
Le marketing par coupons 
réinventé

Étude de cas



le CAS

Suite à une analyse interne, notre client, un détaillant en 
alimentation, a découvert qu'une bonne partie de sa 
clientèle ne souhaitait plus recevoir de coupons papier par 
la poste pour des raisons environnementales.
Nous devions trouver un moyen intelligent et efficace de 
cibler ce public spécifique, pour préserver son engagement 
avec notre client.
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Données: l’Audience & données de localisation 

média: l’approche 

Analytique : les résultats 



l’Audience

Pour cibler les personnes qui refusaient les coupons 
papier de notre client, nous avons croisé les adresses 
personnelles de 200 000 clients qui s'étaient 
désabonnés de ces circulaires avec nos données de 
géolocalisation et nos images satellites.

Nous avons ensuite pu créer une audience spécifique 
à partir des ID d'appareils de ces utilisateurs, 
permettant à notre client de leur envoyer des coupons 
par voie numérique, directement sur leurs téléphones, 
plutôt que par voie postale.



Données : éléments clés de Localisation

Pour que cette campagne 
réussisse, nous devions 

déterminer l'emplacement 
précis de notre cible.

Nous avons créé un 
algorithme personnalisé de 
haute qualité pour noter les 

ID d'appareils saisis, et 
n'inclure que les utilisateurs 
de la plus haute qualité dans 

notre audience. 

Ainsi, en équilibrant 
soigneusement l'échelle et la 
précision des données, nous 
nous sommes assurés que 

notre public cible était 
suffisamment large pour 

rouler sur un budget 
important, tout en étant 

capables de cibler les bons 
utilisateurs avec précision.

Pour garantir encore plus le niveau de précision de notre 
public cible, notre ensemble de données de localisation est 
composé à 100 % de données SDK. Bien qu'elles soient 
beaucoup plus précises que les données bidstream, il est 
souvent plus difficile d'utiliser les données SDK sur une grande 
échelle.

il est rare d'avoir accès à une base de données comme celle de Drako, 
qui est suffisamment large pour mener une campagne à l'échelle de 
l'État ou de la province, sans compromettre son degré de précision.



média: l’Approche

Nous avons effectué un test 
A/B sur notre audience, en 

la comparant à des 
audiences de géorepérage 
plus traditionnelles, afin de 

nous assurer que notre 
solution personnalisée 
produisait des résultats 

supérieurs à la moyenne 
pour notre client.

Nous avons également mis 
en place une stratégie de 
reciblage sur le site Web, 

pour continuer à diffuser nos 
publicités auprès du 

nouveau trafic généré par 
notre campagne.



Analytique : les résultats 

Tdc par Strategie

Cette campagne fût un 
succès pour toutes les 

stratégies mises en place, 
grâce à notre audience 

personnalisée générant un 
TDC moyen de 

 0.70%

En comparaison, le tdc de 
référence dans le secteur 
d’industrie pour ce type de 

campagne est généralement 
d'environ  0.10%
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Vous avez une idée de campagne, mais vous n’êtes pas certain de la prochaine ?

nous pouvons vous aider


