parier avec une connaissance en

faisant la queue.

m Parier avec une vendeuse dans un I I

magasin.
I~6| Parier devant une assemblee assez O

importante de personnes amies.

V?\ Parier avec un agent de police ou une I I

contractuelle.

R1 Parier dans un petit groupe de O
personnes etrangeres.

I~9| Parier avec l'ami ou l'amie en faisant O
la queue.

\Tö\ Parier avec le garqon ou la sommeliere
au restaurant.

[771 Prendre la parole devant une O
assemblee assez nombreuse de gens
que vous connaissez.

[771 Parier ä une personne inconnue en O
faisant la queue.

[771 Parier avec une secretaire. O
[771 Tenir un discours devant un groupe 1 I

d'amis.

[751 Parier dans un petit groupe de I I

connaissances.

[771 Parier avec /'employe de la voierie. O
[771 Parier avec des etrangers dans une O

grande assemblee.

[771 Parier avec l'ami, I'amie ou le conjoint. I I

[771 Parier dans un petit groupe avec des I 1

amis.

\20\ Tenir un discours devant un groupe
de connaissances.

Total I I

Seules comptent pour ce test les situations 3,
4,6,8,9,11,12,14,15,17,19 et 20. Additionnez-
les et divisez le total par 12. Voici l'exploi-
tation du resultat selon les indications de
l'auteur, James McCroskey.

Votre score est inferieur a 5

Vous comptez parmi les silencieux de ce
monde et tendez ä vous isoler de vos conge-
neres. En general, vous attendez pour parier
qu'on vous ait adresse la parole. Peut-etre
vous sentez-vous parfois seul. Les discussions

avec autrui ont souvent pourvous quel-
que chose de menaqant.

Votre score se situe entre 5 et 6

Si vous n'etes pas la timidite meme, vous etes
cependant plutot reserve dans vos contacts
sociaux. Vous n'aimez pas, en public, etre le
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point mire. Quant ävos difficultes de contact,
vous les maTtrisez generalement fort bien.

Votre score se situe entre 6 et 7,5

Votre desir de contact humain correspond ä

une moyenne calculee sur 428 etudiants
americains. Et ceux-lä sont sociables, non?

Votre score se situe entre 7,5 et 8,5

Vous etes du type franchement liant et ne
detestez pas vous trouverau centre de l'eve-
nement. Pour vous, les problemes de contact,
c'est du roman.

Votre score est superieur ä 8,5

Vous etes le meneurparexcellence et etes au
plus beau de votre forme devant un grand
public. Vous obtenez tout, ou presque. A
vous de choisir si vous voulez suivre
l'exemple de mere Teresa ou de Machiavel.

Les gens qui savent nouer des contacts posi-
tifs se distinguent non seulement par leur
confiance en eux-memes et leur desir de
communication, mais encore par une
imagination bien developpee ainsi que par la capacity

de se mettre ä la place des autres.
C'est cette derniere qualite, soit le tact, qui
fait en definitive qu'un homme emploie ses
dons de contact ä la maniere de Machiavel,
c'est-ä-dire ä son seul avantage ou qu'il soit
capable de donner de l'amour et d'en rece-
voir.
Leonard Zunin tient le tact, tres marque chez
les timides justement, pour un facteur ayant
un effet positif sur les contacts entre les
hommes. Les sujets introvertis sont aussi et
souvent tres imaginatifs et creatifs ce qui,
derechef, cree d'exceilentes conditions pour
les contacts.
En observant des centaines de personnes
lors de parties, au lieu de travail, ä l'ecole et
pendant les loisirs, Zunin a decouvert que les
quatre premieres minutes d'un contact sont
decisives. C'est dans ce laps de temps, en
effet, que le pont est jete - ou non - entre
deux individus. Des sentiments positifs au
cours des quatre premieres minutes constituent

une sorte d'impregnation au sens ou
l'entendait le fameux ethologue Konrad
Lorenz recemment decede.
Ces quatre premieres minutes servent bien
sür ä se faire une premiere idee de l'interlo-
cuteur. Et c'est precisement cette peur d'etre
juge qui, pour le timide, rend si difficile l'ac-
ces aux autres et leur rencontre personnelle.
Cependant, le fait de savoir que cette phase
critique n'est que passagere et limitee peut
etre d'un grand secours pour les timides,
quatre minutes etant une duree tout ä fait
surmontable moyennant quelqu'effort sur

soi-meme. Une fois cette barriere franchie, la
voie vers l'autre est ouverte.
Mais pourquoi precisement quatre minutes?
Ce laps de temps est bien sür une moyenne,
mais l'ordre de grandeur est parfaitement
reel. II se compose des trois phases usuelles
d'une rencontre: l'on se salue, echange quelques

civilites et l'on prend conge. Un tel en-
tretien dure au moins quatre minutes. Plus
brefi, il est generalement pergu comme brus-
querie.
La plupart des gens semblent se rendre
compte intuitivement de la signification de
ces quatre premieres minutes. Aussi, lors
d'une nouvelle rencontre, commencent-ils
par se sentir mal ä l'aise, ne sachant peut-etre
pas que dire, de quoi parier. Au bout de
quatre ä cinq minutes cependant, la glace est
le plus souvent rompue. L'on s'entend ä mer-
veille et se lance dans un dialogue anime.
II est interessant de constater d'aiileurs que
cette regle des quatre minutes vaut aussi
pour la prise de contact quotidienne dans les
rapports suivis. Les quatre premieres minutes

au leveret le soirau retour sont peut-etre
plus importantes dans la vie conjugale ou
commune que la majorite d'entre nous ne
pourrait le croire.
Aussi ne serait-il pas vain d'y reflechir cons-
ciemment et de s'observer soi-meme: les
ergotages, plaintes et autres humeurs maus-
sades devraient etre strictement bannies des
quatre premieres minutes. Reportez-les ä

plus tard et efforcez-vous de creer d'abord un
contact positif, meme si, ä priori, le coeur n'y
est pas. Si necessaire, jouez la comedie
durant des quatre minutes du premier acte.
Cet investissement en sentiments positifs se
rentabilisera au plus tard lorsque vous vous
apercevrez que votre partenaire prend part ä

vos preoccupations et que les confiits ne
doivent pas obligatoirement deboucher sur
des hostilites et des humiliations, m,

5 5 39


	Contact ou pas contact

