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LA MUSIQUE APPUIENT-ILS QUELQUE CHOSE COULEURS CHAUDES 0U FROIDES ? NOUS RACONTE-T-ELLE ® DANS QUEL
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LE RYTHME DU MONTAGE (LA MANIERE DONT LES IMAGES ET LES SONS SONT
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NON PERTINENGE LABELS ABUSIFS PREMIER DE CLASSE
DES PRODUITS SONT PAREOIS PRESENTES COMME : LA LABELLISATION « BI0 » 0U UN PRODUIT PEUT ETRE VENDU VISUELS THOM PE“ ns
SANS TEL OU TEL PRODUIT NEFASTE... « Eﬂ!llTABLE » EST INAGCESSIBLE EI! VM.Q'NSAHT LE FAIT QU'ILEST DE NOMBREUSES MARQUES
ALORS QUE CE PRODUIT EST DE TOUTE FACON PROHIBE ADE NUMBHEl!SEs MARQUES. REALISE AVEC |:Es « MEILI:EIJIIS EFFECTUENT UN GREENWASHING §|M PLE
ET N'APPARAIT PLUS DANS QUELQUE PRODUIT QUE CE SOIT. LAPUBLICITE LEUR INVENTE PRODUITS », SELECTIONNES EN CHANGEANT L}ES COULEURS EMBLEMATIQUES
AINSI DES LABELS POUR « AVEC SOIN ». SE MONTRER DE LAMARQUE, A L'!MAGE D'UN FAST FOOD BIEN
VENDRE LEUR QUALITE: MEILLEUR QUE LES AUTRES CONNU DONT LE LOGO ROUGE ET JAUNE EST DEVENU

« RESPECTUEUX DE MARQUES EST VERT ET JAUNE.
L'ENVIRONNEMENT » INVERIFIABLE ET VAGUE.

NE VEUT AINSI PAS
DIRE GRAND CHOSE.

PAS CREDIBLE

LA PUBLICITE PRESENTE SOUVENT
LES ALIMENTS COMME ISSUS DIRECTEMENT
DE LA NATURE. LES PUBS POUR DES PRODUITS
LAITIERS, PAR EXEMPLE, DONNENT SOUVENT

AVOIR UNE VACHE QUI GAMBADE SEULE DANS UN PAYSAGE

MANQUE DE PRECISION

L’ « FAGILE A DIGERER »
ALPESTRE, ALORS QUE LAPRODUCTION LAITIERE EST BIEN ART EST PAR EXEMPLE UN ARGUMENT VAGUE,
ELOIGNEE DE CE MODELE,

IMPOSSIBLE A QUANTIFIER ET DEPENDAND

- G H E ENWASH I N G DE CHAQUE PERSUNNE.J

ABSENCE DE PREUVE

L'ARGUMENT « VERT » PEUT ETRE TOUT A FAIT INVERIFIABLE.
ILPEUTAUSSI S'APPUYER SUR UNE « DEMI-VERITE »,
QU'UNE BOUTEILLE EN PLASTIQUE PROTEGE LA
« MINERALITE VOLCANIQUE DE L'EAU » EST PAR EXEMPLE
IMPOSSIBLE A PROUVER,




