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1 > Définitions

Le jeu concours est une des techniques de promotion des ventes. Utilisé sur les réseaux sociaux, il permet 
d’augmenter le trafic vers le site de l’entreprise et son interface marchande. Il permet donc d’initier l’entonnoir 
de conversion chaland-prospect-client.
Les techniques de promotion des ventes ont longtemps été associées à la fixation des prix. Les plus connues 
modifient le prix payé par le client (qu’il s’agisse du consommateur ou d’un revendeur). Du point de vue des 
distributeurs (physiques ou digitaux) le « coupon de réduction […] a pour objectif premier l’augmentation des 
ventes et du trafic magasin ». Cependant les entreprises l’utilisent de plus en plus dans une perspective plus 
relationnelle notamment comme un outil de fidélisation. *(Coutelle, des Garets et Plichon, 2012). 

2 > Objectifs 

Le jeu concours est utilisé par les entreprises : pour collecter des profils de participants, pour créer ou renforcer la 
notoriété ou l’image de marque et pour animer la relation client. Sur les réseaux sociaux il permet d’augmenter 
le nombre de citations de l’entreprise (notoriété, KPI) et l’audience de la marque.

3 > Aspects législatifs

La loterie, les jeux concours font partie des techniques de promotion des ventes qui ne sont pas fondées sur 
une réduction du prix. Elles permettent de faire gagner une « récompense » au client. La loterie fonctionne 
comme un jeu de hasard. En revanche, le jeu concours demande aux participants d’utiliser leurs connaissances 
et d’être « malins ». « Cette distinction est importante sur un plan légal, car contrairement à une loterie, un jeu 
concours peut être lié à une obligation d’achat et à un sacrifice pécunier de la part des participants ».
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*  La citation : Coutelle, Patricia & Plichon, Véronique & Des Garets, Véronique. (2012). Les coupons de réduction ont-ils de la valeur aux 
yeux des consommateurs ? Gestion 2000. 29. 89. 10.3917/g2000.295.0089.

Compte tenu de la multitude de moyens à disposition pour interagir avec les clients, comment parvenir à 
gérer la totalité des canaux marketing ? Comment tenir un discours de marque à la fois unifié et cohérent ? 
Les clients empruntent un parcours au cours duquel ils mesureront l’adéquation de votre marque avec leurs 
propres attentes. Ce parcours ne s’effectue pas sur un seul canal. Web, e-mail, point de vente, réseaux sociaux 
et display... Tous ces points de contact de la marque participent à l’expérience avec la marque, nourissent 
la relation à la marque. Et ceci, que vos clients soient dans un espace physique lié à votre entreprise, qu’ils 
manipulent un ordinateur, une tablette ou... qu’ils soient dans votre magasin avec leur smartphone. Les deux 
objectifs principaux du marketing cross canal sont :
 1) de vous donner la possibilité d’influencer positivement la totalité de ces expériences ;
 2) de tenir un discours à la fois unifié et personnalisé.
Que faut-il faire ? 
 1/ Décloisonner son marketing multicanal.
 2/ Évaluer la performance cross-canal.
 3/ Articuler vos données pour créer une vue client unifiée.
 4/ Déployer une stratégie de personnalisation individualisée pour l’ensemble des audiences.
Pour gagner en efficacité sur plusieurs canaux, vous devez proposer à vos audiences un parcours à la fois 
cohérent et enrichissant. Le marketing cross-canal unifie votre discours par l’analyse, l’optimisation de médias, 
la gestion de campagnes et via d’autres outils déployés sur une même plate-forme. 
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