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LiLLe  \ \      La famiLLe POCHeR est à L’ORigine de La CRéatiOn des tROis 
CentRes LeCLeRC de LiLLe métROPOLe : WattReLOs, temPLeuve et LiLLe-
five. BeRnaRd, Le PèRe, RePRend Le suPeRmaRCHé de temPLeuve en 1989 
et devient ensuite adHéRent e.LeCLeRC mettant un POint d’HOnneuR 
au déveLOPPement du site. tHOmas et david, ses deux fiLs Le RejOin-
dROnt en PRenant ResPeCtivement La ResPOnsaBiLité des étaBLisse-
ments de WattReLOs (1993) et de LiLLe-five (2008). 

suite au succès fulgurant de l’ouverture des drives 
sur l’ensemble du territoire, le trio familial décide 
dès 2012 d’établir un plan de développement straté-
gique de points de retrait dans la métropole. 

C’est en septembre que le premier drive Leclerc 
verra le jour à Wattrelos. depuis, pas moins de 5 
ouvertures supplémentaires, la dernière date du 5 
mars 2013 à villeneuve d’ascq. 

Outre la gestion de l’hypermarché de Wattrelos, 
thomas Pocher est également le fondateur de 
l’agence green tag, dédiée au marketing environ-

nemental. Les actions visent à 
réduire le gaspillage alimen-
taire auprès des consomma-
teurs par le bais d’animations 
en magasins, de jeux concours, 
de stand green Cook…

L’ouverture des 6 drives dans 
l’agglomération lilloise a engen-
dré un plan media drastique. 
« L’objectif, tout comme pour 
les clients des hypers, est le 
combat du prix et le tissage 

d’une bonne relation avec le client », nous confie 
thomas Pocher. 
il rajoute que « le drive doit devenir un outil de ser-
vice et une image de modernité pour les quadras ». 
afin de parvenir à ces fins, les supports de commu-
nication classiques tels que l’affichage, le boîtage, les 
mailings et la radio ont été votés. 

mais un concept plus novateur et « plus souple » 
manquait à l’appel. C’est en découvrant le set de 
table publicitaire que l’adhérent Leclerc du nord 
fut immédiatement séduit. 
« il permet de relayer les opérations et le recrute-

ment de prospects, son côté pragmatique apporte 
un ciblage parfait et sa diffusion totalisant 100 000 
exemplaires par mois dans les restaurants de la mé-
tropole, offre aux clients un moment d’échange, de 
discussion. Le lecteur garde par conséquent à l’es-
prit le message offert au moment du repas ».

« La communication des trois centres e.Leclerc 
lillois est consacrée cette année 2013 à l’attraction 
et au développement des drives », affirme thomas 
Pocher, « 3 projets d’ouvertures supplémentaires 
sont d’ailleurs actuellement en cours ». 

Quant à 2014, les campagnes publicitaires seront 
très probablement plus axées sur le modèle de la 
gestion intégrée des pertes alimentaires. Le Parle-
ment européen ayant du reste voté 2014 comme 
étant l’année européenne de la lutte contre le gas-
pillage alimentaire. 

sOn Côté PRagmatiQue aPPORte un 
CiBLage PaRfait, diffusiOn 100 000 ex/mOis 
dans Les RestauRants de La métROPOLe

CentRe e.LeCLeRC

thomas POCHeR 



aPRès avOiR été COnseiLLeR dans L’infORma-
tiQue Puis ResPOnsaBLe d’un magasin sPéCia-
Lisé dans Les fOuRnituRes de BuReaux Pen-
dant 5 ans, emmanueL fRuCHaRt déCide de 
deveniR sOn PROPRe PatROn.  

suite aux multiples recherches faites sur internet et au-
près des médias spécialisés dans la franchise, il décide de 
jeter son dévolu sur le concept autocrea. 
« L’investissement correspondait à mes disponibilités fi-
nancières et la fonction de commercial en B to B dans la 
publicité m’a définitivement séduit. Le contact humain 
est primordial pour mon épanouissement profession-
nel », nous explique-t-il. 

suite à une formation intense au siège de la société avec 
la remise du « book de lancement », le « bookset », la 
présentation de l’intranet « autocreabox », le nouveau 
franchisé du nord a pu rapidement amorcer le dévelop-

pement du set de table publicitaire à arras. 
emmanuel nous précise néanmoins qu’il est indispen-
sable avant la prospection commerciale de « constituer 
un réseau de brasseries partenaires suffisamment impor-
tant pour offrir aux annonceurs un maximum de visibi-
lité ». 

il est certes plus avantageux pour un jeune franchisé 
de connaître la ville dans laquelle il souhaite asseoir le 
concept, c’est un gain de temps précieux tant au niveau 
de la prospection des brasseries que des annonceurs. 
Reste à « convaincre ces annonceurs locaux que le set 
de table autocrea est un support de communication 
efficace et surtout différent des autres sets de tables pu-
blicitaires existants » ajoute cet arrageois. Le concept au-

tocrea a fait ses preuves et il nous confie avoir l’oppor-
tunité de bénéficier du soutien et de l’expérience d’un 
réseau fiable et solide.
aujourd’hui, emmanuel fruchart envisage d’ouvrir la 
ville de Lens dès le mois de septembre et de faire du set 
de table autocrea un support de communication incon-
tournable dans la région.

aRRas & Lens \ \
emmanuel fRuCHaRt

L’OPPORtunité de BénéfiCieR du sOutien et 
de L’exPéRienCe d’un Réseau fiaBLe et sOLide

nouveaux franchisÉs

Les annonceurs parLent de nous

animatiOn Réseau / gRands COmPtes \ \
Olivia ORtiz

elle doit par conséquent gérer l’interface entre la tête de ré-
seau et les franchisés afin de contribuer au bon déploiement 
des actions communes. L’animatrice est également chargée 
d’analyser les activités des différentes villes franchisées et de 
se rendre sur place si le franchisé en fait la demande ou bien 
si le franchiseur en requiert la nécessité. 

Les réunions régionales et conventions nationales sont pla-

nifiées, ordonnées, préparées et animées par cette même 
personne en étroite collaboration avec la tête de réseau. afin 
de maîtriser le développement du concept tout en accompa-
gnant les franchisés au quotidien, il faut accroître et consoli-
der la cohésion d’équipe. 

Parallèlement, Olivia Ortiz endosse la fonction de Commer-
ciale grands Comptes, elle s’occupe de la négociation de 
campagnes publicitaires auprès d’enseignes nationales. au-
jourd’hui présent dans plus de 35 villes en france, le set de 
table publicitaire autocrea est en effet en mesure de plani-
fier des campagnes de communication de grande envergure.

L’inteRfaCe entRe La tête de Réseau et Les 
fRanCHisés POuR Le BOn déPLOiement des aC-
tiOns COmmunes

aPRès 4 années Passées en tant Que CHef de PuBLiCité au siège de La sOCiété autOCRea, OLivia 
ORtiz met aujOuRd’Hui au PROfit du Réseau, sOn savOiR-faiRe éPROuvé ainsi Que sOn exPéRienCe 
signifiCative dans Le miLieu de La PuBLiCité. ses missiOns COnsistent désORmais à animeR Le Ré-
seau de fRanCHises et à déveLOPPeR Le PORtefeuiLLe CLients à L’éCHeLOn natiOnaL. 

tROyes \\  CaP’C est une assOCiatiOn de Bé-
névOLes LOi 1901 RePRésentant Le vignOBLe 
CHamPenOis de La Côte des BaR, mOntgueux 
et viLLenauxe La gRande.

membre depuis 4 ans, Pierre-éric jolly en est au-
jourd’hui le Président. Producteur du champagne René 
jolly, issu du vignoble familial (1737), ce grand passion-
né est en outre l’inventeur du muselet « y ». 
Ce dernier se démarque des modèles classiques grâce 
à l’utilisation de 3,1% de fil en moins et à travers une 
économie de 86 à 92 % d’énergie.
L’objectif de l’association est de faire découvrir au plus 
grand nombre, les vignobles, le patrimoine local, les 
vignerons et le champagne. de nombreux événements 
sont donc planifiés tout au long de l’année afin d’atti-
rer amateurs et passionnés. Le set de table autocrea 
étant implanté dans la région de l’aube depuis quelques 

mois, Pierre-éric jolly a immédiatement pris le parti 
d’inclure ce média dans le plan de communication, le 
qualifiant de « sympa, efficace et inattendu ». 

Les membres de l’association sont convaincus de l’im-
pact du set de table sur la clientèle déjeunant dans les 
restaurants locaux. « Le set génère une certaine proximi-
té entre l’annonceur et le client. Ce dernier a le temps 
de regarder attentivement et d’intégrer les informations, 
on déplace les gens sur des kilomètres il faut que l’objet 
soit court », précise Pierre-éric jolly. 
tout au long du mois de juin, la CaP’C communique 
d’ailleurs sur la Champagne et ses attraits œnologiques : 

visite de domaines, de caves, découverte des cuvées ex-
ceptionnelles… 
Cette édition est diffusée dans les brasseries partenaires 
des villes de troyes (65 000 ex), d’auxerre (45 000 ex) 
et de Romilly-sur-seine (20 000 ex). « Le prochain grand 
événement sera La route du Champagne », déclare le 
Président de l’association, « nous attendons 25 à 40 000 
personnes par week-end et 32 caves seront ouvertes ». 

CaP’C
Pierre-éric jOLLy

Le set génèRe une CeRtaine PROximité 
entRe L’annOnCeuR et Le CLient
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nanCy \\  Le gROuPe meny autO-
mOBiLes RegROuPe 4 COnCessiOns 
dans Le gRand est de La fRanCe. 
C’est à LaxOu et à PuLnOy, dans 
L’aggLOméRatiOn de nanCy Que 
Les maRQues fiat, OPeL, aLfa, Lan-
Cia, aBaRtH, jeeP et fiat PRO sOnt 
RePRésentées.

emmanuel mexique est directeur com-
mercial depuis plus de 5 ans et s’évertue à 
accroître la notoriété et la rentabilité des 
concessions à travers un plan de communi-
cation bien ficelé. 
Le budget est établi en début d’année puis 
révisé trimestriellement en fonction de l’ac-
tualité et des diverses exigences des marques 
référencées. 
il nous explique avoir découvert le set de 
table autocrea lors d’un déjeuner dans une 
brasserie nancéienne. Rapidement un ren-
dez-vous avec etienne dugny, franchisé au-
tocrea des villes de strasbourg et de nancy, 
a été fixé afin de concrétiser une collabora-
tion annuelle sur ce support publicitaire. 

emmanuel mexique décrit ce concept 
comme étant « non intrusif et idéalement 
suggéré aux lecteurs lors d’un moment de 
détente ». il renchérit en affirmant que « les 
yeux sont braqués sur le set pendant une 
bonne partie du repas », les publicités sont 
donc vues et lues sur une durée moyenne 
de 40 à 45 minutes. Ce principe de commu-
nication est basé sur les notions du « Wait 
marketing » : publicité pendant un moment 
d’attente. 
afin de démultiplier la notoriété et le chiffre 
d’affaires des concessions, ce directeur 
commercial compte sur les retombées du 
set de table. Portes ouvertes, nouveaux mo-
dèles, véhicules utilitaires… les actualités ne 
manquent pas et la clientèle nancéienne en 
est régulièrement tenue informée grâce au 
support autocrea.

Les yeux sOnt BRaQués suR Le set 
Pendant une BOnne PaRtie du RePas 

meny autO 
emmanuel
mexiQue

Chaque directeur de concession gère 
et décide de ses propres supports de 
communication, le service marketing 
du siège établit néanmoins les sujets à 
mettre en avant pour les 12 mois de 
l’année. Outre le web, le référence-
ment sur internet, la radio… le set de 
table autocrea fait désormais partie 

intégrante du plan média. Romain 
vauchel nous le décrit comme étant 
« un support original » et rajoute que « 
la diffusion dans les brasseries touche 
une clientèle d’affaire CsP+ », soit di-
rectement leur propre cible. 

Qui plus est, ce support est en to-
tale adéquation avec les objectifs des 
concessions puisqu’il s’adapte à des 

marques et enseignes haut-de-gamme. 
« simple, efficace, non intrusif auprès 
des consommateurs et dynamique 
grâce à une charte graphique aérée », 
voici la définition de ce responsable 
marketing concernant le concept auto-
crea. il souligne d’ailleurs que sur le set 
de Caen, la concession audi de ifs (14) 
a opté pour la mise en avant du nou-
veau concept « audi Rent » (service de 
location audi) et que les retours avaient 
été concrets et satisfaisants. 

Romain vauCHeL
audeRa / BLet

CAeN - ROUeN   \ \   à La tête du seRviCe maRKeting dePuis 
sePtemBRe 2012, ROmain vauCHeL est CHaRgé du PLan média de 
14 sites RéPaRtis suR La nORmandie. vOLKsWagen, audi et sKOda 
sOnt Les tROis maRQues exPLOitées PaR Le gROuPe.

une CLientèLe d’affaiRes, CsP+

Responsable marketing normandie 
depuis 3 ans pour le groupe naCa-
Rat, muriel Hémery est en charge 
de l’élaboration du plan de commu-
nication au niveau régional. 
« nous ciblons les personnes actives 
et dotées d’un certain pouvoir d’achat.  
il est vrai qu’en ayant intégré le set 
de table publicitaire, nos objectifs en 
terme de visibilité ont été clairement 
atteints ». 
elle nous confie d’ailleurs avoir 
constaté que parmi l’ensemble des 
supports de communication, le set 
autocrea fut le plus revendiqué par 

les prospects ». nacarat n’est présent 
sur le marché de l’immobilier que 
depuis 4 ans, il est donc fondamen-
tal d’accroître sa notoriété et de pré-
senter à l’ensemble de la population 
normande les divers programmes et 
projets du groupe.  

« efficace, agréable à lire grâce à une 
bonne cohésion entre messages pu-
blicitaires, jeux et horoscope, le set 
autocrea est également un support 

d’échange proposé aux consomma-
teurs pendant un moment convivial ».

La responsable marketing norman-
die approuve ce concept basé sur les 
notions de « Wait marketing » (publi-
cité dans les lieux d’attente). 
jusqu’au mois de septembre, une 
nouvelle campagne publicitaire naca-
rat plébiscite d’ailleurs le programme 
immobilier « Bâtiments Basse 
Consommation BBC » sur le set au-
tocrea de Caen. 

muriel HémeRy
naCaRat

ROUeN  \ \       L’enseigne naCaRat fut CRéée en 2009 PaR Le PôLe 
de PROmOtiOn immOBiLièRe du gROuPe famiLiaL RaBOt dutiL-
LeuL. iL s’agit de La fusiOn de tROis entités aPPaRtenant au 
gROuPe : PaLm PROmOtiOn, Bati COnseiL immOBiLieR et sedaf.  

des OBjeCtifs en teRme de vi-
siBiLité CLaiRement atteints

Le plan média de chaque établissement 
est déterminé tous les mois et révisé en 
fonction des opportunités et des actualités 
commerciales. 
Outre la presse, la radio et l’affichage, ce 
professionnel de la communication a opté 
pour le concept du set de table publicitaire 
qui selon lui est « diffusé à un moment op-
portun de la journée. Le client de la bras-
serie est en situation de détente et apte à 
capter les messages publicitaires qui lui 

sont proposés ». en terme de cible, la po-
pulation déjeunant un minimum de deux 
fois par semaine dans les brasseries et dé-
pensant une quinzaine d’euros par repas 
correspond totalement au profil des futurs 
acquéreurs des concessions. 

« nous savons que le nombre de vues est 
au minimum de 40 000 par mois et en 
terme de coût, ce support est fort intéres-

sant. Les annonceurs présents sur le set de 
table autocrea sont de qualité et il est de 
surcroît non intrusif auprès des consom-
mateurs », ajoute jean-Christophe Rum. 
de plus, daniel Berger, franchisé auto-
crea de la Citée Phocéenne, s’évertue 
à établir une fidélisation auprès de ses 
clients en assurant une présence régulière, 
« il est fort de proposition en terme de 
visuels et donc d’impact sur les lecteurs, 
cette démarche est gage de qualité », nous 
assure ce responsable marketing. 

jean-Christophe Rum
BmW/ mini

MARSeiLLe  \ \    jean-CHRistOPHe Rum est ResPOnsaBLe maR-
Keting des 3 COnCessiOns maRseiLLaises BmW statiOn 7, mini 
stORe BeaCH et mOtO stORe dOCKs. 

Les annOnCeuRs PRésents suR Le 
set autOCRea sOnt de QuaLité
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BRiCOman 
xavier maguieR
saint nazaiRe  \ \   L’enseigne sPéCiaLisée dans Le déPôt du BRiCOLage COmPte aujOuRd’Hui 35 magasins RéPaRtis 
dans tOute La fRanCe aveC PRès de 1600 emPLOyés. L’enseigne POssède égaLement 6 magasins en itaLie, 3 en PO-
LOgne et 6 en esPagne.

directeur du magasin Bricoman de toulouse pendant 
4 années, xavier maguier décide en janvier 2013 de 
prendre en charge l’ouverture et la direction de l’établis-
sement de saint nazaire. 
après plus de 7 mois de travaux, Bricoman saint na-

zaire ouvrira ses portes le 30 mai 2013. un espace dédié 
au bricolage sur plus de 8000 m2 proposant une large 
gamme de produits de rénovation et de construction de 
l’habitation pour les particuliers et les professionnels.

« il a fallu communiquer localement afin d’annoncer 
l’ouverture de ce nouveau point de vente et donc opti-
miser au maximum la visibilité de notre message.  

david Lecomte (franchisé autocrea des villes de saint 
nazaire, nantes et angers) s’est alors présenté afin 
de nous exposer les avantages de son support. mon 
homologue de montivilliers (14) étant pleinement sa-

tisfait du concept 
dans sa région, je 
me suis donc lais-
sé séduire. Le set 
autocrea étant 
« coloré, attirant, 
ludique et diffusé 
dans les brasseries 
de saint nazaire 
et son agglomé-
ration, nous sommes assurés de toucher notre clientèle 
d’artisans et de particuliers ». 

Le magasin étant dorénavant ouvert depuis quelques se-
maines, la communication sur les sets autocrea conti-
nue afin d’assurer à l’enseigne une notoriété certaine ».

Le set est COLORé, attiRant et LudiQue

autocrea france

autOCRea déPLOie sOn asCen-
siOn en BeLgiQue         \ \  
avec un concept éprouvé depuis plus de 10 ans en 
france, Henry Cavelan décide d’investir la Belgique. 
dans un premier temps, ce sont les restaurants et bras-
series de la ville de Liège qui accueillent les sets de 
table autocrea. Liège est la troisième agglomération 
du royaume belge après Bruxelles et anvers. 
L’enseigne poursuivra ensuite son ascension sur la ville 
de namur, située à 70 km au sud-ouest de Bruxelles. 
sur le plan économique, la province de namur bé-
néficie d’une image de marque reconnue, plusieurs 
groupes internationaux ont d’ailleurs décidé de s’y ins-
taller comme glaxosmithKline, Biologicals, aiB-vin-
çotte, solvay, OCe software Laboratories, Kraft 
foods, air Products, saint gobain glass Benelux...

PRix de L’uniOn des COnseiLs en 
COmmuniCatiOn / maRseiLLe  \ \  
Ce concours décernait 8 prix à des bi-
nômes agences de communication / 
annonceurs. au total, plus de 300 per-
sonnes étaient présentes parmi les 
agences et les annonceurs de la région 
PaCa. 
daniel Berger, franchisé autocrea des villes de mar-
seille et aubagne, a eu le privilège de primer la catégo-
rie « Lancement de produit ou de service » qui a été 
remportée par la marque de sauce italienne sacla et 
l’agence gazelle du Cannet. 

RenCOntRe Réseau Le 21 juin 2013  \ \  
à l’instar des conventions nationales précédentes, la 
tête de réseau autocrea entamera cette rencontre par 
la présentation des nouveaux franchisés. 
ensuite un bilan semestriel sera dressé et chacun pour-
ra partager sa propre opinion quant au développement 
du concept dans sa région. 
Le débat est ouvert, l’objectif de ce rassemblement est 
d’échanger et de pérenniser un esprit d’équipe et de 
réciprocité.

autOCRea CHaLLenge  \ \  
Lors de chaque réunion nationale, autocrea récom-
pense le franchisé le plus performant. Ce 21 juin, Cé-
dric et Cindy diaz, franchisés des villes de troyes, 
d’auxerre et de Romilly-sur-seine recevront le mini 
iPad pour avoir effectué le meilleur chiffre d’affaires 
ces 3 derniers mois. 
Le prochain rassemblement du réseau étant planifié au 
mois de janvier 2014, la tête de réseau annonce d’ores-
et-déjà la récompense : le smartphone samsung ga-
laxy s4. un beau challenge pour dynamiser, motiver et 
fédérer l’ensemble des franchisés autocrea.

Brasserie partenaire

iRisH time
guillaume BOuRgOin
viLLeneuve d’asCQ- LiLLe  \ \   
RestauRant, Café, PuB, PLu-
sieuRs amBianCes se mêLent 
dans Ce Lieu de RenOm de 
La métROPOLe LiLLOise. 

guillaume Bourgoin, gérant de la 
brasserie depuis 2002, propose à la 
carte une variété de plats issus de 
la cuisine traditionnelle. L’établis-
sement est particulièrement répu-
té pour sa variété de bières et de 
whiskies, plus d’une quarantaine 
au total. des soirées et des concerts 
sont aussi régulièrement organisés 
mais le week-end, le irish time est 
exclusivement réservé aux suppor-
ters du LOsC ou du LmR (Lille 
métropole Rugby). d’ailleurs, le 
LOsC est un annonceur fidèle du 
set de table autocrea et le respon-

sable de la brasserie est fier de pou-
voir contribuer à sa notoriété. 
Pendant les beaux jours, la terrasse 
extérieure, idéalement orientée, 
permet de déjeuner et de profiter 
du soleil. L’établissement comp-
tabilise 1000 à 1500 couverts par 
mois et accueille les clients midi et 
soir. 

en début de mois, le franchisé 
autocrea lillois livre au brasseur 
la nouvelle édition de sets de table 
publicitaires. La quantité de sets 
correspond bien sûr au nombre 
de couverts réalisés, et s’il faut ré-

approvisionner, autocrea s’en 
charge. guillaume Bourgoin nous 
confie être « pleinement satisfait » 
du service autocrea et rajoute que 
« les clients aiment beaucoup l’ho-
roscope et s’en amusent en atten-
dant leur repas ». il remarque aussi 
que « les tables de 1 ou 2 personnes 
jouent avec plaisir au sudoku et 
autres jeux ».

Irish Time
12, rue des Fusillés 
59650 Villeneuve d’Ascq 
Tél. 03 20 61 01 14 

Du lundi au jeudi
de 10h à minuit sans interruption
Le vendredi 
de 10h à 02h sans interruption

Les CLients aiment LiRe 
L’HOROsCOPe en atten-
dant LeuR RePas
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une teCHniQue maRKeting PeRtinente : 
OPtimiseR Les mOments d’attente
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afin de parvenir à capter l’attention d’un public averti, il est fon-
damental de repérer le moment opportun dans son quotidien. 
Le « Wait marketing » est une technique mercatique qui consiste 

à diffuser des messages publicitaires pendant les délais d’attente. La per-
ception ainsi que la mémorisation du message en sont d’autant plus consi-
dérables. ainsi, dans les transports en commun, les salles d’attente, les 
restaurants et les cafés, le consommateur est disponible. Ces instants de 
détente et d’échange permettent aux lecteurs de s’intéresser davantage 
aux annonces. La publicité apparaît comme distrayante, proposée et non 
imposée. 

Le set de table publicitaire est l’incarnation même du « Wait marketing 
» : support de communication affiché lors d’un moment d’attente (com-
mande d’un repas) et de bien-être, sans être intrusif et parfaitement ac-
cueilli par le consommateur. 

Le client passe en moyenne 45 minutes à table et les messages publi-
citaires lui sont proposés tout au long de son repas. Outre les encarts 
publicitaires figurant sur le set de table, autocrea a imaginé la présence 
d’une partie ludique composée de jeux et d’un horoscope qui, force est 
de constater, attirent l’œil et la curiosité du client. 

de plus, la cible des annonceurs communiquant sur ce support est par-
faitement « ciblée ». Les catégories socioprofessionnelles élevées sont 
très nettement identifiables dans les brasseries partenaires du set de 
table autocrea : cadres, dirigeants, chefs d’entreprise…qui dépensent en 
moyenne une quinzaine d’euros par repas. 
Les fondements de la stratégie du « Wait marketing » sont parfaitement 
réunis avec le concept du set de table publicitaire. La parfaite visibilité des 
annonceurs est assurée ! 

 
Henry CaveLan

fondateur & dirigeant

Le COnsOmmateuR est en PeRmanenCe assaiLLi PaR La diffusiOn massive de messages PuBLiCitaiRes. généRaLement, 
La PuBLiCité ne Le COnCeRne Pas et est de suRCROît PeRçue COmme intRusive. 

ainsi, dans Les tRansPORts en COmmun, Les saLLes 
d’attente, Les RestauRants et Les Cafés, Le COnsOm-
mateuR est disPOniBLe
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