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Celem projektu byfa analiza i ocena dziatalnosci przedsiebiorstwa z branzy obuwniczej, opracowanie planu marketingowego z uwzglednieniem
stosowanych aktualnie form i narzedzi marketingowych oraz ich efektywnosci w kontekscie obecnej sytuacji gospodarczej. Istotnym elementem
pracy byta rowniez szczegotowa analiza lokalnych konkurentow badanej firmy. W projekcie zastosowano analize SWOT oraz Model Business
Canvas, na podstawie ktorych sprecyzowano rekomendacje w zakresie dziatan marketingowych. W celu dostosowania dziatan do obowigzujacych
trendow w zakresie marketingu i potrzeb klienta zostaty zaproponowane dalsze dziatania zwigzane z rozwojem analizowanego producenta obuwia.

The aim of the project was to analyse and evaluate the activities of a company in the footwear industry, to develop a marketing plan taking into
account the marketing forms and tools currently used and their effectiveness in the context of the current economic situation. A detailed analysis of
the local competitors of the studied company was also an important element of the work. The project used a SWOT analysis and a Business Model
Canvas, on the basis of which recommendations for marketing activities were specified. Further activities related to the development of the
analysed footwear manufacturer were proposed in order to align the activities with current marketing trends and customer needs.

WPROWADZENIE

Dobry plan marketingowy zapewnia rozwdj strategiczny firmy, a co za tym idzie
buduje pozytywny wizerunek marki oraz oferowanych przez nig produktow.
Pomaga w jasny sposob zdefiniowaC wystepujace trendy na rynku oraz jak
poruszac sie w odroznieniu od konkurencji. Narzedzie pozwala na poprowadzenie
firmy w kierunku zamierzonego sukcesu.
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Rys. 1-2. Prz k/adoﬁ;a oferta analizowanej firmy [1]

Analiza SWOT
Strengths Weaknesses

|.Produkcja obuwia caotosezonowego. 1.Brak sklepu stacjonarnego.
2.5pecjalizacja produkcyjna — obuwie ze skory naturalne). 2.5taby marketing firmy.
3.Sledzenie aktualnych trendéw modowych na rynku. 3.Brak rozpoznawalnogci marki.

4.Dobrze prosperujgca strona internetowa.
5.Stabilna siec¢ dystrybucii.
B.Atrakcyjny design obuwia.
7 Wysoka jokosc produktow.
8.Praca z pasjq.

Oppertunities

Threats

|Rosngce oczekiwania konsumentow chogey zaptacic l.Rosngca inflacja.

wigce] za jakosciowy produkt. 2 Wrzrost kosztow zwigzanych z prowadzeniern dziotalnosci.
2.Duza swiadomosc ekonomiczna oraz ekologicznd 3.Podwyzka cen energii elektrycznej.

spofeczenstwa. 4. Zmiany w systemie prawnym niekorzystne dla dzictalnosci

3.MoiliwosE rozszerzenia oferty produktowe. gospodarcze).
4.MozliwosE rozpoczecia sprzedaozy stacjonarne).
5.Wzrastojgca popularnost zakupow przez Internet.
B6.Wysoki popyt na produkty ze skory naturalne;.

7 MozliwosE pozyskania funduszy z Unii Europejskie].

Rys. 3. Analiza SWOT przedsiebiorstwa (opracowanie wtasne)

Na podstawie analizy SWOT mozna wywnioskowac strategie firmy opierajaca sie
na zasadzie maxi-maxi, czyli strategii silnej ekspansji oraz rozwoju
wykorzystujgcego przewage mocnych stron przedsiebiorstwa i szans.

Business Model Canvas

Kluczowi partnerzy Kluczowe aktywnosci Propozycja wartosci Relacje z klientami Segmenty klientéw
Firma posiada wiele kluczowych Aby zapewni¢ przychody firma Firma chce w jak najlepszy Aktuelnie relacje sg o cha_rakterze_ Proelukiy powstajq_dla Ifobiet i
dostawcoéw oraz partneréw powinna utrzymac asortyment na sposob rozwigzywac problemy °~°_-0b'9_'tYm,_ czego réwnl_ez OC_JZBKUJE] mezczyzn w érednllm W|eku_oraz
biznesowych. Partnerzy odpowiednim poziomie oraz zwiazane z nieprawidtowym klienci (w flrmle zetrpdmona jest mtodznezy. Potenqalnym klientem
dostarczaja takie produkty jak: zapewnic ciagtos¢ integracii wykonaniem obuwia. Najwieksze osoba, ktéra odpisuje na sms czy moga byc osoby stawiajace na
spody do butéw, sznuréwki, skéry, kanatow on-line i off-line. Kanaty znaczenie dla odbiorcéw ma maile, np. w przypadku wygode oraz design obuwia.
nici, podszewki itd. dystrybucji wymagaja zatwierdzenia | prawidtowos$é i precyzja indywidualnego rozpatrzenia
skompletowanego zaméwienia. wykonania butéw oraz materiaty reklamaciji czy zwrotu, dodatkowo
Marka powinna zagwarantowaé z jakich sg wykonane. zajmuje sig wysylaniem informaciji o
wysokiej jakosci surowce do Najwigksza wartoscia jest aktualnych akcjach promocyjnych
produkcji obuwia, w celu komfort i wygoda podczas czy tez rabatach). Firma prowadzi
zapewnienia wygody i komfortu noszenia obuwia. réowniez relacje z klientami w formie
podczas noszenia. Firma stawia na jako$é newslettera wysylanego mailowo.
surowcow, w zwiazku z czym
chce wypuscic¢ do klienta jak
najlepsza wersje obuwia.

Kanaty dotarcia

Kluczowe zasoby Kontakty z klientami nawigzywane sa poprzez Facebook oraz Instagram
e . ) . L i e-mail. Kanaty, z ktérych mozna skorzystac to, np. YouTube, w celu
Wartosé firmy wymaga dostarczenia zasobow materialnych, taklch.]ak ) pokazania procesu produkcji butéw oraz kampanii reklamowe;.
maszyny, Surowce oraz zasobé_w ludzkich. Do pramdlowego funkejonowama Najlepiej sprawdzaja sie Facebook i relacje na Instagramie. Koszty jakie
kanatéw dystrybuciji potrzebna jest wewnetrzna platforma informujaca ponosi marka to koszty zwiazane z generowaniem reklam

dostawce o skompletowaniu zaméwienia. Kluczowym zasobem potrzebnym sponsorowanych na Facebooku.

do utrzymania relaciji firma - klient jest utrzymanie asortymentu na
odpowiednim poziomie.

Struktura kosztow Strumienie dochodéw

Najwieksze naktady kosztéw firma ponosi za przeprowadzenie catego procesu produkciji Klienci placa przede wszystkim za naturalne surowce potrzebne do wykonania obuwia.
obuwia oraz za robocizne. Nadrzedne koszty generuja maszyny wilaczone w produkcje obuwia Konsumenci sa w stanie zaptacic za wysoka jakos¢ produktu. Maja oni mozliwos¢ ptacenia
oraz energia elektryczna w catym zaktadzie produkcyjnym, w zwiazku z czym zaséb elektronicznie oraz karta ptatnicza za posrednictwem systemu ptatnosci PayU. Mogliby
energetyczny kosztuje firme najwiece;j. ptaci¢ rowniez z wykorzystaniem opcji BLIK. Duzy udziat przychodéw jest uzyskiwany ze

sprzedazy na podstawie transakcji, ktore sa zazwyczaj jednorazowymi ptatnosciami klienta.

Rys. 4. Business Model Canvas (opracowanie witasne)

OPIS REKOMENDACJI DZIALAN MARKETINGOWYCH
ORAZ STOSOWANYCH NARZEDZI

« Rozpoznanie potrzeb potencjalnych klientow za pomoca zebrania danych przy
pomocy, np. ankiet, analizy aktywnosci klientdow na stronie www/e-sklepie.

- Wprowadzenie ankiet dotyczacych satysfakciji klienta z zakupow.

« Wyrazanie opinii w formie komentarzy pod postami/zdjeciami/ofertami na
stronie internetowej przez klientow.

« Organizowanie konkursow przez marke, gdzie osoba uczestniczaca w nim
mogta wygra¢ nagrode w postaci obuwia. Aby mie¢ mozliwosS¢ uczestnictwa
osoba miataby za zadanie udostepni¢ post, skomentowaC i oznaczyc
dodatkowe osoby.

« Jednym z narzedzi marketingowych jest, np. marketing szeptany, ktory mogtby
byC wdrozony przez firme. Polegatby on na tym, iz marka nawigzataby
wspotprace z influencerem, ktory zaprezentowatby buty na swoich social
mediach. Zastosowanie takiego rodzaju strategii marketingowej na pewno
zwiekszytyby odwiedziny strony e-sklepu oraz sprzedaz produktow.

- Zamieszczenie przez marke na stronie istotnych certyfikatow dotyczacych
jakosci stosowanych surowcow potwierdzajgcych zgodnos¢ wykonania
produktu z wytycznymi.

NARZEDZIA MARKETINGOWE WYKORZYSTYWANE W FIRMIE:

1. Wiasna platforma e-commerce

Stosowana w celu tatwego dzielenia sie ofertg z potencjalnymi zainteresowanymi
poprzez przesytanie informacji w formie linku do strony internetowej.

2. Social media (Facebook, Instagram)

Marka prezentuje swoje produkty za pomocg zdjec i relacji w zamian otrzymujac
informacje zwrotng w postaci like'dw i komentarzy. Narzedzie to wykorzystuje
opcje ogladniecia statystyk na temat odtwarzalnosci postow i relacji.

3. Reklamy PPC — Pat Per Click (sponsorowane reklamy na Facebook'u ADS)
Narzedzie umozliwiajgce osiggniecie zadowalajgcych efektow sprzedazowych.
Reklama ta ma na celu przekierowanie klienta na strone docelowg zakupu
produktu. Umozliwia to zyskanie nowych potencjalnie zainteresowanych klientow,
ktorzy wczesniej nie spotkali sie z tg marka.

4. E-mail (Newsletter)
Jest to doskonata metoda do przesytania informacji o nowosciach i promocjach w
formie spersonalizowanych tresci z zachowaniem obecnych regulacji RODO.

Do dalszych dziatan zwigzanym z rozwojem* firmy przyjmuje sie zwiekszenie
liczby klientdw w sklepie internetowym, poszerzeniu zasiegow social medidow w
postaci przyrostu liczby like'dw i komentarzy pod postami, a takze zwiekszenie
rozpoznawalnosci marki poprzez umieszczenie billboardow.

*zatozono ze rozwadj nastapi w ciggu 5lat
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