
17% des clics dans un
Email Remarketing Happyview 
génèrent une vente en ligne.

Contexte

Campagne Remarketing Résultats

HappyView.fr est un des pure-players leaders du marché de l’optique en France. 
Souhaitant lutter contre l’abandon de panier en ligne, Happyview a fait appel à SaleCycle 
pour l’accompagner sur sa stratégie remarketing. L’objectif ? Cibler et réengager les 
prospects chauds pour augmenter le taux de conversion en ligne.

Je recommanderais SaleCycle les yeux fermés ! Je n’ai même pas besoin d’appeler 
l’équipe de consultants pour qu’ils me proposent des optimisations et A/B tests de 
la campagne. Ils sont très proactifs. SaleCycle est un des rares prestataires avec 
lesquels nous travaillons qui ait une telle exigence de satisfaction client.

Virginie Roubi, Fondatrice de Malentille.com et Responsable Contactologie Happyview.fr
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Un Campaign Manager dédié accompagne 
Happyview au quotidien. Au cours de ces 
échanges, SaleCycle teste divers dispositifs 
pour optimiser la campagne : analyse 
des chiffres, A/B tests, optimisation des 
accroches et refonte du design…
Aujourd’hui, ce sont deux cycles d’emails qui 
sont en place et respectivement envoyés 30 
minutes puis 1 jour après l’abandon de panier. 

taux d’ouverture
des emails

d’augmentation du 
panier moyen pour
les ventes récuprées

de ventes 
additionnelles



Les créas

•	 Acquisition : envoi du panier 
par e-mail.

•	 Personnalisation  : récapitulatif 
de la sélection du client.

•	 Réassurance : mise en valeur 
des services de la marque.

•	 Responsive Design : 
optimisation pour mobiles.

www.salecycle.fr


