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INTRODUCTION
• Influence et Manipulation (1984) de Robert Cialdini est un 

ouvrage de référence en psychologie sociale et marketing qui 
décrypte les mécanismes invisibles de la persuasion.

•  En se basant sur des années d'expérimentation, l'auteur 
démontre comment six principes fondamentaux sont utilisés 
pour nous amener à dire "oui" sans réfléchir.

•  Cialdini propose ainsi de mieux comprendre les comportements 
automatiques humains pour mieux naviguer dans la société de 
consommation. 



PLAN

INTRODUCTION
Chapitre 1 – Les armes de l’influence

Chapitre 2 – La réciprocité : rendre ce que l’on reçoit

Chapitre 3 – Engagement et coherence

Chapitre 4 – La preuve sociale



PLAN

Chapitre 5 – La sympathie

Chapitre 6 – L’autorité

Chapitre 7 – La rareté

Chapitre 8 – Comment se défendre contre la manipulation

CONCLUSION



Chapitre 1 – Les armes de l’influence

• Cialdini introduit l’idée que les êtres humains utilisent 
souvent des raccourcis mentaux pour prendre des décisions 
rapides. Ces raccourcis sont utiles dans un monde complexe, 
mais ils peuvent être exploités par des manipulateurs.

• Il montre que nous agissons fréquemment de manière 
automatique, sans réflexion approfondie.



Chapitre 1 – Les armes de l’influence

• Le chapitre pose les bases des six principes universels de 
persuasion :

• Réciprocité,Engagement et cohérence,Preuve 
sociale,Autorité,Sympathie,Rareté

• Ces principes ne sont pas mauvais en soi, mais deviennent 
dangereux lorsqu’ils sont utilisés pour tromper.



Chapitre 2 – La réciprocité 

• Le principe de réciprocité signifie que nous nous sentons 
obligés de rendre un service lorsqu’on nous en fait un.

• Même un petit cadeau peut créer un sentiment de dette 
psychologique.

• Les vendeurs l’exploitent en offrant des échantillons gratuits 
ou des services « sans engagement ».



• Nous rendons parfois plus que ce que nous avons reçu.

• Nous acceptons des accords désavantageux simplement pour ne 
pas paraître ingrats.

• Il conseille d’apprendre à distinguer un vrai geste sincère d’une 
stratégie commerciale.

Chapitre 2 – La réciprocité : rendre ce 
que l’on reçoit



Chapitre 3 – Engagement et cohérence

• Les humains aiment paraître cohérents avec leurs paroles et leurs 
actions passées.

• Une fois que nous prenons un engagement, même petit, nous avons 
tendance à continuer dans cette direction.

• Techniques courantes :



Chapitre 3 – Engagement et cohérence

•  La technique du pied-dans-la-porte : on commence par une petite 
demande, puis on en fait une plus grande.

• La signature d’un engagement écrit augmente fortement les 
chances d’obéissance.

• Ce chapitre montre que la cohérence peut devenir une prison 
mentale si nous ne remettons jamais nos décisions en question.



Chapitre 4 – La preuve sociale
• Nous avons tendance à regarder ce que font les autres pour savoir 

comment agir.

• Si beaucoup de personnes achètent un produit ou adoptent un 
comportement, nous pensons qu’il est correct. 

• Les phénomènes de mode:

• Peut conduire à des comportements dangereux lorsque tout le 
monde imite tout le monde.

• Il insiste sur l’importance de penser par soi-même, surtout dans 
les situations d’urgence ou de pression sociale.



Chapitre 5 – La sympathie

• Nous sommes plus facilement influencés par les personnes 
que nous aimons.

• Plusieurs facteurs augmentent la sympathie :

• Ressemblance

• Compliments

• Coopération

• Attirance physique



Chapitre 5 – La sympathie

• Les commerciaux créent souvent une relation amicale 
artificielle pour gagner la confiance.

• Cialdini conseille de séparer la personne de la proposition : 
aimer quelqu’un ne signifie pas devoir accepter ce qu’il 
propose.



Chapitre 6 – L’autorité

• Nous avons été conditionnés depuis l’enfance à obéir aux 
figures d’autorité : professeurs, médecins, policiers, experts.

• Les symboles d’autorité (uniformes, titres, diplômes) 
augmentent la crédibilité, même lorsque la personne n’est 
pas réellement compétente.



Chapitre 6 – L’autorité

• Le danger : nous pouvons obéir sans réfléchir, même contre 
nos valeurs.

• Cialdini recommande de toujours vérifier :

• La compétence réelle de l’autorité.

• Ses intentions.



Chapitre 7 – La rareté
• Nous désirons davantage ce qui est rare ou difficile à obtenir.

• Les expressions comme : 

• « Offre limitée »« Dernières pièces »« Plus que quelques 
heures »augmentent le sentiment d’urgence et réduisent la 
réflexion. 

• La peur de perdre est souvent plus forte que le désir de 
gagner.

• Cialdini explique que lorsqu’on se sent pressé, c’est 
justement le moment où il faut ralentir.



Chapitre 8 – Comment se défendre contre la 
manipulation

• L’auteur ne propose pas de rejeter tous les principes, mais 
d’apprendre à les reconnaître.

•  Stratégies de protection :

• Prendre du recul émotionnel.

• Se demander : « Si je n’étais pas pressé, ferais-je ce choix ? »

• Écouter son intuition.

• Accepter de dire non sans culpabilité.



Chapitre 8 – Comment se défendre contre la 
manipulation

• La meilleure défense est la conscience.

•  Idée centrale du livre

• Nous sommes tous vulnérables à l’influence.

• Comprendre les mécanismes de persuasion nous permet de :

• Faire des choix plus libres

• Éviter les pièges

• Utiliser ces principes de manière éthique



Conclusion
 En somme, Influence et Manipulation est un guide essentiel 
pour comprendre les rouages de la persuasion et se protéger 
des tentatives de manipulation dans notre quotidien.

 En analysant comment les "professionnels de la conformité" 
détournent nos biais cognitifs, Cialdini nous offre les clés pour 
prendre des décisions plus critiques.

 C'est un "must read" qui permet de transformer sa vision du 
monde et d'adopter une attitude critique face aux 
sollicitations. 



Les 6 principes de Cialdini

.Réciprocité : Se sentir redevable.

• Engagement/Cohérence : Agir par rapport à des actions 
passées.

• Preuve sociale : Faire comme la majorité.

• Autorité : Suivre un expert.

• Sympathie : Dire oui à ceux qu'on aime.

• Rareté : Vouloir ce qui est rare. 



MERCI CHERS AMES DU BONHEUR 

POUR VOTRE  ECOUTE ET VOTRE 

DISPONIBILILITE DE TOUS LES 

TEMPS 
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