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1. Streszczenie

1.0 Streszczenie

Daily Coffee jest wyspecjalizowanym sprzedawcg napojow. DC wykorzystuje nowatorski
system w przemysle ustug gastronomicznych i napojéw, by dostarcza¢ gorace oraz zimne
napoje w prosty, efektywny sposéb. DC daje swoim klientom mozliwo$¢ zamowienia
drinka z kawg espresso, swiezo parzonej kawy czy innego napoju, wprost z samochodu.
Wystarczy podjechac pod okienko, przy ktéorym sprzedawca odbierze zaméwienie (Drive-
thru). DC jest wysokiej klasy alternatywg dla fast-food'éw, stacji benzynowych czy
sieciowych kawiarni.

Daily Coffee oferuje swoim bywalcom najlepsze, gorace i zimne napoje, a w szczegdlnosci
kawy, mieszanki herbat i koktajle na zamdwienie. Dodatkowo DC bedzie oferowat drinki
bezalkoholowe, $wiezo pieczone ciasta i inne stodycze. Uwzgledniajac zmiany por roku,
DC bedzie przygotowywat specjalne napoje jak gorgca czekolada, mrozona kawa czy
goracy jabtkowy cydr.

Daily Coffee skoncentruje sie na dwdch grupach klientow:

» Codziennych klientach podrézujacych z/do pracy, sklepu, dostawcow dobr i
ustug, czyli wszystkich tych ktérzy na co dzien bedq mijali to miejsce
samochodem - dojezdzajacy klienci.

« Drugga grupe stanowig klienci, ktdrzy poszukujg ciagle nowych, smacznych
napojow i przekasek, jednak srodowisko w ktérym zyjg nie pozwala im na
swobodne przemieszczanie sie w tym celu — uwiezieni klienci.

Daily Coffee zamierza spenetrowac¢ rynek zaréwno dojezdzajacych jak i uwiezionych
klientow, poprzez stworzenie lokali typu Drive-thru oraz Mobilnych Kafejek, ktére znajda
sie  w najbardziej ruchliwych i dostepnych Iokalizacjach. Punkty Drive-thru
zaprojektowane sg w ten sposdéb, by zapewni¢ sprawng obstuge obu paséw ruchu, a w
dodatku dostarczy¢ ,kubek goracej kawy” w czasie krotszym niz lokalne, sieciowe
kawiarnie.

Perspektywy finansowe DC sa catkiem obiecujgce. Poczatkowe koszty beda znacznie
nizsze, niz w przypadku wielu firm, ktore dopiero rozpoczynajg dziatalnos¢. Dziatalnosc
wymaga z kolei duzych zasobdw sity roboczej, DC zauwaza réwniez zapotrzebowanie na
wysoko wykwalifikowanych pracownikéw. Inwestycja w pracownikéw bedzie jednym z
wazniejszych elementdw wyrdzniajacych DC na tle konkurencji. Dla potrzeb tego planu

wydatki poszczegoélnych lokali i niezbedne wyposazenie zostaty sfinansowane. Aby
czerpac korzys¢ z prognozowanych spadkéw cen, zostata zgromadzona niewielka ilos¢
zapasow.

Daily Coffee przewiduje, ze wstepna kombinacja inwestycji i finansowania
dtugoterminowego w kwocie 425 tys. dolaréw, nie bedzie wymagac¢ dodatkowego kapitatu
witasnego, ani kredytéw poza sSrodkami koniecznymi na zakup obiektéw i ich

wyposazenia. To oznacza wolniejszy wzrost, niz mozliwy w odwrotnym przypadku,
jednak bedzie on stabilny, oparty na wymaganiach konsumentow i popycie na produkty.

Daily Coffee zamierza stac¢ sie wersjg Drive-thru firmy Starbucks, poprzez uzyskanie kilku
milionéw dolaréw z oferty publicznej badz od prywatnych inwestoréw, co pozwolitoby na
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otwarcie od 20 do 30 punktéw ustugowych rocznie, we wszystkich osrodkach miejskich z
liczbg ludnosci przekraczajgcg 150 000. Jest to preferowana przez kadre zarzadzajaca
strategia wyjscia. Zagrozeniem jest ,przebudzenie sie” konkurencji, ktéra moze stworzy¢
wiasng siec placéwek przed dotarciem w dany region DC. Pociggnie to za sobg konieczne
wydatki zwigzane z reklama by osiagnac a pdzniej utrzymac odpowiedni udziat w rynku.
Wiedza o tych ryzykach - i przygotowanie sie do nich — daje DC przewage potrzebng do
zrealizowania zamierzonej strategii.

Zestawienie bilansowe pokazuje warto$¢ netto w trzecim roku na poziomie 1 075 969
USD, saldo w wysokosci 773 623 USD i przychody 860 428 USD, na podstawie danych z
13 lokali Drive-thru oraz 4 Mobilnych Kafejek. Nie jest niemozliwe wypracowanie wartosci
rynkowej na poziomie 4 do 9 miliondw dolaréw. Obecnie podobne przedsiebiorstwa
osiggajq przychody cztero-, a nawet dziesieciokrotnie wyzsze. Zwiekszenie sukcesu DC to
czysta matematyka, wystarczy ze pomnozymy ten sukces przez liczbe obszaréw
metropolitarnych pomiedzy obszarami gérskimi Stanéw Zjednoczonych.

1.1 Cele

Daily Coffee ustalit trzy gtdwne cele, ktdére firma pragnie zrealizowac¢ w przeciggu trzech
najblizszych lat:

1. Trzynascie lokali Drive-thru i cztery w petni wykorzystywane Mobilne Kafejki do
konca trzeciego roku.

2. Zysk brutto na poziomie 45% lub wiecej

3. Zysk netto powyzej 15% wartosci sprzedazy

1.2 Misja

Misja Daily Coffee sktada sie z trzech misji, jednak kazda z nich jest komplementarna i
rownowazna:

Misja produktu — Dostarczac klientom jak najlepsze napoje w jak najkrotszym czasie.
Misja spoteczna - Dostarczac¢ spoteczenstwu wsparcia poprzez angazowanie klientow.
Misja ekonomiczna - Dziata¢ i rozwijac¢ sie na zyskownym poziomie dzieki rozwaznym
decyzjom ekonomicznym.

1.3 Klucze sukcesu

W tym biznesie sg cztery drogi do osiggniecia sukcesu, trzy z nich sg wspodlne dla
wszystkich przedsiebiorstw dziatajacych w sektorze ustug gastronomicznych, natomiast
czwarta droga - Misja spoteczna - pozwoli nam uzyska¢ dodatkowe uznanie
spoteczenstwa.

1. Swietne lokalizacje - dobra widoczno$é, duze zageszczenie ruchu, wygodny
dostep.

2. Najlepsze produkty - najSwiezsze ziarna kawy, najczystszy sprzet, najwyzszej
klasy opakowania, konsekwentny smak.

3. Najmilsza obstuga - radosna, zdolna, profesjonalna, charakterystyczna.

4. Pierwszorzedna reputacja — marketing szeptany, promocja naszej dziatalnosci
charytatywnej.
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2. Streszczenie przedsiewziecia

2.0 Opis/streszczenie przedsiewziecia

Daily Coffee jest sprzedawcg wyjatkowych napojow. DC stosuje nowy w branzy
gastronomicznej system, ktéry pozwala dostarczy¢ ciepte i gorace napoje w dogodnym
czasie. DC daje mozliwos¢ zamowienia kawy wprost z samochodu, kawy ktéra zostanie
przygotowana przez bariste (osoba wyspecjalizowana w wybieraniu, przyrzadzaniu oraz
podawaniu kawy), pomoze on rowniez dopasowac odpowiednig kawe do osoby. DC
oferuje wysokiej klasy produkty i ustugi w opozycji do stacji benzynowych, fast-food'ow
czy sieciowych kawiarni, ktore nie sg wstanie oferowac klientom tak pierwszorzednych
napojow.

2.1 Struktura wiasnosci

Daily Coffee jest spotka z ograniczong odpowiedzialnoscig. Wszystkie udziaty sg obecnie
w posiadaniu Barttomieja i Teresy Rybkiewiczédw, jednak zamierzajg oni uzy¢ ich w celu
pozyskania kapitatu.

Planowana jest odsprzedaz 100 jednostek udziatbw w spoice cztonkom rodziny,
przyjaciotlom oraz Aniotom Biznesu. Kazda udziat jest wyceniany na 4 250 USD, przy
minimalnym zakupie pieciu udziatéw lub minimalnej inwestycji w kwocie 21 250 USD na
inwestora.

Jesli uda sie spieniezy¢ wszystkie udziaty, zgodnie z planem finansowym przedstawionym
w sekcji finansowej, Barttomiej i Teresa Rybkiewiczowie pozostang w posiadaniu 51%
udziatéw.

2.2 Rozpoczecie dziatalnosci — streszczenie

Wydatki Daily Coffee na rozpoczecie dziatalnosci wynoszg tylko 370 000 USD. Wiekszos$¢
tej sumy zostanie przeznaczona na budowe lokali, sptate depozytdéw/zastawu/kaucji i
kapitat na szesciomiesieczne potrzeby operacyjne. Kolejne 35 000 USD zostanie
przeznaczone na zakup niezbednego wyposazenia oraz jednorazowe wydatki. Daily
Coffee przewiduje, ze w pierwszych szesciu miesigcach bedzie potrzebny kapitat
operacyjny w wysokosci 30 000 USD

[tabela: koszty rozpoczecia dziatalnosci - okres 6 miesiecy]

2.3 Lokalizacja firmy i budynki

Daily Coffee zamierza otworzy¢ pierwszy lokal na ulic Gupika w Centrum Handlowym.
Kolejne 12 lokali typu Drive-thru zostanie otwartych na obecnym obszarze
metropolitarnym w ciggu trzech lat. Pierwszy punkt bedzie rowniez stuzyt za punkt
zapatrzenia dla Mobilnych Kafejek.
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Demografia i infrastruktura rejonu, zalecana przy otwieraniu restauracji typu Drive-thru:

Natezenie ruchu na jezdni przy ktorej znajduje sie lokal ponad 40 000 samochoddw
Dobra widocznos¢ z drogi

tatwy dojazd z sygnalizacja $wietlng jesli natezenie ruchu mniejsze niz 30 000
samochodow

Istniejacy sklepy w okolicy np. centra handlowe.

3. Produkty

3.0 Produkty

Daily Coffee oferuje swoim bywalcom najlepsze gorace i zimne napoje, a w szczegolnosci
kawy, mieszanki herbat i koktajle na zamdwienie. Dodatkowo DC bedzie oferowato drinki
bezalkoholowe, $wiezo pieczone pastry i inne stodycze. Uwzgledniajac zmiany por roku,
DC bedzie przygotowywato specjalne napoje jak goragca czekolada, mrozona kawa czy
goracy jabtkowy cydr.

3.1 Opis produktow

DC oferuje swoim klientom, zaréwno w lokalach typu Drive-thru jak i w Mobilnych
Kafejkach, mozliwos¢ skomponowania samemu idealnej mieszanki ziaren, by kawa z niej
zaparzona spetnita wszystkie oczekiwania. Kazdy zatrudniony przez nas barista to
wyszkolony w wybieraniu, parzeniu i serwowaniu kawy, jak rowniez pozostatych napojéw
specjalista, przywigzujacy najwiekszg wage do szczegdtow.

Poza kawg, Daily Coffee bedzie oferowato rowniez herbaty, wody krajowe i wioskie,
mrozone napoje kawowe, specjalne sezonowe drinki, pastry i inne pieczone smakotyki.
Oferte beda uzupetnia¢ kubki kawowe, koszulki, czapki z daszkiem i inne gadzety z
naszym logo, ktdre beda sprzedawane w Internecie.

3.2 Analiza konkurencji

Daily Coffee uwaza sie za firme dziatajacq w branzy detalicznej sprzedazy kawy. Jednak,
zdaje sobie sprawe, ze konkurencja oferuje szerokq palete produktéw od drinkéow
bezalkoholowych po koktajle mleczne.

Konkurencje DC bedg stanowity trzy grupy podmiotow:

Sieciowe kawiarnie jak Coffee Heaven czy Starbucks

Lokalne, prywatne kawiarnie o niewielkim zasiegu
Sieciowe restauracji np. McDonald’s

Rzeczy ktére sprawig, ze Daily Coffee bedzie sie wyrdzniato na tle konkurencji:

DC bedzie dostarczato produkty w najbardziej dogodny i efektywny sposéb z mozliwych —
albo w jednym z lokali Drive-thru ulokowanych po obydwu stronach drogi albo poprzez
Mobilne Kafejki, ktore same dotrg do klienta. To bedzie odréznialo nas od
konkurencyjnych lokali, w ktérych klienci zeby kupi¢ kawe musza sta¢ w horrendalnie
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dtugich kolejkach, znalez¢ miejsce parkingowe czy uprzatna¢ batagan pozostawiony przez
poprzednikéw. Klienci DC wystarczy, ze podjadq pod okienko, ztoza zamdwienie i mogq
kontynuowac podroz. Oczywiscie mozna rowniez wysigs¢ z samochodu i zamoéwic¢ napdj i
wypi¢ go w spokoju.

Drugg rdéznica jest znaczacy udziat w problemach lokalnych. The Daily Perc zamierza
przeznacza¢ do 7,5% ze swojego dochodu na cele charytatywne, wskazane przez
klientow, szkoty, szpitale czy inne instytucje.

3.3 Dostawcy

Daily Coffee nabywa kawe w firmie PJ's Coffee. DC ma rdéwniez umowy z
przedstawicielami takich marek jak Major Brand, Coca Cola, Big Train, Al."a Famous Filled
Bagels, L&N Products i Royal Distribution.

Lokale Drive-thru zostang stworzone przez przedsiebiorstwo Miejskie Stacje, natomiast
Mobilne Kafejki zostang wyprodukowane przez przedsiebiorstwo TowTech.

Dostawcy wyposazenia lokali to m.in. PJ’s Coffee, Miejskie Stacje, Teler Ford i Retail
Image Programs. Sprzet komputerowy i dostep do Internetu zapewnia firma ITI
Software.

3.4 Technologia

System dostaw DC jest oparty na autorskiej technologii. Firma zaprojektowata prawdziwe
dziata sztuki, dwu stronne lokale typu Drive-thru, ktére oferujg najwyzsza efektywnos$c
przy zapewnieniu petnej wygody.

[mozna w tym miejscu dotaczy¢ plan przedstawiajacy ulokowanie lokali wzdtuz drogi]

Daily Coffee zaprojektowato Mobilne Kafejki, ktére bedg rozmieszczane od czasu do czasu
na terenie szkdt, uczuleni wyzszych, terenach z duzg alokacjgq biznesu czy na terenie
wydarzen miejskich.

3.5 Przyszie produkty

Jako sezonowg zmiane, Daily Coffee bedzie oferowato produkty, ktore wzmocnig
sprzedaz i usatysfakcjonujg odbiorcow. W okresie letnim DC bedzie wyréwnywato
spadajgce zyski ze sprzedazy napojami goracymi, sprzedajac wiecej zimnych napojow jak
i drinki bezalkoholowe. Lokale bedg rowniez serwowaty specjalne napoje podczas
okresow s$wigtecznych jak specjalne koktajle mleczne na Boze Narodzenie — Egg nog, czy
goracy cydr jabtkowy serwowany podczas jesieni.

Daily Coffee nastawia sie na spetnianie prosb klientéw, dlatego tez bedziemy zbierac ich
opinie i sugestie by jak sprosta¢ im wymaganiom.
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4. Analiza rynku - podsumowanie

4.0 Analiza rynku - podsumowanie
Daily Coffee skoncentruje sie na dwdch grupach klientow:

Codziennych klientach podrézujacych z/do pracy, sklepu, dostawcéw doébr i ustug,
czyli wszystkich tych ktérzy na co dzien bedg mijali to miejsce samochodem -
dojezdzajacy klienci.

Drugg grupe stanowig klienci, ze wzgledu na miejsce w ktorym sie znajdujq, nie
sq W stanie swobodnie przemieszcza¢ sie w celu nabycia upragnionego napoju -
uwiezieni klienci.

4.1 Segmenty rynku

Daily Coffee skupi swojgq dziatalno$¢ na dwdch segmentach rynku. By ,wejs¢” na nie, DC
ma dwa rozne systemy dostaw. Dla klientdw dojezdzajacych zostang przygotowane
lokale Drive-thru, natomiast dla drugiej grupy oséb Mobilne Kafejki, ktére same dotrg do
klientow.

Dojezdzajacy klienci zostali zdefiniowani jako jedna badz wiecej os6b w zmotoryzowanym
pojezdzie, podrozujacy z punktu A do punktu B. Dlatego tez najwieksza uwaga zostanie
skoncentrowana witasnie na nich, gdy podrézujg samochodem do i z pracy, jak rowniez
gdy wychodza na lunch w czasie pracy.

Do klientéw ,wiezniow” zaliczymy osoby przebywajace na terenie gdzie obowigzujg
ograniczone mozliwosci wejscia i wyjscia. Moze to by¢ na przyktad teren szkoty $redniej,
wyzszej gdzie ogranicznikiem jest ilos¢ czasu miedzy zajeciami, mogg to rowniez byc¢
tereny zamkniete korporacji gdzie klienci podobnie sg ograniczeni przez obowigzki. Do
tych klientéow zaliczymy rdéwniez uczestnikow wszystkich rodzajéw wydarzen jak
karnawat, festyn, koncert, gdzie by sie dosta¢ nalezy ponies¢ optate, gdzie wyjscie jest
mozliwe jednak wigze sie z poniesieniem kolejnych optat.

Na wykresie i tabeli ponizej zaobserwujemy liczbe potencjalnych miejsc gdzie mogtyby
dziata¢ Mobilne Kafejki, przedstawiony jest tam réowniez prognozowany wzrost liczby tych
miejsc na przestrzeni pieciu lat. Zachowawcze szacowanie pokazuje przyblizong liczbe
potencjalnych ,uwiezionych” klientow w tych miejscach, wystarczy przemnozy¢ catkowitg
liczbe tych lokacji przez 1000. Przyktadowo, wedtug obliczen Daily Coffee liczba tych
miejsc z pierwszym roku wyniesie 2 582, co daje 2 582 000 potencjalnych klientow dla
naszych Mobilnych Kafejek.

Réwnoczesnie, mamy okoto 2 500 000 dojezdzajacych klientdow na obszarze, w ktorym
dziatamy, a do tej liczby mozemy $miato doda¢ osoby spedzajace wakacje w tym rejonie,
te ktore sg tu przejazdem i inne. Mozemy rowniez zatozy¢, ze stali konsumenci bedq
dokonywac wiecej niz jednego zakupu w ciggu dnia.

Wykres obrazuje ilo$¢ uczelni, szkdét srednich, wydarzen specjalnych, szpitali i wielu
charytatywnych organizacji. Nie zostat jednak tu jednak ujety sektor biznesu, poniewaz
znieksztatcitby on wykres. W rejonie mamy ok. 1 700 korporacji, kazda z nich zatrudnia
ponad 500 osdb, a taczna ilo$¢ tych pracownikow siega ok. 1 700 000.
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[wykres kotowy: uczelnie/szpitale/wydarzenia]
[tabela: zmiany ilosciowe tych osrodkdéw - okres np. 5 lat]

4.2 Strategia dotarcie do klienta

Grupe docelowg stanowig zmobilizowani indywidualiscie, ktdrzy maja wiecej pieniedzy niz
czasu, obdarzeni sg doskonatym smakiem jesli chodzi o wybdr napojéw lecz nie mogq
pozwoli¢ sobie na marnowanie czasu w kawiarni. Dzieki zlokalizowaniu kawiarni Drive-
thru dobrze widocznych miejscach przy skraju drogi, ten unikalny klient bedzie
wypatrywat Daily Coffee by w koncu stac sie regularnym gosciem.

By spenetrowac rynek, Mobilnej kafejki bedg robity to co do nich nalezy. Bedg przywozity
kawe do klienta! Dzieki wspieraniu lokalnej spotecznosci DC staje sie instytucja,
podpisywane sg porozumienia umozliwiajace sprzedaz na terenach szkot, uniwersytetow,
rowniez na terenach korporacyjnych raz badz dwa razy w miesigcu (umozliwcie réwniez
sprzedazy w dniach wydarzen specjalnych jak zawody sportowe, konkursy, rekrutacje czy
dni otwarte). Z kazdego sprzedanego napoju czy wypieku, cze$¢ zysku bedzie
przeznaczana na szkoty srednie i wyzsze. Jest to niesamowity, bezbolesny sposdb dla
instytucji na otrzymanie nagrody finansowej przynoszacy rowniez korzysci studentom i
pracownikom naukowym.

4.2.1 Potrzeby rynku

Spofeczenstwo amerykanskie jest bardzo mobilne. Od wyprodukowania pierwszego
samochodu, staliSmy sie narodem przeswiadczonym, ze mozemy dotrze¢ nim wszedzie
gdzie chcemy. Od tamtego czasu sprawy uleglty tylko pogorszeniu. W Stanach
Zjednoczonych zyje ponad 250 mIn mezczyzn, kobiet i dzieci, potowa z nich jest zbyt
stara, zbyt mtoda, zbyt biedna by prowadzi¢ samochdd. Mimo to, liczba zarejestrowanych
samochodéw ciggle przewyzsza liczbe ludzi. Przyczynito sie to do wykreowania
specyficznych potrzeb naszego spoteczenstwa.

Rynek wykreowat konsumentéw, ktdrzy majq napiety plan dnia, pozadajg jakosci i majg
pienigdze by naby¢ tg jakos¢. Nawet jesli marza o tym by spocza¢ w eleganckiej
restauracji, zamoéwic¢ swiezg kawe o nieprzecietnym smaku czytajac przy tym poranng
gazete, nie majg na to czasu. Nie zmienia to jednak faktu, ze ciqgle pozadajq kawy o
wyjatkowym smaku.

4.2.2 Trendy na rynku

Niemal dwadziescia lat temu, zaczat sie rozwija¢ w Stanach Zjednoczonych trend na
unikalna kawe. Wprawdzie zawsze istniaty specjalne sklepy jak Gloria Jeans i inne, ludzie
zaczeli masowo nabywac maszyny espresso do domow i biur, zaczeli réwniez smakowac
kawe. Bary espresso zaczety sie pojawiac¢ i, nieuchronnie, pojawit sie Starbucks ...
niekwestionowany bastion mobilnego spoteczenstwa, ktéry zapragnat przejaé kontrole
nad wygladem i smakiem kawy.

Jednakze, zaczeliSmy bardziej szanowaé czas w tym samym okresie, wrecz gonimy za
nim. Ci sami konsumenci, ktérzy pomogli osiggna¢ sprzedaz rzedu 2,2 mld USD
Starbucks’owi, teraz zaciggaja swoje dzieci na mecze, biegajg do warzywniaka, starajq
sie zdgzy¢ na czas do pracy by wyjs¢ punktualnie i zdarzy¢ na obiad ... albo na nastepny
mecz pitki noznej. Nadal jednak, kazdego ranka czuja che¢ wypicia od$wiezajacej kawy,
parzonej ze specjalnie dobranej mieszanki ziaren.
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Ostatnio da sie zauwazy¢ wysyp automatéw z kawa, najczesciej w sklepach badz
miejscach uzytecznosci publicznej, ktére serwujg nam przestodzone, stabej jakosci
cappuccino o smakach waniliowym czy mocha, a w dodatku ptacimy 3 USD za ten pot-
produkt kawowy.

Z tego tez wzgledu rynek wrecz wyczekuje firmy, ktéra zaoferuje wysokiej jakosci kawe,
przyrzadzang w krétkim czasie, z mozliwoscig zakupy wprost z samochodu, zachowujac
przy tym atrakcyjne ceny.

4.2.3 Wzrost rynku

Bazujac na statystykach podawanych przez przemyst kawowy, konsumpcja tego trunku
ro$nie gwattownie. Najwiekszy krajowy sprzedawca detaliczny osiqgnat przychdd rzedu
2,2 miliarda dolaréw w 2000 roku, posiadajac 3 000 lokali. Firma ta zamierza otworzy¢
kolejne 7 000 lokali w nadchodzacych pieciu latach i zwiekszy¢ przychéd do 6 miliardéw
dolaréw.

Tak witasnie przedstawia sie rynek konsumentow kawy. Segment w ktéry DC chce wejsc
to mobilni (dojezdzajacy do pracy) konsumenci, ktérych ilos¢ ciggle sie zwieksza. W
,haszej” metropolii, podobnie jak w innych na terenie catego kraju, obserwujemy
migracje ludzi z centrum miasta na obrzeza.

Liczby wskazuja, ze w naszej metropolii jest ponad 2,5 miliona dojezdzajacych do pracy
0s0Ob. Statystycznie rzecz biorgc, 50% z nich pije kawe. Daje to znaczacq liczbe osdb w
naszej grupie docelowej. Wartosci te wykazujg 6% wzrost co roku.

4.3 Analiza przemystu kawowego

W ostatnich pieciu latach odnotowano pokazny wzrost w przemysle kawowym. Starbucks,
najwiekszy gracz na rynku, w 2000 roku odnotowat przychdd fiskalny w wysokosci 2,2
miliarda dolaréw. Jest to wzrost o 32% w stosunku do roku 1999. Starbucks planuje
zwiekszy¢ tgq warto$¢ do 6 miliarddw przychodu w 2005 roku, ze sprzedazy w 10 000
lokali.

Wzrosta rowniez $wiatowa sprzedaz kawy, miedzynarodowe marki jak Folgers, Maxwell
Mouse czy Safari réwniez odnotowaty wzrost sprzedazy i wieksze zyski.

Amerykanie sg niewatpliwie narodem wielbigcym kawe, a przemyst kawowy zarabia
dzieki temu krocie.

4.3.1 Uczestnicy rynku

Istnieje tylko jedna firma z lokalami Drive-thru o zasiegu ogdlnokrajowym, jest to siec
franchisingowa, ktoéra jednak nie cieszy sie duzym zainteresowaniem w Stanach
Zjednoczonych. Siec ta jest filig Chock Full’o Nuts zwang Quikava. Quikava dziala gtéwnie
na wschodnim wybrzezu i w rejonie Wielkich Jezior. Wschodnie i zachodnie wybrzeze,
podobnie stany gorzyste i srodkowozachodnie majg swoje lokalne sieci drive-thru jak
Caffino, Java Espress, Crane Coffee, Java Drive, Sunrise Coffee i Cafe Diva. Niemnigj
jednak, przemyst kawy ekskluzywnej zaliczylby rowniez do konkurentéw Starbucks’a,
Gloria Jean’s, Caribou Cofce, Panera jak rowniez lokalne kawiarnie i kafejki.
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4.3.2 Sposoby/Kanaly sprzedazy

Przezycia zwigzane z kawa wywodza sie z wioskich korzeni espresso. Wchodzac do
kawiarni, klienta opasaja niezwykte zapachy wypetniajace przepieknie udekorowane
wnetrze, to zmystowe uczucie sprawia, ze staje sie on czescig kawiarni, przewaznie
jednak, ma ono na zamaskowaé wygdérowang cene niskiej jakosci kawy. Jednak
rozprzestrzenianie sie lokali serwujacych kawe w catym kraju, wskazuje na zywotnosc
rynku. Jest to kopiowanie systeméw sprzedazy, ktore obecnie dziatajg w Europie.

4.3.3 Konkurencja i preferencje nabywcow

Na rynku mozemy zidentyfikowac¢ cztery grupy konkurentéw Daily Coffee. Sg to krajowe
sieci lokali specjalizujacych sie w sprzedazy napoi, jak Starbucks czy Panera, lokalne
kawiarnie czy kafejki posiadajace wiernych klientéw i dobre produkty, sieci typu fast-food
i sklepy oferujace kawe (np. z automatu). Preferencje nabywcze nabywcow kazdej z tych
grup bardzo sie do siebie réznia.

Klientela Starbucks’a lub jednej z lokalnych kawiarni, poszukuje doznan odwiedzajac
lokal. Chca mie¢ mozliwos¢ ,zaprojektowania” swojej kawy, chce poczu¢ zapach Swiezej
pastry, postucha¢ kojacych wtoskich dzwiekdéw, przeczytaé poranng gazete czy odby¢
mitg rozmowe ze znajomym. Jest to relaksujace, spokojne i bezpieczne srodowisko.

Klienci fast-food’dw czy sklepow w ktorych moga naby¢ kawe, sq przeciwienstwem
poprzedniej grupy. Nie majg czasu na idylliczng pogawedke i sa skfonni przeptaci¢ za
fatalny napoéj ,wypluwany” z maszyny byle tylko dosta¢ go szybko. Ptacg za paliwo i znéw
sq w drodze. Chcieliby zakosztowa¢ dobrej kawy, choéby po to by poczué¢ rdznice,
niestety czas jest dla nich bardziej wartosciowy.

Konkurencjg dla Mobilnych Kafejek na osrodkach zamknietych (szkoty, uczelnie, firmy)
bedg fast-food’y — zadziewajace jak blisko usytuowane sg one od szkét, mozna do nich
dotrze¢ w czasie szkolnej przerwy -, bedq to rowniez automaty z kawg i szkolne czy
firmowe kafeterie. Konsumenci w tym $rodowisku szukajg produktu smacznego,
praktycznego, o dobrej jakosci za rozsadng cene, ktéry nabeda i spokojnie wrdcg do
swoich zajec.

Konkurencje na festiwalach, targach, jarmarkach dla Mobilnych Kafejek beda stanowic
inni sprzedawcy, posiadajacy licencje na sprzedaz napojow. Uczestnicy takich wydarzen
ptacac wiecej, spodziewaja sie otrzymac wysokiej jakosci produkt.

4.3.4 Gléwni konkurenci

Poszukujgc bezposredniej konkurencji na rynku, w regionie, okazato sie, ze takowa nie
istnieje. Daily Coffee bedzie pierwszym lokalem Drive-thru, umieszczonym po obu
stronach drogi w tym regionie metropolitarnym. Konkurencja mimo to, ze strony

tradycyjnych kawiarni czy innych grup, jest bardzo duza.

Restauracje sieciowe

Starbucks, krajowy lider, osiagnat w 2000 roku przychdd w wysokosci 2,2 miliarda
dolarow. Jest to 32 % wzrost w stosunku do roku poprzedzajacego. Planuje on wzrost
przychodéw do 6 mid dolaréw w 2005, by to uzyskac¢ zamierza wybudowac¢ 7 000 nowych
kawiarni.
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Sie¢ Panera osiagneta przychdéd 151 min dolaréw z lokali bedacych wtasnos$cig spoétki i
350 milionéw z franczyznowych lokali, w roku 2000. Byto to 29% wzrost w stosunku do
roku poprzedniego.

Daily Coffee wierzy, ze ma znaczaca przewage konkurencyjng nad rywalami z uwagi na:
+ Ustuge Drive-thru

Spersonalizowane podejscie do klienta

Dziatania prospoteczne

»Mobilne Kafejki”

Wybér produktéw

Wysoka jakos$¢ produktow

Lokalne kawiarnie

Najwieksza konkurencje dla Daily Coffee stanowig lokalne kawiarnie. DC zdaje sobie
sprawe z jakosci oferowanej przez nie kawy, podobnie jak ze stawy ktdérg cieszg sie ich
produkty i ustugi. Kazda lokalna kawiarnia ma swoich klientow, ktorzy sa jej wierni i
dobrze wyedukowani. Jako$¢ serwowanych napojow przewyzsza znacznie produkty
sieciowe, czy to sieci krajowych czy regionalnych.

Przewaga konkurencyjna nad tymi podmiotami wynika z:

Ustugi Drive-thru
Znizek u dostawcéw
»Mobilnych Kafejek”
Dziatan prospotecznych
Jakosci produktow

Kawiarnie Drive-thru

Nie ma detalisty specjalizujgcego sie w sprzedazy napojow kawowych, ze znaczacym
wizerunkiem marki na rynku, wykorzystujagcego lokale Drive-thru. Jedyng firmg, ktorg
mozna poréwnac z Daily Coffee jest Quikava, filia Chock Full’o Nuts, ktora jest w petni
zalezna kapitatowo. Siec¢ ta jednak, ograniczyta swq dziatalno$¢ do wschodniego wybrzeza
oraz regionu Wielkich Jezior.

W sektorze sprzedawcéw napojow Drive-thru, Daily Coffee ma przewage nad matymi
sprzedawcami oraz siecig Quikava, dzieki:

»Mobilnym Kafejkom”
Konsekwentnemu menu
Dziataniom prospotecznym
Wysokiej jakosci produktéw
Znizkom u dostawcow

Znanej marce

Wiekszemu wyborowi produktéow

Restauracje fast-food i sklepy sprzedajgce kawe

Sa dwa typy przedsiebiorstw, ktére dla Daily Coffee beda stanowity pewien rodzaj
konkurencji. Sg to krajowe sieci typu fast-food i sieci sklepéw, ktére serwujg kawe, wode
i niektére przekaski sniadaniowe. Sieci fast-food zdajg sobie naturalnie sprawe z korzysci
dla klienta jakie niesie Drive-thru. DC jest przekonane, ze na rynku kawy i herbaty, nie
ma konkurenta ktory mogtby sie rownac co do jakosci oferowanych produktéow, ktéra jest
niezmiernie niska w sieciowych restauracjach typu fast-food i sklepach oferujgcych te
produkty. Sprzedaz wody w sklepach stanowi znaczng cze$c¢ ich przychodu, DC wie o tym
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dlatego réwniez wprowadzi do swojej oferty wode. Dzieki wysokiej jakosci oferowanych
produktow, sprzedazy wody, ustudze Drive-thru, firma zyska przewage konkurencyjng na
tq grupq przedsiebiorstw.

Pozostata konkurencja

Daily Coffee zdaje sobie sprawe, ze jesli wejdziemy na rynek i zamanifestujemy naszg
obecnos¢, pociggnie to za sobg nasladowcdéw. DC wierzy jednak Zze misja jak i wizerunek
nigdy nie zostanie skopiowany, bedzie jedynie nasladowany. Firma bedzie nieprzerwanie
rozwijac¢ produkty, sie¢ lokali, ustugi, misje korporacji by zapewni¢ ciggtq pozycje lidera w
branzy.

5. Strategia i wdrozenie

5.0 Strategia i wdrozenie - podsumowanie

Daily Coffee zamierza spenetrowac¢ rynek zaréwno dojezdzajacych jak i uwiezionych
klientow, poprzez stworzenie lokacji Drive-thru oraz Mobilnych Kafejek, ktére znajdg sie
w najbardziej logicznych i dostepnych lokacjach. Punkty Drive-thru zaprojektowane sg w
ten sposdb, by zapewni¢ sprawng obstuge obu paséw ruchu, by dostarcza¢ ,kubek
goracej kawy” w czasie krotszym niz lokalne, sieciowe kawiarnie.

Nabywcy zostali zidentyfikowani jako ludzie zapracowani, mobilni, ktérzy wykorzystujg
maksymalnie swdj czas, pozadajg jednak wysokiej jakosci napojow badz wypiekow w
drodze do i z pracy czy szkoty.

W dodatku do wysmienitych produktow i szerokiego wachlarza mozliwosci wyboru
przepysznych produktéw, by dba¢ o $wiadomos$¢ marki i zapewnic¢ lojalnos¢ klientéw,
rowniez by zagwarantowac przychylne publikacje w mediach, DC zamierza przeznaczac
az do 7,5% zysku na lokalne dziatania charytatywne. Wybdr dotowanych przez nas
dziatan bedzie zalezat od naszych klientow.

5.1 Piramida strategii

Strategia Daily Coffee opiera sie na pokazaniu spoteczenstwu, ze lokale oferujg $wietne
produkty, mozna naby¢ je w wygodny sposob oraz ze firma wspiera lokalng spotecznosé.
By wdraza¢ tg strategie, w miejscach tatwo dostepnych metropolitarnego regionu
lokalizowane sg kawiarnie Drive-thru i Mobilne Kafejki. Cennik ustug zostat stworzony
tak, by ceny byty konkurencyjne, jednoczesnie poswieca sie wyjatkowo duzo uwagi
szkoleniom baristow, by byli najlepszymi specjalistami w kraju. DC poprzez kupony i
reklamy w lokalach zamierza informowac¢ ludno$¢, ze kupujac u nas wptacajq
jednoczesnie pieniqdze na fundusz charytatywny, o przeznaczeniu ktérego sami bedg
mogli zdecydowac.

Wdrazajac te elementu DC:

« Dostarczy klientowi produkt dobrej jakosci w konkurencyjnej cenie

« Dostarczy klientowi najbardziej wygodng metode zamodwienie pozgdanego
produktu

« Ukaze jak bardzo doceniamy lojalno$¢ klientéw dotujac wskazane przez nich
cele
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5.2 Wartosé¢ dodana

Obiekty Drive-thru dostarczajg wiele udogodnien klientom, nie muszg oni na przyktad
szuka¢ miejsca parkingowego, wysiada¢ z samochodu, sta¢ w kolejce, czeka¢ na
produkty przygotowywane tuz przed nim, ptaci¢ wygdrowanej ceny za sredniej jakosci
produkty, szuka¢ miejsca do siedzenia, sprzata¢ po swoich poprzednikach, rozkoszowac
sie kawg zdajac sobie jednak sprawe, ze juz kto$ czeka na nasze miejsce.

Zatozeniem Daily Coffee jest klient, ktéry podjezdza, zamawia, otrzymuje wys$mienita
kawe w przystepnej cenie i odjezdza, a to wszystko zajmuje mu minimalng ilo$¢ czasu.

Daily Coffee dostarcza réwniez warto$c dla spoteczenstwa, dzieki patronatom i dziataniom
charytatywnym. Z kazdego zakupy jaki u nas dokonuje klient, 7,5% tej sumy
przekazujemy na cel charytatywny wskazany przez klientéw.

5.3 Przewaga konkurencyjna

Przewaga konkurencyjna jest oparta na prostej regule, by dostarcza¢ najwyzszej klasy
produkty po konkurencyjnych cenach, stosujac system Drive-thru, ktéry oszczedza czas.

5.4 Strategia marketingowa

Przede wszystkim, Daily Coffee bedzie umieszczato swoje budynki w lokacjach o duzej
widocznosci, do ktérych fatwo dotrze¢. Beda one budowane przy drogach z duzym
natezeniem ruchu oséb docierajacych do pracy, rowniez obok centrum handlowych by
przyciagna¢ klientéw, ktdorzy wybierajg sie na zakupy. Drive-thru jest wyjatkowq i
wpadajacg w oko ustugag, ktéora bedzie szeroko reklamowana - stawiamy na branding
(tworzenie wizerunku marki).

Bedgq rowniez przygotowywane kampanie reklamowe, jednak ich budzet nie bedzie
wysoki na tyle by byty on umieszczanie w innych mediach niz radio.

Daily Coffee bedzie opierato swojg strategie marketingowg na budowaniu relacji ze
szkotami, organizacjami charytatywnymi i korporacjami by zapewni¢ darmowy rozgtos
swego programu charytatywnego. Dotujac te instytucje liczymy na ich dobre stowo wsrod
studentéw, pracownikow naukowych, pracownikéw korporacji jak i partnerow DC. Poczta
pantoflowa (marketing szeptany) zawsze byta najlepszym programem marketingowym
jaki przedsiebiorstwo mogto wdrozy¢é. W dodatku prasa bedzie chetnie pisata o
dziatalnosci charytatywnej DC, a kazdy podpisany czek dla organizacji bedzie potegowat
ta chec.

5.4.1 Maksyma/hasto przewodnie
Dla zapracowanych, przemieszczajacych sie osob, ktdore maksymalnie wykorzystujg swoj

drogocenny czas, pragng jednak orzezwiajacych, wysokiej jakosci napojéw badz
wypiekdw w drodze z i do pracy czy szkoty.
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5.4.2 Strategia cenowa

Ceny oferowane przez Daily Coffee beda podobne do tych, ktére znajdziemy u
konkurencji. Klientowi w DC oferowana jest znacznie wieksza jednak warto$¢ dodana za
tq sama cene, w postaci natychmiastowej obstugi, ustugi Drive-thru oraz niezaprzeczalnej
wygody. Ponizsza tabela ilustruje konkurencyjng strukture naszych cen:

[tabela: strategia cenowa - poszczegdlne ceny produktow; porownanie z usrednionymi
cenami konkurentow]

5.4.3 Strategia promocji

Dtugoterminowym celem jest osiggniecie odpowiedniej swiadomosci marki, ktéra pozwoli
otworzy¢ punkty ustugowe w nowych regionach, co z kolei przyciagnie uwage
potencjalnych inwestoréw. By to osiggnaé, Daily Coffee potrzebuje:

Firmy ktéra zajmie sie dziataniami Public Relations przez okres 12 miesiecy; szacowany
koszt takiego wsparcia to ok. 1000 USD na miesigc; dziatania PR miatyby podniesé
Swiadomos¢ wydawcow gazet, informowaé o nowych produktach, tworzy¢ recenzje
produktow itp.. Przewiduje sie, ze finansowanie szkolnictwa bedzie generowac sporg ilos¢
pozytywnego rozgtosu i by¢ moze zminimalizuje - badz wyeliminuje - potrzebe
posiadania rzecznika prasowego.

Reklama radiowa bedzie pochfaniata miesiecznie ok. 1000 USD. Bedzie ona koncentrowac
sie na radiostacjach ktére prezentujg wiadomosci dla kierowcéw i ktére sg przez nich
najczesciej stuchane. Daily Coffee bedzie jednak eksperymentowato z réznymi stacjami i
szczegbtowo monitorowato wyniki. Podobnie jak w przypadku programu finansowania
szkot, Daily Coffee uwaza, ze lokale i ich oznakowanie bedg same w sobie stanowic¢ trzon
reklamy. Na poczatku dziatalnosci, niezbedne bedzie natomiast poinformowanie ludzie
gdzie majg szuka¢ nowych lokali.

5.4.4 Dystrybucja - strategia

Lokale Drive-thru zostang umieszczone w regionach o najwiekszym natezeniu ruchu,
gdzie znajdziemy najwiecej oséb dojezdzajacych do pracy.

Daily Coffee zawrze réwniez umowy dla Mobilnych Kafejek, by mogty one znalez¢ sie w
jak najwiekszej liczbie szkot, przedsiebiorstw czy festynow. Jest to dziatanie skierowane
w osoby, ktére w drodze do pracy nie znajdujg sie w zasiggu lokali Drive-thru oraz dla
tych, ktorzy nie mieli czasu zatrzymac sie na poranng kawe.

5.4.5 Programy marketingowe

Charakterystyczne logo

~Papo” to bardzo wesote, rzucajace sie w oczy stonce. Jest to réwnoczesnie bardzo
sugestywne logo, stonce ,dotyka” cztowieka codziennie, zaczynamy z nim kazdy dzien,
zaczynac¢ dzien z klientami chce takze Daily Coffee. To witasnie dlatego stonce zostato
wykorzystane w logo firmy. Co wiecej, logo zostato juz docenione przyznaniem nagrody
za ,Najlepsze Nowe Logo” Amerykanskiego Stowarzyszenia Tworcow i Artystow.
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Charakterystyczne budynki

DC uzywa stylu znanego z lokali bedacymi restauracjami. Wspoétpraca z wytwoérca byta
wyjatkowo Scista by staty sie one jedyne w swoim rodzaju, przez co charakterystyczne i
natychmiast rozpoznawalne. Nie zapomniano rowniez o ich funkcjonalnosci.

Wsparcie finansowe i catering

Mobilne Kafejki bedg kluczowym narzedziem marketingowym. Podobienstwa miedzy
Mobilnymi Kafejkami a lokalami Drive-thru bedq nie do przeoczenia. Rozgtos jaki
dostarczg te jednostki jest nie do ocenienia. Daily Coffee bedzie negocjowat liczbe wizyt
Kafejek na terenie szkot, szpitali, przedsiebiorstw i innych jednostek. W przypadku szkof i
niektdrych korporacji, pewna czes$¢ przychodu ze sprzedanych produktéw zostanie
przeznaczona na wybranych przez organizacje program charytatywny. Organizacje bedg
zachecaty do nabywania produktéw DC z uwagi na charytatywng dziatalno$é, przyczyni
sie to do wzrostu popularnosci co powinno skutkowaé wzrostem sprzedazy. Mobilne
Kafejki beda réownie czesto pojawiaty sie na organizowanych przez miasto wydarzeniach
jak festyny czy koncerty.

Reklama i promocija

W pierwszym roku Daily Coffee planuje wyda¢ 18 000 USD na reklame i promocje,
poczynajac od sierpnia, kiedy to zostanie otworzony pierwszy lokal Drive-thru. Nie jest to
Z pewnoscig wystarczajacy budzet na reklame dla Zadnego biznesu, jednak DC ma
przeczucie ze rozpoczecie dziatalnosci zostanie nagtos$nione przez lokalne media i
promocje, dlatego tez pewna cze$¢ funduszy zostanie przeznaczona na zatrudnienie
dobrego rzecznika prasowego, ktory bedzie informowat o dziatalnosci charytatywnej.
Informacje bedg przekazywane réwniez przez strone internetowa wspolng dla catej sieci.
DC gieboko wierzy, iz ,poczta pantoflowa” jest najlepsza metodq reklamy, dlatego
starajac sie ja wykorzysta¢ zostang przygotowane kupony na darmowe napoje w
pierwszym i drugim lokalu.

Roku drugi to dwukrotny wzrost wydatkow na reklame, z uwagi na konieczno$¢ promocji
wiekszej ilosci lokali. Bedzie on w szczegdlnosci uwzgledniat poinformowanie ludzi o
nowych lokalach jak i miejscu ich potozenia. Nie zostane oczywiscie zaprzestane dziatania
majace na celu nagtasnianie dziatalnosci, bedzie to ciagle czton dziatan marketingowych,
szczegolnie gdy DC przeznaczy 70 000 USD na lokalne szkoty i organizacja charytatywne.

W trzecim roku dziatalnosci, Daily Coffee zwiekszy wydatki na marketing do 72 000 USD,
ktérego wieksza czes¢ zostanie przeznaczona na reklame w lokalnym radiu. Podobnie jak
w latach poprzednich DC bedzie czerpat profity z dziatalnoséci charytatywnej, czyli z
rozgtosu wokot dotacji, ktdre w tym roku powinny siegna¢ 200 000 dolardw.

5.5 Strategia sprzedazy

Zostanie wprowadzonych kilka strategii sprzedazy, wtaczajac umieszczanie produktéw
obtozonych duzg marza przy okienku sktadania zamodwienia. Barysci beda rowniez
wrecza¢ kupony na darmowe zakupy osobom, ktére zakupig okreslong ilos¢ produktow.
DC bedzie réwniez szkoli¢ swoich pracownikéw w zakresie technik sprzedazowych na
przykfad ,czy zyczy Pan/Pani sobie $wiezo pieczony produkt do kawy?”
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5.5.1 Prognoza sprzedazy

W pierwszym roku dziatalnosci, spodziewamy sie wybudowania dwoch punktéow Drive-
thru. Pierwszy lokal zostanie otwarty w trzecim miesiqcu od rozpoczecia dziatalnosci i
bedzie w petni funkcjonalny 1 sierpnia. Otwarcie drugiego lokalu jest planowane na sze$¢
miesiecy pozniej. Lokale Drive-thru powinny wygenerowac roczng sprzedaz na poziomie
ok. 288 000 sztuk produktow co powinno da¢ przychdd na poziomie 558 000 dolardw.

W drugim roku, Daily Coffee wybuduje dwa kolejne lokale, a w trzecim nastepne
dziewie¢. Zwiekszenie ilosci lokali, spowoduje zwiekszenie sprzedazy, ktéra w drugim
roku powinna osiggna¢ poziom jednego miliona sztuk, generujac przy tym przychdd na
poziomie 2,35 miliona dolaréw. Trzeci rok to zndw wzrost sprzedazy do 2 675 000 sztuk i
przychdd wynoszacy 6 milionéw dolaréw.

W ostatniej dekadzie pierwszego roku fiskalnego, DC umiesci na rynku Mobilng Kafejke.
Spodziewana sprzedaz to 10 000 sztuk rocznie co da ok. 24 500 dolaréw przychodu.

W drugiej kwarcie drugiego roku kalendarzowego, pojawig sie dwie kolejne Mobilne
kafejki, ktore tacznie z pierwszg powinny sprzedaé¢ w sumie 150 000 sztuk produktow. Da
to przychdéd 375 000 dolarédw na koniec drugiego roku dziatalnosci. W trzecim roku
dziatalnosci, sprzedaz zaktada sie na ok. 264 000 sztuk a przychdod w okolicach 673 200
dolarow, by to osiggnac¢ zostanie wprowadzona czwarta Mobilna Kafejka.

Daily Coffee bedzie réwniez wykazywat zyski z komercyjnej dziatalnosci strony
internetowej. Sprzedaz koszulek, czapeczek, kubkdéw, ziaren kawy i innych wysokiej
jakosci produktow bedzie jednak dodatkiem i nie jest spodziewany wysoki przychdd z tej
dziatalnosci. Ma to przede wszystkim na celu uzupetnia¢ strategie marketingowg i
budowanie wizerunku. Spodziewany jest przychod z tej formy dziatalnosci na poziomie 26
tys. dolaréw na poczatku drugiego roku i 36 000 dolaréw w trzecim roku.

Catkowita sprzedaz w pierwszym roku powinna ksztattowac¢ sie na poziomie 298 403
sztuk i dawac przychdd rzedu 558 043 dolaréw. W drugim roku wielkos¢ sprzedazy
powinna osiggna¢ wartos¢ 1 177 400 produktéw i dac¢ przychdd 2 348 900 dolardow.
Trzeci rok, ktéoremu towarzyszy pojawienie sie duzej ilosci dodatkowych lokali
charakteryzuje sie réwniez zwiekszong sprzedaza, ktéra osigga poziom 2 992 000 sztuk
produktu, a przychod z tej sprzedazy wynosi 6 033 950 USD.

[wykres: miesieczna sprzedaz - z podziatem na poszczegélne kanaty sprzedazy tj. lokale,
Mobilne Kafejki, strone internetowq]

[tabela: prognoza sprzedazy - na trzy prognozowane lata dla kazdego lokalu, Mobilnej
Kafejki i strony]

5.5.2 Programy sprzedazy

Poczestunki dla klientow - DC planuje organizowaé, co kwartat, wieczorki
zapoznawcze dla klientow, na ktérych bedzie mozna degustowac sprzedawane
produkty. Bedzie to réwniez sposdb na zacie$nianie wiezi miedzy klientami a DC.
Poczatek kazdego kwartatu bedzie réwniez momentem wprowadzenia nowego
menu.

Kupony na napoje - Mobilne Kafejki sprzedajace na terenie szkdt i
przedsiebiorstw, beda rozdawaly kupony na darmowe napoje w lokalach Drive-
thru. Spowoduje to, ze osoby chcac wykorzystaé kupon pojawia sie ze znajomymi,
ktorzy zakupig produkty, lub osoba z kuponem zdecyduje sie na dodatkowe
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zakupy np. duzg kawe badz przekaske. Lokale Drive-thru bedg réwniez rozdawaty
kupony, na przyktada na specjalng oferte z menu czy prezentacje nowych
produktow.

Izba Gospodarcza i Profesjonalne Cztonkostwo - Wynika to przede wszystkim z
nakazéw prawnym jakimi obwarowana jest sprzedaz w Mobilnych Kafejkach, DC
bedzie cztonkiem regionalnej i lokalnej Izby Gospodarczej, Organizacji Ustug
Gastronomicznych oraz Zwigzku Sprzedawcdéw Napojow. Jakkolwiek edukacja oraz
promocja, ktorg dajg te organizacje jest wyjatkowa, tak dla DC wazniejsze sq
kontakty i kontrakty, ktére mozemy zyskaé dzieki cztonkostwu. Pozwoli to na
umieszczanie Mobilnych Kafejek na specjalnych wydarzeniach kulturalnych.

5.6 Strategiczna wspolpraca/przymierze

Daily Coffee polega i bedzie polega¢ na wspdtpracy z PJ’s Coffee, jak réwniez na
producentdw naszych lokali i Mobilnych Kafejek oraz na producentach dobr
konsumpcyjnych, z ktérymi wspdtpracujemy. Ulepszanie produktéw nie ma jednak konca,
dlatego ciagte poszukiwanie nowych, lepszych dostawcow, ktérzy zaoferuja lepszy
jakosciowo towar w korzystnej cenie jest nieuniknione.

Rozwazamy rowniez nawigzanie sScistej wspotpracy z jedng z instytucji, na terenie ktorej
dziata Mobilna Kafejka. Dzieki nim uzyskujemy rozgtos, oni w zamian otrzymujgq zysk
finansowy.

5.7 Kamienie milowe

Tabela ,Kamieni milowych” ukazuje najwazniejsze daty dla naszego biznesu jak zjecie
biura, otworzenie pierwszego lokalu, daty otwarcie nastepnych, wypuszczenie Mobilnych
Kafejek itd.. Ukazany jest tu rowniez miesigc w ktorym DC osiggnie punkt rownowagi,
start strony internetowej i inne kluczowe sprawy, ktére pomogg mierzy¢ sukces w czasie
i stopien wykonania.

[tabela: Kamienie milowe - powinien by¢ przedstawiony ,kamien”, data rozpoczecia, data
zakonczenia, budzet, osoba odpowiedzialna, dziat w firmie ktory sie tym zajmuje]
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6. Zarzadzanie

6.0 Zarzadzanie - streszczenie

Daily Coffee bedzie posiadato raczej ptaska strukture organizacyjng. Nie ma potrzeby
tworzenia struktury charakterystycznej dla czotowych organizacji, ktéra tylko zwiekszy
koszty przedsiewziecia. Menadzerami wyzszego szczebla zostang pracownicy, ktorzy
majg najwieksze praktyczne doswiadczenie.

W trzecim roku, bedq cztery osoby ,decyzyjne”: dyrektor operacyjny, dyrektor
finansowy, dyrektor IT, dyrektor marketingu. Beda réwniez menadzerowie Sredniego
szczebla jak menadzer lokalny na kazde cztery lokalne Drive-thru i menadzer zajmujacy
sie nadzorem Mobilnych Kafejek, jak réwniez nadzorem sprzetu w lokalach Drive-thru.

6.1 Struktura organizacyjna

Struktura organizacyjna bedzie w miare ptaska, z uwagi na duze zaangazowanie
personelu w proces produkcji, co sprawi ze oséb decyzyjnych bedzie niewiele.

Wystepuja trzy grupy funkcjonalne w przedsiebiorstwie: Produkcja, Sprzedaz i Marketing,
Zarzadzanie i Administracja. Dla celéw tego planu - i by pokaza¢ szczegoty
wprowadzenia menadzerdw wyzszego szczebla - Daily Coffee ztamat zasady zarzadzania i
rozdzielit segmenty, jednak jest to integralna funkcja Zarzadzania i Administracji.

Dziat produkcji to Barysci, specjalisci z obstugi klienta ktorzy bedq stanowi¢ obstuge lokali
Drive-thru i Mobilnych Kafejek. Sprzedaz i Marketing zajmie sie promocjg i ustalaniem
harmonogramu dla Mobilnych Kafejek, jak rowniez promocjg lokali Drive-thru i
programami prospotecznymi. Zarzadzanie i Marketing zarzadza pomieszczeniami,
sprzetem, wyposazeniem, ptacami i innymi podstawowymi procesami.

6.2 Kadra zarzadzajaca

Daily Coffee wyznaczyt Pana Bartona Fish na stanowisko dyrektora operacyjnego. Bart
ma wysoko rozwiniete zdolnosci zarzadcze i ducha przedsiebiorczosci w sobie. Ma juz
doswiadczenie w prowadzeniu firmy, sam byt zatozycielem spotki ,NetCom Services, Inc”
i w ciggu szesciu miesiecy udato mu sie sptaci¢ wszystkie zobowigzania, ktére zaciggnat
przed rozpoczeciem dziatalnosci. Po opuszczeniu firmy przez niego, dalej osigga ona
zyski. Kombinacja doswiadczenia, zdolnosci przywodczych, rzadza pracy przez trzy lata w
tej branzy, stanowi on idealnego kandydata na proponowane stanowisko.

Pani Mary Jamison zostata wyznaczona by petni¢ stanowisko gtdwnej ksiegowej w firmie.
Mary przez ostatnie cztery lata pracowata w firmie ,Jones International, Inc” jako gtéwna
ksiegowa. Jones to spdtka warta 4 miliony dolaréw, ktéra zajmuje sie sprzedazg witamin i
innych produktéw poprawiajacych samopoczucie. Przez te cztery lata mary sporzadzita
wiele raportéw finansowych i przygotowata wiele umow. DC rozwaza jg jako sSwietny
nabytek, ktéry uzupetni kadre zarzadzajaca. Niestety bedzie ona dyspozycyjna dopiero
od listopada 2001 roku. Na chwile obecng moze pracowac na pét etatu, wspomagajac
prace zwigzane z polityka finansowa firmy.

William Tucker zostat wybrany na osobe odpowiedzialng za koordynatora imprez. Zostat
on zatrudniony na umowe-zlecenie. Pan Tucker ma piecioletnie doswiadczenie w
sprzedazy (business-to-business). W zesztym roku odpowiadat za sprzedaz materiatéw
promocyjnych korporacyjnym i edukacyjnym klientom wielkosci 250 00 USD.
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Pan George Nesh zostat wyselekcjonowany na stanowisko specjalisty ds. zaopatrzenia.
George pracowat przez ponad dziesie¢ lat jako serwisant w firmie Netel, Inc. Ma ogromne
doswiadczenie w handlu, nadzoru nad sprzetem, obstuga klientow. Jest to bardzo
pozadane przez DC doswiadczanie, ktére zaowocuje doskonale wykonang praca. Pan
Nesh bedzie odpowiedzialny za polityke magazynu oraz cate wyposazenie i zapasy
potrzebne Daily Coffee. Do podstawowych zadan George’a bedzie naleze¢ kontrola
centrali, lokali Drive-thru i Mobilnych Kafejek i zapewnienie im ciggtych dostaw towarow
tak by zawsze zachowany byt odpowiedni poziom zapasow i sprzetu.

6.3 Braki w kadrze zarzadzajacej

Daily Coffee zdaje sobie sprawe, ze w przeciggu najblizszych trzech lat bedzie konieczne
zatrudnienie wykwalifikowanej kadry zarzadczej. Przede wszystkim niezbedny okaze sie
menadzer lokalny, ktdry bedzie nadzorowat cztery lokale w okolicy, trenowat Barystow,
raportowat braki zwigzane z wyposazeniem i satysfakcje klientow. Idealng sytuacjg byta
by mozliwo$¢ awansowania dotychczasowego pracownika na to stanowisko wraz ze
wzrostem spotki. Do jego obowigzkow nalezat by nadzor operacyjny nad lokalami (maks.
4), wymagana bylo by przemieszczanie sie miedzy lokalami. Mozliwe, ze dotaczyitby
rowniez do zarzadzajacego personelu w trakcie podrézy w celach szkoleniowych i
marketingowych.

Przed rozpoczeciem trzeciego roku DC zatrudni trzech menadzeréw wyzszego szczebla.
Bedzie to dyrektor finansowy, dyrektor IT i dyrektor marketingu. Rola kazdego z nich
zostanie oméwiona w dalszych czesciach planu.

6.4 Plan zatrudnienia

Daily Coffee przewiduje, ze zatrudnienie w pierwszym roku bedzie raczej niewielkie,
poniewaz tylko dwdch lokali otwarcie jest planowane - Zzadne z nich nie bedzie dziatac¢
catego roku, Catkowita liczba zatrudnionych, wiaczajac kierownictwo, administracje i
obstuge klienta (produkcja) wyniesie 15, a suma ptac 242 374 dolary, obcigzenia 36 356
dolaréw czyli catkowite wydatki wyniosg 278 730 dolaréw.

W drugim roku, zwiekszajac o 2 liczbe lokali i Mobilnych Kafejek, DC bedzie zmuszone
zwiekszy¢ liczbe personelu co jest naturalng kolejg rzeczy. Zwiekszenie zatrudnienia
bedzie obejmowato personel obstugujacy klientdw, menadzera lokalnego i dodatkowy
personel w centrali (recepcjoniste, technika od sprzetu, sekretarke). Zatrudnienie w
drugim roku zwiekszy sie prawie o 100% do 29 pracownikéw, ktérych faczne
wynagrodzenie wyniesie 846 050 USD, koszty pracy wyniosg 126 908 USD (koszty pracy
w Polsce bedg sie ksztattowaty oczywiscie w innej proporcji).

Trzeci rok przyniesie najbardziej gwattowny wzrost z zatrudnieniu, co oczywiscie jest
zwigzane z dziewiecioma nowymi lokalami Drive-thru i kolejng Mobilng Kafejka. Wzrost
jaki zanotujemy wyniesie 180% w stosunku do roku poprzedniego. Catkowite
wynagrodzenie wyniesie 2 024 250 dolaréow, a koszty zatrudnienia 303 638 dolardow.
Znaczacy wzrost liczby menadzeréw stopnia wyzszego, wynikajacy z zatrudnienia
dyrektora ds. finansow, dyrektora ds. IT oraz dyrektora ds. marketingu. Bedzie rowniez
drugi oraz trzeci lokalny menadzer oraz osoba odpowiedzialna za sprzedaz na imprezach.
Catkowite zatrudnienie siegnie 81 osdb.

Dyrektor ds. finansdw zostanie sprowadzony by sprawowac nadzoér na rosnacg liczbg
lokali oraz by opracowac i przygotowac rachunek zyskow i strat oraz bilans, ktére wraz z
rozwojem firmy stang sie zbyt wymagajace dla obecnych pracownikéw. Dyrektor ds. IT
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ma wesprze¢ wdrozenie elektronicznego systemu kontroli kas, ktéry pozwoli kontrolowac¢
i zarzadza¢ przeptywem pieniedzy z kas na konto, jak réwniez pozwoli okresli¢ wartos$c
pieniedzy przeznaczang na cele charytatywne. Od osoby kandydujgcej na to stanowisko
oczekujemy znajomosci sprzedazy jak i Internetu. Zalezy nam na praktycznej wiedzy jak
np. potaczy¢ wspomniany system kontroli z Internetem i kontrolg zaopatrzenia.
Przydatna bedzie réwniez wiedza i umiejetnos¢ tworzenia przewodnikéw, ktore postuzag
jako materiaty edukacyjne dla pracownikdw firmy. Osoba ta zostanie zatrudniona na state
w trzecim roku.

Dyrektor marketing bedzie odpowiedzialny za utrzymywanie dobrych relacji z agencjami
reklamowymi, agencjami public relations i z mediami. Bedzie réwniez odpowiedzialny za
naszg strone internetowa.

[tabela: plan zatrudnienia - trzyletni pokazujacy koszty utrzymania personelu w danych
segmentach np. Produkcja, Marketing i Sprzedaz, Administracja; w segmentach tych
mozemy réwniez wyrdzni¢ poszczegdélne grupy pracownikéw np. w Marketingu i
Sprzedazy: dyrektor marketingu, menadzerowie lokalni itd..]

7. Plan finansowy

7.0 Plan finansowy

Obraz finansowy DC jest catkiem obiecujgcy. Poniewaz dzialamy na rynku operacji
finansowych, poczatkowe koszty bedg znacznie nizsze, niz w przypadku wielu firm, ktore
dopiero rozpoczynajg dziatalnos$¢. Nasza dziatalno$¢, pochtania z kolei duze zasoby sity
roboczej, DC zauwaza rdwniez zapotrzebowanie na wykwalifikowanych pracownikow.
Inwestycja finansowa w pracownikow bedzie jednym z wazniejszych elementéw
wyrozniajacych DC na tle konkurencji. Dla potrzeb tego planu niezbedne wyposazenie i
sprzet zostaty sfinansowane. By czerpac korzy$¢ z prognozowanych spadkow cen, zostata
zgromadzona niewielka ilo$¢ zapaséw.

Daily Coffee przewiduje, ze wstepna kombinacja inwestycji i finansowania
dtugoterminowego w kwocie 425 tys. dolaréw, nie bedzie wymagac¢ dodatkowego kapitatu
wiasnego, ani kredytéw poza srodkami koniecznymi na zakup wyposazenia i obiektow. To
oznacza wolniejszy wzrost, niz mozliwy w odwrotnym przypadku, jednak bedzie on
solidy, oparty na wymaganiach konsumentéw i popycie na produkty.

7.1 Istotne zatozenia

Plan finansowy opiera sie na kilku bardzo waznych zatozeniach, ktére przedstawione sg w
tabeli ponizej. Podstawowe zatozenia to:

« Daily Coffee zaktada powolny wzrost gospodarczy, bez okresu znacznej recesji

- Daily Coffee zaktada oczywiscie, ze nie nastgpigq nieprzewidywalne zmiany w
modelu zywieniowym, ktére wptyna na konsumpcje gtéwnych produktow

+ Daily Coffee zaktada, ze dostep do kapitatu wiasnego i finansowanie pozostang na
poziomie, ktéry zaktada ten plan

[tabela: gtdwne zatozenia — stopa zwrotu, dlugoterminowa stopa zwrotu, podatek, inne -
okres 3 lata]
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7.2 Najwazniejsze wskazniki finansowe

Wykres ponizej przedstawia zmiany w gtéwnych wskaznikach finansowych: sprzedaz,
zysk brutto, koszty operacyjne, obrét. Wzrost sprzedazy przekracza 250% kazdego roku.
DC przewiduje uzyskanie zysku brutto powyzej poziomu 38% w pierwszym roku, jednak
z uwagi na rosngce wydatki na ptace zwigzane z otwieraniem nowych lokali oraz stawaniu
czota coraz to wiekszej konkurencji, spodziewany zysk nie przekroczy 46%.

Symulacja obrotu wskazuje, ze DC bedzie utrzymywat stabilng wielko$¢ zaopatrzenia w
swoich magazynach, ktéra powinna by¢ na poziomie minimum dwutygodniowych
zapasow, jednak nie wiekszym niz trzytygodniowe, by zapewni¢ swiezo$¢ produktom.
Jedynym powodem na zwiekszenie zapasdéw jest wystgpienie nieprzewidzianych zjawisk
(np. katastrofa ekologiczna), ktére wptyng na gwattowny wzrost cen sprzedawanej kawy
badz herbaty.

[wykres: wskazniki — sprzedaz, zysk brutto, koszty operacyjne, obrot]

7.3 Analiza punktu rownowagi

By wyznaczy¢ $rednie miesieczne koszty state, Daily Coffee wyliczyt koszty state lokalu
Drive-thru na 26 750 dolardéw. Bioragc usredniong cene produktu, pomniejszong o Sredni
koszt na jednostke, podzielong przez koszt staty operacji, DC doszto do wniosku, ze
bedzie potrzebowaé miesiecznie co najmniej 22 181 sprzedanych produktéw by osiggnaé
punkt rdwnowagi na poziomie 41 034 dolardw.

[wykres: punkt rdwnowagi — 0$ Y: zysk/strata, X: ilo$¢ sprzedanych produktéw]

[tabela: punkt rdwnowagi - ile miesiecznie jednostek, jaki miesieczny dochdd (w punkcie
rownowagi); zatozenia: $rednia cena jednostkowa; $rednia koszt jednostkowy;
szacowane miesieczne koszty state]

7.4 Prognozowany rachunek zyskoéw i strat

Daily Coffee przewiduje gwattowny wzrost w najblizszych trzech latach, osigqgajac
558 043 dolary ze sprzedazy i 39,56% zysk brutto pod koniec pierwszego roku. Wydatki
w pierwszym roku szacuje sie na 223 483 dolary, da to strate netto w wysokosci 3,68%.

Oprocz kosztow produkcji, ktore wynosza 60% a w ich sktad wchodzi wiasciwa produkcja
jak réwniez prowizje za wydajnos¢, najwiekszy pojedynczy wydatek stanowi¢ bedg
pienigdze przeznaczone na administracje, pochtong 23% wartosci sprzedazy. Zarzadzanie
i Administracja to przede wszystkim optaty za dzierzawe, koszty leasingu, narzedzia,
koszt zatrudnienia wszystkich pracownikow.

Wzrost sprzedazy o 400% w drugim roku, bedzie mozliwy dzieki wybudowaniu dwdch
nowych lokali Drive-thru i dwoch Mobilnych Kafejek. Sprzedaz osiggnie wartosc
2 348 900 dolaréw a zysk brutto wzrosnie o 39,58% w stosunku do roku poprzedniego.
Pomimo dwukrotnie wiekszych kosztéw operacyjnych, DC wypracuje zysk netto wielkosci
190 467 dolaréw. W tym roku rowniez 70 000 dolaréw zostanie przeznaczonych na cele
charytatywne.

Trzeci rok dla DC to szansa by wyjs¢ poza obszar metropolitarny. Dzieki dziewieciu
nowym lokalom, spodziewana sprzedaz osiggnie wartos¢ 6 022 950 dolaréw, nawet przy
200% wzroscie kosztow produkcji, pomoze to uzyskac¢ 45% wzrost zysku brutto. Niektére
z wydatkdéw znacznie wzrosng tego roku - wydatki na reklame z 36 000 do 72 000,
dziatalno$¢ charytatywna wzrosnie z 72 000 do 180 000 dolaréw - jak réowniez zostang
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pozyskani menadzerowie wyzszego szczebla. Te wydatki, podobnie jak wydatki zwigzane
ze zwiekszonymi ratami leasingowymi oraz dzierzawa, zwiekszg nasze koszty operacyjne
do 1 673 431 dolaréw, co pozwoli nam uzyskac¢ zysk netto wynoszacy 860 428 dolarow.
Nadal jednak, najwieksze wydatki (poza produkcja) przypadajg na administracje, ich
procentowy udziat w ogdlnych wydatkach ciggle sie jednak zmniejsza poczynajac od 23%
w roku pierwszym, przez 18,5% w drugim, konczac na 15% w roku trzecim.

[wykres: przychod]
[tabela: rachunek zyskow i strat - symulacja]

7.5 Prognozowane przeptywy pieniezne

Przeptyw gotowki bedzie wnikliwie monitorowany, podobnie jak ma to miejsce w kazdym
przedsiebiorstwie, ale Daily Coffee dziata rowniez na rynku operacji finansowych. Po tym
jak zostang poniesione poczatkowe wydatki zwigzane z inwestycjami i kosztami
zwigzanymi z uruchomieniem dziatalnosci, przedsiewziecie stanie sie wtasciwie finansowo
niezalezne. Problem mogqg stanowi¢ sezonowe spadki sprzedazy, jednak DC jest na to
przygotowane, wprowadzajgc zmienione menu na ten czas.

Zaktadajac ze poczatkowe inwestycje i finansowanie wyniesie 415 000 dolaréw, wliczajac
w to 30 000 dolaréw kapitatu operacyjnego, Daily Coffee nie przewiduje krotkotrwatych
problemoéw z przeptywem gotdéwki w pierwszym roku i kolejnych latach. Marzec i maj to
miesiqce w ktorych wydatki bedq najwieksze, bedzie to zwigzane z planowanymi
inwestycjami w nowy lokal i Mobilng Kafejke. DC spodziewa sie réowniez duzych wydatkdéw
w grudniu i styczniu, gdyz sg to miesigce w ktérych uptywajg terminy ptatnosci.

[wykres: gotéwka - okres 1,5 roku z podziatem na miesigce; kazdy miesigc obrazuje
stan konta oraz przeptyw gotéwki]
[tabela: przeptyw gotéwki — sprawozdanie z przeptywow pienieznych]

7.6 Prognozowany bilans

Prognozowany bilans Daily Coffee pokazuje wzrost w wartosci netto do ponad 1 miliona
dolarow w 2004 roku, przy zysku netto stanowigcym 11.96% wartosci sprzedazy, ktorej
warto$¢ wynosi 6,02 miliona dolaréw. Bazujac na prognozie, DC spodziewa sie stworzyc¢
przedsiebiorstwo o duzym potencjale finansowym, z bilansem ktérego najwiekszg czes¢
bedg stanowi¢ Srodki trwate a pod koniec trzeciego roku ustgpig one miejsca gotdéwce.
Daily Coffee nie zamierza sptaca¢ dywidend przed koncem trzeciego roku, wykorzystujac
nadmiar gotéwki do kontynuowania wzrostu.

[tabela: bilans]

7.7 Analiza wskaznikowa

W tabeli ponizej, =zostaty uwzglednione standardowe wspotczynniki opisujace
przedsiebiorstwo. Ukazujg one zbalansowane, spokojny wzrost. Zachowanie DC jest
typowe dla przedsiebiorstw rozpoczynajacych dziatalno$¢ w tym sektorze ustug. Tabela
przedstawia rowniez dla pordwnania wskazniki statystyczne, charakterystyczne dla ,lokali
gastronomicznych”. Poréwnujac wskazniki z trzeciego roku dziatalnosci, ze statystyka,
widac Ze roznica jest niewielka i miesci sie w dopuszczalnym marginesie btedu.
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Zwrot z inwestycji Daily Coffee, rézni sie od statystycznych wartosci, wynika to jednak
faktu, iz statystyka ujmuje gtéwnie standardowe kawiarnie. Lokale Drive-thru i Mobilne
Kafejki pozwalajg uzyskacé wiekszy zwrot z inwestycji, przy nizszej wartosci netto.

[tabela: analiza wskaznikowa]

7.8 Strategia wyjscia

Istniejq trzy strategie wyjscia z inwestycji dla inwestoréw i menadzerdéw, ktére pozwolg
im odzyska¢ zainwestowany kapitat, a dwie z nich pozwolg uzyskac¢ znaczacy zwrot z
inwestycji.

Scenariusz pierwszy

Daily Coffee osigga niesamowity sukces i jest proszone przez inne spotecznosci o
otwarcie lokali w ich rejonach. Otwiera to drzwi franczyzie. Jesli spojrzy sie na sukces jaki
odniosty restauracji jak McDonald’s, Wendy’s, Kentucky Fried Chicken, Burger King oraz
Taco Bell ciezko nie skorzysta¢ z szansy jakg daje ten model biznesowy. Zbudowanie
dobrego systemu fanczyzny moze trwac jednak latami i by¢ wyjatkowo kapitatochtonne,
a wystarcza by jeden lub dwdch farnczyzobiorcow nie odnidst sukcesu a cata idea
upadnie.

Scenariusz drugi

Daily Coffee staje sie wersjq Drive-thru Starbucks’a, pozyskujac dzieki temu miliony
dolaréow z gietdy i prywatnych inwestoréw, co pozwoli na otwarcie 20 lub 30 nowych
lokali rocznie w regionie, we wszystkich duzych i $rednich miastach. Jest to
najkorzystniejsza strategia wyjscia dla kadry zarzadzajacej. Niebezpieczenstwo stanowig
naturalnie konkurenci, ktérzy mogq przewidzie¢ nasz ruch i zablokowaé inwestycje,
otwierajac w najbardziej dogodnych miejscach swoje lokale. Znajac jednak to ryzyko DC
ma przewage na rywalami, co zwieksza szanse na powodzenie tych dziatan.

Scenariusz trzeci

Pod koniec trzeciego roku, wiadomosci dotyczace DC beda ukazywaé sie w mediach z
poza metropolitarnego obszaru. Rosnaca popularnos$¢ sprawi, ze zostang one dostrzezone
przez konkurencje np. Starbucks czy Quikava. Daily Coffee moze stac sie potencjalnym
celéow inwestycyjnych lideréw rynku, co doprowadzi do przejecia pod koniec trzeciego
roku.

Podchodzg rozsadnie do wyceny przedsiewziecia, Daily Coffee zostanie wycenione na ok.
7,5 miliona dolaréw, przy zatozeniu ze 250 udziatdw zostanie rozdystrybuowane wsréd
inwestoréw, daje to wartos¢ 30 000 dolarow jednemu udziatowi. Sprzedajac kazdy udziat
po 4 250 dolaréw, przyniesie to zwrot z inwestycji na poziomi 705% po trzech latach.
Pozgdang forma przejecia bedzie wykup gotowkowy, z uwagi na wyzszg cene ktorg
bedzie musiata zaptaci¢ firma kupujaca oraz a sprzedajacy bedg mieli mniej obcigzen
podatkowych.

Podsumowanie

Biorgc pod uwage wszystkie strategie wyjscia, kadra zarzadzajaca najbardziej preferuje
drugi scenariusz. Ta sama liczbg opowiada sie za ofercie, ktéra jest przedstawiona w
trzecim scenariuszu, jednak by doszta do skutku wymaga wyemitowania dodatkowych
udziatéw, by modc je odsprzedac inwestorom.
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Zaktadajac, ze przyptyw kapitatu opisany w planie jest wiasciwy, nalezy spodziewac sie
250 udziatow firmy w rekach inwestordéw, ktére beda stanowi¢ 100% wyemitowanego
kapitatu. By w przysztosci finansowac przedsiebiorstwo, bedzie konieczny podziat kapitatu
akcyjnego w stosunku 5 000 do 1, zamieniajac 250 udziatéw na 1 250 000.

Biorgc pod uwage bilans za trzeci roku, ktéry wykazuje warto$¢ netto na poziomie 1,45
miliona dolaréw, bilans gotowki wynoszacy 1,29 miliona dolaréw i zyski wynoszace 1,06
miliona dolaréw, bazujac na 13 lokalach Drive-thru i czterech Mobilnych Kafejkach, nie
jest niemozliwe podniesienie wartosci rynkowej z 15 do 25 milionéw dolaréw. Obecnie
podobne przedsiebiorstwa zwiekszajg zyski o 20 a nawet o 30 razy. To prosta
matematyka by przemnozy¢ sukces DC przez ilos¢ potencjalnych klientow w duzych
metropoliach Stanéw Zjednoczonych.

Przy wartosci firmy wynoszacej 7 500 000 miliona dolaréw, kazdy nowy udziat bedzie
miat wartos$¢ rynkowg wynoszaca 6 dolaréow. Emitujgc dodatkowe 750 000 udziatow, ich
taczna liczba osiggnie 2 000 000 a warto$¢ rynkowa jednego udziatu wyniesie 3,75
dolara. Oferujac te dodatkowe 750 000 udziatdw, w cenie 3,75 za jeden, DC pozyska
2 812 000 dolaréw na kapitat inwestycyjny, ktéry pozwoli otworzy¢ lokale w trzech, a by¢
moze nawet w pieciu.
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