


 

● Przedstawienie CStore S.A. 

● Prezentacja produktu CStore B2B, korzyści z wdrożenia, rynek.

● Model biznesowy, przychód, wartość klienta.

● Kierunek rozwoju, cele inwestycyjne, emisja akcji.

● Debiut na NewConnect Q4 2024.

● Odpowiedzi na pytania

   PLAN SPOTKANIA



 

Dawid Paszek 
Prezes Zarządu CStore S.A.

● Zaczynałem jako programista freelancer. 
● Doświadczenie na poziomie eksperckim w projektowaniu, 

wdrażaniu i automatyzacji procesów sprzedażowych 
online w kanale hurtowym i detalicznym. 

● Absolwent programu Canadian Executive MBA Montreal. 

   PRZEDSTAWIENIE - DAWID PASZEK



 
   DAWID PASZEK - PRYWATNIE



 
   ZESPÓŁ

Dawid Paszek 
Prezes Zarządu

Anna Hyjek 
Kierownik 

Działu Handlowego

Jakub Kulwicki 
Lider działu IT 

Architekt CStore

Maksymilian Rękawek
Kierownik 

Działu Serwisowego

Zespół CStore S.A. liczy 26 osób

Andrzej Jankowski
Kierownik 

Działu Projektowego



 

CStore S.A. jest producentem oprogramowania 

do automatycznego przyjmowania zamówień 

od klientów hurtowych (B2B).

   PRZEDSTAWIENIE CSTORE S.A.



 
   PREZENTACJA PRODUKTU



 
   PREZENTACJA PRODUKTU



 
   PREZENTACJA PRODUKTU



 
   PREZENTACJA PRODUKTU



 
   PREZENTACJA PRODUKTU



 
   KORZYŚCI Z WDROŻENIA ROZWIĄZANIA



 

Rozwiązanie CStore B2B kierowane jest w szczególności do 

Producentów, Importerów oraz  Dystrybutorów 

prowadzących sprzedaż hurtową oraz przyjmujących zamówienia 

telefonicznie, mailowo lub za pośrednictwem handlowców.

   DO KOGO KIEROWANE ROZWIĄZANIE



 
   RYNEK E-COMMERCE B2B 



 

● Rozwiązanie CStore sprzedawane jest w postaci SaaS (abonamentowej) 

dla klientów którzy w ramach opłaty mają dostęp do oprogramowania, 

aktualizacji, serwera oraz pomocy technicznej. 

● Klient ma możliwość skorzystania z podstawowego oprogramowania oraz 

zlecenia dodatkowo zmian w ramach których system będzie dostosowany 

do indywidualnej specyfiki przedsiębiorstwa. 

   MODEL BIZNESOWY



 

● Do zalet modelu Saas należy powtarzalność przychodu. Klient przez cały 

okres współpracy dokonuje cyklicznych opłat za dostęp do produktu.

● Koszty nie rosną proporcjonalnie do przychodu - koszt dostarczenia 

10 systemów lub 10.000 systemów nie wiąże się z proporcjonalnym 

wzrostem kosztów CStore z racji na fakt, że system jest gotowy. 

Wraz ze wzrostem skali działalności proporcje zysku do przychodu 

zaczynają rosnąć.

   MODEL BIZNESOWY - ZALETY MODELU SAAS



 

● 28% - Licencje i serwery (SaaS). 

Przychód z tytułu licencji (abonamenty) oraz serwerów internetowych na których 

zainstalowane jest oprogramowanie. 

● 41% - Serwis, obsługa stałych klientów. 

Stałe kontrakty z klientami którzy korzystają z platformy CStore i chcą w każdym miesiącu 

rozwijać funkcjonalności systemu.

● 31% - Dedykowane projekty. 

Klienci którzy podczas uruchomienia platformy CStore mają realizowane dodatkowe 

funkcjonalności. Każdy nowy klient rozbudowuje możliwości systemu CStore.

   MODEL BIZNESOWY - PODZIAŁ PRZYCHODU



 
   WYNIKI - WARTOŚĆ KLIENTA

Średnia wartość Klienta (abonamenty) w ujęciu rocznym. Kwoty netto PLN.



 
   WYNIKI - PRZYCHÓD

Wykres - Przychód łączny ze sprzedaży kwoty netto PLN.

Zysk netto za 2023r wynosi 680 000 pln



 
   WYNIKI FINANSOWE 1 KWARTAŁ 2024

Porównanie 

1 kw. 2024 do 1 kw. 2023

50% wzrostu przychodu

83% wzrostu Ebitda 



 

● W latach 2021 - 2023 przeprowadziliśmy inwestycję w postaci budowy 

nowego produktu CStore B2B dedykowanego pod obsługę 

sprzedaży hurtowej przez internet, gdzie dostrzegamy największy 

potencjał do rozwoju. Produkt został wprowadzony do sprzedaży.

● Oprogramowanie przygotowane jest w najnowszych technologiach Laravel, 

Php, Mysql zapewniając nam bezpieczeństwo, wydajność oraz dostęp do 

szerokiego grona specjalistów którzy chcą pracować w tych technologiach.

   PRZEPROWADZONA INWESTYCJA



 

● Na obecnym etapie posiadamy gotowy, sprawdzony produkt 

CStore B2B przez naszych Klientów. Kolejnym krokiem jest 

rozbudowa zespołu sprzedażowego i dotarcie do nowych Klientów.

● Na wykresie przedstawione jest aktualne i planowane 

zatrudnienie w zespole handlowym.

   KIERUNEK ROZWOJU



 

● Proces sprzedaży rozwiązania CStore trwa 3 - 6 miesięcy dla rynku 

polskiego. Szacujemy że sprzedaż na rynku EU może wynieść 6 - 12 msc.

● Dzięki wsparciu Inwestorów podczas najbliższej emisji, chcemy zrealizować 

dynamiczny rozwój zespołu sprzedażowego, którego celem jest pozyskanie 

nowych Klientów na rynku polskim oraz europejskim (kraje anglojęzyczne). 

Pozyskane środki pozwolą zachować nam płynność finansową.

   CELE INWESTYCYJNE



 

● Planujemy przeprowadzenie debiutu na Newconnect Q4 2024

● Podpisaliśmy umowę z Autoryzowanym Doradcą Newconnect 

Blue Oak Advisory sp. z o.o. oraz kancelarią prawną Lewczuk Łyszczarek i Wspólnicy 

S.K.A. . Jesteśmy w trakcie opracowywania dokumentu ofertowego 

oraz przygotowywania spółki pod debiut.

● Struktura akcjonariatu 

Inwestorzy mniejszościowi: 10,4% (zaufało nam ponad 600 Inwestorów)

Dawid Paszek (Prezes zarządu): 89,6% 

   DEBIUT NA NEWCONNECT



 
   PARAMETRY EMISJI

● Zakończenie emisji:   19 czerwca 2024

● Kapitał do zgromadzenia:     1 300 000 zł

● Cena emisyjna akcji serii G:   2,00 zł

● Wycena Spółki przed emisją (pre money):   23 143 642 zł

● Wycena Spółki po emisji (post money):        24 443 642 zł

● Strona zapisu - www.emisja.cstore.pl 

http://www.emisja.cstore.pl


 

DZIĘKUJĘ! 

ZAPRASZAM DO ZADAWANIA PYTAŃ

inwestorzy@cstore.pl   tel. +48 791 009 006

www.emisja.cstore.pl 

   ROZPOCZĘCIE EMISJI AKCJI


