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‘‘le 7
se multiplie’’ 

bordeaux, Aix-en-provence, nîmes, le mans, 
laval, Grenoble, chambéry, strasbourg, nancy

depuis le mois de mars 2010, AutocreA privilégie la franchise comme principal 
levier de développement et donne une nouvelle ampleur à son support. AutocreA a recruté 

des candidats aux quatre coins de la france grâce aux salons de création d’entreprise et franchise 
de paris, bordeaux, lille, rennes et la rochelle. 

les formations se sont déroulées sur la période estivale permettant aux premiers franchisés du 
sud de diffuser leurs éditions en octobre 2010. Alfa roméo, bébé 9, mercedes, krys, peugeot, 
citroën ont adhéré immédiatement au concept de « Wait marketing ». chaque édition 
comptabilise une quarantaine de brasseries par villes pour une moyenne de 70 000 exemplaires 
par mois.

AutocreA aborde avec confiance et sérénité cette nouvelle année et prévoit l’ouverture d’une 
dizaine de villes. le coup d’envoi sera donné au salon de la franchise de paris du 20 au 23 mars 2011 !

t o u t e  L ’ a c t u a L I t é  D u  r é s e a u



Interviews franchisés

Après de nombreuses 
années passées dans 
la communication, 
ouvrir une franchise 
dans le domaine de 
la publicité se révè-
le être pour Jacques 
le débouché naturel 
de ce parcours. 

La qualité, l’originalité et la  
faible concurrence du sup-
port  - le set de table publicitaire  - 
présenté au Salon de l’Entre-
prise à Bordeaux, interpellent 

Jacques qui, bon vendeur 
aimant le contact et aimant 
convaincre, décide de s’enga-
ger dans l’aventure AutocreA 
avec Sylvette, son épouse, en 
juin 2010.

Des débuts quelque peu dif-

ficiles, s’expliquant notam-
ment par l’étendue de la ville 
(800  000 habitants) et la mé-
connaissance du produit, n’en-
tachent en rien les ventes du 
Bordelais. 

C’est donc doublement mo-
tivé que Jacques entend ouvrir 
dès 2011 la ville de Clermont-
Ferrand : “Gérer cette seconde 
ville que je connais bien pour y 
avoir vécu jusqu’à mes 30 ans, 
me semble un pari plus aisé”.  

Bordeaux \ \
Jacques Orliac

Installés depuis oc-
tobre 2010 à Aix-en- 
provence et nîmes, 
cynthia & philippe ont 
choisi de faire l’ac-
quisition d’une ville 
nouvelle à dévelop-
per et d’une autre à 
«reconquérir», le ré-
seau de nîmes n’étant 
qu’à réactiver. à deux, 
cela leur semblait 
réalisable. 

Depuis le lancement de leurs 

deux franchises, les Roth / De-
baty enchainent les parutions 
de sets de table avec confiance 

et assurance.  
“Dans ce métier, il faut savoir 
encaisser les refus et rebondir 
immédiatement. Notre en-
thousiasme et notre persévé-
rance nous ont permis de pas-
ser outre et aujourd’hui, nous 
sommes plutôt satisfaits d’avoir 
réussi à mettre en place, en 
peu de temps, un bon réseau 
de brasseries dans chaque ville 
et d’avoir établi de bonnes re-
lations de confiance avec nos 
annonceurs. 
Il faut aussi avouer que nous 

avons été bien accompagnés 
pour démarrer notre activité : 
nous avons toujours eu les ré-
ponses à nos questions et reçu 
les précieux conseils d’une ex-
périence affinée. 

Cela nous a surtout permis de 
ressentir que nous apparte-
nions à un réseau uni”.

Aix-en-Provence & Nîmes \ \
Philippe Roth & Cynthia Debaty

Il faut aimer le 
contact, être dyna-
mique et inventif.

échanger ses expé-
riences, c’est l’essen-
ce même d’un réseau 
de franchises.



 
 
 

interviews annonceurs

“Le concept original du 
set de table m’a séduit ! 
C’était l’occasion, pour 
Peugeot Rouen, de se fai-
re connaître sur son sec-
teur, dans des lieux iné-
dits à travers un réseau de 
brasseries. Complémen-
taire de notre dispositif de 
communication, le set de 
table apparaît comme la 

formule idéale. Jonglant 
avec les opérations com-
merciales, le set nous per-
met une communication 
différente chaque mois. 

Même si aujourd’hui, 
nous ne pouvons chif-
frer les retombées, nous 

savons, néanmoins, com- 
bien de personnes pren-
nent place dans une 
brasserie à l‘heure du dé-
jeuner et à quel moment 
notre publicité est impo-
sée aux lecteurs. 
Le bilan étant positif, la 
poursuite de notre col-
laboration est donc une 
évidence”.

“Depuis l’arrivée du 
set de table publicitaire 
sur la ville de Caen en 
septembre 2003, nous 
travaillons chaque mois 
avec AutocreA. Les 
excellentes retombées 
commerciales et le pro-
fessionnalisme de la  

société nous ont amenés 
à étendre cette communi-
cation aux villes où nous 
nous sommes conjointe-
ment implantés.

Le set de table nous ap-
porte en terme de com-
munication, une visibilité 
et une notoriété perma-
nentes auprès d’une clien-
tèle aisée qui peut nous 
retrouver chaque jour de 
l’année sur ce support de 
proximité”.

E. Leclerc \ \
caen
J-F Gruau
Créée en 1988 à ifs, dans  
l’agglomération de caen,  
jean-françois gruau est le pré- 
sident de cette entreprise  
depuis février 2008. 

“Le set de table est, pour nous, un support 
efficace par sa visibilité et sa simplicité car 
il s’organise autour de 6 ou 7 encarts publi-
citaires. Le nombre de brasseries recevant 
ce set de table, multiplie l’impact d’être vu 
et lu. 
Il faut savoir qu’afin d’être influent, nous 
sommes présents sur les sets de table environ 
10 mois par an avec de plus fortes périodes 
telles que Noël ou la rentrée des classes. 

Cette année encore, l’actualité des centres E. 
Leclerc est riche - nous fêtons les 60 ans de 
l’enseigne -, et les projets sont nombreux. Je 
vous laisse d’ailleurs le soin de les découvrir 
dans les mois à venir sur les sets de table 
AutocreA”.

Annonceur fidèle et l’un des plus  
assidus, SIAN Peugeot Rouen com-
munique sur le set de table depuis  
maintenant plus de quatre ans.

2011 devant être une année très  
faste avec le lancement de nou-
veaux véhicules pour l’ensemble des 
7 marques du groupe (Land rover, 
jaguar, volvo, mitsubishi, hyundai, 
subaru, ssangyong), jfc caen renou-
velle sa confiance à autocrea.

le set nous permet d’être 
présent lors d’opérations 
spécifiques, c’est aussi l’oc-
casion d’affirmer nos com-
bats et nos valeurs.

un support ludique

des résultats 
très concluants

Thierry brard

Bertrand chapleau

peugeot \ \    Rouen

jfc \ \    caen



À la recherche de nouveaux sup-
ports pour diffuser ses informa-
tions et présenter ses program-

mes notamment depuis «l’essor» 
de la défiscalisation - l’immo-
bilier étant l’un des moyens les 
plus convoités des ménages 
français recherchant à la fois ren-
tabilité, économie d’impôts et pé-
rennité de leurs investissements 
- Franck Hernas accepte, sans 
réelle conviction à l’origine, de 
recevoir l’équipe commerciale 
AutocreA : 

“A priori, je trouvais que ce sup-
port était plutôt réservé à la gran-
de distribution, aux commerces 

de détail, ou à l’événementiel.
Mais après mûres réflexions, 
j’ai rapidement compris que la 
communication autour d’une 
table entre collègues, amis... 
était dense. C’est ainsi que  
j’ai accepté les propositions 
d’AutocreA. 

AutocreA étant représenté sur 
quasiment l’ensemble du terri-

toire où nous implantons nos 
programmes - Rouen, Caen, Le 
Havre, évreux - aujourd’hui, il 
ne se passe pas un mois sans que 
nous ne soyons présents sur les 
tables des restaurants normands. 

Actuellement, nous communi-
quons à Rouen et son agglomé-
ration pour la commercialisation 
d’un programme de 40 appar-
tements «Le Sisley» ainsi qu’au  
Havre pour le lancement de 
«Cap Cod», un programme de 58  
appartements labellisés BBC.”

vinci \ \   normandie centre
Franck hernas

AutocreA - 13, route de Houppeville 76130 Mont Saint Aignan - www.autocrea.fr
Rédaction : PUBLIPRESS (Valérie Tassel, valerietassel@publipress.fr - 02 35 707 855) - Tirage : 5 000 exemplaires

la construction résidentielle, filiale de Vinci Construction France dont Franck 
Hernas assume la direction commerciale, est spécialisée dans la construction de  
résidences de standing en haute et basse normandie, et région centre.

Un moyen de commu-
niquer «large» grâce 
à son  implantation

interviews annonceurs

“En matière d’immobilier, la 
communication doit être per-
manente parce qu’il n’existe pas 
de périodes fortes à proprement 
parler  : à chaque moment de 
l’année correspond un profil 
d’acheteur et de vendeur. De 
l’impulsif qui cède à un coup 
de cœur au salarié muté, sans 
oublier les successions, les di-
vorces..., les cas de figure sont 
divers et variés. 
Alors ce qui importe, c’est d’être 
vu par notre cible et que notre 
nom s’impose chaque fois qu’un 

client a besoin d’un conseil dans 
ce domaine. Notre image doit 
constamment circuler. 

 

C’est pour cela que depuis juin 
2006, nous communiquons, 
toute l’année, sur le set de table 
publicitaire rouennais, support 
réellement intéressant dans le 
sens où il sait se positionner au 
bon moment dans la mémoire 
des gens  : notre client «poten-

tiel», en situation d’attente et de 
détente, sera beaucoup plus ré-
ceptif à notre message.

Pour répondre à l’idée d’être 
de plus en performant - mais 
sans nous disperser, parce que 
nous ne voulons pas nous ins-
crire «dans la masse» mais dans 
la qualité -, depuis janvier 2010, 
nous avons également dévelop-
pé avec AutocreA, le magazine 
«Delaitre Immobilier.com», distribué 
à l’ensemble des brasseries parte-
naires. Cette brochure présente  

de nombreuses annonces im-
mobilères pour la vente et la 
location”.

delaitre immobilier \ \       rouen
Gérard Delaitre
présente sur les secteurs de rouen rive droite, mont st aignan, bois-
guillaume et bihorel, l’agence de la rue jeanne d’arc, récemment  
rénovée, propose également, depuis septembre, des biens en location. 

un message imposé au 
client au bon  moment


