Évaluation d’une publicité

ZAZOO
a) Quel est le produit présenté dans la publicité?
Les condoms
b) Quelle est la marque de commerce de ce produit?
Zazoo Condoms
c) Identifiez le public cible visé dans cette publicité?
Hommes entre 25-39 ans qui sont actifs sexuellement. Secondaire 18-24
d) Résumez le message véhiculé par la publicité
Le message est de rappeler au consommateurs les conséquences d’avoir des relations sexuelles non-protéger.  
e) Quel(s) besoin(s) propose-t-on de combler avec cette publicité?
-Les besoins proposé à combler avec cette publicité sont : les besoins de sécurité puisqu’avoir un enfant peu être très imposant donc avec l’utilisation des condoms Zazoo nous pouvons éviter l’instabilité dans notre vie. 
-Aussi les besoins physiologique car le sex est un besoin physiologique
f) Quel est le principal « argument publicitaire » employé dans cette publicité? Appuyez votre réponse
Le principal argument publicitaire de cette publicité est que si on n’utilise pas les condoms Zazoo, on court la chance d’avoir un enfant qui fait des grosses crises en public et de nous faire embarrasser. Donc pour éviter que ceci arrive, on doit utiliser leur produit.
g) À quel type « d’appel » fait-on référence. Justifiez votre réponse.
Dans cette publicité il y a à la fois un appel émotionnel (sentiment de peur), lorsqu’on réalise qu’on ne veut pas que cette situation nous arrive car c’est très embarrassant.
h) Identifiez les objectifs visés par la publicité que vous avez choisi
Objectifs cognitifs : importance d’utiliser le condom
Objectif Affectif : Faire aimer le produit en réalisant que cette situation est possible (embarrassant)…
Objectifs Comportementaux : Faire agir. Donc une fois que le consommateur voit l’effet néfaste, il est prêt à agir.
i) Expliquez comment la publicité réussie à appliquer la technique AIDA?
Afin d’attirer l’attention du consommateur, le garçon commence à pleurer très fort.
Pour susciter l’intérêt du consommateur, le consommateur se met dans une situation réelle (dans sa tête)
Afin de faire le consommateur désirer ce produit, l’utilisation des mots « use condoms » fait le consommateur réaliser qu’il doit utiliser ce produit. Le problème peut être résolu avec les condoms.
Pour pousser le consommateur à passé à l’achat de ce produit, change la façon de pensé ou le comportement du consommateur.
j) Nommez les 4 types d’objectifs publicitaires présents dans cette publicité.
Les objectifs visés par l’entreprise sont d’informer, persuader et de rappeler les consommateurs que l’utilisation des condoms Zazoo évite des situations non voulu. Un autre objectif de cette publicité est de faire le consommateur penser deux fois avant d’avoir des relations sexuelles non-protégées. 
Les objectifs présents dans cette publicité sont :
Publicité persuasive car l’entreprise veut que le consommateur soit pousser à adopter l’utilisation de sont produit.
Publicité de rappel car ce produit est déjà accepter par le public et l’entreprise veut inciter le consommateur à se procurer ce produit de nouveau.
Publicité centrée sur le produit car cette publicité sert à informer les consommateurs les faits relatifs à ce produit.
Publicité informative car elle vise la prise de conscience du consommateur.

Porsche
a) Quel est le produit présenté dans la publicité?
Les voitures sport de Porsche. Plus spécifiquement la 9-11.
b) Quelle est la marque de commerce de ce produit?
           Porsche
c) Identifiez le public cible visé dans cette publicité?
Le public visé inclut les hommes entre 30-55ans puisque c’est eu qui ont assez d’argent disponible pour se procurer une voiture de luxe comme celle-ci.
d) Résumez le message véhiculé par la publicité
Le message véhiculé par la publicité est qu’il y a deux stage dans l’achat d’une Porsche. 1. Le moment ou l’on en veut une. 2. Le moment ou on en achète une. Et pour certain il y a plusieurs années entre les deux stages. Porsche essaye de véhiculer qu’une Porsche est un produit de luxe qui est désirer par plusieurs personnes. Cette voiture est ce qui définit cette entreprise ainsi que ses consommateurs.
e) Quel(s) besoin(s) propose-t-on de combler avec cette publicité?
On propose de combler un besoin d’accomplissement car avec l’achat d’une Porsche on démontre qu’on a atteint un certain succès dans notre vie et que ce produit aide à démontrer ceci.  Aussi on vise de combler un besoin d’estime car ce produit vise à vous faire avoir l’air « cool ».
f) Quel est le principal « argument publicitaire » employé dans cette publicité? Appuyez votre réponse
Le principal argument publicitaire de cette publicité est que si vous achetez une Porsche, les gens vont pouvoir déduire que vous avez atteint un certain succès et que vous paraissez bien dans votre nouvelle voiture.  L’image personnelle 
g) À quel type « d’appel » fait-on référence. Justifiez votre réponse.
Dans cette publicité, on fait un appel émotionnel car le consommateur n’a pas nécessairement besoin de ce produit mais s’il veut avoir une tel apparence ou image il va se le procurer. 
h) Identifiez les objectifs visés par la publicité Que vous avez choisi
Objectifs cognitifs : le sentiment que cette voiture nous apporte
Objectif affectif : On fait aimer le produit par le consommateur. On lui fait tomber en amour…
Objectif Comportementaux : on change le comportement du consommateur. Ce produit est ce qui définit le client
i) Expliquez comment la publicité réussie à appliquer la technique AIDA?
A : Le garçon regarde à l’extérieure et la voiture avance en « slow motion »
I : Lorsque le garçon se rend au concessionnaire de Porsche et entre dans la voiture 
D : Lorsque la voiture est mise en focus et le narrateur explique les stages de l’achat d’une voiture Porsche et comment cette voiture apporte de la passion chez ses conducteurs.
A : Change le comportement du consommateur lorsque les spécifications de la voiture sont mise à l’écran et lorsque le narrateur dit « Porsche, there is no substitute » pour dire que cette voiture est unique. 
j) Nommez les 4 types d’objectifs publicitaires présents dans cette publicité.
Publicité informative : elle vise la prise de conscience du consommateur. 
Publicité persuasive : Pousse le consommateur à acheté le produit. Crée un sentiment de passion.

Familiprix
a) Quel est le produit présenté dans la publicité?
Il n’a pas nécessairement un produit présenté dans cette publicité. Cette publicité présente plutôt la marque de commerce de Familiprix et leurs services pharmaceutiques.  
b) Quelle est la marque de commerce de ce produit?
Familiprix
c) Identifiez le public cible visé dans cette publicité?
Les adolescentes de 12-25 ans. Comme public secondaire, on pourrait dire que les femmes de 25-39 ans sont visées car elles ont déjà vécu des évènements semblables. 
d) Résumez le message véhiculé par la publicité
Le message véhiculé par cette publicité est que Familiprix se met à votre place et vous aides à trouver les produits dont vous avez de besoin pour régler vos problèmes. 
e) Quel(s) besoin(s) propose-t-on de combler avec cette publicité?
Dans cette publicité, on propose de combler un besoin d’estime car avoir un « bouton » n’est pas plaisant et Familiprix à une solution pour améliorer votre apparence. 
Besoins Physiologique : sentiment de santé
f) Quel est le principal « argument publicitaire » employé dans cette publicité? Appuyez votre réponse
Le principal argument publicitaire de cette publicité est que Familiprix ce met à votre place et vous aides à combler vos besoins. Ils comprennent ce qu’il vous arrive donc ils vont être capable de vous aider à trouver une solution à votre problème/besoin. 
g) À quel type « d’appel » fait-on référence. Justifiez votre réponse.
Dans cette publicité, on fait un appel émotionnel car on se met à la place de la fille puis on se dit « ce n’est pas plaisant ça ». On est plus porter à se familiariser avec la situation présenté. L’entreprise se met à la place du consommateur.
h) Identifiez les objectifs visés par la publicité Que vous avez choisi
Objectifs Cognitifs : On fait connaitre l’entreprise.
Objectifs Affectifs : L’entreprise se met à votre place
Objectifs Comportemental : Changer le comportement du consommateur en lui fessant réaliser que cette entreprise se met à votre place et qu’ils ne portent pas jugement.
i) Expliquez comment la publicité réussie à appliquer la technique AIDA?
A : La musique forte et marche lentement
I : Lorsqu’on voit le « bouton » et la réaction des filles. Scénario réel
D : « on se met à votre place » apparait à l’écran. Le problème peut être résolu chez Familiprix
A : Change le comportement du consommateur
j) Nommez les 4 types d’objectifs publicitaires présents dans cette publicité.
Publicité persuasive : Venez chez Familiprix, on se met à votre place. 
[bookmark: _GoBack]Publicité de rappel : Rappel le consommateur que Familiprix est une option pour aller acheter ses besoins pharmaceutiques.
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