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case study Facebook ads





la problématique
Facebook ads : comment générer du 
chiffre d’affaires sur Facebook grâce 
à l’activation de la Data CRM ?
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le défi
apporter un volume incrémental de 
chiffre d’affaires en respectant notre 
objectif de ROI grâce à l’utilisation 
de la donnée CRM & Facebook
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travailler en synergie avec le CRM de la marque afin d’avoir 
une segmentation alliant précision & volume

tester un autre levier que l’email ou le SMS pour fidéliser les clients 
actuels ou réactiver les clients inactifs de la marque

développer le chiffre d’affaires du levier et rentabiliser les 
investissements en maximisant le ROI

améliorer l’expérience publicitaire en proposant un message & un 
dispositif d’accueil personnalisé en fonction des données CRM
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la recommandation





réactivation client rossignol réactivation client salomon
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le dispositif 



clients 

45% des ventes
ROI : 22

prospects

55% des ventes
ROI : 13
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les résultats
30K€ de chiffre d’affaires  incrémental par semaine



Envie d’échanger sur vos problématiques Social Ads / CRM ?
aboscart@altima-agency.com / www.altima-agency.com


