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S’affirmer
même si on manque
de confiance en soi
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INTRODUCTION
Une méthode simple et efficace


La scène se déroule dans un TGV. Je suis tranquillement assis à ma place lorsque j’entends une soudaine agitation, plus loin dans le wagon. Je tends l’oreille : on perçoit une mélodie sourde, à un tel volume sonore qu’elle dérange au moins une dizaine de personnes. Quelqu’un écoute de la musique avec son baladeur numérique, casque sur les oreilles, tellement fort qu’une bonne partie du wagon en est incommodée.
J’entends plusieurs passagers se plaindre, émettre des remarques désobligeantes à propos de ce jeune homme qui manque de respect, qui n’a aucun égard pour les autres, etc. Les commentaires vont bon train. C’est alors qu’un homme se lève et s’approche de lui. Je vois qu’il lui fait un geste, puis lui dit quelque chose que je ne saisis pas. La musique cesse. Le calme revient, et le voyage se poursuit sans encombre.
Que déduire de cette anecdote ? Un élément crucial, tellement important que nous y reviendrons par la suite : exprimer son mécontentement à des personnes qui ne peuvent rien y faire ne permet pas de changer les choses, alors que demander à celui qui est à l’origine de la nuisance de modifier son comportement est très efficace. Cela nécessite certes du courage, mais c’est incontestablement le moyen à privilégier afin d’améliorer la situation.
Mais l’essentiel est encore ailleurs : à votre avis, l’homme qui a demandé au passager bruyant de diminuer le volume de sa musique avait-il confiance en lui ? On peut légitimement supposer que oui. Mais, à vrai dire, on n’en sait fichtre rien ! Peut-être tremblait-il de tous ses membres, suait-il à grosses gouttes, bégayait-il et bafouillait-il en formulant sa demande ?
En réalité, on ne sait pas ce qui se passait dans sa tête à ce moment-là ! La seule chose qui est certaine, parce que tous les passagers présents en ont été témoins, c’est que cet homme a agi : il s’est levé et a interagi avec le jeune. En un mot, il s’est affirmé.
Il s’est affirmé… oui, mais pour s’affirmer, il faut avoir confiance en soi, a-t-on coutume de croire. C’est en effet une erreur largement répandue que de penser ainsi. Car il se pourrait que cet homme n’ait pas du tout confiance en lui, mais qu’il se soit astreint à un exercice d’affirmation de soi, comme je le préconise dans les stages et les formations que j’anime.
Dans ces stages, les participants s’engagent à réaliser des défis d’affirmation de soi, quand bien même ils n’auraient pas confiance en eux. C’est d’ailleurs ce qui motive la plupart d’entre eux à s’inscrire à ce genre d’atelier : gagner en confiance en soi. Plutôt que de se perdre en conjectures sur les raisons qui les ont amenés à manquer de confiance en eux, ils travaillent à rehausser cette confiance. Comment ? Non par le biais d’introspections longues et douloureuses, mais par des actions sciemment choisies et mises en œuvre dans le but d’expérimenter de nouveaux comportements. On croit souvent qu’il faut régler la question psychique d’abord, et que le comportement suivra ensuite, mais les psychologues ont mis en exergue une autre voie possible : travailler sur le comportement afin d’influencer les croyances et les sentiments1.
C’est cette approche que vous vous apprêtez à découvrir dans cet ouvrage. Enrichi des expériences d’affirmation de soi accomplies par les centaines de participants aux ateliers que j’anime, ce texte propose des méthodes qui ont fait leurs preuves pour rehausser la confiance en soi et mener à l’affirmation de soi. Soyons clairs : ce livre vous invite à réaliser des actes, appelés « défis d’affirmation de soi », et pas seulement à effectuer des prises de conscience. Car ce sont ces actes qui vont amener les changements en vous. À l’instar de l’apprentissage de la conduite automobile, la seule théorie est insuffisante : il faut encore mettre les mains au volant et se lancer dans la circulation afin de devenir un bon conducteur.
« Moins de psychologie, plus d’action ! » Tel est le leitmotiv de cet ouvrage. Et pour vous y encourager, voici le slogan que vous pouvez adopter dès maintenant : « tremblez, mais faites-le2 ! »


1. Il s’agit de l’approche cognitivo-comportementale.

2. « Tremblez, mais osez ! » est une formule équivalente. C’est le titre d’un livre de Susan Jeffers (Marabout, 2013).




CHAPITRE 1
Les défis d’affirmation de soi


Dans la vie quotidienne, nous effectuons de nombreuses actions sans pour autant en éprouver de l’appréhension ou de l’inconfort : faire les courses, interagir avec des collègues, inviter des amis, aller au restaurant ou au cinéma, etc. Toutes ces actions forment ce que l’on pourrait appeler la zone de confort.
Cette zone de confort est différente pour chacun d’entre nous : décommander une réservation est un acte facile pour certains, une montagne presque insurmontable pour d’autres ; demander un service ou refuser d’en rendre un peut s’avérer plus aisé pour certains dans le cadre familial que dans la sphère professionnelle, alors que c’est l’inverse pour d’autres. Chacun de nous est unique, et il en est de même pour la zone de confort.
À l’extérieur de cette zone de confort se trouve… la zone d’inconfort : toutes les actions qui suscitent de l’appréhension, du trac, qui s’accompagnent de malaise sur le moment ou après-coup. C’est justement cette zone d’inconfort qu’il s’agit d’explorer grâce aux défis d’affirmation de soi.
Un premier piège tendu par notre esprit se doit d’être déjoué tout de suite : celui-ci va imaginer mille bonnes raisons de ne pas passer à l’acte, la principale étant qu’il prétend savoir à l’avance ce qui va se passer. Nous identifions par exemple que refuser l’invitation de belle-maman au réveillon de Noël appartient à la zone d’inconfort. Plutôt que prendre notre courage à deux mains, nous préférons renoncer à nous affirmer et acceptons l’invitation à contrecœur, en prétextant que nous ne voulons pas créer un conflit familial, que belle-maman le prendrait très mal, tout comme elle s’était vexée suite au refus de son autre beau-fils de venir à sa fête d’anniversaire quelques années auparavant, etc.
Prétendre savoir à l’avance ce qui va se passer est la stratégie numéro un de notre esprit pour nous épargner l’inconfort et la peur. Et il ne manque pas d’imagination pour nous dépeindre toutes les conséquences désastreuses d’un acte d’affirmation de soi ! Il est même champion dans l’élaboration de scénarii catastrophes… qui ne se produisent presque jamais dans la réalité.
La logique de la peur
La peur est une émotion désagréable. Aussitôt que nous l’éprouvons, nous faisons en sorte d’en réduire l’intensité et de l’éliminer. Par exemple, si nous avons peur d’informer notre chef d’un problème rencontré au travail, nous essayons de différer l’instant où nous devrons lui parler, ou nous faisons en sorte que quelqu’un d’autre s’en charge. C’est la stratégie de l’évitement (Schéma 1).
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Schéma 1 : L’évitement face à la peur


Éviter de nous confronter à l’objet de notre peur induit une conséquence émotionnelle agréable : le soulagement. Or, nous avons une tendance innée à reproduire ce qui est agréable. Nous nous gavons d’aliments sucrés, nous passons tout notre temps libre avec nos amis, nous surfons pendant des heures sur Internet, etc.
L’évitement, par son aspect agréable, appelle donc d’autres évitements. Une personne qui a peur des araignées risque ainsi de remonter en courant de la cave si elle en croise une dans les escaliers. Par la suite, elle demandera à quelqu’un d’autre d’y descendre à sa place. Elle reproduira de plus en plus ce schéma d’évitement (Schéma 2). Ce mécanisme peut conduire à une peur irrationnelle et exagérée face à des situations anodines et sans danger. Car plus nous évitons, plus nous avons peur… d’avoir peur : c’est la phobie.
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Schéma 2 : Progression de l’évitement


Pour avoir moins peur, on évite de plus en plus. Mais c’est sans compter les effets secondaires de cette stratégie : nous sommes de plus en plus handicapés dans la vie quotidienne. Alors comment esquiver ce piège ? En évitant d’éviter ! Concrètement : en nous confrontant à la situation qui nous effraie. Et que se passera-t-il alors ? Notre peur va diminuer d’elle-même. Car la peur est une émotion et, par définition, toute émotion est passagère, une dizaine de minutes tout au plus. Si nous acceptons l’inconfort de notre peur, nous la voyons s’estomper d’elle-même progressivement.
Pour soigner une phobie, les psychothérapeutes travaillent avec la méthode de désensibilisation systématique. Son principe actif est l’exposition graduelle aux situations anxiogènes. En s’exposant à ce qui lui l’effraie, le patient s’aperçoit que sa peur perd en intensité. Il n’a plus autant besoin d’éviter, et sa vie peut reprendre un cours normal. Avec ce procédé, il n’est pas nécessaire de comprendre l’origine de la phobie, sa cause profonde. Identifier ce qui permet à la phobie de se maintenir et concentrer les efforts sur la neutralisation de ce mécanisme est la clé de la guérison.

Tremblez. Mais faites-le !
Pour gagner en confiance, exposez-vous aux situations que vous appréhendez. Vous verrez vos peurs diminuer et votre assurance augmenter. Choisissez d’abord des défis faciles, c’est-à-dire qui s’accompagnent de peu d’appréhension : des situations qui se trouvent juste à la frontière de votre zone de confort. En vous y confrontant, vous prendrez conscience qu’elles ne sont pas aussi effrayantes que vous l’imaginiez. Vous vous rendrez compte que vous pouvez effectuer ces actions sans malaise ni inconfort. C’est ainsi que vous aurez agrandi votre zone de confort (Schéma 3).
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Schéma 3 : L’agrandissement de la zone de confort


Différentes voies existent pour s’affirmer davantage. Une psychothérapie plongeant dans les causes profondes de votre manque d’assurance en est une. Il s’agit d’un travail exigeant qui vous conduit à revisiter votre passé et à comprendre ce qui a pu entraver votre confiance en vous. L’idée centrale est que dès que vous aurez découvert l’origine de vos peurs, celles-ci vont s’atténuer, laissant le champ libre à vos capacités d’affirmation.
Ce n’est pas la méthode qui vous est proposée ici. Plutôt que de comprendre l’origine de vos peurs, vous serez invité(e) à vous y exposer, afin de découvrir qu’elles ne sont pas aussi effrayantes qu’elles n’y paraissent. Il ne s’agit pas d’attendre que la peur disparaisse pour exécuter des actes d’affirmation de soi, mais au contraire d’effectuer des actes d’affirmation de soi, quitte à trembler, pour que la peur diminue d’elle-même.
Quelle que soit la situation, posez-vous cette seule question : comment agirait une personne affirmée1 ? et faites-le ! Malgré votre appréhension.

À vous de jouer !
L’affirmation de soi se compose de comportements, pour lesquels un certain entraînement est nécessaire. Imaginez que vous souhaitiez apprendre à conduire une voiture : vous n’allez pas attendre de devoir vous rendre quelque part pour vous mettre au volant. Non, vous allez plutôt vous entraîner, très progressivement, en commençant par des situations faciles, hors de la circulation, pour vous familiariser avec les commandes du véhicule. C’est seulement lorsque vous aurez une certaine aisance que vous pourrez vous attaquer à des trajets plus exigeants, à un trafic plus dense.
L’entraînement à l’affirmation de soi obéit au même principe (comme d’ailleurs tous les entraînements, quels qu’ils soient) : on commence par des situations que l’on pourrait qualifier d’artificielles, c’est-à-dire sans enjeu autre que l’apprentissage, avec un faible niveau de difficulté, et on augmente ensuite ce niveau par paliers progressifs. Se lancer de but en blanc dans les situations les plus délicates présente toutes les chances de générer de sérieuses déconvenues en plus de saper la motivation !
Si l’on attend passivement que des situations nécessitant de s’affirmer se présentent, on court le risque de ne pas progresser. Pire encore : le moment venu, on se trouve des excuses pour ne pas agir (ce n’est pas le bon moment, on est pris au dépourvu, le jeu n’en vaut pas la chandelle, il y a d’autres choses plus importantes, etc.).
Le plus efficace, pour qui désire apprendre à s’affirmer, est donc de se lancer régulièrement des défis aux enjeux croissants. Bien entendu, ces défis programmés n’empêchent en rien de s’affirmer dans d’autres circonstances, lorsque les conditions s’y prêtent. Mais sans eux la progression n’est pas assurée, car l’entraînement n’est pas régulier.
Chaque chapitre de cet ouvrage se termine par une proposition de défi. Certains ne vous conviendront assurément pas, soit que vous les trouviez trop simples, trop durs, ou inappropriés. Si c’est le cas, ne les réalisez pas et passez à la suite ! Ils servent surtout à vous inspirer des actions à effectuer. Vos défis doivent être personnalisés, c’est-à-dire qu’ils doivent comporter un enjeu significatif pour vous. Ils impliquent de rompre avec certaines habitudes et incitent à deux types de comportements : demander aux autres de prendre en compte vos demandes et dire non à des propositions que vous ne souhaitez pas prendre en charge. Et rappelez-vous : il n’y a pas besoin d’avoir confiance en soi pour s’affirmer. Il faut oser le faire, c’est tout ! Ainsi le défi du boucher expliqué ci-après.
Exercice
Le défi du boucher
Ce défi s’applique à toutes les situations où l’on vous vend des produits ou des denrées à la quantité.
✓ Situation : vous demandez 400 grammes de viande hachée. Le boucher place du papier d’emballage sur sa balance et le remplit. Il vous dit alors : « 423 grammes, ça va aussi ? »
✓ Votre défi : lui répondre : « Non, j’en souhaite 400 grammes, s’il vous plaît. »
✓ Ce qui vous retient : la peur…
– qu’il vous juge négativement et vous qualifie (mentalement) de pinailleur, de client peu arrangeant, pénible, etc. (peur de ne pas être apprécié(e) ;
– qu’il s’offusque, vous fasse la tête et refuse de vous servir (peur du conflit).
✓ Remarque : avez-vous déjà entendu un boucher vous demander si « 378 grammes » vous conviennent, alors qu’il a encore de la marchandise en stock ? Non. Et pour cause : il s’agit de vente additionnelle, une technique de manipulation destinée à vendre davantage.
✓ Pour vous aider : vous ne voulez pas passer pour un(e) chipoteur/chipoteuse ? Qu’à cela ne tienne : votre boucher non plus ! Il ne fera donc aucune histoire pour enlever les 23 grammes excédentaires…
✓ Version atténuée : vous répondez au boucher : « Vous pouvez laisser les 423 grammes, mais je suis très serré(e) dans mon budget, je ne peux en payer que 400.
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