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Retrouvez des études de cas marketing pratiques !



Contexte

� Un « Pur Player » présent dans 7 pays européen (France, Belgique, Suisse, 

Grande Bretagne, Allemagne, Italie, Espagne et Pays-Bas)

� Une loterie à cadeaux en ligne 100% gratuite

� Tout type de cadeaux : voyages, chèques cadeaux, DVD, MP3…
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Devenir le leader européen du secteur des jeux grat uits !

Kingoloto.com est un site de jeux en ligne gratuit



Objectifs de la campagne
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� L’opération doit permettre  de recruter de nouveaux membres et de faire
connaitre le concept Kingoloto en captant en masse des publics variés
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� La force de Kingoloto: Proposer aux annonceurs, partenaires un potentiel 
de prospects aussi bien en terme de volume mais aussi de qualification

� Un cout d’acquisition maitrisé

� Une qualité des membres recrutés

� Recruter et Qualifier une base de contacts



« Gagnez un an de salaire »

� Mis en place d’une campagne marketing on-line de 
recrutement et relayé par un jeu de qualification 
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=> Toucher  un large public : tous 
les âges, toutes les catégories CSP



Shoot de l’opération
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Un dispositif en 3 étapes
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1.Recrutement

2.Qualification

3.Rentabilisation

� La campagne marketing propose donc 3 mécaniques successives pour 
répondre à ce dispositif

� Exploiter automatiquement les informations fournies pour les exposer à
une offre commerciale ciblée



1 - Recrutement
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� Recrutement et qualification sur l’âge, la civilité
et le code postal 



2 - Qualification
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Une fois le membre inscrit, le processus 
continue :

- Fidélisation grâce à un système de 
points échangeables contres des cadeaux

- Qualification grâce à des questions le 
concernant 



3 - Rentabilisation
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� La dernière étape de l’opération consiste à proposer aux membres des 
offres immédiatement liées à leurs besoins et à leurs envies déclarées 

dans le jeu, en les mettant en relation avec les annonceurs . 



Intégration du jeu sur France2
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Une campagne e-marketing

Ce document est la propriété de Cas Marketing®

www.cas-marketing.fr – contact@cas-marketing.fr

www.caswww.caswww.caswww.cas----marketing.frmarketing.frmarketing.frmarketing.fr

� Emailing

� Bannière



Les résultats de la campagne
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� Plus de 500 000 nouveaux membres
� 1,5 millions d’adresses opt-in
� Augmentation exponentielle du trafic sur le site 
� Equilibrage en terme du cout d’acquisition
� Optimisation des actions et des outils de 
pilotages interne et externe



D’autres cas pratiques sur :

www.caswww.caswww.caswww.cas----marketing.frmarketing.frmarketing.frmarketing.fr


