Les produits innovants perdent
rapidement leur exclusivite.

La perte rapide de lI'avantage du premier La concurrence imite et améliore les
arrivé innovations existantes.

Les entreprises doivent constamment
innover pour maintenir leur avantage.

Les entreprises ne savent souvent pas
pourquoi leurs clients les choisissent.

L'ignorance des raisons de fidelité des La qualité, le prix et le service sont souvent

Les défis de la différenciation clients cités sans réelle compréhension.

des produits et services _ , , )
Cette ignorance s'etend egalement a la

Les messages incitatifs promettent des motivation des employeés.

résultats positifs et attirent les
consommateurs. Les entreprises prennent des décisions sur
des bases non veérifiees.
lls sont efficaces pour ceux qui manquent Les messages incitatifs pour attirer les
de discipline ou de confiance. cohsommateurs Les déecisions basees sur des hypotheses Cela conduit a des strategies inefficaces
erronees pour attirer et fidéliser clients et employés.

Les régimes et les adhésions aux centres
de remise en forme en sont des exemples

typiques.

La manipulation devient une méthode

La man i pu I ation courante pour influencer le comportement.
contre l'inspiration

da NS Ie Baisser les prix est une tactique efficace
Les systemes et pratiques sont souvent

Mmais risquée.
, A o . comportement
abandonnés faute de discipline. Les aspirations dans le contexte des affaires Les aspirations et leur réle dans . Cela peut entrainer une dépendance et
la motivation hu main La manipulation par le prix réduire les marges bénéficiaires.

Les entreprises cherchent des solutions
rapides pour atteindre leurs objectifs.

Les aspirations a long terme nécessitent
des engagements durables.

Les entreprises deviennent des "junkies”

des prix, comme dans le cas de Walmart.

Les messages incitatifs influencent a court

terme mais manquent de durabilité. . . . .
Les promotions attirent les clients mais

érodent les marges a long terme.

lIs ne remplacent pas la motivation

ersonnelle et la discipline. Les limites des messages incitatifs e ) ) X
P P 9 GM a utilisé des remises pour maintenir sa
Les promotions comme outil de part de marché, avec des conséquences
Les entreprises doivent équilibrer " . . : : . :
incitationz et stratégies d?lrables pour Les meéthodes de manlpulatlon manipulation negatives.
réussir. en affaires _ ,
Les promotions créent des attentes chez
les clients, rendant difficile la vente sans
elles.

La peur est une manipulation puissante,
utilisée dans divers contextes.

Elle influence les décisions des
La peur comme levier de manipulation consommateurs et des employés.

Les entreprises et les politiciens l'utilisent
pour inciter a I'achat ou au vote.



