Les manipulations peuvent générer des
transactions répétées mais ne créent pas
de fidélite.

La fidelisation se manifeste lorsque les
clients choisissent de rester avec une
entreprise malgré des offres concurrentes.

Transactions Repéetees vs. Fidélisation

Les manipulations sont colteuses et ne
garantissent pas un soutien a long terme.

En politique, les manipulations peuvent
gagner des elections mais ne construisent
pas de leadership durable.

Les entreprises qui dépendent des
manipulations souffrent en période de
crise economique.

Consequences des Manipulations en
Politique et Affaires

Exemple : I'industrie automobile
ameéricaine et la crise de 2008.

Les manipulations constantes augmentent
le stress des consommateurs et des
entreprises.

Le stress est lié a des problémes de santé
comme 'hypertension et I'anxiété.

Stress et Santé dans un Monde de
Manipulations

Les manipulations créent un
environnement de travail et de

consommation stressant et insoutenable.

Les entreprises présentent souvent des
caractéristiques nouvelles comme des
innovations, mais celles-ci ne transforment
pas l'industrie.

Exemple : le RAZR de Motorola, qui a
connu un succes initial mais a éte
rapidement dépasse.

La véritable innovation change
fondamentalement les pratiques et les
industries.

Les nouveautés peuvent stimuler les
ventes a court terme mais ne créent pas
de valeur durable.

Exemple : la prolifération des dentifrices
Colgate avec des caractéristiques variées.

Trop de nouveautés peuvent transformer
les produits en commodités, rendant le
choix difficile pour les consommateurs.

Confusion entre Nouveauté et Innovation

Impact des Nouveautés sur le Marché

L'iPhone a redéfini I'industrie en dictant

aux fournisseurs de services les
caractéristiques du téléphone.

Cette approche a eu un impact durable
sur l'industrie, contrairement a de simples

nouveauteés.

Apple a reussi a influencer le

Cas de I'iPhone d'Apple

fonctionnement de l'industrie, établissant

de nouvelles normes.

Les Limites des Manipulations

La Nouveauteé et I'Innovation

La Pression Sociale dans le
Marketing

Les Manipulations et
Leur Impact sur la
Fidélisation

Influence des Experts et des Majorités

Promotion par les Célébrités

Pression Sociale dans les Ventes

Les publicites utilisent souvent des
statistiques pour influencer les

consommateurs, comme "quatre dentistes
sur cing preferent Trident".

Cette stratégie repose sur l'idée que la
majorité ou les experts savent mieux,
incitant les consommateurs a suivre le
choix populaire.

La peur de se tromper pousse les individus
a se conformer a ces recommandations.

Les célébrités sont utilisées pour ajouter de
la crédibilité aux produits, méme si le lien
entre la célébrité et le produit est parfois
ténu.

Exemples : Tiger Woods pour des produits
variés, Michael Jordan pour Gatorade.

Cette strategie joue sur le désir des
consommateurs de ressembler a leurs
idoles.

Les vendeurs utilisent la pression sociale
en affirmant que la majorité des
concurrents utilisent leur produit.

Cette tactique vise a créer un sentiment de
manque chez le consommateur.

La question de la pertinence de suivre la
majorité est soulevée.



