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L’entretien motivationnel



Joule & Beauvois



Le pied dans la porte
(Freedman & Fraser, 1966)

• On décide en toute liberté, mais il y a une préparation
par une première conduite peu coûteuse/non
problématique (un acte préparatoire, une demande
explicite).

• Premier exemple : faire signer une pétition, avant de
demander de distribuer des tracts pendant 1-2h.

• Deuxième exemple : pour une association de lutte
contre le cancer, porter une petite jonquille épinglée
au revers d’un vêtement pour faire un peu de publicité
en vue d’une collecte (acte préparatoire suffisamment
engageant) ; puis, sollicitation le lendemain (don).



Le pied dans la porte
(Freedman & Fraser, 1966)

• 74,1% des personnes ont fait un don (0,98$) ;
alors que s’il n’ y a pas eu d’acte préparatoire
(groupe contrôle), seulement 45,7% des personnes
ont fait un don (0,58$).

• Le niveau de l’acte préparatoire est important :

– Un coût suffisant mais pas trop élevé;

– Prendre en compte le délai entre l’acte préparatoire et
la requête (il faut se souvenir de l’acte préparatoire) : 1-
2 semaines ; pas obligatoirement le même intervenant
(engagement dans un acte et non vis-à-vis d’une
personne).





Importance de l’étiquetage

• On peut augmenter l’efficacité de la technique du
PDP en aidant les individus à identifier le
comportement préparatoire à un niveau élevé.
Cela permet à la personne de se forger une
identification utile de son action, en la gratifiant
suite à son engagement dans un acte
préparatoire d’une qualité abstraite,
psychologique ou morale.

• « Merci beaucoup ; j’aimerai rencontrer plus de
gens comme vous prêts à se mobiliser dans des
bonnes causes. »



La porte au nez : qui peut le plus peut le moins

Cialdini et al., 1975
• On fait précéder la requête finale – non plus d’une requête

qui porte sur une service moins couteux, mais d’une
requête qui porte sur un service qui l’est au contraire
davantage. Un service très important, trop important
pour qu’il soit accepté d’être accordé.

• On se situe dans le cadre de concessions réciproques : le
fait de refuser la 1ère requête entraînera le ressenti d’une
pression normative conduisant à répondre à une
concession par une autre concession.

• Il faut que ce soit la même personne qui fasse les 2
demandes.

• Il faut que la différence entre les 2 requêtes soit
importante, afin que la deuxième requête apparaisse
effectivement comme une réelle concession, exigeant en
retour une concession de l’individu sollicité.







L’acquiescement répété : une nouvelle

procédure de soumission librement consentie

au service de la privation de tabac.



Les effets de l'engagement 

• Sur le plan cognitif, l’engagement débouche sur
une consolidation des attitudes, et sur une plus
grande résistance au changement (effet de gel), il
peut même déboucher sur un meilleur
ajustement de l'attitude à l’acte réalisé (effet de
rationalisation).

• Sur le plan comportemental, l’engagement
débouche sur une stabilisation du comportement
et sur la réalisation de nouveaux comportements
allant dans le même sens (effet de pied-dans-la-
porte par exemple).




