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Une opération de promotion des ventes

consiste à associer à un produit un

avantage temporaire destiné à faciliter ou

à stimuler son utilisation, son achat et/ou

sa distribution. Elle est destinée à produire

des effets rapides ou même immédiats,

mais limités dans le temps.

Différence avec les 

actions des plans 

« produit » et « prix »

Différence avec la 

communication 

publicitaire
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La communication 

publicitaire

Attirer le 

consommateur 

vers le produit

La communication 

promotionnelle

Pousser le produit 

vers le 

consommateur
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Communication publicitaire et communication promotionnelle sont 

donc différentes par nature : 

Elles sont également complémentaires. La

communication publicitaire étant très

fréquemment utilisée pour faire connaître l’offre

promotionnelle !



Noël 2012 à Disneyland Paris - Pub TV

https://youtu.be/VKe5zz1iJPM
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Durée de la 

promotion

Ventes 

normales

Ventes réelles

Ventes

Temps

2. L'effet immédiat 

1. L'effet d'anticipation 

3. L'effet de dépression 

4. L'effet rémanent 
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Si l’avantage offert est trop 

faible …

Aucun effet sur 

les ventes !

Si l’avantage offert est trop 

fort …
Risque de détérioration de 

l’image du produit

Risque d'accoutumance du 

consommateur !

Si la promotion se répète trop 

souvent …

Et dans tous les cas, 

attention aux 

ripostes des 

concurrents !
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Cette part est en 

augmentation dans la 

plupart des domaines. 

Dans certains secteurs 

d’activités les dépenses 

de promotion dépassent 

maintenant les 

dépenses publicitaires !

En 2021 se sont 5 293 

milliards d’Euros qui 

ont été dépensé par les 

annonceurs en 

communication 

promotionnelle soit plus 

de 17% du total.

7



L’objectif : Faire connaître rapidement un produit

par le test dans le but de provoquer une (ré)action

rapide de la cible visée

✓ Quand le produit est nouveau 

ou peu connu

✓ Quand le produit présente des 

supériorités par rapport à ses 

concurrents

4.1 - L’essai gratuit (ou échantillon gratuit) 

C’est une technique très efficace …

8
C’est une technique peu utilisée dans le 

domaine touristique sauf dans le cas …



Les éductours !
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L'éductour est un terme technique utilisé par les professionnels du

tourisme. Il s'agit de voyages ou de circuits de promotion et

d'information réalisés par les fabricants de voyages et proposés

gratuitement aux agences de voyages et tour-opérateurs.

Le but est de faire tester la formule à des professionnels pendant

plusieurs jours tout en les incitant à les proposer ensuite à leurs clients.

De telles opérations peuvent également être organisées par les offices du

tourisme dans le cadre d'opération de développement ou par des

structures réceptives en direction de leurs prescripteurs.

http://www.tourisme-fumel-pro.com/l-

office-de-tourisme/metteur-en-

sc%C3%A8ne-de-territoire/eductours/



4.2 – Les primes
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Une prime est un produit, un bien ou

un service, remis gratuitement à

l'occasion de l’achat d’un produit ou

de la prestation d’un service.

Article L121-35 du code de la consommation

Est interdite toute vente ou offre de vente de produits ou de biens ou

toute prestation ou offre de prestation de services faite aux

consommateurs et donnant droit, à titre gratuit, immédiatement ou à

terme, à une prime consistant en produits, biens ou services sauf s'ils

sont identiques à ceux qui font l'objet de la vente ou de la prestation

dès lors que la pratique en cause revêt un caractère déloyal au

sens de l'article L. 120-1

L’achat unitaire d’un produit

Plusieurs achats successifs

L’obtention de la 

prime peut être 

subordonnée à :



Selon l’article L.120-1 du code de la consommation une pratique est

déloyale :

✓ si elle est contraire à la diligence professionnelle, c’est-à-dire aux

attentes légitimes du consommateur vis-à-vis du professionnel ;

✓ si elle altère ou est de nature à altérer de manière substantielle le

comportement économique du consommateur normalement

informé et raisonnablement attentif et avisé à l’égard du bien ou

du service concerné.

et ce dans la limite de 60 € et qu’ils comportent un

marquage publicitaire ou la mention « échantillon

gratuit ne peut être, vendu ». 11

Ne sont pas habituellement considérés comme des

primes (donc autorisés) les objets publicitaires et les

échantillons à condition que leur valeur ne dépasse

pas un certain pourcentage du prix de vente du

produit ou du service acheté à titre principal :

7% s’il est inférieur 

ou égal à 80 € 

5 € plus 1% 

au-delà de 80 €
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Une prime auto-payante qui consiste

en une réduction à valoir sur l’achat

d’un autre produit. L’achat du premier

produit est la condition d’obtention

d’un prix réduit sur le second (par

exemple, le passage en caisse

déclenche l’émission d’un bon de

réduction affecté).

La prime peut prendre la forme de :

Un cadeau ou des points

cadeaux



https://www.programme-voyageur.sncf.com/non-logue/recompense/catalogue-prime 13



4.3 – Les cadeaux

Pendant longtemps cette technique de promotion a été interdite par la

loi du 27 décembre 1973 la loi dite Royer puis par la loi du30

décembre 1985. L'ordonnance du 1er décembre 1986 abroge ces textes

et autorise le cadeau.

Il s'agit pour le promoteur de l'opération de

remettre un cadeau de manière totalement

gratuite et sans condition d'achat d'un

produit ou d'une prestation de service.

La difficulté est de distinguer le vrai

cadeau consenti sans contrepartie ni

condition d'achat de ceux dont la

remise est liée à la réalisation d'une

condition.

Le cadeau est un produit ou service accordé

indépendamment de tout contrat.
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Ainsi, sont couramment pratiqués les cadeaux d'entreprise ou dit

cadeaux d'affaires ainsi que les cadeaux de parrainage, et le cadeau

promotionnel.

Le cadeau promotionnel

consiste à faire connaître un

produit, bien ou service. (Voir

le paragraphe 4.1 : l’essai

gratuit)

Le cadeau d'entreprise est

destiné à entretenir les

relations commerciales entre

un fournisseur et une entreprise

cliente.

Le cadeau de parrainage est

une technique est simple, elle

consiste à remettre un cadeau

au parrain qui présente un

filleul à une entreprise qui

conclut, avec lui, un contrat
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Les réductions directes

Vendre le produit à un prix

inférieur au prix normal,

pendant une période de temps

déterminée.

Le couponing

Distribuer aux consommateurs des

coupons (ou bons) donnant droit à

une réduction de prix sur l'achat

d'un produit ou d’une prestation

touristique.
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4.4 – Les réductions temporaires de prix



Les rabais sur quantité

La réduction temporaire de prix est liée

à l'achat d'une quantité plus importante

de prestations. Elle peut prendre

plusieurs formes :

Une remise 

sur quantités 

pour plus de 

personnes :

Un

format promotionnel :

Une remise sur quantité 

pour une durée plus longue
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Les réductions temporaires de prix constituent des techniques

efficaces mais pas sans dangers …

Les ventes promotionnelles «

cannibalisent », dans une

certaine mesure, des ventes «

normales »

Les réductions de prix, surtout si

elles ne sont pas « justifiées » aux

yeux des acheteurs par une raison

plausible, risquent de dégrader

l'image d'une marque.

Enfin, si elles sont faites d'une manière trop

fréquente, elles finissent par rendre difficile

la vente au prix normal, et constituent alors

une baisse déguisée du prix. 18



Il faut également faire attention à la législation et aux réglementations :

La réglementation des prix:

✓ Interdiction de la revente à perte

✓ Réglementation des soldes

✓ Etc…

La réglementation de la publicité :

✓ Publicité mensongère

✓ Affichage des prix

✓ Etc…

La réglementation du couponing :

✓ Obligation de faire figurer nom, adresse, numéro du registre du

commerce de l'entreprise, nom et marque de l'entreprise, nom de

l'imprimeur du coupon.

La réglementation de la vente par lots ou jumelée :

✓ La vente forcée étant interdite, le client doit pouvoir acheter

séparément les articles.

✓ Dans le cas d'une vente groupée à prix réduit, il ne doit y avoir ni

revente à perte, ni prix abusivement bas, ni prime.
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OUINON

4.5 – Les concours, jeux et loteries

Jeux et Concours Loteries

Inciter la cible à 

s’intéresser au produit Créer une 

animation

Récupérer des  

adresses

Ils jouent alors 

réellement leur rôle 

d’outil de promotion en 

poussant le produit vers 

la cible

Ils contribuent 

à rendre plus 

attractif 

l’évènement

Ils permettent de créer 

un outil commercial 

(BDD) pouvant servir de 

base à d’autres 

opérations.

Comment les différencier ?

20

Leur intérêt



Les concours

Ils sont autorisés à condition de n'apparaître ni comme une vente a

prime (questions trop faciles permettant de gagner à chaque fois), ni

comme une loterie (intervention du hasard).

Le recours au hasard

doit donc être en

principe éliminé. Il

convient de pouvoir

désigner les gagnants en

sollicitant uniquement

leur réflexion et

leur« sagacité »
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On peut traduire cela en

disant qu’un jeu-concours

sera légal du moment que

les quatre conditions

suivantes ne sont pas

simultanément remplies :

Hasard

Publicité

Espérance d’un gain

Participation financière

Un règlement précisant la nature exacte

et la valeur des lots doit être établi et

tenu à la disposition de tous sur simple

demande.

Il est recommandé de le

déposer auprès d’un

officier ministériel.

Pour le cas où les données personnelles

seraient recueillies, il convient de

respecter la loi Informatique et libertés
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Les loteries
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Les loteries sont des jeux désignant les gagnants par voie du sort.

Elles sont, en principe, distinctes des concours, qui récompensent

ceux qui ont subi une épreuve avec succès, comme des réponses à un

questionnaire.

Les loteries sont, par principe,

interdites et les jeux d'argent sont

réservés à La Française des jeux.

Exceptions à l'interdiction des loteries

✓ les loteries organisées exclusivement destinées à des actes de bienfaisance, à 

l'encouragement des arts et au financement d'activités sportives à but non lucratif. 

Elles sont cependant soumises à autorisation du préfet;

✓ les lotos traditionnels à condition qu'ils soient organisés dans un cercle restreint, en 

général dans un cadre associatif.La mise maximum doit être inférieure à 20 euros. 

Les lots peuvent être des bons d'achats, non remboursables, mais en aucun cas de 

sommes d'argent. Leur valeur n'est plus limitée ;

✓ les appareils distributeurs de confiseries ;

✓ les loteries foraines à condition d'offrir exclusivement des lots en nature, d'une 

valeur maximale égale à 30 fois la mise initiale qui ne peut excéder 1,5 euros (décret 

n° 87-264 du 13 avril 1987) ;

✓ les jeux télévisés.



Il s’agit le plus souvent d’opérations temporaires

de « merchandising » sur les lieux de vente et/ou

sur les sites touristiques.

Animations sur le lieu 

de vente

Kakémonos

Vitrines

Etc …

Ces techniques bien que ne procurant pas un

avantage temporaire au consommateur sont

considérées comme des techniques de

promotion des ventes Ces techniques sont

communément associées à d’autres outils

promotionnels (réduction de prix, jeux-

concours, …) afin de garantir leur efficacité.

4.6 – Les mises en avant de produits

24
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4.7 - Les promotions caritatives

Dans le cadre de ce type de promotion, l’entreprise s’engage vis-à-vis

du client à verser une partie du prix du produit ou de la prestation

touristique à un organisme caritatif (« produit partage »).

Elles permettent de créer un sentiment de 

sympathie favorisant le passage à l’acte de la cible

Elles contribue à créer un bénéfice d’image

Elles favorisent (autorisent) les relations presse 25



4.8 - Les promotions « distributeurs »

Ils ont pour but de stimuler les achats par les distributeurs et/ou

d'obtenir leur coopération dans le cadre d'opérations dirigées vers

les clients. Ces opérations peuvent prendre diverses formes :

les cadeaux en 

nature aux 

distributeurs

les cadeaux en 

argent aux 

distributeurs

les 

concours 

distributeurs

Étant donné que le succès d'une opération de promotion-

consommateurs dépend presque toujours de la bonne volonté et de la

participation des distributeurs, il est rare qu'une promotion-

consommateurs ne soit pas accompagnée d'une promotion-

distributeurs.
26



TAM Airlines lance un jeu concours dédié aux agents de voyages à

l'occasion de la sortie du film : « RIO . A gagner : un billet aller-retour

Paris-Rio de Janeiro pour 2 et des places de cinéma.

✓ Le jeu-concours se déroule en ligne jusqu’au 11 avril 2011 sur le site dédié

www.riolefilmavectamairlines.com

✓ Les agents de voyages tenteront leur chance en répondant à une série de 15 questions

portant sur la compagnie aérienne.

✓ Les vainqueurs seront informés par courriel la semaine du 18 avril 2011. 27
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