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S Y 1. Soutenir les acteurs de prévention

Les formations

UHilisation du Photolangage®

Methodologie et évaluation de projets en éducation et promation de la sante

lechniques d‘animation en éducation et promotion de fa santé

Renforcer les competences psychosociales - de lintention a [animation auprés des publics
depéraqe de la crise suicidaire et prise en charge de la souffrance psychique

nitiation aux pratiques de pleine conscience

NI NI NI N NI

Les présentations d'outils et les échanges de pratiques

v’ Pratiques de pleine conscience
v’ Promotion de [a santé mentale



7 1 SOUTENIR LES ACTEURS D REVENTION
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| accompagnement en méthodologie de projet

soutien de porteurs de projets a chacune des étapes, de | étude des besoins 3 | évaluation -

Realisation du diagnostic/etat des lieux
dentification du partenariat,
Definition des objectifs,

tlaboration du protocole d évaluation
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Des ateliers cuisine pour bien vivre avec son age



Présentation de la formation:

* Objectifs:
- Définir les principes fondamentaux de |'entretien

motivationnel

- |dentifier les differentes etapes de I'entretien motivationnel
- Comprendre et utiliser les « outils » de I'entretien
motivationnel (balance décisionnelle, OuVER. . .)

-Soutenir la motivation du patient




Présentation de la formation:

* (Competences visées:

- Connaissance des principes et de |'esprit de |'entretien
motivationnel

- Connaissance des outils de |'entretien motivationnel

- Expérimentation de 'entretien motivationnel




’résentation des participants:

* Lancer le deé et repondez a l'affirmation proposée ou bien
choisissez une phrase ou un chiffre

* \otre prénom

* Deux attentes (ou +) pour cette formation



A VOUS :
Qu'est-ce-gue la motivation et comment la susciter chez
es personnes 7




U est-ce-que la motivation ¢

C'est le pourquoi de nos comportements, c'est ce qui nous pousse a agir.

La motivation est responsable de la direction et de l'intensité du comportement
(Deci, 1975)




e continuum de [3 motivation selon [3 théorie de |'auto-dstermination (Ryan et Deci, 2077

Motivation

Amotivation Motivation

extrinseque

intrinseque

Abandon précoce Désengagement plus
décrochage facile Efforts et persévérance

Réduction de I'effort +++



Les nutriments de la motivation selon ls thearie de ['auto-determination (Ryan et Deci, 2017

L e besoin

Le besoin | e besoin de

compeétence

d’affiliation

d'autonomie

, v e A . , : C A désir d'étre connecté a d'autres
le désir de l'individu d'étre a désir d'un individu d'étre .

oria q o q . q personnes, de  recevoir de
origine S ses capa g/ e repondre avec 'Sttention de Dersonnes
comportements efficacité aux demandes et aux mportantes  pour  sol et

défis de son environnement d'appartenir a un groupe social



Lomment favariser la motivation 7

En repondant a ces trois besoins :
- Laisser la personne choisir ce quelle souhaite changer : autonomie

- Se fixer des objectifs réalistes et atteignables dans le changement de

comportement : compétence
- S'impliguer dans la relation : étre empathique




CommeﬂCOﬂS Par UM IDeJUJ[ @X@WC@ + débﬂffﬁﬂg <\traduct’on de l'evercice / issu de « /5 exercices pratiaues MI adaptés pour |s formation en ligne 2070 (MW)

Mettez-vous par deux. Lun menera I'entretien et l'autre sera la
personne qui souhaite changer.

La personne arrive avec une situation qu elle veut changer (faire plus
d'exercice, arréter de fumer...etc).



Lommencons par un petit exercice: Debriefing;

- Comment s'est senti la personne 7
- Pour la personne menant l'entretien : est-il parvenu a ses
fins? / Comment s'est-il senti?

Cet exercice est |'exact oppose de la pratigue de 'entretien
motivationnel.

[ exercice suivant va vous donner un « avant-goUt » de |'esprit de
'entretien motivationnel



~ |
Uﬂ a\/aﬂt GOUJ[ d@ ’ EM (tradudion de lexercice / issu de « 75 exercices pratiques M adaptés pour la formation en ligne 2020 (MNT)

J N +

Mettez-vous par deux. Lun menera I'entretien et l'autre sera la
personne qui souhaite changer.

La personne arrive avec une situation qu elle veut changer (faire plus
d'exercice, arréter de fumer...etc).



Débriefing

- Comment s'est senti la personne voulant changer de
comportement ¢

- Comment s'est senti I'intervenant 7

- Quelles différences avez-vous notées entre cet exercice et
'exercice précédent?

Cet exercice vous a donné un apercu de |'entretien motivationnel.



Définition:

« Lentretien motivationnel est:

- Un style (une méthode) de communication centré (e) sur la

Dersonne

- Dirigé vers un objectit amené par la personne pour résoudre

ambivalence et promouvoir un changement positif en élaborant et
en renfor¢ant la motivation personnelle au changement »

( Millner et Rollnick., 2013 cité dans Levounis et al.,2017/)

- A été crée dans les années 1980 aux Etats-Unis



Detinition:

['entretien motivationnel est un style de conversation collaboratif
permettant de renforcer la motivation propre d'une personne et son
engagement vers le changement (définition de ['Association
Francophone de Diffusion de I'Entretien Motivationnel)

G




e que ['EM nest pas

* Une technique composée de boite a outils, c'est une fagon
d étre avec les gens, en utilisant des savoirs-faires cliniques
spécifigues pour renforcer la motivation au changement

* Une fagon de manipuler les gens pour les changer : I'EM doit
étre utiliseé pour promouvoir le mieux-€tre et les meilleurs

intéréts des autres
0..0

by




Uuand utilise—t-on lentretien moftivationnel 7

* (Quand il est question d'un changement de comportement

* (Quand on est face a une personne ambivalente a I'egard d'un
changement

* Quand on veut aider a la préparation au changement de
comportement

* Quand on veut faire passer les résistances au changement



luand ne pas utiliser [entrefien motivationnel 1

* Quand vous avez un intérét personnel avec la personne que
vous accompagnez (conflit d'intérét)
* Quand cela se combine avec un moyen de coercition



Avec qui utilise-t-on [EM 7

il ‘A E‘ ’ y '
; ;s 2
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Adolescents leunes adultes Adultes



Jans quels champs est utilisé |entretien motivationnel!

.2
Addictologie 2 Obger\/ance
\ thérapeutique
Vaccination

Alimentation



Ubjectit de lentretien motivationnel

Aider une personne a avancer vers le changement en travaillant
sur son ambivalence pour augmenter sa motivation au
changement




Sympathie, compassion, empathie : quelle différence ?
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Juest-ce-que ['empathie 1




_empathie permet de -

* Sentiment d'étre compris
* Sentiment de confiance
* Mellleure observance thérapeutique

* Encourage I'éla
e Permet de com
et ses valeurs

noration

prendre ce qui motive le patient, ses objectifs



importance de

ecoute active - les 1/ impasses relationnelles de Thomas Gordon

—L

Diriger, ordonner, commander
Mettre en garde, avertir, menacer
Donner des conseils ou proposer
des solutions : un conseil pour une
personne A ne va pas forcement
fonctionner pour une personne B
Persuader avec de la logique, des
arguments

Dire aux gens ce quls devraient
faire, moraliser

Juger, critiquer

/. Approuver ce gue la personne
dit

3. Faire honte, ridiculiser

9. Analyser, interpréter ce que la
personne nous dit

10. Consoler, rassurer

11. Demander des preuves

12. Changer de sujet, faire de
I'humour




Repérer les impasses relationnelles -

Une personne vient vous voir car elle rencontre des problems avec son conjoint. Repérez les
impasses relationnelles vues plus haut,

Personne : je ne sais vraiment pas si je vais le quitter ou non

Intervenant : Vous devriez faire ce qui vous parait étre le mieux

Personne : mais c'est ¢a le probleme ! je ne sais pas ce qui est le mieux !

Intervenant : mais si, vous le savez au fond de vous

Personne : et bien, je me sens piége, coincé dans notre relation

Intervenante : Avez-vous pensé a voous séparer quelgues temps pour voir comment vous vous sentez 7
Personne : mais je I'aimme et ca me ferait vraiment mal de le quitter !

Intervenant : mais si vous ne le faites pas, vous pourriez gacher votre vie

Personne : Mais est-ce-que ce n'est pas un peu égoiste 7

Intervenant : c'est seulement ce que vous devez faire pour prendre soin de vous-méme
Personne : je ne sais vraiment pas comment je pourrais faire ca, comment je pourrais le gerer
Intervenant : Je suis sOr que ¢a se passera bien



Repérer les impasses relationnelles -

Source - Miller & Rollnick; 2019

CLENT : Je ne sais vraiment pas si je le vais quitter ou non
INTERVENANT : Vous devriez faire ce qui vous parait étre le mieux. (5)
CLENT : Mais c’est ca le probléme! Je ne sais pas ce qui est le mieux!
INTERVENANT : Mais si, vous le savez au fond de vous. (6)

CLenT : Et bien je me sens piégeé, coincé dans notre relation.

INTERVENANT : Avez-vous pensé a vous séparer quelques temps pour VOIr
comment vous vous sentez ? (3)

CueNT : Mais je 'aime et ga me ferait vraiment mal de le quitter!
INTERVENANT : Mais si vous ne le faites pas, vous pourriez gacher votre vie. (2)
CLeNT : Mais est-ce que ce n'est pas un peu égoiste ?

INTERVENANT : C’est seulement ce que Vous devez faire pour prendre soin de
vous-méme. (4)

CLENT : Je ne sais vraiment pas comment je pourrais faire ¢a, comment je
pourrais le gerer.

INTERVENANT : Je suis sUr que ¢a se passera bien. (10)



D apres-vous guelle est la philosophie de I'EM 7

Quels sont les « ingrédients » nécessaire a I'EM ?




3 philosophie de |'entretien motivationnel

=y

de FEM Non-jugernent

rigure 1. Philosophie de l'entretien motivationnel, extrait de 'AFDEM




e partenariat

L'EM c'est comme une danse. On bouge avec la personne et
non contre elle. Un bon EM a la douceur d'une valse dans un
grand bal. Un des 2 danseurs guide l'autre, et bien guider fait
partie de l'art de I'EM, sans faire trébucher |'autre danseur ni lui
marcher sur les pieds



ntretien motivationnel et style de communication

rigure 1. Place prise par les différentes compétences
dans les styles relationnels

W Informer W Interroger m Ecouter

50
40
30
20
10

0

Diriger Guider Suivre

In Rollnick S., Miller W. et Butler C., Pratique de I'entretien motivationnel, Dunod-InterEditions, 2009, p. 37.




ntretien motivationnel et style de communication

Un continuum dans les styles de communication

Diriger Suivre

Diriger =Je sais ce que vous devriez faire et voici comment le faire — donner beaucoup
d'informations mais peu d'écoute = thérapeute actif, patient passif ex: médecin qui explique
comment prendre correctement un médicament

Suivre: = «J'al confiance en votre sagesse, je vais rester a vos cOtes et je vais vous laisser
elaborer cela de votre facon. » - donner tres peu d'informations, peu interroger mais
beaucoup d'écoute = thérapeute passif, patient actif

Guider = « Vous pouvez résoudre ceci par vous-méme et je peux vous accompagner Si Vous
en ressentez le besoin » - donner des informations si besoin, interroger et ecouter =
thérapeute et patient actifs



ntretien motivationnel et style de communication

Un continuum dans les styles de communication

Diriger Suivre

Guider = c'est comme un guide que nous engageons lorsque nous visitons un
nouveau pays. Ce n'est pas son travail de nous dire quand arriver, a quelle heure,
ou aller et quoi faire ou voir. Un bon guide ne va pas nous suivre partout, il a de
bonnes capacites d'écoute et propose son expertise lorsqu elle est necessaire



xercice ID(E]UQIU@ ladapté de Rollnick, », Miller, W ., & butler, €. (2007) Aratigue ge fentretien motivationnel
Intert ditions|

Imaginez-vous assis(e) avec une amie a discuter d'une question
qui I'angoisse. Elle se sent déchirée : doit-elle ou non rester avec
cette personne avec qui elle est depuis plusieurs années ? Sa déci-
sion aura évidemment des conséquences importantes et a long
terme. Quelle est votre réaction ?

Réaction 1: Vous |'écoutez avec attention, vous exprimez votre soutien, vous prenez le temps
d'écouter ce qu'elle ressent, vous lui donnez 'occasion de cheminer sur son probleme et de
verbaliser ce qu'elle ressent

Reaction 2: Vous lui faites une suggestion en lui expliquant comment vous voyez sa situation et
POUrquol VOUS PENSEZ aiNnsi

Réaction 3. Vous |'écoutez avec attention, vous exprimez votre soutien et explorez avec elles les
différentes options qui s'offrent a elle en repérant avec elle le pour et le contre de chague option



er W R, & But

xercice pratique tadpte de Rollick 5,1
ntertditions|

er, L (O07) Aatigue ge fentretien motivatinnel

Imaginez-vous assis(e) avec une amie d discuter d’'une question
qui I'angoisse. Elle se sent déchirée : doit-elle ou non rester avec
cette personne avec qui elle est depuis plusieurs années ? Sa déci-
sion aura évidemment des conséquences importantes et a long
terme. Quelle est votre réaction ?

Réaction 1: style de communication:

Réaction 2. style de communication:

Réaction 3: style de communication:



er W R, & But

xercice pratique tadpte de Rollick 5,1
ntertditions|

er, L (O07) Aatigue ge fentretien motivatinnel

Imaginez-vous assis(e) avec une amie d discuter d’'une question
qui I'angoisse. Elle se sent déchirée : doit-elle ou non rester avec
cette personne avec qui elle est depuis plusieurs années ? Sa déci-
sion aura évidemment des conséquences importantes et a long
terme. Quelle est votre réaction ?

Réaction 1: style de communication: Suivre

Réaction 2: style de communication: Diriger

Réaction 3: style de communication: Guider



o5 arands principes de |entretien motivationne

Rouler
avec les
résistances

Soutenir
I'efficacité
personnelle
du patient Informer si
nécessaire

Développer Explorer
| :
I'autonomie 'ambivalence




Les qrands principes de lentretien motivationnel

Attention
au réflexe
correcteur

https./ /wwow youtube com/watchy={UAwHL 3bRoM




ambivalence

= coexistence chez la personne de désirs et de motivations
contradictoires en faveur ou en déefaveur d'un changement




o3 1ésistances:

* Signal d'une dissonance entre les attentes de la personne et
celles de l'intervenant

* Indique a l'intervenant gu'il doit changer de stratégie pour
rouler avec la résistance

* Prédicteur du non-changement




o3 rBsistances

-> 5 catégories de comportements résistants:

Argumenter / remettre en question

Interrompre

Ftre sur la défensive: blamer, étre en désaccord, se dire & I'abri
des conséquences négatives, minimiser. . .

lgnorer : faire dévier le sujet, absence de reactions/ non
reponse

Eviter : RDV manqué, retards systématiques



o3 rBsistances

-> Pour rouler avec les resistances:
* Se mettre du cOté de la résistance: ne pas la contrecarrer

» Etre empathique, notifier; « Je vois que c'est un sujet difficile &
aborder pour vous, on y reviendra quand vous le souhaiterez »



D'apres-vous guelles sont les grandes étapes de 'EM 7




Les 4 grands processus de ['entretien motivationnel

Evocation

Engagement dans la relation Focalisation vers un objectif Planification




Les 4 grands processus de ['entretien motivationnel
. Poeesss  Objeas

Engagement dans la relation Avoir un climat relationnel favorable : empathie, non
jugement, soutenir |'autonomie du patient et le valoriser —
pré-requis pour la suite

Focalisation vers un objectif S'accorder avec la personne sur la direction visée par
I'accompagnement. - Déterminer avec le patient un objectif
précis (De quoi aimeriez-vous parler? Quel sujet serait le
plus important pour vous aujourd’hui?)

Evocation Amener le patient a verbaliser ses raisons et motivations au
changement — explorer ['ambivalence (discours
changement/maintien)- tester si le patient est prét pour la
planification (Etes-vous prét a, Pourrions-nous définir un
plan d’action ensemble?)

Planification Planifier I'action quand la balance oscille (passage du « si et
pourquoi » au « quand et comment » changer — s'appuyer
sur les capacités et les moyens du patient



Les 4 qrands processus de l'entretien motivationnel

e

'engagement: |

- Ce qui favorise I'engagement: les désirs et objectifs du patient,
l'importance du changement pour le patient, 'ambiance positive

dans lequel se déroule I'EM, les attentes (comment le patient pense
gue nous pouvons l'aider) et I'espoir du patient

- Les pieges a eviter : |e piege de |'évaluation (poser trop de
guestions), piege de I'expert, piege de la focalisation prématurée, le
piege de |'étiquetage, de la critigue et des banalites (conversation
« banale »)



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

RPN
| .,, Y
_engagement . exercice pratique
Parmi les enonces suivants, lesquels favorisent I'engagement dans la relation,
esquels sont les pieges a eviter?

- Je suis curieux d'en connaitre plus sur vous. Seriez-vous d'accord pour m'en dire
davantage?

- Je suis ici pour vous aider et je peux vraiment vous offrir des solutions rapides et efficaces

- Est-ce-que vous allez bien malgré la météo?

- Nous allons travaillez ensemble selon votre rythme. Limportant pour moi est de m'adapter
a Vos besoins.

- Maintenant que nous avons fait le tour du probleme, je pense que vous étre prét a passer a
'action

- Jai besoin de recuelllir plusieurs informations, ce qui me permettra de déterminer un plan
d'action efficace



Les 4 grands processus de | entretien motivationnel

[ 'engagement : exercice pratique - correction
Parmi les énoncés suivants, lesquels favorisent ['engagement dans la

relation, lesquels sont les pieges a éviter?

- Je suis curieux d'en connaitre plus sur vous. Seriez-vous d'accord pour m'en dire

davantage?

Je suis ici pour vous aider et je peux vraiment vous offrir des solutions rapides et efficaces,

(P expert)

- Est-ce-que vous allez bien malgre la météo? (P banalités)

- Nous allons travaillez ensemble selon votre rythme. Limportant pour moi est de m'adapter
a Vos besoins.

- Maintenant que nous avons fait le tour du probleme, je pense que vous Etre prét a passer a
'action (P focalisation prématuree)

- Jai besoin de recueillir plusieurs informations, ce qui me permettra de déterminer un plan

d'action efficace (P évaluation)
- Exde piege de I'étiquetage: vous avez pris conscience du fait que vous étes dépendante,

;
e



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

—ocalisation:
Trois scénarios possibles:

- l'objectit est defini et clair

- Plusieurs options sont possibles — nous allons décider ensemble
guel objectif est le plus important pour vous

- La personne ne sait pas — nous allons explorer ensemble ce qui est
important pour vous aujourd hui et guels sujets vous aimeriez
aborder



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel »

—vocation: p
Reconnaitre et cultiver le discours changement (tous les éléments en faveur ..
changement) et modérer le discours maintien (€léments en faveur du statu quo —
non changement)

* 2 types de discours changement:

- Discours changement préparatoire (genéralement exprime dans la phase
d'évocation)

- Discours changement de mobilisation ( planification) : signale le mouvement
vers la résolution de ['ambivalence dans le sens du changement

Souvent entendu quand discours d'engagement : je veux, je vais



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

—vocation: p

)

Discours changement préparatoire (géneralement exprimé dans ia
phase d'évocation): s'exprime sous 4 « formes » (DCRB)

Désirs (je veux arréter de fumer)
Capacités (étre capable)
Raisons (du changement)

Besoins (j'ai besoin de retrouver cette vie d'avant)



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

)

—vocation: -

Discours changement préparatoire et discours maintien: exercice

pratique

Classez les énoncés suivants : sont-ils du discours changement de

préparation ou du discours maintien’?

- Je m'en sens incapable pour le moment

- Jal vraiment besoin de retrouver ma vie d’'avant

- Jaurais probablement plus d'énergie

- J'ai besoin de temps

- Il'y a quelgue chose en moi qui n‘a pas envie que les choses
changent

- Je serais capable avec du soutien de changer




es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

)

—vocation: -

Discours changement préparatoire et discours maintien: exercice

pratigue - correction

Classez les énoncés suivants : sont-ils du discours changement de

préparation ou du discours maintien’?

- Je m'en sens incapable pour le moment (DM)

- Jal vraiment besoin de retrouver ma vie d’'avant

- Jaurais probablement plus d'énergie

- J'ail besoin de temps (DM)

- Il'y a quelgue chose en moi qui n‘a pas envie que les choses
changent (DM)

- Je serais capable avec du soutien de changer




Les 4 grands processus de |entretien motivationnel

"

Planification:
* Discours changement de mobilisation:

S'exprime sous trois formes (EAP):
- Engagement (ex: je vais arréter de fumer)
- Activation (ex: je me suis fait a lI'idée de surveiller ma glycémie

plusieurs fois par jour)

')

- Premiers pas (ex: | ai acheté des baskets pour aller courir)



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

Planification: exercice pratigue:
Parmi les enonces suivants, lesquels sont des discours

changement de mobilisation?

Je dois faire quelgue chose

Je vais faire tout ce qu'il faut pour réussir

Je suis capable de voir les choses sous un autre angle
Jai parlé a mes amis de mon projet de faire plus de sport
Jai jete toutes les bouteilles a la maison

Je pourrais faire des projets a long terme



es 4 qrands processus de [entretien motivationnel

°lanification: exercice pratique - correction:

Parmi les énoncés suivants, lesquels sont des discours changement de
mobilisation’?

- Je dois faire guelque chose

- Je vais faire tout ce qu'il faut pour réussir (DCM)

- Je suis capable de voir les choses sous un autre angle

- Jal parlé a mes amis de mon projet de faire plus de sport (DCM)

- Jal jeté toutes les boutellles de la maison (DCM)

- Je pourrais faire des projets a long terme

- Nb: Les autres phrases sont des exemples de discours changement
de preparation




Les 4 grands processus de |entretien motivationnel: la planificatior

Une fois que 'objectit est clair :
- Le confirmer

Par ex : un €tudiant souhaite ameliorer ses notes et pour cela il a prévu de
travailler plus.

Intervenant : voyons voir si j'ai bien compris , votre objectit est d'améliorer vos
notes en travaillant plus, c'est bien ¢a 7



Les 4 grands processus de |entretien motivationnel: la planificatior

- Faire préciser le plan pour atteindre 'objectif : ou, quand, comment, avec qui,
date, heures

Ex : Intervenant : Comment avez-vous prévu de vous travailler plus 7
Avez-vous pense a des heures ou des jours precis 7
A quel endroit 7



Les 4 grands processus de |entretien motivationnel: la planificatior

- Résumer le plan

Ex . Intervenant : Afin d’améliorer vos notes, vous prévoyez de travailler tous les
jours deux heures, de 18h a 20h, sauf le samedi. C'est bien ¢a 7



Les 4 grands processus de |entretien motivationnel: la planificatior

- La chasse aux obstacles : anticiper les aléas

Ex @ Imaginons que I'étudiant vous dise qu'il a prévu de travailler a la bibliotheque
afin de ne pas étre distrait par ses amis.

Intervenant : Je vois que votre plan est bien fix€. Est-ce-que je peux vous poser
encore quelgues questions 7

Etudiant : oui, oui allez-y

Intervenant : Vous connaissez, a ce que je comprends, beaucoup de monde, et
gue vous soyez dans votre chambre, ou a la bibliotheque ou dans un cafe il y a
peaucoup de chance gque vous y rencontriez des personnes gue Vous connaissez.
“tudiant : Je ne croise pas souvent mes amis a la bibliotheque

ntervenant . Ok mais imaginez que vous les y voyiez. Il est 18h15 et une copine
vous Voit et vous dit « Hey, ¢ca va 7 ». Comment faites-vous pour vous en tenir a
votre plan si ¢a arrive 7




Les 4 grands processus de |entretien motivationnel: la planificatior

- La chasse aux obstacles : anticiper les aléas

Intervenant : Ok mais imaginez que vous les y voyiez. Il est 18h15 et une copine vous voit et
vous dit « Hey, ca va 7 ». Comment faites-vous pour vous en tenir a votre plan si ¢a arrive 7

Ftudiant ; Facile, je lui dis juste que je suis content de la voir, et qu'on pourra se voir apres 20h,

une fois que j'aurai finis mon travail.
Intervenant : et si elle insiste en disant « Oh allez, il y a rien de pressé! Viens!

Ftudiant : ¢a c'est possible qu'elle dise ¢a. Ok je lui dis, je dois vraiment finir mais j'adorerais te
VOIr apres.

Intervenant: Ok, quelles autres choses pourraient arriver et qui vous empécherait de travailler 7



Lo Modele transthéorique des changements de comportements de Prochaska ef Dillemente

77

Lontemplation

\ .

Pré-contemplation

Action

Determination

Maintien



s stac

es de changements: Modgle transthéorique des changements de

Compor

ements de Prochaska et Ditlemente (177/)

Figure 2. Stades de changements selon le modzle
transthéorique des changements de comportements,
Prochaska et DiClemente, extrait de https://wwhas-

sante fr/upload/ docs/ application/pdf/ 2014-
T1/outil_modele_prochaska_et_diclemente pdf




Les leviers de changements:

Confiance:
Auto-efficacité
du patient

A quel point le
patient se sent
capable de
réeussir

Importance:
A quel point
c’est
important
pour le patient
de changer

Les leviers
du
changement

S’il manque un levier, pas
de changement durable

Etre prét:
Aider a
identifier si le
patient est prét
A quel point le
patient se sent
prét a changer




o outils de |'entretien motivationnel.
¢ ’OU\/ER:

za:;grf: \Valoriser Fcoute Résumer
ouvertes réﬂective

(Ou)



Focus sur les reflefs:

Technique qui consiste a reformuler les propos de la personne

*  Objectifs:

Pour la personne: se rend compte qu'il est écouté + constate que sa
parole est reconnue

Pour l'intervenant : s'assurer gu'il a bien compris ce que le patient lui dit,
de clarifier ce que le patient veut dire, recentrer |'entretien si besoin



Faire des reflets

Ecoute réflective = c'est faire un hypothese sur ce gue la personne
veut dire

Sivous faites une mauvaise hypothese, la personne vous corrige !

Reflets simples = répeter ou paraphraser legerement le contenu du
discours de la personne — partie visible de |'iceberg

Reflets complexes = ajoute du sens ou met l'accent sur ce que la
personne nous dit en faisant une hypothese — faire une hypothese sur
ce qui se situe sous la surface de l'iceberg



Focus sur les reflefs:
Comment faire 1

Double reflet = évoqguer les 2 cotés de 'ambivalence (ex: Patient : Je sais que la
cigarette me cause mes crises d'asthme, mais ca me stresse juste a penser a arréter

de fumer.
Vous : D'un c6té vous me dites qu'il sera difficile pour vous darréter de fumer et en
méme temps vous me dites qu arréter de fumer vous aidera a gerer votre probleme

d'asthme.)

-> Sj ['al bien compris, vous m'avez dit que, vous me dites que, Pour vous. ...c'est
bien ¢a’”?
-> Doit paraitre naturel



Focus sur les reflefs:
Comment faire 1

Reflet simple = répétition: « répéter » ce que la personne vous a dit

EX  une personne vient vous voir car elle se sent triste et déprimé. C'est comme
cela qu'elle le formule.

Reflet simple : vous vous sentez déprimé aujourd hui, vous ne vous sentez pas tres
bien

Reflet complexe (en faisant une hypothese) : il s'est passé quelque chose depuis la
derniere fois que Nous NOUS soMmMeES VUs — ces derniere semaines, votre moral a eu
des hauts et des bas



Focus sur les reflefs:

A votre tour :
En binbme, refletez ce que la personne vous dit



xercice pratique: Uuestions ouvertes ou fermees

Parmi les questions ci-dessous, lesguelles sont ouvertes 7

La ligne du doute



ercice pratique: Uuestions ouvertes ou fermées! - correction
Parmi les questions ci-dessous, lesquelles sont ouvertes 7

Qu 'est-ce-que vous aimez dans le fait de fumer? Ouverte (O)

Est-ce-que vous voulez essayer de faire cela pendant 15 jours?

Voulez-vous que l'on se revoit la semaine prochaine?

Qu'en pensez-vous? O

A l'avenir, comment voulez-vous que |'on procede par rapport a votre surpoids? O
Avez-vous penseé a la marche?

Quelles sont les conséquences a long terme de l'insuffisance rénale qui vous

inquiete le plus? O

Ne pensez-vous pas que ¢a irait mieux si vous arrétiez de fumer?
Comment comptez-vous vous y prendre? O

En quoi puis-je vous étre utile 7 O

n général, les questions
fermees demandent des
rEponses courtes
(oui/non)




xercice pratique sur les questions ouvertes Vo questions fermeées:

En petit groupe de 3 trouver 3 idées de reformulations

Dans la série de questions ci-dessous, transformez la question fermée en question ouverte en gardant le

sens de la question.

5a. «Pensez-vous gue vous aurez des problemes pour equilibrer votre diabéte 7»

5b. «Est-ce que votre santé vous inqguiete »

sc. «Quaimeriez-vous faire pour perdre du poids : un régime ou de l'activité physique #»
5d. «Ne pensez-vous pas que cela irait mieux si vous arrétiez de fumer 7»

5e. «Ne serait-il pas important pour vous de donner du sens a votre vie 7»



xercice pratique sur les questions ouvertes Vo questions fermeées:

Réponses possibles:
« ba) Quels problemes pourriez-vous rencontrer pour équilibrer

votre diabete”?

5b) Qu'est-ce-qui vous inquiete dans votre santé?

5¢) Qu'aimeriez-vous faire pour perdre du poids?

5d) Quels avantages auriez-vous a arréter de fumer?

5e) Quel sens aimeriez-vous donner a votre Vie? » (e dans veynard et al. 2006)




Les outils de 'entretien motivationnel
o [(ulik

- Poser des Questions Ouvertes- formulations

Que... Quel... Qu'est-ce que?
Comment?

De quelle maniere?
Parlez-moi de... Racontez-moi... Expliquez-moi..
De quoi... En quoi... Comme quoi?
A quel point?

Dans quelle mesure?
C'est-a-dire?

Sivous deviez m’'en dire plus?
Par exemple?

Pour quelles raisons?




Les outils de |'entretien motivationnel

* Repérer 'OuVER : Lisez le dialogue suivant et repérer les
guestions ouvertes, les reflets, les valorisations, resumé)



BIENVENUE A CETTE
NOUVELLE JOURNEE |




Vidéo montrant un exemple d'entretien motivationnel:

Exemple portant sur la vaccination — CRES PACA (14min)

https://www.youtube.com/watch?v=j{KOSQOiPfjl

Pendant le visionnage de la video, repérer les differents
outils utilisés


https://www.youtube.com/watch?v=jK0S0iPfjJI

Les outils de |'entretien motivationnel

Comment donner de |'information?

Jemander Jemander

Un exemple - hitkps.//wwwyoutube com/watchfy=thyMyoehUft (Universite de Sherbrooke, 2076



https://www.youtube.com/watch?v=t7yMy5ehQfE

o5 outils de lentretien motivationnel
e | es échelles motivationnelles:

Les echelles motivationnelles

0 10
i i y y $ y y i i i |

- N . ¥ .
* Importance : ol vous situeriez-vous concernant | importance pour vous

. r . r ~
aujourd huid arréter de fumer ? Ex - 7/10
« Qu "est-ce qui pourrait vous faire situer | importance, '
gue vous accordez & arréter de fumer, & 7 plutét qu’a 10 ?

= Confiance : si vous décidiez un jour de le faire, ol vous situeriez-vous

concernant la confiance que vous avez en vous de réussir ¢ Ex - 2/10
& Qu "est-ce qui fait que vous situez , d ce jour, votre confiance @ 2 plutét qu a0 ?

- o % - [ . r . . P oA ~
= Disposition : a combien estimez-vous aujourd hui le sentiment d étre prét

a arréter de fumer ?
« Qu’ est-ce qui pourrait vous faire situez votre sentiment d’ étre prét a

Ex:5/10

arréter de fumer @ 5 plutét qu 'a 10 ?



o5 outils de l'entretien motivationnel
e | e slalom décisionnel:

Les bonnes
choses

actuellement Les moins

bonnes choses
actuellement

Les moins
bonnes

choses du
changement

Les bonnes
choses du
changement

rigure 5. Le slelom décisionnel



o5 outils de l'entretien motivationnel
e | e slalom décisionnel:

Quels sont les
avantages que vous

avez a fumer ? Quels sont les désavantages

de votre situation ?
Changement de
comportement que vous
souhaiteriez 7

Si vous changiez de

comportement, quels Si vous changiez de

seraient les comportement, quels seraient
inconvénients a ne les avantages pour vous / votre
pas changer 7 famille, vos proches...? Sivous

changiez, quelles differences
cela fera pour vous , proches,
familles 7 Qu'est-ce-qui
changera ? Qu'est-ce-que cela
vous permettra de faire 7

Qu'est-ce-qui vous
empécherait de
changer ?
rigure 9. Le slalom decisionnel



o5 outils de lentretien motivationnel
e | a balance décisionnelle:

Bénéfices a Inconvénients
consommer a consommer

Inconvénients Bénéfices a

a arréter arréter

Discours Discours
pessimiste Optimiste

pas de changement changement

Fiqures 6 et / La balance décisionnele

Bénéfices 3 bojre Bénéfices a boire

Incon Vénients 3
Inconvénients j boire

arréter
Bénéfices 3 arréter

Discours pessimis
Pessimiste Discours Optimiste

pas de changement

changement



Les outils de |'entretien motivationnel

o |ejeu de cartes des valeurs personnelles (ArDEM)
Ob|ect|fs

Faire reflechir 'usager sur les liens entre ses valeurs personnelles et son
comportement gu'il songe a modifier. Par exemple: « La famille est une valeur
importante pour vous, vous désirez étre un bon parent pour vos enfants. Parlez-
moi en davantage... Comment votre consommation d'alcool affecte votre role de
parent? »

- Faire augmenter l'importance d'effectuer le changement chez l'usager en créant
une dissonance cognitive entre ses valeurs et ses comportements

- Faire augmenter son désir de changer de comportement pour qu'il soit
davantage en cohérence avec ses valeurs




Les outils de [entretien motivationnel
o Lo jeu de cartes des valeurs personnelles (AFDEM)

Comment et quand | 'utiliser?

- Sutilise lors de la phase de |'évocation

- Donnez le jeu de carte a l'usager et lui demandez de trouver les 10 valeurs les
plus importantes a ses yeux. Ensuite, parmi les 10 cartes, il doit en identifier 5
qui lui semble essentielles. Discutez avec I'usager de la place de ces valeurs
dans sa vie et les mettre en relations avec le comportement a modifier.

- Sutilise aussi bien en individuel qu'en groupe

Disponible sur le lien suivant: https://afdem.org/jeu-de-cartes-des-valeurs-
personnelles/



Le napperon

UTILITE
Fixer un objectif clair a la rencontre.
Sélectionner un sujet de discussion.

Pour recadrer les echanges sur l'objectif choisi ou pour passer a
un autre objectif.

COMMENT UTILISER CET QUTIL?

Le plus souvent, le napperon est vierge et on demande au client de
le compléter avec les éléments qui influencent son comportement.

Documents extrait de la formation

<« (ptimisation de la pratique de
counseling par [utilisation de ['entretien
motivationnel ~de base », INSP(

Les bulles

UTILITE

Explorer les objectifs de vie et les projets d'avenir du client,
repérer les soutiens possibles, anticiper les situations complexes
et engager un plan de changement et des actions concrétes.

COMMENT UTILISER CET QUTIL?
Le client est représenté par le cercle central.

- Lintervenant demande au client d'inscrire les spheres de sa vie
gui sont importantes pour |ui.

- Ensuite, lintervenant lui demande de coter chague bulle sur une
échelle de 1 a 10, selon le degré dimportance qu'il lui attribue.

+ |l demandera ensuite au client de choisir la bulle la plus
importante pour lui et d'expliquer comment il pourrait avoir une

action de progression ou de changement.




Les 4 grands processus de ['entretien motivationnel

Engagement dans la relation
Focalisation vers un objectif
Evocation

Planification

L'Ouver (l'utiliser a + ou — toutes les étapes) et
étre empathique+++

Les napperons / les bulles (voir diapos
suivantes)

utilisation de la balance et des échelles- utilisation
du jeu de cartes des valeurs (AFDEM)

Les napperons / bulles : exemple de question a
poser au début « Comment aimeriez-vous
procéder ? » Dans chaque bulle, un but/ une
action puis le patient choisit I'ordre dans lequel |l
veut réaliser ces actions



e- 45 min (3 Umin}

xercices pratiques: Jeu de 10

Par groupe de 3
- Un intervenant
- Une personne
- Un observateur

_a personne choisi un comportement qu'il voudrait changer (réel ou

fictif)

_intervenant tente de guider le patient par des questions ouvertes ( et
eventuellement par de la reformulation et/ou autres outils de ['OuVER)
pour explorer le pour puis le contre du statu quo et le contre puis le pour
du changement.




Jébriefing

Comment s'est déroulée cette mise en situation?
Qu'est-ce-qui a éte facile/difficile?

Qu 'est-ce que l'intervenant a appris de la situation 7
Qu'a ressenti la personne et l'intervenant 7

Qu'a pu noter |'observateur 7

O & Wi =



Lxemple d'un autre £M

nttps://www youtube com/watch =Y TkuABL It



https://www.youtube.com/watch?v=V1kuA8LTf5o

Jeu de role / - Utilisation des napperons dans 13 phase de focalisation (choisir des

objectirs)

Par bindbme (30") : 10" *2 + débrief

Situation : Vous recevez une personne qui ne sait pas quel
comportement il souhaite changer et le but est de voir avec lui ce
que vous allez travailler ensemble



Jeu de 10

e J - tilisation des bulles pour dans 13 phase de planification (se fixer un

plan daction et anticiper les obstacles au changement et voir comment nous
ourrions faire face ensemble 4 ces obstacles )

Etapes

1)
2)

Voir les différentes actions que la personne pourrait mettre en place
Choisir 1 action/objectit (echelle de O a 10 : Sur une échelle de O a 10, a
quel point cet objectif vous parait réalisable actuellement 7 (ou vous
semble le plus important aujourd hui)

Faire precisez |'objectit @ ou, quand, comment; combien de temps. ..

Puis, quelles sont les 1€ pas que vous pourriez-faire (aussi petit soient-ils)
pour atteindre cet objectif 7

Anticipez les obstacles et comment pourrions-nous les résoudre 7



Jeu de 10

e J - tilisation des bulles pour dans 13 phase de planification (se fixer un

plan daction et anticiper les obstacles au changement et voir comment nous

ourrions faire face ensemble 4 ces obstacles )

Plusieurs situations possibles :
- Une personne de 36 ans avec deux enfants gui souhaite
diminuer sa consommation de tabac

- Une personne de 25 ans qui souhaite faire plus de sport



£ si la personne n'a pas contiance en elle pour changer  Le discours confiance

Un des facteur les plus preédictifs de changement

Les graines de |'espoir sont déja Ia, attendant d'étre découvertes et portés au jour

A vos idées . comment faire pour renforcer la confiance d'une personne dans le style
de 'EM?



£ si la personne n'a pas contiance en elle pour changer  Le discours confiance

* Poser des guestions ouvertes et refléter :

- Comment pourriez-vous vous Yy prendre pour realiser ce changement 7

- Quel serait le 1€ petits pas 7

- Qu'est-ce-qui vous donne de la confiance pour accomplir ce changement 7

* [échelle de confiance : dans quelle mesure avez-vous confiance dans vos
capacités de reussir si vous décidiez ce changement 7

- Pourqguoi étes-vous a x et non 2 O (ou a x-2) 7

- Qu'est-ce-qui vous permettrait d'aller de x a x+2 7

- Comment pourrais-je vous aider a passer de x a x+2 7



£ si la personne n'a pas contiance en elle pour changer  Le discours confiance

* |dentifier et valoriser les ressources internes : jetez un ceil sur cette liste de
forces personnelles que les gens peuvent avoir et entourez celles qui vous
decrivent (au moins 5) — une situation dont je suis fier

* Passer en revue les succes passés : quels changements avez-vous réussies que
VOUS Ne pensiez pas pouvoir réussir avant de les entreprendre 7 Comment avez-
vous fait ¢a ? Pourquoi aviez-vous décidé de changer ? Comment avez-vous
commenceé et maintenu vos efforts ? Quels obstacles avez-vous rencontrés et
comment les avez-vous surmontés 7 Quelles lecons tirez-vous quant a cette
réussite sur vos ressources, points forts 7

-> on cherche a ce gue la personne trouve ses propres ressources — réesume a la fin



£ si la personne n'a pas contiance en elle pour changer  Le discours confiance

Brainstorming : genérer autant d'idées possibles sur les méthodes envisager pour accomplir le
changement

Changer de point de vue : ne pas parler d'échecs mais de tentatives : une tentative est déja un succes
et rappeler que souvent les fumeurs n'arretent pas de fumer a la 1 tentative, souvent besoin de 3-4
tentatives — il n'y a pas d'échecs, juste des succes différés — rechercher ce qui a fonctionné dans ces
tentatives

Utiliser le conditionnel :
Supposez que vous ayez réussi, et que vous regardiez en arriere vers le présent. Qu'est-ce-qui aura été
efficace dans ce changement 7 Comment est-ce arrive?
Lettre du futur : ce que jaimerais que vous fassiez c'est que vous imaginiez une lettre que vous ecririez
dans 5 ans, apres avoir réussi ce changement que vous souhaitez. C'est une lettre de vous dans le
futur a vous dans le présent. Permettez-vous des mots d'encouragements venant de ce vous-méme
futur et dites-vous comment vous avez réussi le changement

Question miracle



£ si la personne n'a pas contiance en elle pour changer  Le discours confiance

A votre tour : repérez dans I'exemple suivant les différentes technigues utilisees
pour susciter le discours-confiance



our plus diinformations:

Kendez-vous sur le site de ['Association francophone de Diffusion de |'tntretien Motivationnel
AFDEM) qui propose des formations et des ressources

hitps./ /afdem org/


https://afdem.org/
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d'éducation pour la santé

ALPES DE HAUTE PROVENCE
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| approche centrée solution (AL

Approche positive du

changement

Posture de non-savoir
Co-expertise

Patient expert de lui-méme Centrée sur les forces, ressources, competences du patient



uestions ouvertes et ALy pour susciter le changement

o1 vous arrivez & {objectif sounaité par la personne), qu'est-ce que cela vous permettra de faire!
o1 vous Taites {ce petit pas, cet objectif..) quelles différences cela fera pour vous ?

o1 vous vous réveillez demain et que ([ objectit souhaité par la personne est réalisée), quelle est la premire chose que vous remarquerez chez
vous !

(uel est le plus petite pas possible que vous pourriez-faire et qui vous semble utile pour atteindre votre objectif |
(luelles sont les petites choses que vous avez commencé & faire pour atteindre votre objectit 7 (valorisation)

(u'est-ce-qui vous aide le plus a maintenir vos efforts 7 (valorisation)
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