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AVANT-PROPOS DES AUTEURS  
¤ LA DEUXI˚ME ÉDI TION

C ette édi tion paraît 30 ans après l’émer gence de l’entre tien 
motivationnel (EM). Le concept d’EM est né de conver sa tions en 

Norvège en 1982, conver sa tions qui ont conduit à l’article de 1983 dans 
lequel l’EM est décrit pour la pre mière fois. La pre mière édition de cet 
ouvrage, qui se cen trait prin ci pa le ment sur les addictions, a été publiée 
en 1991. La seconde édi tion (2002), était un livre assez dif fé rent, qui 
abor dait la pré pa ra tion au chan ge ment dans une gamme assez large de 
pro blé ma tiques. Venue encore une décen nie plus tard, cette troi sième 
édi tion est aussi dif fé rente de la seconde que celle- ci l’était de la pre-
mière. Plus de 25 000 articles citant l’EM et 200 essais cli niques ran do-
mi sés sur l’EM ont été publiés, la plu part depuis la seconde édi tion. La 
recherche a fourni une impor tante connais sance sur les pro ces sus et les 
résul tats de l’EM, la psy cho lin guis tique du chan ge ment, et la façon dont 
les pra ti ciens apprennent l’EM.

Avec tous ces déve lop pe ments, il est devenu clair que le moment était 
venu de rédi ger une nou velle édi tion. La façon dont nous concep tua li-
sons et ensei gnons l’EM a subs tan tiel le ment évo lué. Comme la seconde 
édi tion, celle- ci concerne la faci li ta tion du chan ge ment pour divers sujets 
et dans dif fé rents contextes. Elle pro pose l’expli ca tion la plus complète 
de l’EM à ce jour, au- delà de ses appli ca tions plus spé ci fiques dans des 
sec teurs par ti cu liers qui sont abor dés dans d’autres ouvrages (Arkowitz, 
Westra, Miller, & Rollnick, 2008; Hohman, 2012; Naar- King & Suarez, 
2011; Rollnick, Miller, & Butler, 2008; Westra, 2012).

Presque tout est dif fé rent dans cette édi tion et plus de 90 % de ce qui 
est écrit est nou veau. Au lieu de décrire les phases et les prin cipes de 
l’EM, nous décri vons dans cette édi tion les quatre grands pro ces sus 
compris dans cette approche – l’enga ge ment dans la rela tion, la foca li sa-
tion, l’évo ca tion et la pla ni fi ca tion – autour des quels nous avons orga nisé 
le livre. Nous sou hai tons que cette modé li sa tion en quatre pro ces sus aide 
à cla ri fier la façon dont l’EM se déroule dans la pra tique réelle. Nous 
explo rons comment ces pro ces sus de l’EM peuvent être uti li sés au cours 
du chan ge ment, pas seule ment le chan ge ment de compor te ment. Nous 
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avons inté gré de nou velles connais sances impor tantes sur les pro ces sus 
sous- jacents et sur la for ma tion à l’EM. Nous avons expli cité le discours-
 maintien comme opposé au discours- changement et l’avons dif fé ren cié 
des signes de dis so nance dans la rela tion d’aide, abandon nant ainsi notre 
concept de résis tance. Nous abor dons aussi deux situa tions par ti cu lières 
d’inter ven tion qui dif fé rent quelque peu de l’EM tra di tion nel, tout en 
fai sant appel à son cadre con ceptuel et à ses méthodes : l’inter ven tion 
neutre (Cha pitre 17) et le développement de la diver gence chez les per-
sonnes qui ne sont pas (encore) ambi va lentes (Cha pitre 18). Vous trou ve-
rez aussi de nouveaux exemples, un glos saire des termes uti li sés en EM 
et une bibliographie actua li sée1. Des res sources sup plé men taires sont 
dis po nibles sur www.guilford.com/p/miller2. Nous avons volontaire-
ment donné la prio rité à la pra tique et aux appli ca tions de l’EM, et situé 
notre dis cus sion sur l’his to rique, la théo rie, les preuves scien ti fiques et 
l’éva lua tion de la fidé lité au trai te ment à la fin de l’ouvrage.

Tout en en sachant beau coup plus qu’il y a dix ans sur la méthodologie 
de l’EM, ce qui n’a pas changé (et ne doit pas) c’est l’esprit qui le sous- 
tend, l’état d’esprit et de cœur avec lequel il est pratiqué. Comme un 
thème musi cal avec ses varia tions, un motif constant court à tra vers ces 
trois édi tions, même si les des crip tions pré cises de l’EM évo luent avec le 
temps. Nous conti nuons à in sister sur le fait que l’EM implique un par te-
na riat collaboratif avec les clients, une évo ca tion res pec tueuse de leur 
moti vation propre et de leur sagesse, et une accep ta tion radi cale que le 
choix de chan ger ou non appar tient au final à la per sonne, sur la base de 
l’auto no mie que l’on ne peut mettre de côté quelle qu’en serait par fois 
notre envie. Pour cela nous avons ajouté la notion d’altruisme comme 
quatri ème élé ment de l’esprit fon da men ta lement huma niste avec lequel 
nous sou hai tons que l’EM soit pra ti qué. Erich Fromm a décrit une forme 
incondi tion nelle et désin té res sée d’amour qui cherche pour autrui le 
bien- être et la réa li sa tion de soi. En éthique médi cale on la nomme bien-
fai sance, metta dans le boud dhisme, hesed dans le judaïsme (une carac-
té ris tique de l’homme bon), rahmah dans l’islam, et agape chez les chré-
tiens du pre mier siècle (Lewis, 1960 ; Miller, 2000 ; Richardson, 2012). 
Quel que soit le nom qu’on lui donne, cela implique d’être en rap port 
avec ceux pour les quels on tra vaille d’une façon décrite par Buber (1971) 
comme le Je- Tu et jamais comme avec des objets que l’on mani pu le rait 
(Je- Ça). Cer tains des pro ces sus d’influ ence inter per son nelle décrits en 
EM peuvent se pro duire (par fois sans en avoir conscience) dans les 
échanges quotidiens, et cer tains sont appli qués inten tion nel le ment dans 
des contextes comme ceux de la vente, du mar ke ting et de la poli tique, 
contextes où l’altruisme peut ne pas être cen tral (bien que cela soit pos-
sible). En esprit, l’EM recoupe la sagesse millé naire sur la compas sion et 

1. Pour des rai sons édi to riales, cette bibliogaphie actua li sée est dis po nible sur le site d’InterEditions 
www.intereditions.com et sur www.entretienmotivationnel.org (NDT).
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l’altruisme qui tra verse le temps et les cultures et sur la façon dont les 
gens négo cient les uns avec les autres sur le changement. C’est sans doute 
pour quoi les cli ni ciens qui font connaissance avec l’EM ont par fois 
l’impres sion de le reconnaître, comme si c’était quelque chose qu’ils 
avaient tou jours su. Et c’est en quelque sorte le cas. Ce que nous avons 
cher ché à faire avec l’EM c’est de le rendre défi nis sable, trans mis sible, 
obser vable, et utile.

CHOIX DE LAN GAGE

L’EM est main te nant appli qué dans de nom breux champs profession-
nels dif fé rents. En fonc tion du contexte, ceux qui en bénéficient peuvent 
être consi dé rés comme des clients, des patients, des étu diants, des pro-
fes sion nels en super vi sion, des consom ma teurs, des pré ve nus ou des 
rési dents. De même, ceux qui le mènent peuvent être des inter ve nants, 
des édu ca teurs, des thé ra peutes, des coaches, des pra ti ciens, des cli ni-
ciens, des infir mières. Dans ce texte nous fai sons par fois usage de termes 
spé ci fiques au contexte, mais la plu part de notre dis cus sion sur l’EM peut 
être consi dé rée comme géné rique et s’appli quer à dif fé rents contextes de 
pra tique. Nous avons de fait adopté comme conven tion écrite de faire 
appel aux termes d’inter ve nant, de cli ni cien ou de pra ti cien pour par ler 
de ceux qui mènent l’entre tien et au terme géné ral de client ou plus sim-
ple ment de per sonne pour ceux qui le reçoivent. Dans un souci d’homo-
gé néité pour les nom breux exemples de dia logues cli niques, nous avons 
adopté les termes d’inter ve nant et de client quels que soient les 
contextes.

Les termes entre tien motivationnel appa raissent plus d’une centaine 
de fois dans ce livre, et nous avons fait le choix de faire appel à leur abré-
via tion EM plu tôt que de les répé ter à chaque fois. D’autres termes du 
lan gage cou rant ont des sens par ti cu liers dans le contexte de l’EM. La 
plu part des lec teurs compren dront rapi de ment ces sens à par tir de nos 
expli ca tions et du contexte et peuvent aussi consul ter le glos saire en fin 
d’ouvrage en cas de doute. 





AVANT- PROPOS DES TRA DUC TEURS

Nos objec tifs dans la tra duc tion de cette nou velle édi tion du manuel 
de Miller et Rollnick ont été la fidé lité et la lisi bilité, bien sûr, mais 

aussi de faci li ter la décou verte par le débu tant, en expli ci tant au moins 
lors des pre mières occur rences ce que le souci de légè reté pour rait nous 
conduire à expri mer de façon plus ellip tique. Comme l’expliquent ci- 
dessus les auteurs, le voca bu laire de l’EM a été modi fié en anglais pour 
tenir compte des ajus te ments concep tuels et nous avons dû cette fois 
encore, après bien des échanges avec des col lègues de l’Asso cia tion 
fran co phone de dif fu sion de l’entre tien motivationnel (AFDEM), fixer 
nos choix nou veaux pour le vocabulaire fran çais. Cepen dant nous avons 
aussi tenu à res ter en cohérence avec ceux des pré cé dents ouvrages, 
notam ment inter ve nant pour counselor et client pour… client, en deman-
dant aux fran co phones de sup pri mer toute conno ta tion commer ciale à ce 
mot qui désigne chez Miller et Rollnick comme chez Rogers celui qui 
vient chercher de l’aide. Nous avons gardé aussi évo ca tion pour la 
démarche qui consiste à sol li ci ter le client pour expli ci ter ses argu ments 
en faveur du chan ge ment et ses res sources propres, en se rap pro chant du 
sens éty mo lo gique (faire sor tir en appe lant). 

Dans le champ de l’esprit de l’EM, nous n’avons pas retenu tous les 
héri tages des tra duc teurs de Rogers. Nous avons choisi pour le terme 
anglais accep ta tion l’expres sion non- jugement, pour absolute worth la 
valeur incondi tion nelle, pour accurate empathy l’empa thie appro fon die. 
La compas sion a été tra duite le plus sou vent, sauf dans les cita tions, par 
altruisme. Non que nous vou lions tra ves tir le sens spi ri tuel que les auteurs 
donnent à leur démarche. Rollnick et sur tout Miller vivent dans des 
socié tés où le reli gieux n’a pas le même sta tut que dans de nom breux 
pays fran co phones. Notre choix de ce terme d’altruisme (dû à Auguste 
Comte !) est jus ti fié à nos yeux par le désir de ne pas pro vo quer de confu-
sion chez le lec teur fran co phone entre la compas sion, éty mo lo gi que ment 
– comme la sym pa thie – sen ti ment de la dou leur par ta gée, très conno tée 
religieusement, et ce mou ve ment du sujet, loin d’être spé ci fi que ment 
reli gieux, qui vise à l’enga ger en esprit et en acte au béné fice du sou la ge-
ment de l’autre. Le beau poème que pro pose Miller en fin du cha pitre 2, 
« prière EM », illustre la place de la spi ri tua lité dans sa démarche. Les 
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agnos tiques qui fré quentent nom breux les groupes Alcoo liques Ano-
nymes ne sont habi tuel le ment pas gênés par ce type de prière, capables 
qu’ils sont de trans po ser dans une vision plus laïque de la spi ri tua lité. 

Dans le champ cette fois des pro ces sus, nous avons repris le même 
mot pour l’anglais enga ge ment, mais il fal lait évi ter la confu sion avec le 
commitment : nous avons donc pré cisé pour le pre mier, l’enga ge ment 
réci proque qui fonde la rela tion, enga ge ment dans la rela tion ; pour le 
second, l’enga ge ment du client dans le changement (commitment), enga-
ge ment sans pré ci sion. En ce qui concerne focusing, nous avons choisi de 
gar der la méta phore optique avec foca li ser ou foca li sa tion, (et quelque-
fois focus pour dési gner le point focal, le foyer où tend la foca li sa tion) 
comme nous avons choisi de conser ver la méta phore musi cale en tra dui-
sant discord par dis so nance – en gar dant dans le cha pitre 18 l’expres sion 
dis sonance cogni tive (de Festinger), pour son sens très dif fé rent uti lisé 
en thé ra pie compor te men tale cogni tive, et guère en EM. Enfin, dans le 
même esprit, persistence est deve nue main tien dans le chan ge ment, 
puisque le main tien sans pré ci sion décrit comme sustain le maintien dans 
le statu quo. L’ensemble du glos saire pro posé par les auteurs en fin de 
volume est tra duit avec les équi va lents anglais, pour faci li ter l’homo gé-
néité du voca bu laire dans les tra duc tions et publications ulté rieures.

Cette tra duc tion sur vient au moment où le dyna misme des formations 
don nées en fran çais montre l’inté rêt que l’EM sus cite de jour en jour 
davan tage dans l’espace fran co phone, comme le montre aussi le sta tut de 
best sel ler qu’avait acquis la pré cé dente édi tion. Nous nous féli ci tons de 
ce suc cès pour les milliers de clients qui auront trouvé, grâce à cette dif-
fu sion, des inter ve nants plus atten tifs à les gui der res pec tueu se ment et 
effi ca ce ment dans un chan ge ment béné fique. 



PAR TIE I

QUÊEST- CE QUE  
LÊENTRE TIEN MOTIVATIONNEL ?

Notre dis cus sion se pro pose de commen cer par défi nir, déli mi ter et 
décrire la méthode cli nique qu’est l’entre tien motivationnel (EM).

Dans ces cha pitres nous allons offrir non seule ment une mais trois 
défi ni tions de complexité crois sante. Dans le cha pitre 1 nous pro po se-
rons une défi ni tion pro fane afin de répondre à la ques tion : « A quoi cela 
sert- il ? » Le cha pitre 2 décrit l’esprit ou l’approche que nous consi dé-
rons comme essen tielle à une bonne pra tique. Nous y pro po sons une 
défi ni tion prag ma tique pour le pra ti cien en réponse à la ques tion : « Pour-
quoi apprendre l’entre tien motivationnel et comment vais- je m’en ser-
vir ? »

Puis dans le cha pitre 3 nous don ne rons un aperçu de la méthode cli-
nique elle- même, en décri vant un nou veau cadre de compréhension de 
l’EM et en pro po sant une défi ni tion thé ra peu tique technique qui aborde 
la façon dont il fonc tionne.





Cha pitre 1

CONVER SA TIONS  
SUR LE CHAN GE MENT

L es dis cus sions sur le chan ge ment sur viennent naturellement chaque 
jour. Nous deman dons des choses aux autres et sommes extrê me ment 

récep tifs aux aspects du lan gage pou vant mani fes ter de la réti cence, du désir 
ou de l’enga ge ment. La fonction pre mière du lan gage, der rière l’obten tion 
d’infor ma tion, est de fait de moti ver, d’influ en cer le compor te ment de l’autre. 
Cela peut se révé ler aussi simple que de demander à quelqu’un de vous passer 
le sel ou aussi complexe que de négo cier un traité inter na tional.

Il y a aussi des dis cus sions par ti cu lières sur le chan ge ment au cours 
des consul ta tions avec un pro fes sion nel, dans les quelles une per sonne 
cherche à en aider une autre à effec tuer un chan ge ment. Les inter ve-
nants, les tra vailleurs sociaux, les reli gieux, les psychologues, coaches, 
agents de pro ba tion et ensei gnants sont régulièrement enga gés dans de 
telles dis cus sions. Une grande pro por tion des ser vices de santé doit faire 
face à des patho lo gies chro niques pour les quelles le mode de vie et le 
compor te ment des per sonnes sont déter mi nants pour leur santé à venir, 
leur qua lité et leur espé rance de vie. C’est ainsi que les méde cins, den-
tistes, infir mières, diététicien(ne)s, et édu ca teurs pour la santé sont eux-
 mêmes régulièrement enga gés dans ces entre tiens sur le compor te ment 
et le chan ge ment de mode de vie (Rollnick, Miller & Butler, 2008).

D’autres conver sa tions pro fes sion nelles se centrent sur un changement 
moins direc te ment en lien avec le compor te ment, sauf si on défi nit le 
‘compor te ment’ de façon plus large afin d’y inclure toute expé rience 
humaine. Le par don, par exemple, est une don née psychologique impor-
tante ayant de larges impli ca tions en termes de santé (Worthington, 2003, 
2005). Le par don peut concer ner une per sonne décédée et ses impli ca-
tions ont plus d’impacts sur la santé men tale et émo tion nelle que sur le 
compor te ment. L’image de soi, les déci sions, les atti tudes choi sies, la 
dou leur, l’accep ta tion sont des don nées cli niques habi tuelles qui peuvent 
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influ en cer le comportement, mais elles sont plus sou vent réso lues par un 
tra vail interne. Dans cette édi tion, nous inté grons expli ci te ment l’idée 
que l’EM est légi time pour prendre comme cible ce type de chan ge ment 
(Wagner & Ingersoll, 2009).

L’EM implique de prê ter atten tion au lan gage natu rel sur le chan ge-
ment et en par ti cu lier sur la façon d’avoir une conver sa tion plus effi cace 
sur le sujet, notam ment dans les contextes où une personne inter vient à 
titre pro fes sion nel pour en aider une autre. Dans notre expé rience, beau-
coup de ces conver sa tions ont ten dance à être dys fonction nelles en dépit 
des meilleures inten tions. L’EM est conçu pour trou ver une façon 
construc tive de répondre aux difficultés qui sur viennent sou vent quand 
un aidant tente de modi fier la moti vation au chan ge ment. L’EM vise en 
par ti cu lier à conduire des conver sa tions de telle façon que les per sonnes 
puissent évo quer un chan ge ment pour elles- mêmes, en se fon dant sur 
leurs propres valeurs et leurs propres inté rêts. Cela n’est pas seule ment 
reflété par les atti tudes, c’est aussi acti ve ment sou li gné dans le dis cours.

UN CONTI NUUM DANS LES STYLES RELA TION NELS

On peut pla cer sur un conti nuum de styles les conver sa tions menées 
dans une rela tion d’aide (Enca dré 1.1). À une extré mité on trouve le style 
direc tif dans lequel l’inter ve nant four nit de l’infor ma tion, des consignes, 
des conseils. Un direc teur est une personne qui dit aux autres ce qu’il faut 
faire et comment le faire. L’impli cite dans la commu ni ca tion direc tive 
c’est « Je sais ce que vous devriez faire et voici comment le faire ». Un 
style direc tif entraîne des rôles complé men taires chez celui qui reçoit les 
directives : il est censé leur obéir, y adhé rer et s’y confor mer. Parmi les 
exemples banals de ce style, le méde cin qui explique comment prendre 
cor rec te ment un médi ca ment, ou un agent de pro ba tion expliquant les 
obli ga tions et leurs consé quences impo sées par le tribunal.

ENCA DRÉ 1.1. Un conti nuum dans les styles de commu ni ca tion

Diriger Guider Suivre

À l’autre extré mité de ce conti nuum est ce que nous appe lons suivre. Les 
per sonnes qui ont une bonne capa cité d’écoute trouvent de l’inté rêt dans ce 
que l’autre a à dire, cherchent à comprendre et réfrènent res pec tueu se ment, 
au moins pour un temps, leurs propres paroles. Dans ce style, l’inter ve nant 
trans met impli ci te ment : « J’ai confiance en votre sagesse, je vais res ter à 
vos côtés et je vais vous lais ser éla bo rer cela de votre façon. » L’inter lo-
cuteur est ainsi invité à adop ter des rôles complé men taires : diri ger l’entre-
tien, aller de l’avant, explo rer. Il est des moments, dans toute pra tique, où 
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suivre est recom mandé – par exemple écou ter, en simple compa gnon 
humain, un patient mou rant auprès de qui tout a été tenté ou bien un client 
qui commence un entre tien avec une très forte émo tion.

Au milieu il y a le gui der. Ima gi nez que vous alliez dans un pays étran ger 
et que vous enga giez un guide pour vous aider. Cela ne fait pas par tie du tra-
vail de ce guide de vous dire quand arriver, où aller et quoi faire ou voir. Un 
bon guide ne va pas non plus sim ple ment vous suivre par tout où il vous arrive 
de vous égarer. Un guide compétent a de bonnes capa ci tés d’écoute et pro-
pose son exper tise lorsqu’elle est néces saire. L’EM se situe dans cette zone 
entre diri ger et suivre, incor po rant cer tains aspects de cha cun de ces styles.  
Aider un enfant à apprendre quelque chose de nouveau implique de gui der 
– de ne pas en faire trop, ni trop peu, pour être aidant. L’enca dré 1.2 pro pose 
quelques verbes asso ciés à chacun de ces trois styles de commu ni ca tion, qui 
tous, peuvent être enten dus dans la vie quo ti dienne.

LE RÉFLEXE COR REC TEUR

Nous appré cions et admi rons ceux qui choi sissent de faire un métier 
d’aide. Henri Nouwen (2005) a dit que « Qui conque entre volon tai re-
ment dans la souf france d’un étran ger est quelqu’un de remar quable » et 
nous sommes en accord avec lui (p.16). Une vie au ser vice des autres est 
un véri table don. Diverses moti vations altruistes peuvent conduire à des 
pro fes sions d’aide : le sou hait de par ta ger, de pré ve nir et d’allé ger la 
souf france, de concré ti ser sa spi ri tua lité ou d’accom pa gner des chan ge-
ments posi tifs dans la vie des autres et dans la société.

ENCA DRÉ 1.2. Verbes asso ciés à cha cun des styles  
de commu ni ca tion

Diri ger Gui der Suivre

Admi nis trer
Ame ner
Auto ri ser
Comman der
Conduire
Déci der
Déter mi ner
Dire
Diri ger
Gou ver ner
Mener
Mana ger
Ordon ner
Prendre en charge
Prendre les commandes
Pres crire

Accom pa gner
Col la bo rer
Éclairer
Emme ner
Encou ra ger
Éveiller
Indi quer
Mon trer
Moti ver
Prendre soin
Pro po ser
Seconder
Sou mettre
Sou te nir
Sus ci ter

Aller avec
Auto ri ser
Comprendre
Croire en 
Écouter
Esti mer
Être présent
Être récep tif
Être avec
Main te nir
Obser ver
Per mettre
Res ter avec
S’inté res ser à
Sai sir
Suivre
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Para doxa le ment, ces mêmes motifs peuvent conduire à uti li ser à 
l’excès un style direc tif, de manière inef fi cace voire contreproductive, 
lorsqu’il s’agit d’aider une per sonne à chan ger. Les aidants veulent aider, 
remettre les choses d’aplomb, conduire les gens sur le che min de la santé 
et du bien- être. Voir une per sonne s’enga ger dans un mau vais che min 
sti mule le désir natu rel de se pla cer devant lui et de lui dire « Stop ! Arrê-
tez ! Ne voyez- vous pas ? Il y a un bien meilleur che min juste ici ! » et ceci 
est fait avec les meilleures inten tions, avec tout son cœur. Nous appe lons 
cela le « réflexe correc teur » – le désir de répa rer ce qui semble ne pas 
fonc tion ner chez les gens et de les conduire rapi de ment dans une meilleure 
direc tion, réflexe relié par ti cu liè re ment à un style direc tif. Qu’est- ce qui 
pour rait ne pas fonc tion ner dans cette façon de faire ?

LÊAMBI VA LENCE

Consi dé rons main te nant que la plu part gens qui devraient faire un 
chan ge ment sont ambi va lents à ce sujet. Ils voient à la fois des rai sons de 
chan ger et des rai sons de ne pas le faire. En même temps, ils veulent et ne 
veulent pas chan ger. C’est une expé rience humaine nor male. De fait, cela 
fait par tie du pro ces sus de changement, c’est une étape sur le che min. En 
étant ambi va lent on se rapproche pro gres si ve ment du chan ge ment.

Il y a aussi ceux qui devraient faire un changement (du moins aux yeux 
des autres), mais eux- mêmes ne voient que peu ou pas de rai son de 
l’accom plir. Sans doute, les choses leur plaisent telles qu’elles sont, ou 
peut- être ont- ils essayé de chan ger dans le passé, et échoué. Pour eux, 
déve lop per l’ambi va lence en ce qui concerne le chan ge ment devrait être 
une étape préa lable ! (Voir le cha pitre 18.)

Mais en défi ni tive, l’ambi va lence est le point où on est le plus sou vent 
blo qué sur la route du chan ge ment. Beau coup de personnes qui fument, 
consomment trop d’alcool ou font trop peu d’exercice sont par fai te ment 
au cou rant des risques de leur com portement. Nombre de ceux qui ont eu 
un infarc tus savent parfaitement qu’ils devraient arrê ter de fumer, faire de 
l’exer cice plus régulièrement et man ger de façon plus saine. Beau coup de 
dia bé tiques peuvent réci ter la liste des consé quences néga tives d’un 
mauvais contrôle glycémique. Sur un ver sant posi tif, beau coup de per-
sonnes peuvent aussi décrire les mérites d’éco no mi ser de l’argent, d’être 
phy si que ment actif, de pra ti quer le recy clage, de man ger de nombreux 
fruits et légumes, ou d’être agréable avec les autres. Cependant, d’autres 
motifs nous empêchent de faire ce qui est sou-
hai table, même quand on le sait. L’ambi va-
lence c’est vou loir et ne pas vou loir quelque 
chose simul ta né ment, ou vou loir à la fois deux 
choses incom pa tibles. Cela fait par tie de la 
nature humaine depuis la nuit des temps.
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Il est donc nor mal, lorsqu’une per sonne est ambi va lente, d’entendre de 
sa part deux types de dis cours entre mê lés. L’un d’entre eux est le discours-
 changement – les affir ma tions de la per sonne en faveur du chan ge ment. 
Dans notre pre mière édi tion (Miller & Rollnick, 1991) nous les avons 
appe lés « les phrases d’auto- motivation. » Le dis cours opposé est le 
discours- maintien – les argu ments de la per sonne pour ne pas chan ger, 
pour main te nir le statu quo. Si vous écou tez sim ple ment une per sonne 
ambi va lente, discours- changement et discours- maintien appa raissent 
natu rel le ment ensemble, sou vent dans la même phrase : « Je dois faire 
quelque chose pour mon poids (discours- changement) mais j’ai abso lu-
ment tout essayé et ça n’a jamais mar ché (discours- maintien). Je veux dire 
que je sais que je dois perdre du poids pour ma santé (discours- changement) 
mais j’aime vrai ment trop man ger (discours- maintien). » « Oui, mais… » 
c’est la cadence de l’ambi va lence.

Bien que ce soit une situa tion inconfor table, il y a quelque chose dans 
l’ambi va lence de par ti cu liè re ment blo quant. Les per sonnes peuvent y res-
ter blo quées long temps, oscil lant entre deux choix, deux che mins, ou deux 
types de rela tions. On fait un pas dans une des direc tions et l’autre commence 
à nous sem bler meilleure. Plus proche on est d’une option, plus ses inconvé-
nients paraissent évidents et les avan tages de l’autre atti rants. La moda lité 
habi tuelle est de pen ser aux rai sons de chan ger, puis de pen ser aux rai sons 
de ne pas chan ger, puis d’arrê ter d’y pen ser tout court. Sor tir de l’ambivalence 
c’est choi sir une direc tion, se tour ner vers elle, et la suivre.

Main te nant, voyons ce qu’il arrive lorsqu’un sujet ambi va lent ren-
contre un soi gnant avec un réflexe cor rec teur. Dans la tête de la per sonne 
ambi va lente coexistent les argu ments pour et contre le chan ge ment. Le 
réflexe natu rel de l’inter ve nant est de prendre le parti pour le bon côté du 
débat, d’expli quer pour quoi il est important de chan ger et de conseiller 
comment s’y prendre. En face d’un alcoolodépendant un soi gnant pour-
rait dire « Vous avez un sérieux pro blème d’alcool et vous devez arrê-
ter. » La réponse rêvée serait « Oh, je vois. Je n’avais vrai ment pas réa lisé 
à quel point c’était sérieux. D’accord c’est ce que je vais faire ! » La 
réponse la plus probable néan moins va être « Non je n’arrê te rai pas. » De 

même, le réflexe cor rec teur natu rel de l’inter-
ve nant, lorsqu’il conseille une femme 
enceinte qui consomme de l’alcool, est de 
l’infor mer sur les dan gers pour l’enfant à 
naître.

Il y a cepen dant des chances que la per sonne ait déjà entendu les bons 
argu ments, et pas seule ment de la part des autres mais aussi de la part 
d’une voix inté rieure. Être ambi va lent c’est un peu comme avoir à l’inté-
rieur de sa pen sée un comité dont les membres sont en désac cord entre 
eux sur le dérou le ment sou hai table de l’action. Un inter ve nant qui suit 
son réflexe cor rec teur et qui argumente en faveur du chan ge ment prend 
parti pour l’une des voix du comité interne de la per sonne.
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ENCA DRÉ 1.3. Réflexion per son nelle sur les ori gines  
de l’entre tien motivationnel

WRM
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ENCA DRÉ 1.3. (suite)

SR

Que se passe- t-il juste après ? La réac tion assez pré vi sible d’une per-
sonne confron tée à deux options, enten dant l’une d’elles défen due par un 
tiers, sera : « Oui, mais… » ou peut- être juste « Mais… » sans même le 
« Oui ». (C’est aussi le cas dans le dia logue inté rieur.) Argu men ter pour 
l’un des ver sants de l’ambi va lence d’une per sonne la conduit pro ba ble-
ment à défendre le ver sant opposé. Cela conduit par fois à éti que ter cette 
atti tude comme du « déni » ou de la « résis tance » ou de « l’oppo si tion, » 
mais de telles réponses n’ont rien de patho lo gique. C’est la nature nor-
male de l’ambiva lence et du débat.

Ce pro ces sus pour rait sem bler thé ra peu tique – une sorte de repré-
sen ta tion psy cho dra ma tique de l’ambi va lence de la per sonne avec un 
soi gnant pré sen tant sim ple ment les ver sants en faveur du chan ge ment. 
Mais cela ne l’est pas, du fait d’un autre prin cipe de la nature humaine, 
le fait que la plu part des gens tendent à se croire eux- mêmes et à faire 
confiance à leurs propres opi nions plu tôt qu’à celles des autres. Entraî-
ner quelqu’un à ver ba li ser sur l’un des aspects d’un pro blème tend à 
faire pen cher la balance de ce côté. En d’autres mots, les gens iden ti-
fient leurs propres atti tudes et croyances de la même façon que les 
autres les apprennent d’eux : en enten dant ce qu’ils en disent (Bem, 
1967, 1972). Dans cette perspec tive, si vous comme inter ve nant argu-
men tez en faveur du chan ge ment et que votre client argu mente contre, 
vous faites ensemble machine arrière. Idéa le ment, le client devrait 
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expri mer les rai sons du chan ge ment. N’importe quel ven deur compétent 
sait cela. Les gens sont très sen sibles à la façon dont on leur parle d’un 
sujet sur lequel ils sont ambi va lents, et ceci en par tie parce qu’ils ont 
déjà eu de telles dis cus sions sur le chan ge ment avec eux- mêmes. Le 

réflexe correc teur et le style direc tif qui 
lui est asso cié tendent à créer une conver-
sa tion sur un mode confron tant. À quel 
point est- ce constructif, et quel est le 
résul tat pro bable ?

DYNA MIQUE DES CONVER SA TIONS SUR LE CHAN GE MENT

Le réflexe cor rec teur implique la croyance que vous devez convaincre 
ou per sua der la per sonne de faire les bonnes choses. Vous devez juste 
poser les bonnes ques tions, trou ver les bons arguments, don ner des infor-
ma tions impor tantes, pro vo quer des émotions déci sives, ou adop ter une 
logique pour que la per sonne comprenne et change. Cette façon de pen-
ser était habi tuelle dans le champ du trai te ment des addictions durant la 
plus grande par tie de la der nière moi tié du XXe siècle : les gens avec de 
tels pro blèmes étaient inca pables de per ce voir la réa lité eux- mêmes et il 
était nécessaire de bri ser leurs défenses patho lo giques pour qu’ils 
puissent chan ger. Ce point de vue fait appel à un réflexe cor rec teur mas sif 
de la part de l’inter ve nant : confron ter le patient à la réa lité, four nir la 
solu tion et, lorsqu’on ren contre de la résis tance, aug men ter le volume 
(White & Miller, 2007). Les clients tendent à répondre de façon pré vi-
sible, condui sant ainsi à la conclu sion erro née que les per sonnes avec des 
addictions sont de carac tère imma ture, farouchement défendu, et « dans 
le déni » (Carr, 2011). Ce phé no mène n’est pas réservé au trai te ment des 
addictions. Des échos de ces attitudes, et les juge ments et éti que tages qui 
s’y rap portent con cernant une faible moti vation, peuvent être enten dus 
dans de nom breux sec teurs sani taires, sociaux ou judi ciaires.

Tentez cette expé rience men tale ou, mieux encore, demandez à un ami 
de l’essayer avec vous. Choi sis sez quelque chose à pro pos de quoi vous 
avez déjà envi sagé un chan ge ment, quelque chose que vous devriez 
chan ger, ou peut- être que vous sou hai tez ou avez besoin de chan ger, 
chan ge ment que vous n’avez pas encore fait. En d’autres termes, pen sez 
à un chan ge ment pour lequel vous vous sen tez ambi va lent. Nous en 
avons tous. Main te nant, pre nez un « inter ve nant » (ou imaginez- le) qui 
vous dit à quel point vous avez besoin de faire ce chan ge ment, qui vous 
donne une liste de rai sons de le faire, qui insiste sur l’impor tance d’un tel 
chan ge ment, qui vous dit comment vous y prendre, qui vous assure que 
vous pou vez le faire et qui vous exhorte à vous lan cer. Comment allez- 
vous probablement lui répondre ? Nous avons pro posé cet exer cice dans 
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le monde entier, et les réac tions sont remar qua ble ment homo gènes. 
Quelques-uns trouvent cela aidant, un sur vingt sans doute (juste assez 
pour gar der des inter ve nants qui fassent cela), mais le plus sou vent, la 
per sonne « aidée » res sent l’un des sen ti ments sui vants, si ce n’est 
l’ensemble d’entre eux : 

En colère (agi ta tion, ennui, irri ta tion, ne pas se sen tir entendu ou 
compris)

Défen sif (rabaissé, jugé, besoin de se jus ti fier, oppo sant, non 
désireux de chan ger)

Inconfor table (hon teux, sub mergé, pressé de par tir)
Impuis sant (pas sif, abattu, décou ragé, désen gagé)

De fait, il arrive par fois dans cette inter ac tion que la per sonne 
« aidée » conclue qu’elle ne sou haite pas faire ce chan ge ment ! Ce 
n’était pas l’inten tion de l’inter ve nant bien sûr. Il s’agit seule ment de la 
façon dont les per sonnes répondent nor ma le ment au reflexe cor rec teur, 
lorsqu’elles s’entendent dire quoi faire et pour quoi et comment elles 
devraient le faire. Elles ont ten dance à se sen tir mal dans cette réac tion 
au réflexe cor rec teur, et faire que les gens se sentent mal ne les aide pas 
à chan ger.

Main te nant, faites un nou vel essai, mais cette fois votre ami s’y pren-
dra dif fé rem ment. Pen sez de nou veau à quelque chose que vous sou hai-
tez, devriez, avez besoin de chan ger, que vous avez déjà envi sagé de 
chan ger, mais que vous n’avez pas encore changé. Cette fois, votre ami 
ne va vous don ner aucun conseil, mais vous poser une série de ques tions 
et écou ter res pec tueu se ment ce que vous allez dire. Depuis 2006, nous 
avons mis au point ces cinq ques tions pour don ner à res sen tir aux débu-
tants le pro ces sus de l’EM : 

« Pour quelles rai sons voudriez- vous faire ce chan ge ment ? »1. 
« Comment pourriez- vous vous y prendre pour le mener à bien ? »2. 
 « Quelles sont les trois meilleures rai sons que vous avez pour effectuer 3. 
ce chan ge ment ? »
« A quel point est- ce impor tant pour vous de faire ce chan ge ment, et 4. 
pour quoi ? »

Votre ami écoute patiem ment, puis vous fait un court résumé de ce que 
vous avez dit : pour quoi vous sou hai tez chan ger, pour quoi c’est impor tant 
pour vous, quelles sont les meilleures rai sons, et comment vous pour riez 
vous y prendre pour y par ve nir. Puis, votre ami vous pose une ques tion 
sup plé men taire et, de nou veau, écoute sim ple ment votre réponse : 

« Et main te nant, qu’est- ce que vous pen sez faire ? »5. 
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Et voilà. Nous n’avons pas encore expli qué ce qui va se pas ser au 
cours de cette conver sa tion sur le chan ge ment, ni donné aucun élé ment 
théo rique ni méthode. Les ques tions ne consti tuent pas en elles- mêmes la 
méthode, mais elles donnent le sens de l’esprit et du style de l’EM, cen-
trés sur la per sonne. Là aussi, nous avons uti lisé cet exer cice par tout dans 
le monde, et encore une fois les gens tendent à répondre de la même façon 
à ceux qui ont pour fonc tion de les écou ter (indé pen dam ment de la for-
ma tion ou de l’expé rience préa lables de l’inter ve nant). Ils disent habi-
tuel le ment qu’ils se sont sen tis : 

Enga gés (inté res sés, coopé rants, appré ciant leur inter ve nant, prêts 
à gar der la parole)

Ren for cés (en capa cité de chan ger, confiants, opti mistes)
Ouverts (accep tés, à l’aise, en sécu rité, res pec tés)
Compris (dans la rela tion, écou tés, enten dus)

Dans les deux cas, le sujet de la conver sa tion est le même – un pos sible 
chan ge ment carac té risé par une ambi va lence – mais les résultats ont ten-
dance à être tout à fait dif fé rents. Alors, avec qui préféreriez- vous pas ser 
votre temps de tra vail : (1) une per sonne en colère, défen sive, mal à l’aise 
et pas sive, qui ne vous appré cie pas ; ou (2) une per sonne qui se sent 
enga gée, ren for cée, ouverte et comprise et qui en plus appré cie de pas ser 
du temps avec vous ? Ce sont les mêmes per sonnes. La dif fé rence ce situe 
dans la dynamique de la conver sa tion.

UNE PRE MI˚RE DÉFI NI TION

Alors qu’est- ce qu’exac te ment l’EM ? Ce n’est cer tai ne ment pas une 
simple série de ques tions en cinq étapes pour favo ri ser le changement. 
Les compé tences en EM sup posent bien plus que de poser des ques tions 
et requièrent une écoute de grande qua lité. Dans notre pre mière édi tion 
(Miller & Rollnick, 1991) nous n’avons pas du tout donné de défi ni tion. 
Depuis, nous en avons pro posé plu sieurs approxi ma tions (Miller & 
Rollnick, 2002, 2009 ; Rollnick & Miller, 1995). Une par tie du pro blème 
réside dans la complexité de l’EM. Dans cette troi sième édi tion nous pro-
po sons trois niveaux dif fé rents de défi ni tion, un dans cha cun des trois 
pre miers chapitres. La pre mière de ces défi ni tions est celle des ti née au 
grand public est se centre sur ses objec tifs : 

L’entre tien motivationnel est un style de conver sa tion collaboratif pour 
ren for cer la moti vation propre d’une per sonne et son enga ge ment vers le 
chan ge ment.
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L’EM est, en pre mier lieu et prin ci pa le ment, une conver sa tion sur le 
chan ge ment. Si nous l’avions appelé autre ment cela aurait très pro ba ble-
ment été « conver sa tion motivationnelle. » Cela peut être court ou pro-
longé, et cela peut se pro duire dans dif fé rents contextes, avec des indi vi dus 
ou des groupes, mais c’est tou jours une conver sa tion collaborative, jamais 
un cours ou un mono logue. C’est plus une façon de gui der que de diri ger. 
Et, comme son nom l’indique, son objec tif pre mier est de ren for cer la moti-
vation au chan ge ment – la moti vation propre de la per sonne. Être motivé 
ne suf fi rait pas s’il n’y avait un enga ge ment, et dans cette édi tion nous prê-
tons plus d’atten tion à la façon dont l’EM se connecte avec la pla ni fi ca tion 
et la mise en œuvre du chan ge ment (Par tie V). Dans le cha pitre 3 nous pro-
po sons un aperçu de la méthode de l’EM, mais nous nous pen chons tout 
d’abord sur l’esprit qui le sous- tend et qui guide la bonne pra tique. 

NOTIONS CLÉS

L’entre tien motivationnel est un style de conver sa tion collaboratif pour  
ren for cer la moti vation propre d’une per sonne et son enga ge ment vers le 
chan ge ment.
Le style géné ral de l’EM est un style qui  guide qui se situe entre les 
styles diri ger et suivre et incor pore des élé ments de ceux- ci.
L’ambi va lence est une étape nor male de la pré pa ra tion au chan ge ment et  
un point où la per sonne peut res ter blo quée pen dant un cer tain temps.
Lorsque l’inter ve nant uti lise un style direc tif et argumente pour le  
chan ge ment avec une per sonne ambi va lente, cela fait natu rel le ment 
res sor tir les argu ments oppo sés.
Les per sonnes ont plus de chance d’être per sua dées par ce qu’elles  
s’entendent dire.



Cha pitre 2

LÊESPRIT DE LÊENTRE TIEN  
MOTIVATIONNEL

Quand nous avons commencé à ensei gner l’EM dans les années 
quatre- vingts nous avons eu ten dance à nous foca li ser sur les aspects 

tech niques, sur comment s’y prendre. Avec le temps cepen dant, nous 
avons réa lisé qu’il man quait quelque chose d’impor tant. En obser vant 
les par ti cipants à nos for ma tions s’exer cer à l’EM, nous avions le sen ti-
ment de leur avoir ensei gné les paroles et non la musique. Qu’avions- 
nous échoué à trans mettre ? C’est à ce moment que nous avons commencé 
à écrire sur l’esprit sous- tendant l’EM et son contexte intel lec tuel et spi-
ri tuel (Miller & Rollnick, 1995).

Nous enten dons par là les fon de ments sur les quels se déve loppe la pra-
tique de l’EM. Sans cet esprit qui le sous- tend, l’EM ne devien drait qu’un 
tru cage cynique, le moyen de mani pu ler les per sonnes afin qu’elles 
fassent ce qu’elles ne veulent pas faire : l’habile magi cien dirige exper te-
ment son mal heu reux client vers le choix qu’il lui désigne. En bref, ce 
n’est plus alors qu’une nou velle ver sion du réflexe cor rec teur, une bataille 
de traits d’esprit dans laquelle il s’agit de cir conve nir son adver saire. 
Notre pre mière édi tion reflé tait quelque peu cette façon de voir.1

Ainsi, qu’est- ce que cet esprit qui sous-tend la pra tique de l’EM, cette 
façon d’être de cœur et de pen sée ? C’est l’objet prin ci pal de ce cha pitre. 
Nous commen ce rons par quatre élé ments essen tiels et liés entre eux. 
Pour cha cun de ces élé ments, il faut dis tin guer le res senti et l’expres-
sion : on peut en effet, par exemple, res sen tir de l’inté rêt sin cère et du 

1. Un livre récent (Pan ta lon, 2011) reflète ce qui est à l’opposé de l’esprit de l’EM, en annon çant dès 
la cou ver ture que les ques tions ouvertes comme celles qui sont décrites dans notre pre mier cha pitre 
repré sentent la voie pour « ame ner qui conque à faire quoi que ce soit » en moins de 7 minutes. La 
même vision de l’EM pré side aux invi ta tions qui nous sont faites de temps en temps afin que nous 
venions ensei gner l’EM pen dant l’heure du déjeu ner autour d’une pizza. Nous reconnais sons que 
nos pre mières repré sen ta tions de l’EM sont en par tie à l’ori gine de telles incom pré hen sions. 
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respect pour l’autre et ne pas l’expli ci ter dans son compor te ment, ce qui 
ne lui fera aucun bien.

Nous nous empres sons de dire que cela n’est pas un prérequis à la pra-
tique de l’EM. Si l’on avait d’abord à inté grer pro fon dé ment non- 
jugement et altruisme pour commen cer à pra ti quer l’EM, cela pour rait 
prendre toute une vie. Dans notre expé rience, la pra tique de l’EM conduit 
en soi à ce savoir- être.

PAR TE NA RIAT

Le par te na riat est le pre mier des quatre aspects essen tiels de l’esprit 
de l’EM. L’EM n’est pas l’action d’un expert auprès d’un béné fi ciaire 
pas sif, ni celle d’un ensei gnant avec un élève, d’un maître avec un dis-
ciple. L’EM ne se pra tique pas sur une per sonne. C’est une col la bo ra tion 
active entre deux experts. Les per sonnes sont, sans dis pute pos sible, les 
experts de leur propre vie. Per sonne n’a vécu plus long temps avec elles 
ou ne les connaît mieux qu’elles- mêmes. Dans l’EM, l’inter ve nant est un 
compa gnon de route qui parle moins que son par te naire. La méthode 
néces site l’explo ra tion, non l’exhor ta tion, l’inté rêt et le sou tien plus que 
la per sua sion et l’argu men ta tion. L’inter ve nant 
recherche une atmo sphère inter per son nelle posi-
tive qui guide vers le chan ge ment et non y 
contraint. 

Nous savons qu’il est par fois utile d’uti li ser méta phores et compa rai-
sons pour expli quer l’EM, et c’est ce que nous ferons tout au long de ce 
livre. En voici une bonne : l’EM, c’est plu tôt dan ser que lut ter (Jeff 
Allison). On bouge avec la per sonne et non contre elle. Ce n’est pas un 
pro ces sus pour mettre à terre et immo bi li ser un adver saire. Un bon EM a 
la dou ceur d’une valse dans un grand bal. Un des deux dan seurs guide 
l’autre, et bien gui der fait par tie de l’art de l’EM, sans faire tré bu cher 
l’autre dan seur ni lui mar cher sur les pieds. Sans par te na riat pas de 
danse !

Pour quoi est- ce si impor tant ? La rai son en est simple : lorsque le but 
est d’aider quelqu’un à chan ger, l’inter ve nant ne peut y par ve nir seul. La 
per sonne dis pose d’une exper tise complé men taire à la sienne. La mise en 
œuvre de cette exper tise est une condi tion néces saire à la sur ve nue du 
chan ge ment (Hibbard, Mahoney, Stock & Tusler, 2007 ; Hibbard, 
Stockard, Mahoney & Tusler, 2004). L’EM n’est pas une façon de pié ger 
les gens dans le chan ge ment : c’est le moyen de mobi li ser leurs propres 
moti vations et leurs propres capa ci tés à chan ger. Le piège à évi ter ici est 
celui de l’expert, où l’on fait pas ser que son exper tise per met d’appor ter 
la réponse au dilemme de la per sonne. Afin ne pas y suc com ber, il convient 
de renon cer à croire que vous êtes censé avoir et four nir toutes les bonnes 
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réponses. En fait, vous en êtes loin quand l’objet de votre action est le 
chan ge ment per son nel. Cette ten ta tion de l’exper tise est le ter reau fer tile 

où naît et croît le réflexe cor rec teur. 
Beau coup de pro fes sion nels arri vant à 
la fin de leurs études ont été entraî nés 
pour trou ver et four nir vite la bonne 
réponse. Savoir inhi ber ce réflexe est un 
élé ment déci sif de l’esprit de col la bo ra-
tion qui s’exprime dans l’EM.

La nature collaborative de l’EM néces site d’être atten tif à ses propres 
aspi ra tions et à en mesu rer les évo lu tions, comme on le fait pour celles de 
son client. La dyna mique inter per son nelle de l’EM est la ren contre entre 
des aspi ra tions qui, comme dans tout par te na riat, peuvent dif fé rer. Sans 
une conscience claire de ses aspi ra tions et de son enga ge ment, on ne voit 
que la moi tié du tableau. Nous consi dé rons que l’hon nê teté concer nant 
ses attentes est essen tielle dans l’EM. Quelque fois, l’objec tif du pro fes-
sion nel est expli cite dans le contexte : quand on passe le seuil d’un 
« centre d’aide au sevrage taba gique », ou d’un « centre de soin en 
addictologie », on peut devi ner de quoi on y par lera et quel sera le chan-
ge ment évo qué. Ceux qui tiennent une ligne télé pho nique de pré ven tion 
du sui cide cherchent à évi ter les sui cides, les per son nels des ser vices de 
pro ba tion à réduire les compor te ments délin quants. Mais dans de nom-
breux contextes, les clients disent de quel chan ge ment ils ont besoin, 
leurs pro blèmes spé ci fiques, leurs pré oc cu pa tions. Il arrive cepen dant 
que les chan ge ments prio ri taires aux yeux du pro fes sion nel dif fèrent de 
ceux sou hai tés par le client, une situa tion que nous exa mi ne rons en détail 
au cha pitre 10. Nous sou hai tons sur tout insis ter ici sur la luci dité et l’hon-
nê teté que l’inter ve nant doit gar der au sujet de ses valeurs et de ses objec-
tifs dans ses entre tiens sur le chan ge ment.

Cette dimen sion partenariale de l’esprit de l’EM se fonde sur un pro-
fond respect de l’autre. En un sens, celui qui pra tique l’EM est un témoin 
pri vi lé gié du chan ge ment et la conver sa tion est compa rable à celle de 
deux per sonnes assises côte à côte dans un canapé, l’une pré sen tant à 
l’autre l’album ras sem blant les photos de sa vie : celle- ci peut quelque fois 
poser des ques tions, mais elle écoute sur tout le récit per son nel d’une vie. 
Le but est alors de comprendre ce que fut jusque là cette vie, de voir le 
monde à tra vers les yeux de l’autre plu tôt que de sub sti tuer sa vision à la 
sienne.

NON- JUGEMENT

Le non- jugement est en lien avec cet esprit de par te na riat, il consiste 
à accep ter sans réserve ce que le client apporte. Cela ne signi fie pas 


