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1.  

a) Consigne : observe l’extrait vidéo suivant, issu du film 99 francs et complète le tableau 
suivant. http://www.youtube.com/watch?v=gn8yDcnuDVM  

 

 
Que penses-tu de l’extrait que tu viens 

de voir ? 
 

......................................................................................... 

…………………………………………………………. 

…………………………………………………………. 

 

 
Décris la famille (composition, état 

d’esprit, entente entre les personnages). 
 

......................................................................................... 

…………………………………………………………. 

…………………………………………………………. 

 

 
Décris le décor. 

 

......................................................................................... 

…………………………………………………………. 

…………………………………………………………. 

 

 
Pourquoi le personnage principal 

s’énerve-t-il et se met-il à tout détruire ? 
 

......................................................................................... 

…………………………………………………………. 

…………………………………………………………. 

 

 
b) Consigne : pour chaque support, détermine à quelle marque il fait référence. 

    

 … te donne des aileeees !  
 

 

Chanson Shut up and let me go des Ting Tings 
 
 
   

 
  
 

 

 

c) Est-ce que ce sont des produits que tu achètes ? Pour quelle(s) raison(s) ? 
  

d) Est-ce que la pub te donne envie de les acheter ? 
 

e) Y a-t-il des produits que tu achètes après avoir vu la publicité ? 
  

http://www.youtube.com/watch?v=gn8yDcnuDVM
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2.   

Les deux buts principaux de la publicité :   
 

a) Te donner envie d’acheter en te séduisant, en te montrant des 
choses inaccessibles ou idéales. Le principe d’ENVIE.  

 
b)  Faire en sorte que tu te souviennes de la marque. Le principe de 

MÉMORISATION. 
 
 Une publicité peut parfois réunir ces deux buts, mais pas toujours.  

 
 

3.   

A.  Matraquage   
 
Consigne : observe l’extrait suivant qui associe le film Idiocracy et 99 francs. 

 
1. Que penses-tu de cet extrait ? Es-tu d’accord ?  

 
2. Penses-tu que le chiffre est élevé ? 

 
3. Oralement, cite tous les « endroits » et « objets » où tu peux trouver de la publicité. 

 
4. Cite-moi une publicité que tu vois beaucoup trop et qui t’énerve. ……………………... 

 
5. Cite-moi une publicité que tu aimes particulièrement. …………………………………….. 

 
6. Entre Coca-Cola et Pepsi, lequel choisis-tu et pourquoi ?  

 
 

 Dans notre société, où que nous nous trouvions, nous 
sommes assaillis, matraqués par la publicité : elle est PARTOUT 
sans exception. Elle nous envahit sur nos lieux de travail, de 
détente, à la maison, dans les rues, à la télévision, dans les 
journaux, à la radio, aux matchs de sport, sur Internet 
(Facebook, Youtube), … A force de nous râbacher constamment 
les mêmes choses, elles s’imprègnent dans notre cerveau, 
devenant comme indélébiles, à tel point que certains slogans, 
certains logos/symboles, certaines musiques font directement 
sens lorsqu’on les perçoit. 

 

  

Commentaire [DC1]: https://www.yo
utube.com/watch?v=sN7BavfJYbA 

https://www.youtube.com/watch?v=sN7BavfJYbA
https://www.youtube.com/watch?v=sN7BavfJYbA
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B.  Identification   

1. Le public = la cible 
 
Consigne : Voici quatre publicités, détermine à qui le vendeur s’adresse (homme, femme, 
adolescent, enfant). Ensuite, détermine quelle(s) caractéristique(s) de ce public est/sont mise(s) 
en avant. 
 

     

 
 

 
Le vendeur s’adresse à : 
…………………………………………………
………............................................................ 
 
Caractéristique(s) : 
…………………………………………………
…………………………………………………
…………………………………………………
………………………………………………… 

 
Le vendeur s’adresse à : 
……………………………………………
……………............................................ 
 
Caractéristique(s) : 
……………………………………………
……………………………………………
……………………………………………
……………………………………………
……………………………………………
……………………………………………
…………………………………………… 

 

1 

2 
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Bien connaître les caractéristiques d’un public permet de deviner ce qu’il veut, de lui proposer 
ce qu’il attend. Le vendeur est alors satisfait et le public aussi… Elle tente de cerner ses 
caractéristiques (l’âge, le sexe, les besoins et les envies, la mode, …) et ses désirs.  
 
 

 
Le vendeur s’adresse à : 
…………………………………………..………
………............................................................ 
 
Caractéristique(s) : 
…………………………………………………
…………………………………………………
…………………………………………………
………………………………………………… 

 
Le vendeur s’adresse à : 
……………………………………...…
…………………................................ 
 
Caractéristique(s) : 
……………………………………...…
……………………………………...…
……………………………………...…
……………………………………...…
……………………………………...…
………………………………………... 

4 

3 



Mlle D. Costanza  La publicité Page 6 
 

2. Le suivi publicitaire 
 
Consigne : observe les deux images suivantes et réponds oralement aux questions. 

a. Sur quel site sont publiées ces publicités ? 
 

b. Pourquoi à ton avis ce sont ces publicités-là et pas 
d’autres ? 
 

c. Penses-tu que les mêmes publicités se retrouvent chez tout le monde ? 
 

d. As-tu déjà remarqué ce genre de publicités sur les sites sur lesquels tu surfes ? 
 
………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

3. « Je me sens proche de toi » 
 

Consigne : observe les deux extraits de films suivants. 
 

a. The Truman Show.  
 
Synopsis : Truman Burbank mène une vie tranquille. Marié à 
Meryl, infirmière, il vit dans la ville paradisiaque de Seaheaven, 
remplie de gens sympathiques et de jardins bien entretenus. Et 
pourtant Truman a envie de voir le monde, de découvrir de 
nouvelles choses, et surtout de retrouver une fille, Sylvia, dont le 
regard l'a envoûté dans sa jeunesse. Mais tout semble 
contraindre Truman à rester là où il est, dans une ville artificielle 
construite juste pour lui et où il se fait observer par des caméras 
cachées un peu partout. 
 
 
 
 
 
 

Commentaire [DC2]: https://www.yout
ube.com/watch?v=6U4-KZSoe6g (Truman 

Show le cacao) 

 

https://www.youtube.com/watch?v=6U4-KZSoe6g
https://www.youtube.com/watch?v=6U4-KZSoe6g
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b. La famille Jones 
 

Synopsis : Lorsque les Jones emménagent dans la banlieue chic d’une petite ville américaine, 
ils apparaissent tout de suite comme une famille idéale. Non seulement ce sont des gens 
charmants, mais ils ont en plus une magnifique maison et sont mieux équipés que toutes les 
autres familles du quartier. Le problème c’est que la famille Jones n’existe pas : ce sont les 
employés d’une société de marketing dont le but est de donner envie aux gens de posséder ce 
qu’ils ont… 
 

 
 

1. Quel est le point commun entre les deux extraits ? 
………………………………………………………………………………………………………… 

 
2. A qui s’adressent les publicités dans ces deux extraits ? Chez qui souhaite-t-on créé 

l’envie ? 
………………………………………………………………………………………………………… 

 
3. Quelle est la différence majeure entre les deux extraits ?  
………………………………………………………………………………………………………… 

 
4. Comment peux-tu décrire les personnes qui font la publicité ?  
………………………………………………………………………………………………………… 

 

La publicité va recourir à certaines techniques pour s’adresser directement à TOI pour que tu 
puisses t’identifier au produit, de façon à le rendre proche de ton vécu et de ta personne. Pour y 
parvenir, la pub te met face à des personnes …………………… que tu peux trouver dans la vie 
…………………. Elle cherche à créer l’………………. de consommation, d’achat. Dans The 
Truman Show et dans La famille Jones, on ne te propose pas seulement d’acheter un produit, 
cela va bien au-delà, c’est un réel …………………………… qui est mis à ta disposition : le 
lifestyle.    
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C.  Construction de l’image :  
 
Consigne : observe l’extrait suivant sur la réalisation d’un hamburger Mcdonald. 
 

    1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Le monde que nous présente la publicité, en passant par les mannequins, la nourriture, les 

décors, les voitures, … est ENTIÈREMENT ………………… de façon à sublimer, à créer une 

image ……………….. . Par conséquent, cet idéal est totalement inaccessible puisqu’il ne reflète 

en aucun cas la réalité. C’est pour cette raison qu’il faut être conscient de la manipulation des 

images dans la publicité, de façon à ne pas croire qu’elles sont synonymes de …………….. .  

                                                        
1 Pour visionner la retouche photo d’amincissement : https://www.youtube.com/watch?v=Bdquf4gK_A8  

1. Que penses-tu de cet extrait vidéo ? 

Réponds oralement.  

 

2. Que veut-il démontrer ? 

……………………………………………

……………………………………………

……………………………………………

…………………………………………… 

3. Mets cet extrait en parallèle avec 

l’image suivante de Madonna. 

……………………………………………

……………………………………………

……………………………………………

……………………………………………

……………………………………………

…………………………………………… 

4. Comment cette « publicité » 

dénonce-t-elle ce genre de pratiques ? 

……………………………………………

…………………………………………….. 

 

Commentaire [DC3]: http://www.yo
utube.com/watch?v=H8yRxLBoc44  

https://www.youtube.com/watch?v=Bdquf4gK_A8
http://www.youtube.com/watch?v=H8yRxLBoc44
http://www.youtube.com/watch?v=H8yRxLBoc44
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D.  Vendre du rêve : « je veux trop lui ressembler ! »  
 

1. Les célébrités dans la publicité 
 
Consigne : observe les sept images suivantes et réponds aux questions correspondantes. 

 
 

    
    

1. Quel est le point commun entre toutes ces publicités ? ……………………………………… 

2. Est-ce que tu apprécies particulièremet l’une d’entre elles ? Pourquoi ? 

………………………………………………………………………………………………………. 

3. Est-ce que tu aurais les moyens de t’offrir ces produits ou bien sont-ils beaucoup trop 

chers ? …………………………………………………………………………………………….. 

4. Qu’est-ce que cela permet donc d’illustrer ?........................................................................ 

………………………………………………………………………………………………………. 

5. Compare les deux pubs de parfum. La célébrité a-t-elle le même rôle ? 

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 
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2. Les blogueurs de la Toile 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

22 JANUARY 2013 

La neige a fondu c'est triste, espérons qu'elle revienne vite ! 
 

J' ♡ tellement Motel Rocks que je porte total look rouge de chez eux ! 
Mon nouveau tatouage rouge lui aussi, il est simple : une rose rouge symbole de l'amour. 

Je porte aussi ma bague de Claddagh de chez Tatty Devine : le coeur symbolise l'amour, les mains 

l'amitié et la couronne complète le tout avec la loyauté. (Tout ça me fait penser à Buffy haha) 

La porter signifie qu'on est amoureux et admettez que c'est de loin plus joli qu'un statut Facebook. 

Encore de nouvelles boucles d'oreilles, ce sont des Melody Ehsani ! 

J'ai découvert cette créatrice sur le site de Glazed Shop et j'ai envie de tout acheter je vous le dis ! 

 
Carousel gloss et rouge à lèvre Lime Crime pour des lèvres bien rouges comme Blanche Neige ! 

Pour ceux que ça intéresse je me suis faite tatouée au 23 Keller à Bastille par Eddie ! 
 

http://www.heydickface.com/  

  
1. Suis-tu des personnes sur Internet ? Pour quelle(s) raison(s) ? 
2. Comment Katia fait-elle de la publicité via son post ? 
3. Par quel(s) moyen(s) fait-elle en sorte de donner envie aux autres ? 

 
Observe le tutorial suivant : http://www.youtube.com/watch?v=YigumAvEYBs  
 

4. S’agit-il d’une personne connue ? 
5. Par quel(s) moyen(s) fait-elle en sorte de donner envie aux autres ? 
6. Pourquoi peux-tu facilement te reconnaître ? 

http://www.motelrocks.com/
https://www.tattydevine.com/
http://glazedshop.com/jeune_createur_glazed.php?id=6&createur=Melody+Ehsani&lang=fr&fr=crea&idcat=1
http://www.limecrimemakeup.com/idevaffiliate/idevaffiliate.php?id=935_0_1_26
https://www.facebook.com/pages/23-KELLER-Piercing-Tattoo/221586851189
http://eddieczaickidesigns.tumblr.com/
http://www.heydickface.com/
http://www.youtube.com/watch?v=YigumAvEYBs
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Petite discussion autour d’Internet et ses influences 
 
 

Comme nous l’avons vu, l’un des objectifs de la publicité est de créer l’envie chez le 
consommateur. Pour ce faire, la publicité te propose un monde ……………… qui est 
parfois à l’opposé de la réalité. Pour te faire rêver, elle use de stratagèmes variés : tes 
stars préférées vont tourner des publicités en mettant en avant certains produits 
(parfums, bijoux, accessoires, nécessaires de toilette), des personnes ordinaires 
auxquelles tu peux facilement t’identifier (l’adolescent, la mère/la femme, l’homme) vont 
utiliser des produits de luxe qui font des miracles.  
 
Désormais, une nouvelle tendance se profile avec l’évolution d’Internet : grâce aux 
blogs, profils Facebook, Tumblr, nombreux sont les adolescents qui suivent des 
personnes ordinaires, observant leur quotidien, mésaventures et achats. Mais on ne suit 
pas n’importe qui ! Généralement, la fidélité d’un lecteur tient au fait que la personne 
qu’on « traque » nous intéresse, nous fascine, fait écho à notre propre vécu. De plus en 
plus, se multiplient les blogs de mode qui présentent une série de vêtements avec leurs 
marques et leurs prix, les tutoriaux qui visent à vous apprendre à comment se maquiller, 
comment se coiffer, comment s’habiller, … 
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E.  Humour/Originalité :  

 
Consigne : observe les deux publicités 

 

  

La publicité aime te faire 
rire, car lorsqu’elle a réussi 
à te décrocher un sourire, 
elle marque indélébilement 
sa trace dans ta mémoire. 
 
L’originalité d’une publicité, 
son côté « fun » va avoir 
pour effet, soit de te donner 
envie d’acheter le produit, 
soit s’imprégnera 
éternellement dans ton 
esprit parce que tu 
considéreras que cette pub 
était marrante, amusante. 
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F.  Le poids scientifique 
 
Une chemise blanche, des tests, des termes scientifiques, un laboratoire … voilà de quoi 
rassurer l’acheteur puisque les produits sont testés scientifiquement. C’est plus sécurisant 
d’acheter ces produits étant donné que plus rien n’est à vérifier. La publicité use de l’argument 
scientifique car, la Science représente une figure d’autorité qui convainc sans effort. Le 
public se fie aux démarches scientifiques (observations, expérimentations) sans rien remettre 
en question. Pourtant, il faut être prudent car la publicité peut parfois se révéler mensongère … 
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G.  Les relations :  
 

Consigne : voici quatre publicités de quatre produits différents.  

 

 
Si tu devais conseiller un des produits à quelqu’un que tu connais, à qui t’adresserais-tu et 
pour quelles raisons ? 
…………………………………………………………………………………………………………… 
 
As-tu déjà acheté un produit parce qu’un de tes amis (ou parents) te l’avait conseillé ?  
…………………………………………………………………………………………………………… 

 

 
Une autre manière d’être atteint par la publicité est directement liée à nos proches, ces 
personnes qui nous connaissent par cœur et qui pensent savoir ce qui pourrait nous plaire 
et/ou nous être utile. Il arrive souvent qu’un de nos amis nous parle du dernier gadget à la 
mode ou de la dernière tendance qu’il a repérée (magasins, télévision, Internet …) et qui 
pourrait nous intéresser. Ainsi, en activant sa mémoire par rapport au produit, il nous vante 
indirectement ses qualités, ce qui a pour effet de créer l’envie chez nous. Dans ce 
processus, les deux objectifs de la publicité sont rencontrés. 
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H.  Les sens  
 
Consigne : à l’aide du dessin, cite les cinq sens de l’être humain et explique en quoi ils 
interviennent TOUS lorsque tu te trouves dans un supermarché. 

 

  
 

LES SENS Comment sont utilisés les sens dans un 
supermarché ? 

1.  
 

…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 

2.  
 

…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 

3.  
 

…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 

4.  
 

…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 

5.  
 

…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………………….. 

 
A ton avis, en quoi ces alertes aux sens dans les supermarchés influencent-ils nos achats ? 
………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………….
............................................................................................................................. ........................... 
 

Susciter nos cinq sens permet de mieux apprécier la qualité du produit, de lui conférer un 
aspect plus concret et donc plus réel. Ainsi, la publicité nous assaillit d’images (la vue), de 
musiques (l’ouïe), de slogans (vue + ouïe) et les points de vente sollicitent les autres sens : 
l’odorat, le toucher et le goût.  
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4.   

Consigne : complète le tableau suivant. 
 

 
 
 

 
Souvent 

 
Parfois 

 
Rarement 

 

 
Jamais 

As-tu déjà zappé pendant les 
publicités ? 
 
 

    

As-tu déjà été choqué par une 
publicité ? 
 

    

As-tu déjà acheté un produit parce 
que tu avais apprécié la publicité ? 
 

    

As-tu déjà été déçu du produit par 
rapport à sa publicité ? 
 

    

As-tu déjà acheté un produit parce 
que tout le monde le vantait autour 
de toi ? Ou que tout le monde le 
possédait déjà ? 
 

    

As-tu déjà acheté un produit 
simplement parce qu’il est drôle, 
beau, « en jette », … mais inutile. 
 

    

As-tu déjà acheté un produit après 
l’avoir vu chez/sur une autre 
personne ? 
 

    

As-tu déjà commandé un produit 
sans l’avoir vu ou touché dans la 
réalité ? 
 

    

As-tu déjà regretté un de tes achats ? 
 

    

Est-ce que tu fais attention au prix 
d’un produit ?  
 

    

As-tu déjà refusé d’acheter un produit 
tout simplement parce qu’on en 
faisait trop la publicité ? 
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5.   

Maintenant que tu comprends mieux la publicité et que tu sais qu’elle te donne envie d’avoir 
toutes une série de produits, il faut être capable de différencier l’envie du besoin ! 

A.  Quels sont mes besoins ? 
 
Consigne : dans le cercle ci-dessous, écris quels sont tes besoins actuels. Tu dois en écrire au 

minimum cinq et ne dépasse pas les dix besoins. 

 

 

 

 

 

 Essaye de définir ce qu’est un besoin pour toi. 

………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

 Penses-tu que tes amis ont mis les mêmes réponses que toi ? Pourquoi ? 

………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………… 

 Selon toi, y a-t-il des besoins plus importants que d’autres ? Si oui, peux-tu en citer ? 

………………………………………………………………………………………………… 

B.  La pyramide de Maslow : 
 
Consigne : complète la pyramide de Maslow. 
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C.  En ai-je envie ou besoin ? 
 
Consigne : observe les publicités suivantes et explique en quoi il s’agit d’un besoin ou d’une 
envie. 
 

       
………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………… 
 

  
 

………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………… 

 

     
………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………  

……………………. ……………………. 
……………………. 

……………………. ……………………. 

……………………. 
……………………. 
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D.  Les besoins dans la publicité 
 

1. Compare les deux publicités suivantes en identifiant le besoin utilisé. S’agit-il d’un besoin 
réel ou bien d’une envie ? 

 
2. Est-ce que tu peux avoir confiance en cette publicité ? 

 

                                                        
 
 
 
         
 

 

 

 

  

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................ 

................................................................................

................................................................................

................................................................................

................................................................................ 
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6.   

Les publicitaires connaissent leur métier. En créant toujours plus de joujoux à la mode, de 
cosmétiques pour embellir le physique, des vêtements pour être « branché », ils savent qu’ils 
proposent au public une certaine NORME qui deviendra la REFERENCE dans la société. 
 
Mais qu’est-ce qu’une norme ? ………………………………………………………………………….. 

………………………………………………………………………………………………………………. 

 

En voulant se conformer à ce que la publicité nous suggère, en se laissant manipuler par elle, 

nous sommes tous soumis à de nombreux risques ! 

A.  Surconsommation 

 

B.  Dévalorisation de l’image corporelle.  

1. Les complexes médiatiques.  
 

Consigne : regarde la vidéo suivante sur le produit Dove (http://vimeo.com/326776) et réponds aux 

questions suivantes. 

 

Que penses-tu de cette vidéo ? Réponds oralement.  

Résume la vidéo en quelques mots. Que dit-elle ? 

……………………………………………………………………………..………………………………………………

……………………………..………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………..…

Quelles sont les transformations proposées dans la vidéo ? 

……………………………………………………………………………..………………………………………………

……………………………..……………………………………………………………………………………………… 

Quelles conséquences peut avoir une telle vidéo sur le développement d’un adolescent ? 

……………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………  

ENDETTEMENT 

CONFORMISME 

PERTE 

D’IDENTITÉ 

http://vimeo.com/326776
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Les « top-modèles » ne sont pas uniquement retouchées. Elles font subir à leur corps 
des atrocités dont parfois elles payent le prix fort…  
Et le malheur dans tout ça, c’est que les jeunes filles veulent souvent leur ressembler, car 

elles sont magnifiques, mais à quel prix ? 

Les publicitaires, se basant sur la recherche d’identité de tous, proposent des produits qui, 

« soi-disant », rendront chacun/chacune aussi beau/belle que ces stars de télé et autres. 

La réalité est tout autre, à force de présenter la « minceur » comme une norme de société, 

ils poussent certain(e)s à commettre l’irréparable car ils ne possèdent pas la plastique « 

idéale » et souhaitée. Le physique reste aujourd’hui très important dans la tête de tous et 

tous veulent acquérir cette silhouette magnifique. En passant des produits marketings 

jusqu’au rejet parfois pur et simple de la nourriture (anorexie), les jeunes prennent 

énormément de risques … 

 

 

 

 

Voici Isabelle Caro, ancienne mannequin. Cette image est issue de la campagne qui vise 
à alerter les jeunes filles concernant le danger des régimes (anorexie) et des exigences 
de la mode. 
 
Analyse l’image et le slogan. 
………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………….... 
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2. Compare deux publicités ! 
 
Consigne : observe attentivement l’image en annexe. En fonction de tout ce qu’on a envisagé 

au cours, essaye de comparer les deux campagnes publicitaires au maximum ! Aide-toi du 

tableau comparatif pour tes observations ! 

 

Caractéristiques 
 

Victoria’s Secret 

 

 

Dove 

 

Slogans 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

Tailles 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

Poids 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

Couleurs 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

Visage 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

Cheveux 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

PUBLIC 

CIBLE 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

…………………………………… 

……………………………………. 

 

 

 

 

 

 

Conclusion 

 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

…………………………………… 

……………………………………. 

….………………………………… 

……………………………………. 

 



Mlle D. Costanza  La publicité Page 23 
 

 


