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LE BLOC-NOTES DU 5 JANVIER

Pubs TV : une déferante...
qui ne peut que s'essouffler

LES FAITS. Dans la nuit de
dimanche a lundi, les distribu-
teurs ont littéralement envahi les
écrans. Depuis, c'est la déferlante.
Impossible, pour les téléspectateurs,
d'y échapper. 120 spots diffusés
le 1= janvier (soit un quart des
investissements publicitaires
totaux de la journée), 80 spots le
lendemain.

ame de fond, déferlante, raz-

de-marée... : les mots manque-

raient presque pour qualifier les
premiers jours de liberté publicitaire
octroyée a la distribution. Lundi, les
enseignes sont apparues pres de 120
fois, pour un montant d'investisse-
ment brut de I'ordre de 2,5 millions.
Et siles CGV des diffuseurs ramenent
I'enveloppe réelle aux environs de
1,5 million, linvestissement n'en
reste pas moins complétement..
démesuré | D'autant plus démesuré
que, pour |'essentiel, le contenu des
messages diffusés sont d'une platitu-
de redoutable. Schématiquement :
“faites vos courses chez X, vous ver-
rez la vie y est trés chouette, les pro-
duits super, et les caissiéres sympa”.
Autrement dit : guere d'aspérités

dans ces premiers messages. Et, sans
aspérité, difficile d'espérer une quel-
conque différenciation (que dire de
I'appropriation des spots..) et de
réels effets sur le terrain.
L'encadrement réglementaire bridait,
il est vrai, la créativité publicitaire, éli-
minant de facto les messages trop
commerciaux. Une fois n'est pas
coutume, voild donc les enseignes
parfaitement légalistes. Dans la lettre
comme dans ['esprit.

Les absents

n'ont pas toujours tort !

En conséquence, la déferlante ne
peut que s'essoufler. Sauf, évidem-
ment, & considérer que le modéle
économique de la distribution puisse
supporter une telle dose de commu-
nication institutionnelle. Poser la
question revient évidemment a y
répondre... Pour attirer le chaland,
nul doute que le couple produit/prix
poussé par le tryptique PQR/
radio/prospectus risquent d'étre
durablement plus efficaces que les
miévreries télévisuelles telles que ser-
vies au sortir du réveillon. Et si les
vrais gagnants de la semaine étaient
en fait les... absents du petit écran ?
Olivier DAUVERS
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Une année a arpenter les magasins, décoder les stratégies
des enseignes, éplucher les prospectus.
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Un “tiens” ou
deux "tu l'auras” ?

4 Premiers prospectus de I'année et voila déja les consomma-
teurs invités a de savants calculs pour apprécier la justesse des
promos... Exemple avec ces deux offres Cochonou valables depuis mer-
credi chez Carrefour et Leclerc. D'un coté (Carrefour), le second produt
bénéficie d'une réduction immédiate de 50 % (doit 4,33 € les deux saucis-
sons). De l'autre, le second produtt est intégralement rembourse, mais de
maniere différee via un ticket. Question : quelle est la meilleure offre ?
Un "tiens” ou deux ‘tu lauras” ?

¢ Mercredi 3 janvier, “L’avion”
décolle pour son premier vol
entre Paris et New-York.
Particularité : un appareil 100 %
classe affaires a prix discount.
A ceux qui croient encore que dis-
count signifie  paupérisation, le
décollage de "LAvion” démontre
que tel nest pas le cas. En
témoigne I'équipement soigné de ce Boeing 757, entierement configure en classe
affaires : Fauteuils larges et bien équipés, espaces de confort, service “aux petits
oignons’, etc. Rien ne mangue pour une business class. Coté tarff, le billet A/R est
proposé & partir de 1 600 €. Clest évidemment bien plus cher que les offres éoo-
nomiques sur la destination (400 €). Mais le lancement de LAvion sinscrit pleine-
ment dans une logique discount : un billet classe affaires sur Air France est juste...
deux fois plus cher. Preuve que, par principe, le discount est une notion relative |

e neD

SINVENTE
AUJD RD’HUI
meRmoe

Timan -

CADRES DE LA GRANDE CONSO

21, rue de la Poterie - 35200 RENNES
0299501890 odauvers@wanadoo.fr



