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تاريخچه
 ”Star Bucks Coffee, Tea & Spices” آغاز به كاراولين شعبه در سياتل آمريكا با نام: 1971

ايالت امريكا 50معرفي كاتالوگ محصولات و قبول سفارشات پستي براي مشتريان خود در  :1988

توسعه دفتر مركزي در سياتل و ايجاد كارخانه جديد براي به منظور تفت قهوه :1990

خصوصي در كاليفرنيا” اولين شركت كاملا :1991

..بازگشايي شعبات جديد در سانفرانسيسكو، سان ديگو، اورنج كانتي،، ”SBUX“ نامبا  ”NASDAQ”ورود به بورس :1992

  گسترش شعبات در سرتاسر آمريكا:1995

بازگشايي شعبات بين المللي در ژاپن، هاوايي ، سنگاپور و كانادا: 1996

گسترش شعبات در سراسر دنيا: 2000

)قابل شارژ(ارايه كارت  استر باكس : 2001



2003سال 
شعبه 7565نفردر بيش از  74000كارمندان 

ميليون دلار 2/4درآمدي بالغ بر  

سرويس داده مي شد در حاليكه اين تعداد  2003ميليون مشتري در هر هفته در سال  20
.بود 1998ميليون در سال  5

.دلار خرج مي كردند 50بار در ماه به استار باكس رفته و حدود  18مشتريان وفادار 



عملكرد استار باكس

 ميليون دلار 4/8سرمايه اي بالغ بر
  به طور متوسط % 20رشد فروش سالانه
 كمپاني برتر فعال درآمريكا 100يكي از
 خرده فروشي و سوپر ماركت(رهبر بازار قهوه(
 كمپاني محبوب در آمريكا 10يك از



Product, Place, Promotion
(Product)محصول 

)قهوه و چاي(انواع نوشيدني •
دانه قهوه•
كيك و كلوچه•
قهوه ساييده شده•

(Place)مكان 
  30فروشگاه در بيش از   7569•

كشور مختلف در سرتاسر جهان

(Promotion)ترويج 

كارت پرداخت جديد•
سرويس اينترنت بي سيم•
تبليغات خاص•

We are not in coffee business to serve people, 
we are in people business to serve coffee



Price

نوسانات تغيير

به .قيمت قهوه متغيرهاي زيادي از جمله عوامل طبيعي، اقتصادي و سياسي بستگي دارد•
:منظور كاهش ريسك پذيري

قرارداد هاي ثابت خريد قهوه1.

.خريد زودتر از موعد قهوه در مواقعي كه قرارداد دوره اي با قيمت ثابت موجود نباشد2.

.استار باكس، بر اين باور است كه با خريد دانه سبز قهوه از نوسان قهوه جلوگيري مي كند3.

Love what you do



سهم بازار و اندازه بازار

2002-$21.5B2000-$21B 2005-$22B

كل اندازه بازار امريكا در خرده فروشي قهوه

SBUX share 38% SBUX share 42% SBUX share 48%

آمريكا بزرگترين مصرف كننده قهوه در جهان
از واردات كل جهان را به خود اختصاص داده است% 26  

15.3B
5.7B

14.8B
6.7B 9.0B

13.0B



Mission Statement

تاسيس استارباكس به عنوان اولين و برترين عرضه كننده بهترين قهوه در 
.جهان تا زمانيكه قوانين بي بديل خود را اجرا مي كنيم و رشد مي كنيم

“Establish Starbucks as a premier purveyor  finest coffee in the world 
while maintaining our uncompromising principles while we grow.”



استراتژي فعلي استارباكس

تمركز بر ادامه رشد•
تثبيت موقعيت خود به عنوان رهبر بازار  در بازارهاي كليدي مثل آمريكا، •

ژاپن، استراليا و انگليس
عرضه گروه هاي كالاهايي جديد درشبكه هاي جديد با استفاده ازنام تجاري خود•
توسعه بازارهاي جديد•
رشد هر چه بيشتر از طريق نوآوري •
حفظ و بالا بردن رهبريت خود در بازار•
ITبكارگيري هرچه بيشتر •



محدويتهاي عملكرد در استر باكس

قهوه عمر كوتاهي دارد•
هفته پس از توليد آن ميسر است 3نگهداري قهوه تنها 

پيش بيني در خواست و خريد طولاني مدت از طريق توزيع كنندگان  انجام مي 
گرفت

:راه حل
 (MRP =Manufacturing resource planning)با استفاده از سيستم مديريت توليد 
.اين پيش بيني به حد مطلوب رسيد

بيش بيني دقيق يعني كاهش هزينه هاي مديريتي



زنجيره تامين

دفتر مركزي 
استار باكس

انبار

كارخانه تفت 
قهوه

بسته بندي

توزيع كننده گان

مزرعه دار

دلال

همكار

همكاران تجاري

بالاي زنجيره
داخلي پايين زنجيره

شير

تنقلات

خطوط هواپيمايي

خرده فروشان

فروشگاههاي قهوه 
استار باكس

رستورانها

مشتريان مستقيم

Dreyer’s Grand 
Ice Cream 

Pepsi Cola
Information flow



عوامل موفقيت در زنجيره تامين جديد

پرسنل

دارند MRPاعضاي تيم سابقه خوبي در •
مهمترين گروه پرسنل شركت، در امور مشتريان  •

تكنولوژي

Bluemartiniو Highjumpبسيار خوب با استفاده از نرم افزارهاي  ERPاستفاده از  •
MRPجهت برنامه ريزي توليد و (Oracle GEMMS)بكارگيري توليد اتوماسيون •
جهت ارتقائ امنيت و مديريت توزيع RFIDبكار گيري •



عوامل موفقيت در زنجيره تامين جديد

ساير فاكتور هاي موفقيت

ايجاد اتمسفر مطلوب سرشار از احترام و بزرگي•
تازگي محصولات•
تنوع محصولات قابل عرضه•
خريد بهترين محصول و بكارگيري بهترين ابزار و روش در توليد محصول•
كنترل و مديريت انبار•
رعايت حقوق پرسنل•

استراتژي

ارايه محصول با كيفيت•
سود بالا•
كاهش هزينه هاي سر بار•



براي بالاي زنجيره تامينE-Bussinessراه حل 

به دو گروه مختلف تقسيم شدند: مزرعه داران•

به واسطه ها مي فروشند و با : مزرعه داران عمومي 1.
.تكنولوژي كاري ندارند

توسط استار باكس سرمايه : مزرعه داران استراتژيك 2.
گذاري شده و برنامه هاي شركت را اجرا مي كنند كه 

.با هسته مركزي زنجيره تامين اميخته شدند

واسطه ها•
.  با  اين گروه در ارتباطند WEB-BASEDو  EDIدو بخش 1.

با در نظر گرفتن حجم قهوه  كه توسط يك عرضه كننده 
خاص منتقل مي شود تهميت نزديك به هسته مرزكزي 

.          را مشخص مي كند



:ERPو  MRPاستفاده همزمان از •
.1WMS (Highjump)   :مديريت سيستم انبار
.2Blumartini :مديريت سفارشات
.3Oracle GEMMS  :اتوماسين توليد

براي هسته زنجيره تامينE-Bussinessراه حل 



براي پايين زنجيره تامينE-Bussinessراه حل 

.ندارند  Onlineدارند در حاليكه خريد  onlineمصرف كنندگان كاتالوگ •
.وجود ندارد  Onlineانجمن هواداران يا مباحثات •
E-agricultureايجاد •
(..,Wallpaper, themes)ايجاد فرهنگ الكترونيكي با تهيه عناصر الكترونيكي •

ادغام با كانال هاي ويژه•
wirelessاز طريق اينترنت  Onlineارزيابي •
تثبيت موقعيت بازار الكترونيك خود و توجه به جايگاه و قدرت استار باكس در •

اين حوزه



مزرعه داران

واسطه ها

شركا

عرضه كنندگان قهوه 
و سايرين

SBUX

مركزيت توزيع

خرده فروشان

مشتريان

مزرعه داران 
اصلي

e-Supply Chain

EDI
Web-enabled
Messaging

EDI
Web-enabled
Messaging

EDI
Web-enabled
Messaging

Web-enabled

Web-enabled



قسمتی از امکانات خود را برای دريافت ايده از طرف مشتريان -
.خود در نظر گرفته اند ، مانند ايده در خصوص طعم و بسته بندی

با طعم های مختلف يا با تنوع (توليد انواع و اقسام چای و قهوه -
گياهی مختلف مخصوصا برای چای و برای قهوه با مناطق برداشت 

Instant Coffeeو توليد ) جغرافيايی مختلف
100با کالری پايين تر از ) Instant Coffee(توليد چای يا قهوه-
و اعلام خبرهای جديد در خصوص طعم و  News Letterارسال -

.مزه های جديد يا اخبار مربوط به چای و قهوه
در سايت که نزديکترين محل برای تهيه  Finderايجاد يک -

.را به مشتری نشان دهد Starbucksمحصولات 

: CRMبعد از پياده سازی 



برای ) قهوه جوش برقی(ارسال وسايل برای درست کردن قهوه   -
.مشتريان خود

.فروش وسايل جانبی در ارتباط با قهوه يا چای  -
.برای کليه مشتريان Onlineخريد بصورت   -
.صدور کارتهای خريد برای مشتريان با تخفيف  -
– Youthتعريف پروژه های غذايی در قالب نام   - Growing –

Together
فروش به همراه تخفيف به مناسبتهای مختلف مانند مناسبتهای   -

Thanks giving  يا Valentines Day  يا حمايت از مردم هاييتیHelp 
Haiti

: CRM بعد از پياده سازی



.تعريف شعار های مناسب جهت جذب مشتری به خريد  -
همکاری با سازمانهای محيط زيست و عضويت در سازمان محيط   -

.زيست جهانی
کليه اطلاعات در قالب مقاله و اطلاع رسانی های علمی به روز در   -

.سايت موجود است
مکزيک -گواتمالا –محل برداشت محصول آمريکای لاتين   -

: CRM بعد از پياده سازی



با تشکر از توجه شما
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