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Summary
En 60 secondes

Robert Greene combed history for the moves that win power and the blunders that destroy it,
then boiled them into 48 laws. Each law comes with a story: a minister arrested for outshining his
king, a con man who sold the Eiffel Tower, a queen who never married. The laws are amoral —
they describe how power actually gets used, not how it should be. Read them as armor: knowing
the tricks is the best defense against the people who run them on you.

Pourquoi le lire

This is the book rappers, CEOs, and prison inmates all quote — because it names the moves
happening around you at work and in politics without flinching. It's for anyone who feels
outmaneuvered and wants to see the machinery. You won't use every law; you'll be glad you can
spot them.

Les idées clés

Ne dépassez jamais le maître : la fête qui a mis fin à une carrière

En 1661, Nicolas Fouquet, surintendant des Finances de Louis XIV, organisa une fête somptueuse
dans son château de Vaux-le-Vicomte en l'honneur du roi. La nourriture, les jardins, le goût —
tout était magnifique, et c'était là le problème. Louis traversa le palais de son ministre en se
sentant éclipsé, relégué au second plan, en insécurité. Trois semaines plus tard, Fouquet fut
arrêté pour détournement de fonds et emprisonné à vie à la Bastille. Galilée emprunta le chemin
inverse : lorsqu'il découvrit les lunes de Jupiter, il les dédia aux Médicis, les baptisant « astres
médicéens ». Cosme II de Médicis put se sentir supérieur, et Galilée obtint un poste à la cour au
lieu d'être congédié.

Le talent rend les supérieurs anxieux avant de leur inspirer de la gratitude. Votre éclat est perçu
comme une menace pour leur position, et l'insécurité est une émotion plus rapide que
l'admiration. Il ne s'agit pas de dissimuler vos dons — il s'agit d'acheminer le crédit vers le haut,
en donnant aux puissants l'air encore plus brillant de vous avoir repéré. Galilée n'a pas éteint sa
découverte ; il en a cédé les droits de baptême à son mécène. La flatterie de substance bat
l'étalage brut à tous les coups.

À essayer: Avant votre prochaine victoire au travail, préparez une phrase qui attribue un crédit
visible à votre patron — puis laissez votre travail parler ensuite.
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Les amis vous trahissent plus vite que les ennemis

L'empereur byzantin Michel III prit son ami Basile le Macédonien et l'éleva de palefrenier à
co-empereur. C'est le genre de générosité que l'amitié est censée payer en loyauté. Au lieu de
cela, Basile se mit à convoiter le pouvoir seul. En 867, Basile enivra Michel et l'assassina,
s'emparant du trône pour lui-même. L'homme que Michel avait hissé utilisa cette confiance
comme une arme.

Le point de Greene pique : les amis que vous élevez attendent davantage de faveurs, pardonnent
moins et se croient fondés sur vos biens — ils peuvent se retourner contre vous avec un grief
qu'un ennemi ne prendrait jamais la peine d'inventer. Un ennemi, en revanche, n'a rien à
simuler. Vous savez à quoi vous en tenir, et un ennemi réconcilié travaille souvent plus dur pour
prouver sa loyauté qu'un ami gâté ne le fera jamais. Engagez le rival compétent ; surveillez l'ami
que vous avez rendu dépendant.

À essayer: Dressez la liste d'une personne en qui vous avez trop eu confiance en raison du passé,
non de la compétence — et rééquilibrez une responsabilité vers quelqu'un qui ne vous doit rien.

Cachez vos intentions : le pacifisme factice de Bismarck

En tant que député au parlement prussien en 1847, Otto von Bismarck plaida contre la guerre
avec l'Autriche alors qu'il la favorisait, se positionnant comme un adversaire de l'aventure
militaire ; une fois au pouvoir, il fit la guerre à l'Autriche, ayant auparavant désarmé la suspicion.
Les Grecs, incapables de forcer les murailles de Troie, construisirent un immense cheval de bois
et le laissèrent comme une prétendue offrande à Athéna, puis firent semblant de mettre à la
voile. Les Troyens firent entrer le cheval dans leurs murs ; les soldats grecs cachés à l'intérieur en
sortirent de nuit et ouvrirent les portes, entraînant la destruction de Troie.

Annoncer vos plans donne à chacun le temps de bâtir des défenses. La tromperie, ici, n'a rien
d'exotique — c'est la grammaire ordinaire de la stratégie : dites le contraire de ce que vous
voulez, agissez avec banalité, laissez vos rivaux conclure d'eux-mêmes que vous êtes inoffensif.
Le cheval de Troie a fonctionné parce qu'il est arrivé comme un cadeau, non comme une
machine de siège. Si l'on peut lire votre prochain coup, on se tiendra dessus au moment où vous
arriverez.

À essayer: Dans votre prochaine négociation, énoncez un objectif légèrement différent de votre
véritable objectif et observez qui se repositionne.

Dites moins : les deux mots de Louis XIV

Louis XIV était connu pour ses déclarations laconiques et ambiguës. Sa phrase célèbre, « Je verrai
», était sa réponse habituelle aux pétitions — un moyen de dissimuler sa pensée, de réduire ses
paroles au minimum et de rendre son pouvoir mystérieux aux yeux de ses courtisans. Le général
romain Coriolan comprenait la même arithmétique. Lorsqu'on lui demanda, devant les
plébéiens, de parler de ses exploits militaires, il refusa d'en dire beaucoup, sachant que le silence
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et la concision le rendraient plus puissant et plus mystérieux qu'une longue autopromotion.

Chaque phrase de plus que vous prononcez est une matière première que quelqu'un peut
retourner contre vous, et plus vous êtes vague, plus vous devenez intimidant. Le silence force les
autres à combler le vide — généralement en projetant sur vous plus de pouvoir que vous n'en
avez revendiqué. La personne bavarde révèle sa position ; la personne laconique garde
l'échiquier caché. La concision n'est pas de la timidité. C'est une tarification.

À essayer: Dans une réunion cette semaine, répondez à une question difficile par une courte
phrase ambiguë et cessez de parler. Notez qui s'empresse de combler le silence.

Protégez votre réputation — puis transformez-la en arme

P.T. Barnum s'est forgé une réputation de maître du spectacle par des coups comme l'exhibition
de Joice Heth, une femme réduite en esclavage dont il prétendait faussement qu'elle avait 161
ans et qu'elle avait été la nourrice de George Washington. Quand la fréquentation baissa,
Barnum écrivit anonymement des lettres aux journaux affirmant que l'exhibition était une
fraude, déclenchant une controverse et un regain d'intérêt du public. La réputation, insiste
Greene, est la pierre angulaire du pouvoir : Barnum pouvait attaquer la sienne parce qu'il savait
exactement quelle part en était du théâtre.

Votre réputation vous précède dans chaque pièce et fixe le prix de tout ce que vous demandez.
Ce qui est saisissant dans le coup de Barnum, c'est que la controverse elle-même est une
monnaie — les gens qui disputent à votre sujet parlent encore de vous. Le danger coupe dans les
deux sens : une réputation se construit lentement et se perd en un scandale, vous devez donc
décider de la qualité unique pour laquelle vous voulez être connu et ne rien laisser l'entacher.

À essayer: Notez les trois mots que vos collègues emploieraient pour vous décrire. Si ce ne sont
pas les trois que vous choisiriez, planifiez un acte visible qui amorce la correction.

Attirez l'attention : Dalí dans un scaphandre

Salvador Dalí acquit sa renommée non seulement par ses peintures mais par une autopromotion
inlassable et des coups publics outranciers, comme une conférence donnée en scaphandre de
plongée sous-marine, qui faillit l'étouffer mais généra une publicité énorme. Les peintures furent
vues parce que l'homme était impossible à ignorer.

Dans un monde bondé, la qualité seule murmure. L'attention est l'oxygène du pouvoir : les
invisibles n'obtiennent ni patronage, ni alliés, ni bénéfice du doute. Le génie de Dalí fut de
comprendre que le spectacle et l'œuvre se nourrissent l'un l'autre — le coup attire la foule,
l'œuvre la retient. Vous n'avez pas besoin d'un scaphandre ; vous avez besoin d'une chose
mémorable et délibérée qui fasse de vous la personne que les autres décrivent à leurs amis.

À essayer: Faites ce mois-ci une chose qui vous rende brièvement notoire dans votre domaine —
une conférence, un coup, une prise de position — et rattachez-la à votre véritable travail.
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Laissez les autres faire le travail, prenez le crédit : Tesla et Edison

Nikola Tesla travailla pour Thomas Edison, améliorant ses générateurs à courant continu et
résolvant des problèmes apparemment impossibles. Quand Edison ne versa pas la prime
promise de 50 000 dollars, Tesla démissionna. Le nom d'Edison demeure sur les brevets et dans
l'histoire — Edison prit les brevets et le crédit, et Tesla, naïf en matière de pouvoir, y perdit.

L'arithmétique brutale : le crédit visible se cumule, le travail invisible s'évapore. Edison comprit
que l'histoire enregistre des noms, pas des contributions, et il bâtit son empire sur ce fait.
Greene ne vous dit pas de voler — il vous dit que faire un travail brillant et supposer que le
monde le remarquera est un modèle de justice d'enfant. Établissez la propriété tôt, par écrit, au
nom, ou regardez la signature de quelqu'un d'autre finir sur votre chef-d'œuvre.

À essayer: Apposez explicitement votre nom sur votre prochaine contribution — dans le
document, le fil de courriel, la diapositive — avant qu'elle ne circule.

Faites venir les autres à vous : le flanc droit creux de Napoléon

Pendant la bataille d'Austerlitz en 1805, Napoléon affaiblit délibérément son flanc droit pour
appâter les armées russe et autrichienne. Elles tombèrent dans le piège, surextendant leurs
lignes, et Napoléon écrasa alors leur centre, remportant une victoire décisive.

Quiconque avance le premier aux conditions de l'autre combat fatigué et prévisible. L'alternative
est d'agencer le terrain pour que votre adversaire croie que progresser est sa propre idée
brillante. L'émotion est l'appât qui fonctionne : l'orgueil, l'avidité, l'odeur de la faiblesse. Quand
les gens viennent à vous, ils ont déjà concédé le cadre — et chaque concession qu'ils font pour
vous atteindre est une concession qu'ils referont.

À essayer: Cessez cette semaine de courir après un client ou un contact qui ne répond pas.
Rendez-vous rare et précieux, et laissez-les faire le prochain pas.

Gagner par l'action, pas par l'argument : les colonnes silencieuses de Wren

Lors de la conception d'un hôtel de ville, Sir Christopher Wren dut composer avec des
responsables municipaux qui insistaient pour que le plafond reçoive des colonnes de soutien
supplémentaires. Wren savait qu'ils se trompaient mais ne discuta pas. Il installa les colonnes
comme exigé, mais laissa un petit espace entre le sommet de chaque colonne et le plafond,
prouvant son point silencieusement au fil du temps sans humilier les responsables. Filippo
Brunelleschi, le sculpteur et architecte de la Renaissance, chargé de construire le dôme de la
cathédrale de Florence, garda secret le plan de sa complexe machine de levage. Après que ses
assistants l'eurent comprise, il les accusa d'avoir volé son dessin et s'attribua tout le mérite de
cette merveille d'ingénierie.

Les arguments créent des perdants, et les perdants gardent rancune bien après que le sujet est
oublié. La démonstration laisse la réalité faire l'humiliation à votre place — en douceur, et avec
du retard. L'espace laissé par Wren entre les colonnes est l'image parfaite : une preuve qui arrive
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lentement, sans auteur attaché. Choisissez les batailles où vous pouvez intégrer la preuve dans la
structure elle-même, et laissez le temps plaider votre cause pendant que vous restez au-dessus
de la mêlée.

À essayer: La prochaine fois qu'on passe outre votre avis sur quelque chose de vérifiable,
obtempérez — et installez discrètement la preuve qui fera surface quelques mois plus tard.

Évitez les malheureux et les malchanceux — l'infection émotionnelle est réelle

Greene cite l'écrivain Lope de Vega : « Le malheur des malheureux est contagieux. Ne fréquentez
jamais ceux que la tragédie a marqués. » La loi est brutale : certaines personnes n'ont pas
seulement la malchance, elles l'irradient, et la proximité est le vecteur qui la transmet jusqu'à
vous.

C'est le livre à son plus froid, et c'est justement ce qui mérite qu'on s'y attarde. Les états d'esprit
sont contagieux — le drame chronique, l'échec chronique, le ressentiment chronique suintent
tous vers les gens qui vous entourent. Greene ne dit pas d'abandonner quelqu'un en pleine crise
; il dit d'auditer les cas chroniques. La personne pour qui tout tourne toujours mal vous dit
généralement quelque chose sur ses choix, et vous paierez une partie de son ardoise.

À essayer: Nommez la personne dont les appels vous laissent toujours vidé ou en pire état.
Réduisez ce contact de moitié ce mois-ci.

L'honnêteté sélective : l'homme qui a vendu la tour Eiffel

En 1925, l'escroc Victor Lustig se fit passer pour un haut fonctionnaire français et « vendit » la
tour Eiffel comme ferraille à un groupe de négociants en métaux. Il choisit sa cible, un négociant
nommé André Poisson, et usa d'un moment d'honnêteté feinte — se prétendant fonctionnaire
corrompu en quête d'un pot-de-vin — pour faire croire à Poisson que la transaction était réelle et
secrète. Poisson paya et Lustig quitta le pays.

Un seul acte de franchise — même l'aveu d'une petite corruption — achète plus de confiance
qu'une année de comportement irréprochable, parce qu'il semble coûter quelque chose au
trompeur. C'est pourquoi la loi dit sélective : l'honnêteté déployée une fois, au bon moment,
désarme complètement la victime. La défense consiste à repérer le moment où la « franchise »
de quelqu'un arrive avec un timing suspectement parfait. Une confiance bâtie en un après-midi
peut être dépensée sur vous dès le soir.

À essayer: Quand quelqu'un ouvre par une confidence surprenante ou un geste trop généreux,
marquez une pause et demandez-vous ce que cela achète avant de rendre la pareille.

Écrasez totalement votre ennemi : Cesare Borgia à Senigallia

En 1502, Cesare Borgia, après avoir attiré ses ennemis, la famille Orsini, dans une fausse
réconciliation à Senigallia, les fit tous arrêter et exécuter en une seule nuit, éliminant
complètement la menace et ne laissant personne pour chercher vengeance. Les demi-mesures,
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dans le récit de Greene, sont ce qui crée les vengeurs.

C'est la loi que les gens qualifient de maléfique, et Greene dirait que le mal est de faire semblant
qu'elle n'est pas vraie. Un ennemi vaincu qu'on laisse debout devient un adversaire permanent,
motivé, qui n'a plus rien à perdre. La traduction moderne n'est pas la violence — c'est que,
quand vous retirez enfin quelqu'un d'une position de pouvoir sur vous, retirez-le complètement :
pas de demi-rétrogradation, pas d'accès résiduel, pas de « restons amis ». La clémence qui laisse
un rival blessé à proximité n'est que la programmation de votre propre embuscade.

À essayer: Si vous devez exclure quelqu'un d'un projet ou d'un rôle, faites-le entièrement et
proprement — pas de sorties à moitié terminées qui lui laissent une rancune et une clé.

Attirez les autres vers vous tout en restant imprévisible

Bobby Fischer, champion d'échecs, formulait des exigences scandaleuses avant ses matchs,
arrivait en retard et se comportait de façon erratique, déstabilisant ses adversaires et rendant
impossible toute prédiction de son prochain coup — un avantage psychologique né d'une
imprévisibilité cultivée. La reine Élisabeth Iʳᵉ d'Angleterre refusa de se marier et évita ainsi de
s'engager envers une puissance étrangère ou une faction intérieure, tenant en attente des
prétendants comme le roi d'Espagne et le duc français d'Anjou, déclarant célèbrement : « Je suis
mariée à l'Angleterre. » Cela lui permit de jouer des prétendants et des puissances européennes
les uns contre les autres pendant des décennies et de préserver son indépendance.

La prévisibilité est un cadeau fait à vos adversaires — elle leur permet de se préparer. Fischer
achetait ses victoires par une illisibilité totale. Élisabeth acheta cinquante ans de levier avec un
seul refus : ne vous engagez jamais, et chaque prétendant reste une monnaie d'échange. Le
schéma sous-jacent est le même dans les deux cas. Les options, c'est le pouvoir ; au moment où
vous abandonnez les vôtres, vous vous évaluez au prix de celui qui tient l'autre bout.

À essayer: Gardez une négociation ouverte ce mois-ci en ne décidant tout simplement pas — et
observez combien les offres de l'autre partie s'améliorent pendant que vous attendez.

Ne bâtissez pas de forteresses : deux empereurs, deux destins

Louis XIV transféra sa cour de la forteresse du Louvre au palais ouvert de Versailles, contraignant
la noblesse à vivre sous sa surveillance constante. En gardant la noblesse près de lui à Versailles,
Louis évita l'isolement et maintint la circulation de l'information — plus efficace pour le contrôle
que n'importe quelle forteresse matérielle. L'empereur chinois Ch'in Shih Huang Ti unifia la
Chine et fit construire la Grande Muraille, mais dans ses dernières années devint paranoïaque et
s'enferma dans son palais, coupant tout contact avec le monde extérieur. Il mourut seul, et son
empire sombra rapidement dans le chaos.

L'isolement donne une impression de sécurité et fonctionne comme une décomposition. Le
pouvoir fonctionne à l'information, et l'information n'atteint que ceux qui restent dans le courant
— le chef retranché derrière ses murs n'entend que ce qui le flatte, et en dernier. Versailles
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ressemble à un caprice somptuaire ; c'était en réalité un État de surveillance bâti sur des dîners.
Sous la menace, votre instinct sera de vous replier. Résistez-y : le moment où vous coupez le
contact est celui où l'histoire de vous s'écrit sans vous.

À essayer: Si vous évitez un cercle difficile — une équipe, un groupe professionnel, une branche
de la famille — prenez un contact avec eux cette semaine.

Découvrez le pouce de chaque homme : la main invisible de Richelieu

Le cardinal de Richelieu, principal ministre de Louis XIII, découvrit que la faiblesse du roi était un
besoin de se sentir aux commandes et intellectuellement supérieur. Richelieu présentait
plusieurs options et guidait subtilement le roi vers le plan préféré de Richelieu, faisant croire au
roi qu'il s'agissait de sa propre idée.

Chacun en a un — un besoin, une insécurité, une faim à laquelle il ne peut pas résister.
Trouvez-le et vous cessez de pousser les gens de face pour les faire avancer de l'intérieur de
leurs propres désirs. Ce qui est troublant, c'est la faible force nécessaire : Richelieu n'a jamais
rien ordonné. Il a simplement composé le menu. La défense, c'est la connaissance de soi —
connaissez votre propre pouce avant que quelqu'un d'autre ne le trouve et ne commence à
choisir à votre place.

À essayer: Choisissez la personne la plus difficile avec qui vous traitez et notez ce dont elle a le
plus besoin pour se sentir. Concevez votre prochaine demande pour nourrir ce besoin.

Agissez en roi pour être traité comme tel

Jules César façonna soigneusement son image publique, de son style vestimentaire distinctif à
ses écrits sur ses propres campagnes militaires, comme « La Guerre des Gaules », qu'il rédigea à
la troisième personne pour donner à ses exploits un air objectif et légendaire. Christophe
Colomb, malgré ses humbles origines de fils d'un tisserand génois, se présenta à la cour
d'Espagne comme un homme de mystère et de destinée, exigeant les titres d'amiral de la Mer
Océane et de vice-roi de toutes les terres qu'il découvrirait. Cette présentation royale de
lui-même convainquit la reine Isabelle de financer son voyage.

La couronne revient à celui qui la porte de façon convaincante. César et Colomb comprirent tous
deux que la présentation de soi n'est pas de la vanité — c'est l'interface par laquelle les autres
décident de votre valeur. Écrivez-vous en légende avant que quelqu'un d'autre ne vous écrive en
note de bas de page. L'audace elle-même persuade : demandez le titre, portez le costume,
racontez votre propre histoire, et le monde tend à compléter le reste.

À essayer: Rédigez la biographie d'une phrase que vous voudriez voir vraie dans cinq ans — puis
commencez dès aujourd'hui à vous présenter avec une version de celle-ci.

Méprisez le déjeuner gratuit
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Baltasar Gracián : « Ce qui est offert pour rien est dangereux ; cela implique généralement soit
une ruse, soit une obligation cachée. Ce qui a de la valeur mérite qu'on le paie. » Le repas gratuit,
dans cette optique, n'est jamais gratuit — c'est un hameçon dont le prix est imprimé au dos.

Accepter un cadeau crée une dette, et la dette est une laisse. Celui qui paie lui-même garde ses
choix ; celui qui vit de faveurs devient lentement l'employé de tous ceux qui l'ont nourri. Il y a
aussi ici un moteur d'amour-propre : payer le prix fort vous oblige à valoriser ce que vous
obtenez et à bien l'utiliser, tandis que les choses gratuites sont gaspillées. Scrutez chaque
marché qui semble trop beau — la facture arrive toujours, seulement plus tard et plus salée.

À essayer: Refusez cette semaine une faveur ou une réduction gratuite et payez le prix fort —
remarquez comme vous traitez différemment ce que vous avez payé.

N'apparaissez jamais trop parfait : l'empereur mort pour l'avoir été

L'empereur chinois Yang-ti, de la dynastie Sui, était un souverain brillant et accompli, mais il
étalait sa supériorité si ouvertement que ses ministres et ses sujets finirent par le détester. Ses
démonstrations constantes de perfection rendaient les autres inadéquats, et il finit par être
assassiné par son propre entourage.

Étaler son excellence transforme discrètement les admirateurs en ennemis, car être éclipsé
revient à se sentir diminué. Le geste contre-intuitif consiste à semer dans votre image un défaut,
un vice inoffensif, un moment d'autodérision — quelque chose qui permet aux autres de se
détendre en votre présence. L'envie est silencieuse et patiente, c'est pourquoi elle est
dangereuse : quand elle agit, il est trop tard pour charmer. Partagez la victoire, admettez le faux
pas, et laissez les gens se sentir en sécurité en vous aimant.

À essayer: À votre prochaine victoire, racontez l'histoire en y incluant une erreur honnête ou un
coup de chance — et observez comme la réponse est plus chaleureuse.

Adoptez la forme sans forme : soyez eau

Greene conclut avec une image empruntée au Tao Te King, attribuée à Lao Tseu : « Rien au
monde n'est aussi doux et souple que l'eau. Et pourtant, pour dissoudre le dur et l'inflexible, rien
ne peut la surpasser. » La loi conseille de s'adapter aux circonstances comme l'eau, sans prendre
de forme rigide, afin qu'aucun ennemi ne puisse vous saisir ou vous attaquer.

Chaque stratégie, identité et habitude figée est une cible : une fois votre forme connue, les
adversaires la visent. La dernière loi inverse les quarante-sept autres — l'absence de forme est la
méta-loi, la permission d'abandonner toute tactique dès qu'elle cesse de fonctionner. Les choses
rigides se brisent au contact du changement ; les choses souples absorbent, redirigent et durent.
La position la plus forte n'est ni une forteresse ni une marque. C'est la capacité de devenir ce que
le moment exige.

À essayer: Prenez un plan auquel vous vous accrochez et écrivez la condition dans laquelle vous
l'abandonneriez — décidez maintenant, pendant que vous êtes calme.
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Les meilleures citations

- "Je verrai" - Louis XIV

- "Je suis mariée à l'Angleterre." - Reine Élisabeth I

- "Ne faites jamais ce que vous dites que vous ferez." - Otto von Bismarck

- "Ce qui est offert gratuitement est dangereux ; cela implique généralement soit une ruse, soit
une obligation cachée. Ce qui a de la valeur mérite qu'on le paye." - Baltasar Gracián

Limites

The laws contradict each other — be unpredictable, but also reliable; court attention, but never
outshine anyone — and Greene offers little help reconciling them. Critics have noted the 'laws'
rest on cherry-picked historical anecdotes rather than solid research, and the book's amorality
can read as an instruction manual for manipulation. Greene himself has said he takes his own
laws with a pinch of salt and that only a handful are overtly manipulative. Read it as a field guide
to what's been done, not a moral compass for what to do.

En une phrase

Power is a language with a grammar — learn it, or you'll be spoken about in it.

Pour qui

Anyone navigating office politics, negotiations, or competitive fields who keeps getting
outmaneuvered and wants to see the moves coming. Also essential reading if you'd rather
defend against manipulation than practice it — knowing the laws is the antidote.


