
« La publicité, dit-il, ne consiste plus à énoncer
simplement  les  mérites  de  votre  produit.
Fondamentalement, ce que vous faites là revient à
créer une situation illogique, car vous voulez que le
client  s'éprenne  de  votre  produit,  qu'il  soit
profondément fidèle à votre marque, alors que des
centaines  de marques,  concurrentes  et analogues
lui donnent la même satisfaction. 

Votre  premier  devoir  est  donc  de  créer  une
différentiation  dans  l'esprit  des  gens ;
individualiser le produit qui possède une longue liste
de concurrents similaires par leur composition. 

L'image d'une personnalité  vivante est infiniment
plus  difficile  à  imiter  que  les  ingrédients  et  la
qualité d'un produit ; aussi, l'image peut-elle être
un facteur de la vente plus digne de confiance. »


