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L'auteur a dirigé le laboratoire de recher-
cheen Psychologie de]a Persuasion (univer-
sité d’Etat de IArizona), tout en expérimen-
tant sur le terrain, pay ailleurs, 4 Ia téte de la
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La Sympathie, car Jeg personnes que noys
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La preuve sociale. « En cqs 4 'incertitude, Jes
gens se tournent vers leurs pairs bour obtenir
des réponses », €crit le psychologue. Up
e€xemple: des chercheurs “ont €xaming,
€N 2020, les raisons qui Doussaient les Japo-
nais a porter yp masque préconisé par les
autorités sanitajres, Parmi Jes Multiples
motivations, une seyle 5 6té décisive: «Je
Jait de voir Jeg autres le porter »,

Lautorité. Robert Claldinj actualise fine-
ment I'étude de Stanley Milgram, pyblige
en 1963, démontrant que de nombreux
individus (65 %) étaient préts a infliger des
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Larareté, Ce Principe montre quel'on attri-
bue plus de valeur aux oPportunités quj
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comme un des leurs, écrit le Psychologue, or
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Manifestement, le tribalisme que reflete Ia
SOCiété actuelle rend ce Principe encore
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«Influence et Manipulation,

La Psychologie de g Persuasion »,
de Robert B, Cialdini (First Editions,
2021, 6400p, 21, 95 €).
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