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Misjg Spofiki jest sprzedaz przez internet sprzetu
sportowego wysokiej jakosci zekonomicznej
kategorii cenowej pod markg TREX SPORT.




Wyvbar odpowiednich kanatow

sprzedazy e-commerce w Polsce
oraz stopniowe ich poszerzanie.

Wybor odpowiedniej platformy sprzedazowej dostosowanej do
upodoban konsumentéw na danym rynku stanowi kluczowy krok
W osiggnieciu sukcesu w biznesie online. Sprzedaz rozpoczniemy
na platformach handlowych. Najpopularniejszg tego typu
platforma w Polsce jest bez watpienia Allegro, portal cieszacy sie
duzym zaufaniem wsrod konsumentéw, gwarantujgcy im
bezpieczne zakupy oraz oferujgcy rézne mozliwosci dostawy.

Z punktu widzenia Spétki, przyjety model jest bezpieczny pod
katem inwestycyjnym, poniewaz nie bedzie wymagat on duzych
naktadow finansowych w rozwdj wiasnej platformy e-commerce.
Budowanie wiasnego sklepu e-commerce to idealne rozwigzanie
dla sprzedawcow, posiadajacych juz baze klientow.

Dzieki ruchowi generowanemu przez samg platforme
marketplace mamy szanse na szybkie zdobycie klientéw oraz
wygenerowanie przychodu w krotkim czasie. Pozyskane w ten
sposob srodki finansowe zostang zainwestowane w rozwaoj
nowych produktow, wtasny e-commerce i budowanie
swiadomosci marki.




Jak pokazujg dane e-commerce to jeden

Z najszybciej rozwijajgcych sie rynkdw na swiecie.
Jednak, wedtug danych GUS, udziat sprzedazy
online w marcu 2023 r. w Polsce wyniost zaledwie
8,6%. Swiadczy to o tym, Zze sprzedaz internetowa
ma przed sobg perspektywe dalszego rozwoju.
Wedtug danych z raportu “Perspektywy rozwoju
rynku e-commerce w Polsce 2018-2027"
opracowanego przez Strategy& Polska

rynek e-commerce w Polsce wzrosnie w 2023
roku o 13,7%, a w kolejnych latach bedzie to
odpowiednio 11,9% oraz 11,3% rocznie.

Mimo iz w kolejnych latach prognozowana jest
tendencja spadkowa, to i tak srednia dynamika
wzrostu wyniesie okoto 10%.




Trendy w branzy sportowej

W zwiazku z rosngcg swiadomosciag zdrowotng,
konsumenci bedg coraz bardziej aktywni fizycznie.
Wielu z nich zdecyduje sie na zakup sprzetu do
wykonywania ¢wiczen w domu.

Wedtug analizy dokonanej przez firme Strategy&Polska,
kategoria sport i rekreacja posiadata w 2023 roku w
Polsce 7,1% udziatu w rynku.

Przewidywane tempo wzrostu tej kategorii w latach
2022-2027 wyniesie 11,6%.




Mimo duzego nasycenia i konkurencyjnosci rynku skupiamy sie na
budowaniu silnej tozsamosci marki, poniewaz to wiasnie ona pozwala
odroznic naszg oferte od konkurencji i umozliwia zdobycie przewagi w tym

sektorze handlowym.

‘l Analiza rynku

Dokonalismy gruntownej analizy rynku, aby
zrozumiec trendy w dziedzinie

zdrowia i fitness oraz zidentyfikowalismy
konkurencje i preferencje konsumentow.
Konkurencja oferuje produkty dobre;
jakosci oraz podejmuje dziatania
wizerunkowe. Dlatego produkty, ktore
planujemy wprowadzi¢ do sprzedazy,
cechowac sie bedg nie tylko atrakcyjnym
wygladem, lecz takze zaspokoja
oczekiwania oraz

potrzeby konsumentow.

Nowoczesne
technologie

4

Mamy swiadomosc, ze nowoczesne
technologie zdominowaty branze

sportu i fitnessu, a potencjat sztuczne;
inteligencji jest coraz bardziej widoczny w
aplikacjach do treningu, urzagdzeniach mo-
nitorujgcych aktywnosc fizyczna,
treningach online i wirtualne;
rzeczywistosci. Zamierzamy te trendy
wykorzystac w naszej komunikacji oraz przy
tworzeniu produktow.

TINEXN S/FLINT

ostrategia
marketingowa

\/

Nasza strategia marketingowa bedzie skru-
pulatnie i konsekwentnie

realizowana, aby zapewnic silny i spojny
przekaz marki. Unikalna identyfikacja wizu-
alna pozwoli wyrdzni¢ marke w oczach
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Targets groups

Nasza grupa docelowa to przede wszystkim
mtodzi konsumenci w wieku 18-35 lat, zaintere-
sowani innowacyjnymi trendami, aktywni w me-
diach spotecznosciowych, korzystajacy z nich nie
tylko do komunikowania sieg, ale takze do zaspo-
kajania swoich potrzeb konsumpcyjnych.
Chcemy wykorzystac ich aktywnosc i zbudowac
spotecznosc skupiong wokot marki TREX, ktora
bedzie realizowac potrzeby grupy docelowej, nie
tylko przez sprzedaz, ale takze edukacje w dzie-
dzinie zdrowia i sportu, wspieranie i motywowa-
nie sie nawzajem, kreowanie zdrowych nawykow,

proaktywne postawy.
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Potencjalnymi klientami marki beda:

L
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Osoby rozpoczynajgce przygode ze sportem i aktywnoscia fizyczng, ktére potrzebuja
sprzetu umozliwiajgcego im komfortowy trening w domu.

Osoby regularnie uprawiajace sport, dbajacy o zdrowie i kondycje fizyczna,
ktore chcg trenowac w domu.

Regularni klienci sitowni i klubow fitness, ¢wiczacy regularnie i chcacy uzupetnié swoje
treningi ¢wiczeniami w domul.

Osoby, ktore preferujg ¢wiczenia w domu i z réznych powoddéw nie chcg ¢wiczy< na sitowni
czy w klubie fitness.

Rodziny, ktére chca uatrakcyjnic czas spedzany wspdlnie, dbajac jednoczesnie o zdrowy
tryb zycia.

Osoby, ktérym brakuje czasu na wizyty w sitowni czy w klubie fitness, a ktére moga ¢wiczyc
w dowolnym momencie w domul.

Osoby dysponujace ograniczonymi srodkami finansowymi i niewielkim dochodem, ktére
wolg zainwestowac w dobrej jakosci sprzet sportowy niz ponosi¢ wydatki zwigzane z
comiesiecznym karnetem na sitownie.

Osoby zainteresowane zdrowym stylem zycia, ktére nie wyobrazajg sobie swojej
codziennej rutyny bez aktywnosci fizycznej.




Gitowne cele strategiczne firmy




Wprowadzenie na rvynek polski
oraz europejski nowej] marki
oferujacej sprzet sportowy

do uzytku domowego po
konkurencyjnych, niskich cenach.

Wprowadzanie nowej marki na rynek to

ogromne wyzwanie. Jednak dobrze opracowana
strategia marketingowa uwzgledniajgca strategie
produktow dostosowang do wymagan odbiorcow

w krotkim czasie przetozy sie na wyniki sprzedazowe.




Wpraowadzanie do oferty
roznorodnego asortymentu,
odpowiadajacego potrzebom
klientow.

Dobrze dopasowana oferta produktowa oraz jej
sukcesywny rozwoj wptynie na wzrost przychodow
Spotki. W ramach opracowanej strategii produktéow
skupiamy sie na oferowaniu produktow dobrej jakosci
o ciekawym designie, w niskich cenach.
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EKSpansja na rvynki zagraniczne

Integracja z popularnymi lokalnymi platformami
e-commerce, rozwoj sklepdw internetowych oraz
dostosowanie ich do specyfiki lokalnych rynkéw. Oferta
produktowa bedzie dostosowana do lokalnych
preferencji i kultury, aby zwiekszy¢ atrakcyjnosc dla
klientow.




Rozwoj wiasnego sklepu E-Commerce

Otwarcie wiasnego sklepu e-commerce pozwoli
uniezaleznic sie od internetowych platform
sprzedazowych. Przewagg wtasnego sklepu
internetowego nad ograniczaniem sie do obecnosci
tylko na duzych platformach, jest przede wszystkim

mozliwosc efektywniejszego zarzadzania kosztami
sprzedazy.




Budowanie swiadomosci marki
| Zwiekszanie jej rozpoznawalnosci

Kampanie marketingowe w mediach
spotecznosciowych, wspoétpraca z influencerami,
reklamy online promujgce zarowno produkty, jak i
zdrowy styl zycia, wartosciowy content, spdjny
wizerunek i identyfikacja wizualna.




Jakie dziatania zostana podjete,
by osiagnac zatozone cele”?

W pierwszym etapie dziatania Spoétki bedg sie one skupiaty na rozwoju nowej dziatalnosci
operacyjnej w sektorze e-commerce. Spétka planuje pozyskac strategicznego dostawce

/7 produktéw oraz wdrozyc systemy IT, ktdre utatwia zarzgdzanie produktami oraz umozliwia
sledzenie wynikow sprzedazy. Kluczowym elementem bedzie rowniez wybor partnerow
logistycznych, aby odpowiednio zoptymalizowac tancuchy dostaw.

Kolejny krok to rozpoczecie sprzedazy detalicznej na terenie Polski za posrednictwem
/7 portalu internetowego Allegro oraz na kolejnych dynamicznie rozwijajgcych sie
platformach sprzedazowych takich jak Empik czy Decathlon.

Strategia Spotki zaktada dywersyfikacjg dziatalnosci pod wzgledem geograficznym, co
[7 zapewni zwiekszanie udziatu sprzedazy zagranicznej, zwtaszcza na terytorium Unii
Europejskie;j.

Pierwszym krokiem bedzie rozpoczecie dziatalnosci na rynku niemieckim poprzez
/7 powotanie lub przejecie spéitki dziatajgcej na terenie Niemiec. Poczatkowo sprzedaz
prowadzona bedzie za posrednictwem serwisu Amazon.

W kolejnym etapie planowana jest dalsza ekspansja na rynki Europy Zachodniej i rozwd;
sprzedazy z poziomu rynku niemieckiego.




Nastepny krok to wejscie na teren Europy srodkowo-wschodniej, obejmujacej takie kraje
/7 jak Czechy i Stowacja. Spotka planuje pozyskac lub otworzyc¢ spotke na terenie Czech oraz
rozwijac sprzedaz na rynku stowackim z poziomu rynku czeskiego.

/7 Istotnym elementem strategii Spotki bedzie zakup rozpoznawalnych znakow towarowych.

Spotka planuje réwniez pozyskac bezposredniego dostawce produktdw na terenie Azji i

5 F = F
rozpoczgc Import towarow.

Jednym z ostatnich elementéw prezentowanej strategii jest zaplanowanie i budowa

L7
wiasnego sklepu e-commerce.
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