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Chapitre 1

LeMythedel'Urgence: Pourquoi votre Patience vaut del'Or

Le Mythe del'Urgence : Pourquoi votre Patience vaut de I'Or

Dans un monde ou tout est accessible en un clic, I'urgence est devenue |I'arme favorite
du marketing. Ce module vous apprendra a identifier ces mécanismes pour reprendre
le contrble de votre portefeuille et transformer votre impatience en profit.

Etape 1 : Déconstruire les mécanismes du "Maintenant ou Jamais"

L e marketing moderne utilise des leviers psychol ogiques puissants pour
court-circuiter votre réflexion logique. Voici les techniques les plus fréguentes a
repérer :

» LaRareté Artificielle : Les mentions "Plus que 2 articles en stock™ ou "15 personnes
regardent cet article" créent un sentiment de panique inutile.

o L'Urgence Temporelle : Les comptes a rebours (flash sales) vous poussent a agir
avant que le cerveau n'ait eu le temps d'analyser le besoin réel.

o L'Effet FOMO (Fear Of Missing Out) : La peur de rater une "occasion unique” qui,
en réalité, se représentera probablement le mois suivant.

» Les Dark Patterns : Des interfaces web congues pour vous presser, comme les
couleurs rouges d'alerte ou les notifications intrusives.

Etape 2 : Comprendre |'impact financier de I'achat impulsif

L'achat impulsif n'est pas seulement une question de timing, c'est un codt financier
réel que vous pouvez calculer. Comparons les deux approches :



 L'Achat Impulsif :

* Prix payé au taux fort (souvent le prix de lancement ou sans remise).

* Risgue élevé de remords de I'acheteur, entrainant des frais de retour ou un objet
inutilisé.

 Colt d'opportunité : I'argent dépensgici ne pourra pas étre investi dans une
melilleure offre plus tard.

o L'Achat Réfléchi :
« Economie moyenne constatée de 15% & 40% en attendant simplement le bon

cycle de promotion.

» Meilleure qualité de choix : le temps permet de comparer les avistechniques et la
durabilité.

« Satisfaction psychologique accrue grace au sentiment de maitrise.
Etape 3 : Adopter |a philosophie de |'acheteur stratégique

Devenir un acheteur stratégique demande un changement de paradigme. 1l ne sagit
pas de se priver, mais de dépenser intelligemment. Voici les piliers de cette
philosophie:

« Le Détachement Emotionnel : Considérez |'objet comme un outil ou un service, et
non comme une source de bonheur immediat.

» LaMaitrise de I'Information : L'acheteur stratégique sait que |'information est plus
précieuse que larapidité. |1 connait I'historique des prix.

» LaRegle des 72 Heures : Pour tout achat non essentiel de plus de 50€,
imposez-vous un délai de réflexion detroisjours. Si I'envie persiste, I'achat est



|égitime.

 L'Anticipation : Acheter ses vétements d'hiver en fin de saison ou ses cadeaux de
Noél en octobre.

Etape 4 : Les bénéfices invisibles de la patience

Au-delade I'argent économise, la patience transforme votre rapport ala
consommation :

» Moins d'encombrement : En réfléchissant davantage, vous achetez moins d'objets
inutiles qui finissent par saturer votre espace de vie.

» Réduction du stress : Supprimer la pression de "I'urgence” apaise votre quotidien et
VoS prises de décision.

* Pouvoir de négociation : Celui qui n'est pas presse d'acheter est toujours en position
de force face au vendeur.

LE CONSEIL PRO : Créez une "Liste d'Attente” numeérique (sur votre téléphone
ou un carnet). Notez-y I'objet convoité et la date du jour. Ne vous autorisez a
regarder les offres de prix que 7 jours apres I'inscription. Vous constaterez que
dans 50% des cas, |'envie aura disparu d'elle-méme, vous faisant économiser
100% du prix !



Chapitre 2

L'Agenda Secret des Soldes: Votre Calendrier Annuel de
I'Epargne

Module : L'Agenda Secret des Soldes : Votre Calendrier Annuel de |'Epargne

Pour acheter au meilleur prix, il ne suffit pas de chercher une promotion au hasard. Il
faut comprendre que le commerce suit un rythme cyclique immuable.

Ce module vous apprendra a identifier les fenétres de tir idéales pour chaque
catégorie de produits afin de ne plus jamais payer le "prix fort".

Etape 1 : Maitriser les grands rendez-vous promotionnels

Le caendrier commercial frangais et européen est structuré autour de périodes clés ou
les commercants ont I'obligation ou la nécessité de déstocker massivement :

* Les Soldes d'Hiver (Janvier/Février) : C'est le moment idéal pour I'habillement
lourd, I'équipement de maison et le petit é ectroménager.

 Les"French Days" de Printemps (Avril/Mai) : Une période courte, trés orientée sur
le High-Tech et I'équipement de jardin.

« Les Soldes d'Eté (Juin/Juillet) : La période reine pour les articles de sport, le
mobilier extérieur et lamode estivale.

» Le Black Friday (Novembre) : Désormais incontournable pour tout ce qui touche a
I'informatique, alatéléphonie et aux consoles de jeux.

» Les Ventes Privées : Elles surviennent généralement 10 a 15 jours avant les soldes
officiels et offrent souvent un meilleur choix detailles.



Etape 2 : Identifier lesmois "creux" par catégorie de produits

En dehors des soldes, chaque secteur possede sa propre saisonnalité liée au
renouvellement des gammes de produits :

» Gros Electroménager (Lave-linge, Réfrigérateurs) : Les nouveaux modéles sortent
souvent en début d'année. Achetez les model es précédents en février ou mars.

o Informatique et Tablettes : Larentrée scolaire (septembre) et le mois suivant la
sortie du nouvel iPhone (octobre) sont propices aux baisses de prix sur les anciennes
versions.

» Mobilier et Décoration : Les mois de février et apo(t sont souvent des périodes de
transition pour les collections, avec des remises importantes pour vider les entrepéts.

» Automobile : Les concessionnaires ont des objectifs annuels aremplir. Les mois de
décembre sont idéaux pour négocier un véhicule en stock.

» Téléviseurs: Les prix chutent juste avant les grands événements sportifs ou au
printemps, lors de I'arrivée des nouvelles gammes.

Etape 3 : Appliquer lastratégie de |'anticipation (Larégle des 6 mois)

L 'épargne maximal e se réalise souvent en achetant a contre-courant des besoins
immeédiats de |la mgjorité des consommateurs :

 Anticipez I'Hiver en été : Achetez vos manteaux, pulls en laine et équipements de
chauffage en juillet ou aolt. Les commercgants bradent ces articles encombrants pour
faire delaplace.

« Préparez |'Eté en hiver : Les maillots de bain, les climatiseurs et les salons de jardin
sont au prix le plus bas en janvier et février.

* Les Fétes de fin d'année : Achetez vos décorations de Noél dés le 26 décembre pour



I'année suivante. Les rabais atteignent souvent 70% a 90%.

* Fournitures scolaires : Ne les achetez pas en aolt. Profitez des déstockages massifs
des lafin du mois de septembre pour constituer un stock pour I'année suivante.

Etape 4 : Utiliser les outils de suivi automaticue

Pour ne pas passer votre temps a surveiller les étiquettes, automatisez votre veille
technologique :

* Les comparateurs de prix historiques : Utilisez des outils comme
Camel Camel Camel ou Keepa pour voir si le prix actuel est réellement bas par rapport
alamoyenne annuelle.

 Lesalertes de prix : Configurez des notifications sur des sites comme Idealosou Le
Dénicheur pour recevoir un mail des que I'article visé atteint votre prix cible.

* Les newdletters ciblées : Inscrivez-vous uniquement aux enseignes gqui Vous
Intéressent pour recevoir les codes de ventes privées exclusifs.

LE CONSEIL PRO : Ne confondez pas "besoin" et "opportunité’. La méthode la
plus efficace consiste a dresser une liste de courses annuelle des le mois de
janvier. Notez ce dont vous aurez besoin dans 6 mois, fixez un budget, et
n'achetez que lorsque le calendrier de I'épargne croise votre liste. L'achat
impulsif est I'ennemi de I'agenda secret.



Chapitre 3

High-Tech et Electronique: Maitriser le Cycle de Viedes
Produits

Module : High-Tech et Electronique : Maitriser e Cycle de Vie des Produits

L e secteur de latechnologie est régi par un rythme de renouvellement ultra-rapide.
Pour ne plus acheter un produit qui sera"dépasse” deux semaines plustard, il est
essentiel de comprendre la mécanique des lancements.

Etape 1 : Décrypter le calendrier des constructeurs

Laplupart des grandes marques suivent un cycle de 12 mois. Acheter un appareil en
fin de cycle, c'est payer le prix fort pour une technologie qui va étre remplacée sous
peu.

» Smartphones Apple (iPhone) : La nouvelle gamme est systématiquement présentée
en septembre. Evitez tout achat en juillet ou ao(t.

« Smartphones Samsung (Gamme S) : Les annonces ont généralement lieu en janvier
ou février.

* Informatique et PC Portables : Les périodes clés sont le CES (janvier) et le
Computex (juin), ou les nouveaux processeurs et cartes graphiques sont dévoilés.

» Consolesdejeux : Le cycle est pluslong (6-7 ans), mais des versions "Pro" ou
"Slim" sortent souvent a mi-parcours.

Etape 2 : Pourquoi |'avant-derniére génération est votre meilleure alliée

On I'appelle souvent la stratégie "n-1". C'est le point de bascule ou le rapport



qualité/prix est a son maximum.

* Ladécote immeédiate : Dés qu'un nouveau modele est annonce, le prix dela
génération précédente chute de 15% a 30% chez les revendeurs pour vider les stocks.

» Une maturité technologique : Les modeles sortisil y aun an ont bénéficié de toutes
lesmises ajour logicielles correctives. 1ls sont plus stables que les nouveautes.

* Le gain de performance marginal : D'une année sur |'autre, ['amélioration réelle
(vitesse, photo) est souvent imperceptible pour un usage quotidien, alors que la
différence de prix est colossale.

Etape 3 : Identifier les fenétres d'achat optimales

Au-dela des lancements, e marché de |'é ectronique subit des pressions commerciales
a des moments précis de |'année.

» Novembre (Black Friday) : C'est 1a période reine pour |'informatique, les téléviseurs
et les accessoires. Les remises sont réelles sur les produits ayant 6 a9 mois
d'existence.

o Janvier (Soldes d'hiver) : Idéal pour déstocker les modéles présentés |'année
précédente qui n'ont pas trouve preneur a Noél.

o Juin/Juillet : Une période creuse ou les constructeurs de PC proposent souvent des
offres de "Back to School" (Rentrée des classes) anticipées.

Etape 4 : Utiliser les outils de vérification
Ne croyez jamais un prix barré sans veérification. Le marketing high-tech est agressif.

» Comparateurs de prix historiques : Utilisez des sites qui tracent |'évolution du prix
sur 12 mois pour vérifier si la"promotion” est une vraie affaire.

 Le marché du reconditionné : Attendez 3 a4 mois apres la sortie d'un produit pour



le trouver en parfait état (souvent des retours de rétractation) avec une remise

importante.

LE CONSEIL PRO : Appliguez la "Regle des 6 Mois'. Pour tout produit

technol ogigue majeur, n'achetez jamais au cours des 6 premiers mois suivant sa
sortie. C'est durant cette période que la baisse de prix est la plus violente et que
les défauts de fabrication de série sont identifiés et corrigés par le constructeur.

Acheter Au Bon Moment : Méthode Simple - Editions Fusianima
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Chapitre4

Mode et Lifestyle: Habillez-vous pour Moitié Prix toute
I'Année

Mode et Lifestyle : Habillez-vous pour Moaitié Prix toute I'Année

L e secret pour ne plus jamais payer le prix fort en magasin réside dans la
compréhension d'une régle simple : le décalage saisonnier. Les enseignes de mode ont
besoin de vider leurs stocks pour accueillir les nouvelles collections bien avant que le
climat ne change.

Etape 1 : Comprendre |e cycle des collections textile

L'industrie de la mode fonctionne avec deux saisons d'avance. Voici comment le
calendrier est structuré en magasin :

« La Collection Printemps/Eté : Elle arrive en rayon dés février. C'est le moment ol
les prix sont les plus éeveés pour des vétements |égers.

 La Collection Automne/Hiver : Elle est installée dés |le mois d'aodt, en pleine
canicule, avec des manteaux et des pulls au prix fort.

* Le point de rupture : Dés qu'une collection est installée depuis 2 mois, les enseignes
commencent a pratiquer des remises discretes pour libérer de la place.

Etape 2 : L'art d'acheter & contre-courant

Pour obtenir des réductions allant de -50% a -70%, vous devez ignorer la météo
actuelle et anticiper la saison suivante :

 Acheter son manteau en juillet : C'est lafin des soldes d'éte. Les derniers stocks



d'hiver restants sont bradés a des prix dérisoires pour vider les entrepéts.

 Acheter ses maillots de bain en janvier : Lors des soldes d'hiver, les articles de I'été
précédent sont souvent regroupés dans des bacs de déstockage massif.

e Larégledor : Si vous avez besoin d'un vétement pour un usage immeédiat, vous le
paierez plein pot. Si vous |'achetez pour I'année prochaine, vous économisez la moitié
de votre budget.

Etape 3 : Maitriser les ventes privées et le "Mid-Season Sale"

Il n'est plus nécessaire d'attendre les dates officielles des soldes pour faire de bonnes
affaires grace aux nouveaux mécanismes de distribution :

» Les Ventes Privées (1 a 2 semaines avant les soldes) : Indispensables pour avoir du
choix dans les tailles. Inscrivez-vous aux programmes de fidélité gratuits de vos
margues préférées pour recevoir lesinvitations.

* Le Déstockage de mi-saison (Mars et Octobre) : Les enseignes pratiquent des
"promotions flottantes' pour booster les mois creux. C'est le moment idéal pour les
basiques (jeans, chemises, baskets).

* Les sites de ventes événementielles : Utilisez des plateformes spécialisées pour
acheter les collections de I'année précédente avec des remises permanentes.

Etape 4 : Le calendrier stratégique de |'acheteur malin
Voici les quatre moments clés de |'année ou vous devez concentrer vos achats :

* Janvier (2eme démarque) : Meilleur moment pour les grosses pieces techniques (ski,
doudounes, cuir).

* Marg/Avril : Période idéale pour les " promotions de mi-saison” sur les vétements de
transition (vétements de pluie, cardigans).



o Juillet (3eme démarque) : Le moment le moins cher de I'année pour renouveler toute
sa garde-robe d'été.

* Novembre (Black Friday) : Lafenétre de tir parfaite pour les accessoires et les
chaussures de marque avant les fétes.

LE CONSEIL PRO : Appliquez la stratégie de la "liste inversee”. En plein mois
d'aodt, notez les vétements d'hiver qui vous ont manqué |'an dernier.
Cherchez-les spécifiquement dans les rayons de fin de série ou sur les sites
d'outlet. Vous obtiendrez de la haute qualité (laine, cachemire, cuir) au prix du
bas de gamme synthétique.

Acheter Au Bon Moment : Méthode Simple - Editions Fusianima 15



Chapitre5

Equiper sa Maison : Meubles et Electroménager au Juste Prix

Equiper saMaison : Meubles et Electroménager au Juste Prix

L'achat de meubles et d'électroménager représente |'un des postes de dépense les plus
importants pour un foyer. Pourtant, e prix que vous payez dépend moins de laqualité
du produit que du moment choisi pour I'acheter. En comprenant les cycles
commerciaux, vous pouvez économiser de 20 % a 50 % sur votre budget équipement.

Point 1 : Le cycle de renouvellement des collections

L es magasins de meubles et d'éectroménager fonctionnent selon un calendrier de
rotation de stock tres précis. Pour faire de la place aux nouveautés, ils doivent
impérativement liquider les modeles actuels.

* Le renouvellement des showrooms : Les modeles d'exposition sont souvent vendus
avec des remises massives juste avant I'arrivée des nouvelles gammes.

» Lescycles semestriels : La plupart des grandes enseignes de mobilier renouvellent
leurs catal ogues deux fois par an.

» L'obsolescence marketing : En électroménager, un modele "N-1" possede souvent
les mémes technol ogies que le nouveau modéele, mais colte beaucoup moins cher.

Point 2 : Janvier et Septembre, les mois charniéres

Pourquoi ces deux mois sont-ils les plus propices pour transformer votre intérieur
sansvous ruiner ? Voici I'explication stratégique :

« Janvier (Le grand déstockage) : Apres les fétes, les magasins font leur inventaire



annuel. C'est la période des soldes d'hiver, mais aussi le moment ou les enseignes
liquident les stocks pour lancer les collections de printemps. C'est le moisidéal pour
le gros électromenager (lave-linge, réfrigérateurs).

» Septembre (Larentrée delamaison) : C'est la période du "renouveau”. Les
catalogues de rentrée sortent, et les promotions "spéciales rentrée” fleurissent pour
attirer lesfamilles et les étudiants. C'est e moment idéal pour les canapés, laliterie et
les bureaux.

 Lecasparticulier de Février : Si vous avez manqué janvier, février est excellent
pour laliterie, car c'est traditionnellement le "mois du blanc" et des matelas.

Point 3 : Eviter |es piéges des fausses remises

L e secteur de |I'ameublement est connu pour ses pratiques promotionnelles parfois
trompeuses. Voici comment ne pas vous laisser seduire par des étiquettes flatteuses :

« Vé&ifiez le prix de référence : Certaines enseignes gonflent artificiellement le prix de
base quel ques semaines avant une promotion pour afficher un pourcentage de
réduction spectaculaire.

o Utilisez les comparateurs : Pour |'électroménager, relevez laréférence précise de
I'appareil et utilisez des sites de comparaison de prix en temps réel.

» Méfiez-vous des "prix d'appel” : Un canapé a prix cassé peut cacher desfrais de
livraison exorbitants ou une qualité de revétement trés inférieure au modél e expose.

» Analysez la durée de lapromo : Une promotion "exceptionnell€" qui dure trois mois
n'en est pas une. C'est le prix normal du produit.

Point 4 : Les réflexes pour une méthode d'achat efficace

Pour acheter au juste prix, vous devez adopter une démarche proactive avant méme
de vous rendre en magasin :



* Prendre les mesures exactes : Un meuble acheté en promotion qui ne rentre pas chez
vous est une perte d'argent totale, car les articles soldés sont souvent non repris.

o [dentifier les " périodes creuses' : Les vendeurs sont plus enclins a négocier en
milieu de semaine (mardi, mercredi) ou en fin de mois, lorsgu'ils doivent atteindre
leurs objectifs de vente.

o Visiter les sections "Modéles d'exposition” : Situées souvent au fond du magasin,
ces zones regroupent des produits avec parfois un léger défaut esthétique mais une
remise immédiate de 30 a 40 %.

LE CONSEIL PRO : Ne vous focalisez pas uniquement sur la remise affichée.
Demandez systématiquement si la livraison et |'installation sont incluses. Sur du
gros électroménager ou un canapé, ces frais peuvent représenter 50 a 100 euros.
Une remise de 10 % avec livraison offerte est souvent plus rentable qu'une
remise de 20 % avec livraison payante.



Chapitre 6

Sévader aMoindreCodt : L'Art du Timing de Voyage

Sévader aMoindre Co(t : L'Art du Timing de Voyage

Le prix d'un voyage ne dépend pas seulement de la destination, mais surtout du
moment ou vous décidez de sortir votre carte bancaire. En comprenant les cycles de
I'industrie du tourisme, vous pouvez réduire votre budget de 30% a 50% sans changer
de standing.

1. L'algorithme des billets d'avion : Le mythe et laréalité

L es compagnies aériennes utilisent le "yield management™, un systeme de tarification
dynamique qui ajuste les prix en temps réel. Pour déouer I'algorithme, voici les
reglesdor :

» Lemellleur jour pour réserver : Privilégiez le mardi soir ou le mercredi matin (entre
1h et 4h du matin). C'est |le moment ou les compagnies remettent en vente les
réservations annul ées et gjustent leurs tarifs hebdomadaires.

» Le moment du vol : Pour payer moins cher, décollez un mardi ou un mercredi.
Evitez absolument les départs le vendredi soir et |es retours le dimanche aprés-midi,
qui sont les créneaux les plus onéreux.

e Ledéai d'anticipation : Pour un vol moyen-courrier (Europe), le prix optimal se
situe environ 7 a 10 semaines avant le départ. Pour un long-courrier, visez 5 a6 mois
al'avance.

 Lanavigation privée : Utilisez systématiquement le mode incognito de votre
navigateur pour éviter que les sites de réservation ne tracent vos recherches et



augmentent artificiellement les prix lors de votre deuxieme visite.
2. Le concept de "Dead Week" : Le paradis de I'hbtellerie

Une "Dead Week" (semaine morte) est une période ou |'activité touristique chute
brutalement juste aprés un pic de fréquentation. C'est e moment idéal pour obtenir
des hotels de luxe au prix de I'entrée de gamme.

 Lapremiere quinzaine de janvier : Juste apres les fétes de fin d'année, les voyageurs
rentrent chez eux et les hotels affichent des taux d'occupation historiquement bas.

 La semaine suivant larentrée scolaire : Début septembre est une période charniere
ou les prix seffondrent, particuliérement dans les destinations balnéaires.

 Lapremiere quinzaine de décembre : Entre les vacances de la Toussaint et No€l, les
hotels cherchent désespérément aremplir leurs chambres avant le rush des fétes.

» Le dimanche soir al'h6tel : Pour les hotels urbains, e dimanche est la nuit la moins
chere car les touristes de week-end sont partis et les voyageurs d'affaires ne sont pas
encore arrivés.

3. Anticiper les vacances sans payer le prix fort

Pour voyager durant |les périodes prisees sans se ruiner, la clé réside dans une
anticipation stratégique plutdt que dans la précipitation.

o Utilisez les alertes de prix : Ne surveillez pas | es prix manuellement. Programmez
des alertes Google Flights ou Skyscanner pour recevoir une notification des qu'une
baisse significative survient sur votre trgjet.

» Appliquez laregle des"21 jours' : Pour lestrains et certains volsintérieurs, les
tarifs augmentent de maniére exponentielle dés que vous passez sous la barre des 21
jours avant le départ.



» Laméthode du décalage : Si vous le pouvez, décalez vos vacances scolairesde 2 ou
3 jours par rapport au calendrier officiel. Partir le jeudi précédent les vacances et
revenir le mardi suivant peut diviser lafacture par deux.

* Visez I'intersaison (Shoulder Season) : Pour chague destination, identifiez le mois
qui précede ou suit la haute saison (ex: mal pour la Grece, octobre pour le Maroc). La
météo est clémente, mais les tarifs sont ceux de la basse saison.

LE CONSEIL PRO : Ne vous focalisez pas uniquement sur le prix du billet.
Avant de valider votre achat, verifiez toujours le prix global du s§our sur des
sites de comparaison. Un vol a 20€ pour une destination ou I'hétel colte 200€ la
nuit sera toujours moins rentable qu'un vol a 100€ pour une destination ou la vie
locale est tres abordable.



Chapitre 7

L e Piege du Marketing : Reprendrele Contréle Emotionnel

L e Piége du Marketing : Reprendre le Contrdle Emotionnel

L e marketing moderne n'essaie plus seulement de vous vendre un produit ; il cherche
acréer une urgence émotionnelle. Pour acheter au bon moment, il est indispensable
de comprendre comment votre cerveau est sollicité avotre insu.

Etape 1 : Décoder |a Psychologie de I'Acheteur

L'acte d'achat déclenche souvent une décharge de dopamine, I'hormone du plaisir
immeédiat. Voici pourguoi nous craguons souvent au mauvais moment :

* Letransfert émotionnel : Les publicitaires lient un objet (une montre, un téléphone)
aun état émotionnel (le succes, laliberté).

 Lacompensation : Nous achetons souvent pour combler un stress, une fatigue ou
une frustration de la journée.

e L'illusion du gain : Le cerveau percoit une "promotion" comme une victoire,
occultant le fait qu'il sagit avant tout d'une dépense d'argent.

Etape 2 : Identifier les Biais Cognitifs les plus Redoutables

Les marques utilisent des "raccourcis mentaux" pour court-circuiter votre réflexion
logique. Apprendre ales reconnaitre permet de les neutraliser :

» Le Biaisde Rareté : Les mentions "Plus que 2 articles en stock” ou "Offre valable
12h" créent une peur de manguer (FOMO) qui pousse a l'achat precipité.



 L'Ancrage Prix : Afficher un prix initial tres élevé barré par un prix "promotionnel”
fait paraitre le second prix comme une aubaine, méme sil reste supérieur alavaleur
reelle.

e LaPreuve Sociade: Lesavis clients et les mentions "X personnes ont acheté ce
produit aujourd’hui™ nous rassurent faussement pour valider un besoin qui n'existe pas
forcément.

Etape 3 : Techniques pour Désamorcer I'Envie d'Achat Immédiat

Pour reprendre |e contrdle de votre budget et attendre le moment opportun, appliquez
ces filtres systématiques avant de passer alacaisse :

» LaReégle des 48 Heures : Pour tout achat non essentiel de plus de 30€,
imposez-vous un délai de réflexion de deux jours. Dans 70% des cas, I'envie aura
disparu.

» LaMéthode HALT : N'achetez jamais sl vous étes Hungry (affamé), Angry (en
colére), Lonely (seul) ou Tired (fatigué). Votre jugement est alors altéré.

e Le Calcul du Codt al'Utilisation : Divisez le prix del'objet par le nombre de fois ou
vous alez réellement I'utiliser dans I'année. Un objet cher mais durable est parfois
plus rentable qu'un gadget bon marché.

* Le Nettoyage Numérique : Désinscrivez-vous des newsl etters promotionnelles et
supprimez les applications de shopping qui envoient des notifications d'urgence.

Etape 4 : Passer de la Réaction ala Planification

Acheter au bon moment signifie que c'est vous qui decidez du calendrier, et non la
marque :

* LaListe de Souhaits Statique : Notez vos envies dans un carnet plutét que de les
mettre dans un panier virtuel.



» Le Budget "Plaisir" : Allouez une somme fixe par mois aux achats impulsifs. Une
fois épuisee, vous devez attendre le mois suivant, ce qui force la priorisation.

 L'Analyse des Cycles : Documentez-vous sur les périodes réelles de baisse de prix
pour |'objet visé plutdt que de réagir aux soldes surprises.

LE CONSEIL PRO : Avant de valider un panier, posez-vous cette question
simple: "S cet objet m'était proposé au méme prix, mais sans aucune remise
affichée et sans limite de temps, est-ce que je I'achéterais qguand méme
aujourd'’hui ?* S la réponse est non, fermez I'onglet.



Chapitre 8

Votre Arsenal Digital : LesMellleurs Tragueursde Prix

Votre Arsenal Digital : Les Meilleurs Tragueurs de Prix

Pour ne plus jamais douter d'une promotion, vous devez arréter de croire les
étiquettes et commencer a analyser les données. Voici comment transformer votre
navigateur en un véritable radar a bonnes affaires.

1. Les Extensions de Navigateur : Votre Machine a Remonter le Temps

Les prix sur internet varient parfois plusieurs fois par jour. Les extensions gratuites
sont vos meilleures alliées pour visualiser I'historique complet d'un produit.

Etape 1 : Choisir et installer les outils indispensables

» Kegpa (Amazon) : C'est I'outil de référence. 1l affiche un graphique directement
sous lafiche produit Amazon montrant |'évolution du prix sur plusieurs mois ou
années.

» CamelCamelCamel : Une dternative simplifiée a Keepa, idéale pour voir le "prix le
plus bas jamais atteint".

e [dealo : Excellent pour comparer les prix entre différentes enseignes (Fnac, Darty,
Cdiscount) et voir I'historique global du marché.

* Le Dénicheur : Un comparateur puissant qui permet de filtrer tres précisement les
caractéristiques technigques d'un produit.

Etape 2 : Lire un graphique d'historique de prix



» Lacourbe de prix : Si lacourbe est au plus bas historique, c'est e moment d'acheter.

* Le prix moyen : Comparez le prix actuel avec le"prix moyen". S le prix actuel est
supérieur, fuyez.

 Les picsde promotions : Repérez si |e produit baisse systématiquement lors du
Black Friday ou des Soldes pour anticiper votre achat.

2. Automatiser laVellle avec les Alertes de Prix

Il est inutile de vérifier manuellement chagque site tous les matins. Laissez les
algorithmes de traquage travailler pour vous pendant que vous dormez.

Etape 3 : Configurer une alerte efficace

 Définissez votre prix cible : Basé sur I'historique, déterminez un prix réaliste (par
exemple, 15% de moins que le prix actuel).

 Saisissez votre e-mail : Sur Keepa ou ldealo, cliquez sur I'onglet "Suivre le produit”
ou "Alerte de prix".

» Choisissez le canal de réception : Vous pouvez recevoir une notification par e-mail,
sur Telegram ou via une notification mobile.

 Soyez reactif : Les stocks a prix cassés sepuisent vite. Des l'alerte regue, vérifiez s
I'offre inclut les frais de port.

3. Comparer Intelligemment sans se Faire Manipuler

L es sites de e-commerce utilisent le Dynamic Pricing (prix dynamique) pour
augmenter lestarifs selon votre profil. Voici comment rester invisible.

Etape 4 : Dgouer les algorithmes des vendeurs

» Utilisez la Navigation Privée : Cela empéche les sites de savoir que vous avez dgja



consulté I'article trois fois (ce qui pourrait faire monter le prix par sentiment
d'urgence).

* Videz vos cookies : Avant de valider un panier important, nettoyez votre historique
pour repartir sur une base de prix neutre.

* Ignorez les mentions d'urgence : Les messages comme "Plus que 2 articles en stock
ou "15 personnes regardent ce produit” sont souvent des artifices marketing pour
forcer |'achat compulsif.

 Vé&ifiez le vendeur tiers : Sur les places de marché, assurez-vous que labaisse de
prix ne cache pas des frais de port exorbitants ou une expédition depuis |'étranger
avec desfrais de douane.

LE CONSEIL PRO : Nevousfiez jamaisau "prix barré". C'est souvent un prix
de lancement qui n'a jamais été réellement appliqué. Votre seule référence doit
étre le graphique de I'historique réel fourni par votre extension. S |'extension
montre que le prix était identique il y a deux semaines, la promotion actuelle est
artificielle.



Chapitre 9

Gros Budgets: Le Timing Parfait pour I'lmmobilier et
I' Automobile

Immobilier : Jouer avec les Saisons pour Economiser des Milliers d'Euros

Le marché immobilier n'est pas linéaire sur I'année. Comprendre sa saisonnalité est le
premier levier pour faire une bonne affaire.

Point Clé 1 : Eviter I'euphorie du printemps

» Lepic d'offres: C'est au printemps que le plus grand nombre de biens sont misen
vente.

 Laconcurrence : C'est aussi la que les acheteurs sont les plus nombreux, notamment
les familles qui veulent emmeénager avant larentrée scolaire.

 Lerisgue: Les prix sont souvent au plus haut et les marges de négociation sont
réduites a cause de laforte demande.

Point Clé 2 : Privilégier la période hivernale (Novembre a Février)

» Moins de concurrence : Il y abeaucoup moins de visiteurs, ce qui vous place en
position de force face au vendeur.

» Vendeurs pressés : Si un bien est en vente en décembre, c'est souvent par nécessité
(mutation, divorce, besoin de liquidités).

 Vishilitéréelle : Visiter en hiver permet de tester le confort thermique du logement
et laluminosité minimale.



Automobile : Dompter le Calendrier des Concessionnaires

L'achat d'une voiture neuve ou d'occasion récente répond a une logigue de quotas
commerciaux tres precise.

Point Clé1: Lafin de mois, I'instant de vérité

* Objectifs de vente : Les commerciaux ont des objectifs mensuels a atteindre pour
débloquer leurs primes.

* Letiming parfait : Présentez-vous entre le 25 et le 30 du mois. Si le vendeur n'a pas
atteint son quota, il sera prét a sacrifier samarge pour valider une vente
supplémentaire.

Point Clé 2 : Le mois de décembre et lafin d'année

* Le grand déstockage : Les concessions doivent vider leurs stocks avant le 31
décembre pour les bilans annuels.

o L'effet "Année Modéle" : Désle ler janvier, les véhicules en stock prennent “un an
de plus' administrativement. Le concessionnaire est donc ultra-motivé pour les
vendre avant cette date.

» Le Salon de'Auto : Les périodes de salons nationaux déclenchent souvent des
remises "portes ouvertes' agressives.

L'Impact des Taux d'Intérét sur votre Moment d'Achat

Le prix du bien n'est qu'une partie de I'équation. Le colt du crédit détermine votre
capacité d'achat réelle.

Point Clé 1 : Survelller lestaux directeurs

 Pouvoir d'achat immobilier : Une baisse de 1 % des taux peut augmenter votre
budget d'achat de pres de 10 % pour une méme mensualité.



» Effet delevier : En période de taux bas, il est parfois plus rentable d'emprunter au
maximum, méme si vous avez |'épargne disponible.

Point Clé 2 : L'anticipation des cycles économiques

e Taux en hausse : Si lestaux grimpent, les prix de I'immobilier ont tendance a
stagner ou baisser. C'est le moment de négocier le prix de vente agressivement pour
compenser le colt du crédit.

» Taux en baisse : C'est le moment de privilégier le volume d'emprunt et de verrouiller
un taux fixe pour le long terme.

LE CONSEIL PRO : Pour I'automobile, privilégiez les modéeles en fin de cycle
devie (juste avant la sortie de la nouvelle version). Les remises peuvent
atteindre 20 % a 30 % sur un véhicule neuf identique a celui de |I'année
précédente, simplement parce que le "nouveau design” arrive en concession.



Chapitre 10

LaReégled Or des30 Jours: Vaincrel'Impulsion
définitivement

Module : LaRégle d'Or des 30 Jours : Vaincre I'lmpulsion définitivement

L'achat impulsif est le principal obstacle a une gestion saine de ses finances. Pour
reprendre le contréle, nous allons mettre en place un sas de décompression
psychologique entre I'envie et I'acte d'achat.

Etape 1 : Créer votre "Liste d'Attente”

Dés qu'un objet vous fait envie, ne l'ajoutez pas a votre panier. Notez-le
systématiquement dans un support dédié pour libérer votre esprit de la charge mentale
de I'oubli.

» Utilisez un carnet physique ou une application de notes sur votre téléphone.
e Inscrivez ladate du jour a cété du nom de I'objet.
* Notez le prix actuel et le site ou magasin ou vous l'avez vu.

* Interdisez-vous tout achat immédiat, sauf pour |es biens de consommation courante
(alimentation, hygiéne).

Etape 2 : Différencier |le besoin du désir passager

Pendant la période d'attente, vous devez passer I'objet au crible de larationalité. Un
besoin comble un manque fonctionnel, tandis gu'un déesir cherche souvent a combler
une emotion.



* Posez-vous la question : "Quel probléme précis cet objet va-t-il résoudre dans mon
quotidien ?"

» Demandez-vous : "Est-ce que je possede dga quel que chose qui remplit une
fonction similaire ?"

« Evaluez si I'envie est née d'une sollicitation externe (publicité, influenceur,
promotion) ou d'un constat interne.

 Imaginez votre vie sans cet objet dans 6 mois : est-il toujours indispensable ?
Etape 3 : Evaluer |'utilité réelle sur 30 jours

Ledéla de 30 jours permet de voir si |'objet sintegre réellement dans votre routine ou
sil sagit d'une simple étincelle émotionnelle.

» Semaine 1 : L'excitation est a son comble. C'est la phase la plus critique ou I'on
justifie I'achat par de faux arguments.

* Semaine 2 et 3 : Observez |es moments ou vous auriez réellement eu besoin de
I'objet. Notez la fréquence de ces moments.

» Semaine 4 : Comparez le colt de I'objet au nombre d'utilisations prévues (calcul du
co(t par usage).

 Si au bout de 30 jours, vous n‘avez pas pensé al'objet plus de deux fois,
supprimez-le de laliste.

Etape 4 : Le passage al'action (ou non)

Unefoisle déa expiré, ladécision ne doit plus étre dictée par I'impulsion, mais par
une validation logique.

 Vé&ifiez s I'achat entre toujours dans votre budget mensuel sans effort.



» Si I'envie adisparu ou adiminué, félicitez-vous : vous venez d'économiser de
I'argent et de |'espace.

» Si le besoin est confirmé et que |'objet est toujours juge utile, achetez-le sans
culpabilité.

* Pour les achats importants, profitez de ces 30 jours pour comparer les prix et
chercher une version d'occasion.

LE CONSEIL PRO : Appliquezlaregledes™1 € par jour". S un objet colte 30
€, attendez 30 jours. Sil colte 100 €, attendez 100 jours (ou fixez-vous un
plafond de 30 jours maximum pour ne pas paralyser vos décisions). Plus
I'investissement est lourd, plus le délai de réflexion doit étre proportionnel a
I'effort financier qu'il représente.
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Module : L'Heure de Négocier : Fin de Mois et Fin de Série

Dans le monde du commerce, le temps n'est pas seulement de |'argent : c'est un levier
de pression. Pour obtenir e meilleur prix, vous devez comprendre que le vendeur a
souvent plus besoin de conclure la vente que vous n'avez besoin d'acheter le produit.

1. Comprendre la psychologie des quotas

La plupart des vendeurs, qu'ils travaillent dans I'automobile, I'électroménager ou
I'ameublement, ont des objectifs de vente mensuels. A |'approche de I'échéance, la
dynamique change:

* Le vendeur doit atteindre son chiffre d'affaires cible pour toucher ses primes.
» Le manager de magasin veut vider les stocks pour faire de la place aux nouveautés.

» Une vente réalisée avec une faible marge vaut mieux pour eux gue pas de vente du
tout.

2. Pourqguoi viser lafin du mois ?

Le calendrier est votre meilleur allié. Pour maximiser vos chances, privilégiez les
trois derniers jours ouvrés du mois.

 Le stressde I'objectif : Si le vendeur est a 95 % de son quota, il sera prét a sacrifier
une partie de sa commission pour valider son palier.

» Le moment idéal : Présentez-vous en magasin en semaine (mardi ou mercredi),



idéalement une heure avant lafermeture. Le personnel est plus disponible et plus
enclin a négocier rapidement pour boucler lajournée.

* Lecasparticulier de décembre : Lafin d'année civile est e moment ultime ou les
bilans annuels se jouent. Les remises peuvent y étre spectaculaires.

3. Débusquer les "Fins de Série"

Une fin de série est un produit qui va étre remplacé par un nouveau modele. Pour le
magasin, c'est un produit qui "dort" et colte de I'argent en stockage.

* |[dentifiez le changement de gamme : Renseignez-vous sur les dates de sortie des
nouveaux modéles (souvent au printemps ou a |'automne).

* Ciblez les modeles d'exposition : Un produit déballé ne peut plus étre vendu comme
neuf. C'est I'argument parfait pour demander -20 % a -40 %.

* Vérifiez I'éiquetage : Recherchez les codes spécifiques ou les mentions "Derniers
articles en stock™ qui trahissent une volonté de liquidation immédiate.

4. Lastratégie de négociation en face-a-face

Une fois le bon moment choisi et e produit identifi€, votre attitude fera la différence.
Utilisez cestechniques simples :

« Etablissez |e contact : Ne parlez pas de prix immédiatement. Posez des questions
techniques pour montrer que vous étes un acheteur sérieux.

* Posez la question fatidique : "Ce modele va bientét étre remplacé, n'est-ce pas ?' ou
"Est-ce votre dernier exemplaire en stock ?".

* Proposez une conclusion immediate : "Si vous me faites un geste supplémentaire, je
I'emporte tout de suite, sans délai de réflexion.”. Le vendeur adore la certitude d'une
vente conclueici et maintenant.



* Restez silencieux : Apres avoir demandé une remise, ne parlez plus. Laissez le
vendeur combler e silence avec une proposition.

LE CONSEIL PRO : Ne vous focalisez pas uniquement sur le prix facial. S le
vendeur ne peut plus baisser le prix, négociez des accessoires gratuits, une
extension de garantie ou la livraison offerte. Ces services ont une grande valeur
pour vous mais coltent beaucoup moins cher au magasin.
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LeMarchédel'Occasion : Quand Chiner pour Gagner

Le Marché del'Occasion : Dompter les Cycles de la Seconde Main

Acheter d'occasion ne se résume pas a une simple recherche sur une application. C'est
une stratégie basée sur la psychologie humaine et les cycles de vie de nos objets. Pour
payer le prix minimal, vous devez étre la quand |'offre explose et que la demande
seffondre.

1. Comprendre les Cycles Naturels de Revente

Le marche de la seconde main (Vinted, Leboncoin, eBay) suit des rythmes
saisonniers tres precis. [dentifier ces moments permet de trouver un choix immense et
des vendeurs pressés de faire de la place.

» Le"Grand Ménage" de Printemps (Mars-Avril) : C'est la période idéale pour
I'ameublement, la décoration et le petit é ectroménager.

o L'Aprés-Noél (Janvier) : Le moment parfait pour les doublons (cadeaux recus en
deux exemplaires) et les jouets.

* LesFinsde Mois: Entrele 25 et le 30, les vendeurs sont plus enclins a négocier
agressivement pour boucler leur budget personnel.

* Le Dimanche Soir : C'est le pic de mise en ligne. Le choix est maximal, maisla
concurrence aussl .

2. Le Casd'Ecole : Les Résolutions de Janvier

Le marché du sport est I'exemple e plus frappant de I'irrationalité des acheteurs. En



janvier, tout le monde veut se remettre en forme, ce qui fait grimper les prix du neuf
et del'occasion.

Pour faire une affaire, il faut attendre la phase de désillusion :

o Février et Mars : C'est lapériode "saturation”. Les acheteurs de janvier réalisent
gu'ils n'utilisent pas leur matériel.

» Encombrement : Un tapis de course ou un vélo d'appartement prend de la place. Les
vendeurs veulent Sen débarrasser rapidement.

« Stratégie : Ciblez les annonces qui ont plus de 15 jours. Le vendeur commence a
simpatienter et acceptera une offre 20% a 30% inférieure au prix affiché.

3. Acheter quand la Demande est au plus Bas

Laregledor est I'anticyclisme : achetez ce que les autres ne cherchent pas. Lorsque le
besoin n'est pasimmeédiat, le pouvoir de négociation change de camp.

« Equipements d'Hiver en Eté : Achetez vos skis, manteaux de luxe ou appareils a
raclette en juillet ou ao(t.

* Climatisation et Ventilateurs : Ces objets se vendent a prix d'or durant la canicule.
Achetez-les en novembre.

* Mobilier de Jardin : Les meilleures affaires se font en septembre, quand les
propriétaires ne veulent pas stocker ces meubles pour I'hiver.

4. |dentifier les "V endeurs Pressés'

Certains mots-clés dans les annonces indiquent que vous pouvez obtenir un prix
imbattable. Apprenez arepérer ces signaux de détresse logistique :

o "Cause déménagement"” : Le vendeur a une date limite. Il préférera vendre peu cher
plutdt que de transporter |'objet.



* "Besoin de place" : Souvent associé al'arrivée d'un enfant ou a un nouvel achat.

L'urgence est votre aliée.

» "Vente en lot" : Idéal pour faire baisser le prix unitaire de fagon spectaculaire.

LE CONSEIL PRO : Utilisez la fonction "Favoris" sans acheter immédiatement.
Sur de nombreuses plateformes, si vous ajoutez un article en favori et qu'il ne se
vend pas sous 48h, le vendeur regoit une notification I'incitant a baisser son prix
ou a vous envoyer une offre exclusive. Soyez le "chasseur patient”.

Acheter Au Bon Moment : Méthode Simple - Editions Fusianima
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Le Panier Malin : Optimiser ses Courses Hebdomadaires

Module : Le Panier Malin — Optimiser ses Courses Hebdomadaires

Maitriser le calendrier de la grande distribution est |a clé essentielle pour réduire
votre facture tout en augmentant la qualité de vos produits. Ce module vous apprend a
synchroniser vos visites en magasin avec lalogistique des enseignes.

Etape 1 : Décoder |e cycle des promotions

L es enseignes de grande distribution ne choisissent pas leurs remises au hasard. Elles
suivent un rythme cyclique tres précis que vous pouvez anticiper :

* Lejour delancement : La majorité des catal ogues promotionnels débutent le mardi
ou le mercredi. C’est le moment ou les stocks sont au plus haut.

» Laréegledes 15jours: Une promotion majeure dure généralement deux semaines.
L es produits non périssables (hygiéne, épicerie) reviennent souvent en promotion
suivant un cycle de 3 a4 mois.

« L'anticipation numérique : Consultez |es catal ogues sur |es applications dediées 48h
avant le début officiel pour planifier vos achats avant la rupture de stock.

Etape 2 : Choisir le bon jour pour des dates de péremption optimales

Pour éviter les produits qui périment en 48 heures, vous devez viser les moments de
réapprovisionnement massif des rayonsfrais:

* Le Mardi et le Mercredi : Ce sont lesjours idéaux. Les rayons sont remplis apres le
rush du weekend et les livraisons de produits frais sont prioritaires pour lancer la



nouvelle semane commerciale.

» Le Jeudi : Un excellent compromis pour faire ses courses pour le weekend. Les
produits ont souvent des DL C (Dates Limites de Consommation) plus lointaines car
ils sont destinés atenir jusqu'au dimanche.

« A éviter : Le Lundi matin. Les rayons sont souvent garnis des restes du samedi soir.
L e réassort complet n'est généralement terminé qu'en fin de matinée ou le lendemain.

Etape 3 : L'impact de I'heure sur laqualité et le prix

L'heure alaquelle vous franchissez | es portes du magasin influence radicalement le
contenu de votre panier :

» Lematin (al'ouverture) : C'est le moment du choix maximal. C’ est la période idéale
pour les fruits et [égumes fragiles qui n‘ont pas encore été manipul és par des dizaines
declients.

 Lafin dejournée (entre 18h et 19h30) : C'est I'heure des stickers "Anti-Gaspillage”.
L es produits dont |a date approche sont bradés (souvent de -30% a -50%). C'est le
moment parfait pour acheter de la viande ou du poisson & consommer e soir-méme
ou a congeler immédiatement.

» Le Samedi en fin de journée : Les enseignes liquident souvent les produits
ultra-frais (boulangerie, pétisserie, certains fruits) qui ne passeraient pas le dimanche
ou le lundi.

LE CONSEIL PRO : Appliguez la méthode du "Premier entré, Dernier sorti” en
rayon. Les employeés placent systématiquement les produits avec les dates les
plus courtes devant. Pour obtenir une meilleure conservation, prenez toujours
vos articles au fond de |'étagere, la ou sont stockés les arrivages les plus récents.
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Votre Plan d'Action Annuel : Organiser ses Finances par Cycle

Introduction : Le Pouvoir du Cycle Annuel

Maitriser son budget ne signifie pas se priver, mais apprendre a danser avec le rythme
des saisons. En alignant vos achats sur les cycles commerciaux, vous reprenez le
contrdle de votre argent.

Ce module vous guide pas a pas pour transformer votre consommeation impulsive en
une stratégie d'acquisition intelligente.

Etape 1 : Créer votre Calendrier d’ Achats Personnalisé
1.1 : Recenser vos besoins préevisibles

* FaitesI'inventaire des besoins de renouvellement (vétements, é ectroménager
vieillissant, pneus).

* |[dentifiez les événements fixes de I'année (anniversaires, Noél, rentrée scolaire,
vacances).

* Notez les projets d'investissement majeurs (travaux, changement de véhicule,
équipement sportif).

1.2 : Cartographier les fenétres d'opportunités

o Janvier & Février : Profitez des soldes d'hiver pour I'équipement de maison et le
prét-a-porter.

* Mars & Avril : C'est le moment idéal pour acheter du matériel de jardinage ou de



bricolage avant |a haute saison.

e Mal & Juin: Anticipez les vacances d'été et surveillez les promotions sur le petit
électroménager.

 Septembre : Profitez des "Foires aux Vins' et du déstockage des articles de loisirs
d'été.

* Novembre : Utilisez le Black Friday exclusivement pour |es achats technologiques
et les cadeaux de fin d'année dgjaidentifiés.

1.3 : Assembler votre outil visuel
e Utilisez un simple tableur ou un calendrier mural dédié.
» Coloriez les mois selon leur potentiel d'économie pour chaque catégorie.

* Inscrivez des aertes de prix deux mois avant |'achat prévu pour surveiller
I'évolution réelle des tarifs.

Etape 2 : Allouer son Budget selon les Opportunités
2.1 : Laméthode des "Enveloppes Saisonnieres’
* Ne lissez pas vos dépenses de maniere lingaire ; créez une réserve d'opportunité.

« Epargnez une somme fixe chague mois dans un compte intitulé " Fonds d'Achats
Stratégiques”.

* Piochez massivement dans ce fonds lors des pics de promotions (exemple : acheter
tout I'équipement d'hiver en juillet).

2.2 : Prioriser par le calcul del'économieréelle

» Comparez le prix de base et e prix de promotion historique.



* Allouez votre budget en priorité aux produits offrant une remise supérieure a 30 %.

» Evitez les "fausses bonnes affaires’ en vérifiant que le produit répond & un besoin
préalablement listé al'étape 1.

Conclusion : La Patience comme Levier de Liberté

Acheter au bon moment demande une vertu rare aujourd'hui : la patience. En refusant
la gratification immédiate, vous cessez de payer le "prix fort" imposé par I'urgence.

 Chaque euro économisé grace au cycle saisonnier est un euro qui travaille pour
votre épargne ou vos loisirs.

o Laplanification réduit le stress mental |ié aux dépenses imprévues de fin de mois.

« Laliberté financiere commence quand vous décidez de commander au calendrier
plutot que de le subir.

LE CONSEIL PRO : Appliquez la "Régle des 30 Jours" pour tout achat hors
calendrier supérieur a 50 €. S aprés un mois I'envie est toujours présente,
vérifiez sa place dans votre cycle annuel. Souvent, |'impulsion disparait, laissant
votre budget intact pour une opportunité réelle et planifiée.



FIN

Merci d'avoir [u "Acheter Au Bon Moment : Méthode Smple”
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