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CUSTOMER STORY: BEOBASTA

Wzrost
hapedzany retencjg

Od kampanii e-mailowych do silnika CRM

Jak Beobasta przeszta od regularnych newsletterow
wysytanych z Klaviyo do opartego na Al programu
marketingu dla cyklu zycia klienta w Manago Al,
obejmujgcego automatyzacje, segmentacje,
pozyskiwanie zgdd i wykluczanie obecnych klientow
z kampanii akwizycyjnych.
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Dlaczego Beobasta
wybrata Manago Al
zamiast Klaviyo

Klaviyo pokazato, ze e-mail moze generowac istotng
czesc¢ przychoddéw. Problem w tym, ze dalszy wzrost
Beobasty byt ograniczony przez recznie uruchamiane
kampanie.

Po przejsciu na Manago Al marka zbudowata stale
dziatajgcy marketingowy mechanizm cyklu zycia
klienta, tgczagcy dane behawioralne, automatyzacje,

segmentacje i zarzgdzanie zgodami w wielu kanatach.

Dzieki temu retencja mogta rosng¢ w sposéb
skalowalny, bez uzaleznienia wynikéw od kolejnych
recznie wysytanych kampanii.
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Wyzwanie

Beobasta miata juz sprawnie dziatajgcy kanat e-mailowy,
ale wiekszos¢ przychodow nadal zalezata od kampanii wysytanych
recznie,a nie od automatyzacji obejmujgcych caty cykl zycia klienta.

Alta Solutions wyznaczyto cztery gtdwne cele zwigzane

Z przejsciem na Manago Al.

O

Zwiekszy¢ przychaod
z istniejgcej bazy

Rozwing¢ dziatajgcy kanat
e-mailowy w szerszy program
retencyjny.

Manago

®

Poprawi¢ wyniki CRM Rozbudowac baze kon-

dzieki automatyzaciji taktow ze zgoda marke-
o o tingowa

Odejs¢ od zaleznosci od

pojedynczych kampanii Wykorzystac pop-upy,

na rzecz stale dziatajgcych formularze zapisu oraz rozszerzy¢

scenariuszy i komunikacji zbieranie zgodd podczas

uruchamianej przez konkretne finalizacji zakupu

zachowania klientéw.

Ograniczy¢ marnowanie
budzetu akwizycyjnego

Wykluczy¢ obecnych
klientéw z grup reklamowych
i przenies¢ ich do komunikacji
retencyjne;j.
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Strategia

Alta Solutions zbudowato w Manago Al model CRM oparty
przede wszystkim na retenciji, fagczac integracje danych,
automatyzacje, segmentacje oraz pozyskiwanie zgod

w wielu kanatach.
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1. Fundament danych 2. Automatyzacja
i produktow cyklu zycia klienta

Zaimportowano dane klientow, Uruchomiono scenariusze:

zamowien i produktéw, w tym * powitalne,

SKU, kategorie, pola dodatkowe e porzuconego koszyka,

oraz strukture feedu produkto- e urodzinowe.

wego.
Jednoczesnie wprowadzono

Dzieki temu Manago Al mogto kontrole czestotliwosci wysytek

staé sie podstawg do prowadze- zarébwno ha poziomie catego

nia dziatan CRM. konta, jak i poszczegdlnych
scenariuszy.
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3. Zgody i rozwoj bazy 4. Segmentacja i efektyw-
odbiorcow hiejsze kampanie ptatne

Ponownie uruchomiono pop-u- Zbudowano segmenty

py zapisu, dodano formularz gotowe do bezposredniego

typu slider oraz rozszerzono wykorzystania w kampa-

zakres zgdd zbieranych niach oraz zaczeto wyklu-

podczas zakupu o: czac istniejgcych klientow

e e-mail, z grup reklamowych.

e SMS, Dzigki temu dziatania CRM

o Viber, i akwizycja przestaty

o WhatsApp. konkurowac ze sobg o tych
samych odbiorcow.




Wyniki

Efektem wdrozenia nie byto po prostu zwigkszenie liczby wysytanych e-maili.

Zmienit sie udziat automatyzacji CRM w wynikach firmy, a dziatania retencyjne zaczety przynosi¢ wyraznie wiekszy efekt biznesowy.

12.39%  41.64%

Udziat Klaviyo Udziat Manago Al
w catkowitej w catkowitej

32.78%

Udziat Manago
Al w catkowitej

sprzedazy sprzedazy sprzedazy

w modelu atrybuciji w modelu
opartym na punktach last click
styku

w okresie
bazowym

+8.8% +9.61%

wyzsze AOV w transakcjach wyzsze AOV w modelu
przypisanych na last click

podstawie punktow styku

w porownaniu ze
w poréwnaniu ze srednig srednig dla catej strony

dla catej strony

Dlaczego ma to znaczenie
Wydatki na reklame cyfrowg w Serbii osiggnety w 2025 roku
168,92 min euro, co oznacza wzrost o 28% rok do roku.

Przy coraz wigkszej konkurenciji o uwage odbiorcow i rosngcych
kosztach pozyskania klienta retencja oraz wykluczanie obecnych
kupujacych z kampanii akwizycyjnych stajg sie coraz wazniejsze
dla ochrony rentownosci.
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[Zrédto kontekstu rynkowego: Coob / artykut IAB AdEx 2025, 5 czerwca 2026 r.]




Co zmienito sie pod spodem

Nie byta to wytgcznie migracja z jednej platformy na druga.

Mechanizmy stojgce za nowg konfiguracjg wskazujg na znacznie bardziej dojrzate podejscie do CRM w czterech obszarach.
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Aktywacja CDP

Konfiguracja Manago Al wykorzystu-
je teraz bogatsze dane o zachowa-
niach uzytkownikéw na stronie w
czasie rzeczywistym do uruchamia-
nia kampanii, automatyzacji i
segmentéw odbiorcow. To pozwala
wyj$¢ poza statyczne targetowanie
oparte wyfacznie na listach kontak-
tow.
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Nowa konfiguracja obstuguje
rekomendacje na stronie, pop-upy
uruchamiane na podstawie zacho-
wan oraz powiadomienia web push,
ktére moga bezposrednio wspierac
konwersje
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Precyzyjna segmentacja

Program pozwala dzis kierowac
komunikacje na podstawie:

e recency, czyli czasu od ostatniej
aktywnosci lub zakupu,
frequency, czyli czestotliwosci
Zzakupow,
monetary value, czyli wartosci
klienta.

Dzieki temu marka nie musi wysytac
tego samego komunikatu do szerokich,
mato precyzyjnych grup odbiorcow.

04

Migracja, uporzgdkowanie list
kontaktow, kontrola czestotliwosci
wysytek oraz lepsza infrastruktura
mogg poprawiac reputacje domeny
i zwigkszac realny zasieg
komunikacji.




Jak przetozyto sie to na wyniki

Brakujgca warstwa Dlaczego to wazne @0

Klaviyo wczesniej pokazato, ze e-mail moze juz generowac istotne Najwazniejszg zmiang nie byto samo przejscie z jednego
przychody. Konfiguracja Manago Al dodata jednak elementy, ktorych narzedzia na drugie.

wczesniej brakowato:

« dane behawioralne, Lepsze wyniki wynikajg z lepszych sygnatow, trafniejszych grup
« automatyzacje, odbiorcow, skuteczniejszej dostarczalnosci oraz wiekszej liczby
e segmentacje, momentéw w customer journey, w ktérych mozna wesprzec

«  koordynacje kanatow. konwersje.

To wtasnie one pozwolity skalowac retencje bez zwiekszania presji recznie
uruchamianych kampanii.

,Ta historia nie brzmi: «zamienilismy jedng platforme na drugg». Brzmi: «przeszlismy od wysytania newslette-
row do znacznie bardziej zaawansowanego modelu dziatania CRM»."

Vojislav Vlahovic, wtasciciel Beobasta, oraz Nemanja Kandic, wspotwtasciciel Alta Solutions.

Manago Al - Customer Engagement Platform - Case study prepared with Alta Solutions
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Nowoczesny marketing powinien byc¢ prosty

Manago Al to Al Customer Engagement Platform, ktéra pomaga zespotom lepiej
rozumie¢ klientéw, zamienia¢ sygnaty behawioralne w konkretne dziatania
i tworzy¢ kampanie wspierajgce wzrost.

CDP Dashboard

Contacts overview

529 450 323 565 124 293

Contact analytics & conversion

Contact analytics Conversion funnel

Fngagemant

Ma nago A Wyprébuj bezptatnie www.manago.ai
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