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Αυτονόητο ότι οποιαδήποτε τυχούσα ομοιότητα των στοιχείων του παραδείγματος με υπαρκτή επιχειρηματική οντότητα οφείλεται αποκλειστικά σε σύμπτωση.
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ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ: ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΚΑΙ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ
1. ΠΕΡΙΛΗΨΗ ΓΙΑ ΤΟΥΣ ΛΗΠΤΕΣ ΤΩΝ ΑΠΟΦΑΣΕΩΝ

Η CAT WOMAN είναι μια δυναμική επιχείρηση παραγωγής και εμπορίας γυναικείων ενδυμάτων, που τοποθετείται στις ηγετικές εταιρείες του κλάδου στη χώρα μας.

Ο κλάδος των γυναικείων ενδυμάτων έχει ισχυρή παράδοση στη χώρα μας και λειτουργεί σε ένα περιβάλλον έντονου ανταγωνισμού, με την ενδυνάμωση μεγάλων λιανεμπορικών αλυσίδων και σοβαρή εισαγωγική διείσδυση.

Η CAT WOMAN ιδρύθηκε το 2000 με την επωνυμία «Β. Κόμης – Π. Παπαδάκης Α.Β.Ε.Ε.», με έδρα την Αθήνα. Ιδρυτές και μόνοι μέτοχοι της εταιρίας είναι οι Βασίλης Κόμης και Πέτρος Παπαδάκης, πρόεδρος και αντιπρόεδρος του Δ.Σ. της εταιρίας αντίστοιχα, με ποσοστό συμμετοχής 50% έκαστος.

Στη διάρκεια της πρώτης οκταετίας της λειτουργίας της η εταιρία αναπτύχθηκε εντυπωσιακά και σήμερα η δραστηριότητα της περιλαμβάνει: 
· Ένα εργοστάσιο παραγωγής στη βιομηχανική ζώνη του Κορωπίου Αττικής και

· 25 καταστήματα στις μεγαλύτερες πόλεις της χώρας, εκ των οποίων 10 της εταιρίας (5 καταστήματα και 5 shop – in – shop σε μεγάλα εμπορικά κέντρα) και 15 δικτύου δικαιόχρησης (franchising).

Η εταιρεία από την πρώτη ημέρα της λειτουργίας της έχει εστιάσει το ενδιαφέρον της στην ποιοτική εξυπηρέτηση της πελατείας της και στην κάλυψη των προσωπικών αναγκών τους, δημιουργώντας ένα ισχυρό όνομα αναγνωρισμένης υψηλής ποιότητας και διαφοροποιημένων προϊόντων στον κλάδο. Το όραμά μας μπορεί να συνοψιστεί στα συνθήματα:

· «ψάχνουμε για το ρούχο της πελάτισσας, και όχι για την πελάτισσα του ρούχου» 
· «η αγορά του ρούχου είναι και διασκέδαση, όχι απλά και μόνο ανάγκη»
Πιστεύουμε ότι αυτή η φιλοσοφία μας είναι το κλειδί της επιτυχίας μας και των αναπτυξιακών προοπτικών μας.
Στρατηγική μας είναι η κατάκτηση υψηλότερης θέσης στην αγορά, με την εμβάθυνση και διεύρυνση των ανταγωνιστικών πλεονεκτημάτων μας, που αφορούν κυρίως στην καταναλωτική υποδοχή του ονόματος και στην υγιή χρηματοοικονομική βάση της εταιρίας.
1.1. Στόχοι

I. να ενισχύσουμε το σχεδιαστικό και παραγωγικό δυναμικό μας
II. να διευρύνουμε με νέα σήματα (χαμηλού κόστους και αξεσουάρ) το χαρτοφυλάκιο προϊόντων μας
III. να αναπτύξουμε τα δίκτυα διανομής μας 

· της λιανικής με δικά μας καταστήματα και καταστήματα franchising και
· της χονδρικής με corners σε καλά καταστήματα μεγάλων πόλεων
IV. να επεκταθούμε σε όμορες χώρες με εξαγωγές και διασυνοριακό franchising
V. να επιτύχουμε ετήσιες πωλήσεις € 75 εκ. (αύξηση 60%) και καθαρά κέρδη € 7 εκ. (αύξηση 350%) και να κερδίσουμε μερίδιο αγοράς 10% στη χώρα μας, με ισχυρή - αφοσιωμένη πελατειακή βάση, σε μία τριετία

VI. να αναβαθμίσουμε το περιβάλλον «αγοραστικής φιλοξενίας και ευδαιμονίας» στα καταστήματά μας και να υποστηρίξουμε με συγκεκριμένες ενέργειες την προώθηση του φιλικού στο περιβάλλον ρούχου
1.2. Επενδυτικό πρόγραμμα
· Λειτουργία δεύτερης γραμμής παραγωγής με την αγορά του όμορου στο εργοστάσιο μας οικοπέδου, την επέκταση των κτιριακών μας καταστάσεων και την εφαρμογή ολοκληρωμένου συστήματος ποιότητας στο σύνολο των λειτουργιών και διαδικασιών μας (παραγωγής – εφοδιασμού – διοίκησης).
· Επέκταση του δικτύου καταστημάτων, κυρίως με συνεργασίες franchising, με 10 νέα καταστήματα σε πρωτεύουσες νομών της χώρας και με 2 καταστήματα στη Σόφια και στη Λευκωσία.
1.3. Βασικά στοιχεία οικονομικής θέσης και επίδοσης εταιρίας
	Οικονομικά στοιχεία
	2006
	2007
	2008

	Πωλήσεις
	€ 40.621
	€ 44.759
	€ 46.457

	Μικτά κέρδη
	€ 14.067
	€ 14.623
	€ 14.765

	Καθαρά κέρδη
	€ 3.434
	€ 3.111
	€ 2.125


1.4. Σκοπός επιχειρηματικού σχεδίου

Σκοπός αυτού του επιχειρηματικού σχεδίου είναι να εξασφαλίσουμε τα αναγκαία κεφάλαια για την ανάπτυξη της εταιρίας, με την αρχική χρηματοδοτική επιλογή μας να αναλύεται σε: 
	αύξηση κεφαλαίου - παλαιοί μέτοχοι
	€ 2.500

	επιχορήγηση Δημοσίου
	€ 1.200

	τραπεζικός δανεισμός 
	€ 6.300

	ΣΥΝΟΛΙΚΑ ΝΕΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ
	€ 10.000


2. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ΑΝΑΛΥΣΗ

2.1. Ανάλυση εξωτερικού περιβάλλοντος επιχείρησης
Η επιχείρηση λειτουργεί σε ένα σταθερό εγχώριο μακροοικονομικό περιβάλλον, με την οικονομία σε φάση ανάπτυξης, ενταγμένη στο περιβάλλον της ευρωζώνης και με προσανατολισμό την οικονομική διείσδυση στις χώρες της νέας Ευρώπης.

Ο κλάδος του γυναικείου ενδύματος διακρίνεται από:

· τον έντονο ανταγωνισμό και την επιθετική εισαγωγική διείσδυση, ιδιαίτερα από χώρες χαμηλού κόστους, 

· κυκλική συμπεριφορά και εισοδηματική ελαστικότητα ζήτησης, 

· υψηλή εξάρτηση από τάσεις μόδας και μεταβολές της καταναλωτικής συμπεριφοράς

Παραθέτουμε στη συνέχεια ανάλυση του εξωτερικού μακροπεριβάλλοντος (PEST).

	ΠΟΛΙΤΙΚΟΙ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ (P)
	ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΟΙ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ (Ε)

	· σταθερό περιβάλλον ελεύθερης αγοράς

· πολιτική ενίσχυσης της επιχειρηματικότητας και αποκλιμάκωση φορολογίας κερδών

· κοινοτικά προγράμματα κινήτρων και επιχορηγήσεων

· ακαμψίες ρυθμίσεων αγοράς εργασίας
	· φάση ανάπτυξης εθνικής οικονομίας

· πιέσεις στο διαθέσιμο εισόδημα

· έντονη μεταβλητότητα κόστους πρώτων υλών

· ανεργία 10%

· πληθωρισμός 3 – 4%

· δανειστικά επιτόκια 5 – 7%

	 ΚΟΙΝΩΝΙΚΟΙ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ (S)
	ΤΕΧΝΟΛΟΓΙΚΟΙ ΠΑΡΑΓΟΝΤΕΣ (Τ)

	· περιορισμένη δημογραφική αύξηση, , με τάση αναστροφής ηλικιακής πυραμίδας
· ισχυρή είσοδος μεταναστευτικών ρευμάτων
· έντονη αστικοποίηση

· ισχυρή επιρροή καταναλωτικών προτύπων

· περιορισμένη εργασιακή κινητικότητα
	· νέες τεχνολογίες παραγωγής και προγραμμάτων διαχείρισης – ελέγχου
· συστήματα ποιότητας

· χαμηλή εκπαιδευτική προσαρμογή


2.2. Ανάλυση ανταγωνισμού

Οι βασικοί ανταγωνιστές μας στην εγχώρια αγορά είναι:
· MODA: Ηγέτης στον κλάδο με το πρώτο μερίδιο αγοράς, με ευρύτατο δίκτυο καταστημάτων (και στις βαλκανικές χώρες). Στο χαρτοφυλάκιο της συγκεντρώνει αναγνωρισμένα σήματα υψηλής ποιότητας ενδυμάτων της Ε.Ε. Δεν έχει δικιά της παραγωγή και έχει επεκταθεί και στον υπο - κλάδο των γυναικείων αξεσουάρ.

Πωλήσεις 2007: € 90 εκ.
· BEAUTY: Παραδοσιακή μεταποιητική επιχείρηση, δεύτερη σε μερίδιο αγοράς και με ευθέως ανταγωνιστικό στη MODA δίκτυο καταστημάτων.
Πωλήσεις 2007: € 73 εκ.
· CASUAL: Δυναμική επιχείρηση, με εξειδίκευση στο νεανικό ρούχο (δικής της παραγωγής και εισαγόμενο) και το πιο αναπτυγμένο δίκτυο μικρών καταστημάτων.
Πωλήσεις 2007: € 35 εκ.
· WOMAN FASHION: Iσχυρή παραγωγική - χονδρεμπορική επιχείρηση τροφοδοσίας μικρών εμπορικών επιχειρήσεων, με περιορισμένο δίκτυο λιανικής με shop – in – shop σε μεγάλα εμπορικά κέντρα.

Πωλήσεις 2007: € 22 εκ.
· NORA LOOK: Παραδοσιακή επιχείρηση, με πτωτική τάση μεγεθών και αδυναμία προσαρμογής στις νέες εξελίξεις.
Πωλήσεις 2007: € 15 εκ.
· KATHY LINE: Νέα επιχείρηση, με διαγραφόμενη χρηματοοικονομική πίεση.
Πωλήσεις 2007: € 7 εκ.
Σύμφωνα με πληροφορίες ετοιμάζουν την είσοδό τους στην εγχώρια αγορά και δύο μεγάλοι λιανέμποροι της Γερμανίας και Γαλλίας, που αναμένεται να τοποθετηθούν στις δύο πρώτες θέσεις της αγοράς, με σχετική ανακατάταξη των μεριδίων, κυρίως όμως σε βάρος των μικρότερων επιχειρήσεων.
Σημειώνουμε ιδιαίτερα ότι ο ανταγωνισμός των εισαγωγών από χώρες χαμηλού κόστους δεν επηρεάζει σε σημαντικό βαθμό τις πελατειακές κατηγορίες στις οποίες απευθυνόμαστε, λόγω των συγκριτικών πλεονεκτημάτων μας σε ποιότητα και σχεδιαστικές καινοτομίες.
Στις χώρες της σχεδιαζόμενης επέκτασης μας ο ανταγωνισμός είναι ισχυρός χωρίς να έχει επέλθει κορεσμός (σύμφωνα με έρευνες αγοράς που διαθέτουμε).

Στη συνέχεια παραθέτουμε συγκριτική αξιολόγηση με τους βασικούς εγχώριους ανταγωνιστές μας, με τη μέθοδο των βασικών δεικτών επιτυχίας (key success factors - KSF) και με βαθμολογία 1 – 5 κατά αύξουσα ανταγωνιστική ισχύ.
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2.3. Ανάλυση πιστωτών
Η εταιρία μας είναι σταθερά προσανατολισμένη στην επιλογή υψηλής ποιότητας πρώτων υλών, με προσεκτική διαχείριση των αποθεμάτων και του κόστους. Οι προμηθευτές της εταιρίας είναι κατά βάση ισχυρές εγχώριες εταιρείες, που λόγω όγκου εργασιών – προμηθειών μας υποστηρίζουν την ανάπτυξη της εταιρίας με εύλογο κοστολόγιο και ανάλογη πιστωτική πολιτική.

Ταυτόχρονα η δυναμική ανάπτυξη της εταιρίας έχει δημιουργήσει υψηλή πιστοληπτική εμπιστοσύνη στο τραπεζικό σύστημα.
2.4. Ανάλυση πελατών
Η εταιρία μας απευθύνεται σε ευρύτατη γκάμα πελατών, ικανοποιώντας τις ανάγκες γυναικών όλης της ηλικιακής πυραμίδας 16 – 60 ετών. Αναλυτική προσέγγιση της καταναλωτικής συμπεριφοράς των πελατών ακολουθεί σε επόμενη ενότητα (σχέδιο μάρκετινγκ). 
Σημειώνουμε πάντως ότι τα ποιοτικά χαρακτηριστικά των προϊόντων μας σε συνδυασμό με τα καταναλωτικά πρότυπα:

· αποδυναμώνουν τα υποκατάστατα χαμηλότερου κόστους και ποιότητας

· μειώνουν τη συνδιακύμανση της ζήτησης τους με άλλα συμπληρωματικά προϊόντα
2.5. Ανάλυση εσωτερικού περιβάλλοντος
Η επιχείρηση με συστηματική δουλειά έχει πετύχει να συγκεντρώσει σε σταθερή βάση τους αναγκαίους πόρους για την ανάπτυξη της μέχρι το σημερινό σημείο, αλλά και με σοβαρές παρακαταθήκες για τα επόμενα βήματα της.

· διαθέτει έμπειρα, ικανά και αφοσιωμένα στελέχη σε όλους τους τομείς της δραστηριότητάς της - παραγωγή, πωλήσεις, διοίκηση, χρηματοοικονομική διαχείριση, διεύθυνση καταστημάτων
· δημιουργεί και διατηρεί εκπαιδευμένο και αφοσιωμένο προσωπικό

· διαχειρίζεται με επιτυχία την εφοδιαστική αλυσίδα

· διαθέτει τα αναγκαία κεφάλαια υποστήριξης των επενδύσεων και του κεφαλαίου κίνησης της

· προωθεί την καινοτομία, την έρευνα, το πρωτοποριακό σχέδιο

· προστατεύει και ενισχύει το σήμα και τη φήμη της

· συγκροτείται σε σταθερή και αποτελεσματική οργανωτική δομή

Παραθέτουμε στη συνέχεια την ανάλυση VRIO των πόρων της.
	ΠΟΡΟΙ
	ΧΑΡΑΚΤΗΡΙΣΤΙΚΑ ΠΟΡΩΝ
	ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ

	
	εκτίμηση
	σπανιό -

τητα
	κόστος

μίμησης
	εκμετάλ –

λευση
	αντα-

γωνισμός
	επίπτωση
σε

επίδοση
	SWOT

	στελέχη
	ναι
	ναι
	όχι
	ναι
	ανταγωνιστικό πλεονέκτημα
	Κανονικό

+
	+

	εργατικό δυναμικό
	ναι
	όχι
	όχι
	ναι
	ανταγωνιστική ισοτιμία
	Κανονικό
	+

	προμήθειες
	ναι
	όχι
	όχι
	ναι
	ανταγωνιστική ισοτιμία
	Κανονικό
	+

	κεφάλαια
	ναι
	ναι
	ναι
	ναι
	ανταγωνιστική ισοτιμία
	Κανονικό

+
	+

	καινοτομία
	ναι
	ναι
	ναι
	ναι
	ανταγωνιστικό πλεονέκτημα
	Κανονικό

+
	+

	σήμα - φήμη
	ναι
	ναι
	ναι
	ναι
	ανταγωνιστικό πλεονέκτημα
	Κανονικό

+
	+

	οργάνωση
	ναι
	όχι
	όχι
	ναι
	ανταγωνιστική ισοτιμία
	Κανονικό
	+


Η ανάλυση VRIO συμπληρώνεται από την ανάλυση SWOT που ακολουθεί.

	ΔΥΝΑΤΟΤΗΤΕΣ (S)
	ΑΔΥΝΑΜΙΕΣ (W)

	1. ισχύς σήματος

2. στελεχικό και εργατικό δυναμικό

3. οργανωτική διάρθρωση

4. ποιότητα, διαφοροποίηση και καινοτομία προϊόντος
5. τοποθέτηση υφιστάμενου δικτύου καταστημάτων

6. διαχείριση συνεργατών και πελατείας
	1. ανεπάρκεια παραγωγικής δυναμικότητας και δικτύου διανομής για ηγετική τοποθέτηση στην αγορά 

2. ανάγκη επενδύσεων και νέων κεφαλαίων για διατήρηση ανάπτυξης

	ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ (O)
	ΑΠΕΙΛΕΣ (T)

	1. σταθερό περιβάλλον (και σε χώρες σχεδίου επέκτασης)
2. κίνητρα επιχειρηματικότητας

3. ποιοτική καταναλωτική συμπεριφορά
	1. υψηλό επίπεδο ανταγωνισμού
2. εισοδηματικοί περιορισμοί

3. μεταβλητότητα κόστους αγορών


3. ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΟΣ ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ

Ο στρατηγικός στόχος της CAT WOMAN είναι η αναρρίχηση της στην πρώτη θέση του κλάδου στην εγχώρια αγορά, θέση που αρμόζει στην ποιότητα των προϊόντων μας και της οργάνωσης μας και η επέκταση της στις όμορες αγορές, σε ένα δρόμο:
· βραχυπρόθεσμης ενίσχυσης των ανταγωνιστικών πλεονεκτημάτων μας με  το επενδυτικό μας σχέδιο (ορίζοντας 2 ετών)
· μεσοπρόθεσμης μεγέθυνσης του μεριδίου αγοράς (ορίζοντας 3 ετών)
· μακροπρόθεσμης κατάκτησης της ηγετικής θέσης στον κλάδο (ορίζοντας 5 ετών)
Η στρατηγική μας ξεδιπλώνεται στις πτυχές του ολοκληρωμένου σχεδίου που ακολουθεί:
· να ενισχύσουμε την παραγωγική δυναμικότητα, με ταυτόχρονο εξορθολογισμό του κόστους παραγωγής, με την εγκατάσταση και λειτουργία νέα δεύτερης γραμμής παραγωγής σε νέες βάσεις τεχνολογικής αυτοματοποίησης, προκειμένου να καλύψουμε με πληρότητα το πρόγραμμα αυξημένων παραγγελιών στο πλαίσιο της μεγέθυνσης μας 
· να βελτιώσουμε τη διαχείριση της εφοδιαστικής αλυσίδας με την εφαρμογή ολοκληρωμένου συστήματος ποιότητας και σύγχρονων τεχνολογιών στις αποθήκες και στις ροές πρώτων υλών και προϊόντων, προκειμένου να ανταποκριθούμε στην αύξηση του όγκου και της ταχύτητας των ροών και να μειώσουμε το κόστος ανά μονάδα παραγωγής
· να αναπτύξουμε τα δίκτυα διανομής: 

· της λιανικής με νέα καταστήματα είτε της εταιρίας είτε συνεργασίας franchising σε 10 τουλάχιστον πρωτεύουσες νομών της χώρας

· της χονδρικής με corners σε επιλεγμένα καταστήματα 20 τουλάχιστον μεγάλων πόλεων της χώρας
· να ενισχύσουμε το ερευνητικό και σχεδιαστικό δυναμικό μας με νέες τεχνολογίες και πρωτοπόρους σχεδιαστές, προκειμένου να βρεθούμε στην κορυφή της καινοτομίας, αλλά και της προώθησης του φιλικού στο περιβάλλον ρούχου
· να διευρύνουμε τη γκάμα των προϊόντων μας 

· με τη δημιουργία ξεχωριστού σήματος (κολεξιόν) χαμηλού κόστους 

· με τη δημιουργία νέου σήματος (με επιλογή υπεργολαβίας) στον υποκλάδο των γυναικείων αξεσουάρ (τσάντες, ζώνες, μαντήλια και φουλάρια) 

· να ενισχύσουμε την αναγνωρισιμότητα των σημάτων μας με διαφήμιση, προωθητικές ενέργειες και πελατειακή κάρτα παροχής εκπτώσεων σε δεδομένο όγκο αγορών
· να αξιοποιήσουμε όλες τις πτυχές του σχεδίου μας σε ανταγωνιστική τιμολόγηση που θα προωθεί τους στόχους κατάκτησης μεριδίου αγοράς

· να ανασχεδιάσουμε τα καταστήματα μας και να εκπαιδεύσουμε εντατικά τα στελέχη και τους πωλητές μας προκειμένου να αναβαθμίσουμε το περιβάλλον «αγοραστικής φιλοξενίας και ευδαιμονίας» σε αυτά

· να επεκταθούμε σε αγορές όμορων χωρών με ασφαλείς προοπτικές ανάπτυξης με την επιλογή
· συνεργασιών διεθνούς franchising στη Σόφια και στη Λευκωσία
· συνεργασιών αντιπροσώπευσης με δυναμικές αλυσίδες λιανικής ενδυμάτων σε άλλες χώρες της Νέας Ευρώπης
· να χρηματοδοτήσουμε την ανάπτυξη μας:

· με την ανάπτυξη του συνεργατικού δικτύου franchising
· με την αξιοποίηση της θετικής εκτίμησης της μεσομακροπρόθεσμης πιστοληπτικής ικανότητας μας από το πιστωτικό σύστημα

· με την είσοδο μας στην κεφαλαιαγορά στο τέλος του κύκλου ανάπτυξης που προδιαγράφει το επιχειρηματικό σχέδιο, με την εισροή νέων επιχειρηματικών κεφαλαίων από επενδυτές που θα ενστερνιστούν το όραμα μας και θα συμπορευθούν μαζί μας – στη σπορά και στο θερισμό
· για την άντληση νέων κεφαλαίων χαμηλού κόστους για το νέο κύκλο ανάπτυξης

· με εξόφληση δανεισμού υψηλότερου κόστους
· να υλοποιήσουμε το στρατηγικό σχέδιο μας:

· με ευέλικτη προσαρμογή των δομών, λειτουργιών και διαδικασιών μας στο νέο διευρυμένο χώρο δραστηριοτήτων

· με διαρκή έλεγχο των επιδόσεων και των κινδύνων και με ετοιμότητα αναπροσαρμογών του σχεδίου στο ρευστό περιβάλλον, χωρίς να χάνεται ο τελικός στόχος
Η στρατηγική μας εντάσσεται στο όραμα του «εθνικού πρωταθλητή», με πίστη στις ικανότητές και στις προοπτικές της εταιρίας.
4. ΣΧΕΔΙΑΣΜΟΣ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ

Η στρατηγική της ηγετικής μεγέθυνσης απαιτεί ένα άρτιο σχέδιο μάρκετινγκ για την αύξηση των πωλήσεων και του μεριδίου αγοράς, με ολόπλευρη κάλυψη των καταναλωτικών αναγκών και αποτελεσματική αντιμετώπιση των κινήσεων των ανταγωνιστών. 
Στο κέντρο της στρατηγικής μάρκετινγκ της εταιρείας βρίσκεται η εξυπηρέτηση της πελάτισσας για τη διασφάλιση της διαχρονικής αφοσίωσης της στα προϊόντα της εταιρίας.

4.1. ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΓΟΡΑΣ – ΤΜΗΜΑΤΟΠΟΙΗΣΗ και ΣΤΟΧΟΠΟΙΗΣΗ
Η εγχώρια αγορά του γυναικείου ενδύματος είναι μια σημαντική αγορά, με το μέγεθος της (πωλήσεις) το 2008 να εκτιμάται στο ύψος € 700 εκ. (με ποσοστό περίπου 30% να κινείται από τις μικρές τοπικές επιχειρήσεις) και με ετήσιο ρυθμό ανάπτυξης την τελευταία τριετία περίπου 3% (συνάρτηση κυρίως των τιμών και λιγότερο του όγκου πωλήσεων).

Η αγορά θεωρείται ώριμη:
· με τις δημογραφικές τάσεις (υπογεννητικότητα) να ορίζουν ήπια μεγέθυνση, σε ρυθμούς που προσεγγίζουν την αύξηση του πληθωρισμού
· με κυκλική συμπεριφορά ελαστικής ζήτησης ως προς το εισόδημα

· με έντονη επίδραση τόσο της μόδας και της μεταβλητότητας των καταναλωτικών προτύπων, όσο και της αναγνωρισιμότητας των εμπορικών σημάτων στην κατανομή μεριδίων, αλλά όχι στο συνολικό μέγεθος της αγοράς
· με μεταφορά μεγάλου μεριδίου της παραγωγής σε όμορες χώρες χαμηλότερου κόστους και με έντονη εισαγωγική διείσδυση (με ισχυρή παρουσία των κινεζικών προϊόντων)

· με ισχυρή, αλλά φθίνουσα, εμπορική συμμετοχή των μικρών τοπικών επιχειρήσεων, σε όφελος των αναπτυσσομένων μεγάλων λιανεμπορικών αλυσίδων (ιδιαίτερα στα μεγάλα αστικά κέντρα)
Η αγορά τμηματοποιείται κυρίως σε τρεις περιοχές (με τις αυτονόητες ηλικιακές υποδιαιρέσεις): 
· ένδυμα περιπάτου και άσκησης (casual, sportive)

· επαγγελματική ένδυση

· βραδινό ένδυμα

Στο εσωτερικό αυτής της τμηματοποίησης ενυπάρχουν διαφοροποιημένες προτιμήσεις και εισοδηματικές κλίμακες.

Στις κλιματικές συνθήκες της χώρας μας το γυναικείο ένδυμα γνωρίζει βασικά δύο εποχές, τη χειμερινή και τη θερινή, με τα 2/3 περίπου των πωλήσεων να αφορούν στη χειμερινή περίοδο.

Πρότυπα ζωής σε συνδυασμό με το ήπιο κλιματικό περιβάλλον οδηγούν τη γυναικεία καταναλωτική συμπεριφορά στην οπτική «τα ψώνια είναι βόλτα και διασκέδαση»:

· που ευνοεί την ανάπτυξη εμπορικών δρόμων και εμπορικών κέντρων,
· που δημιουργεί φαινόμενα καταναλωτικής ζήτησης 1 - 2 μήνες πριν την έναρξη της αντίστοιχης περιόδου.

Η CAT WOMAN δημιουργεί και προωθεί κολεξιόν που καλύπτουν ευρύτατη γκάμα των γυναικείων καταναλωτικών προτιμήσεων στη χώρα μας, με ιδιαίτερη πάντως στόχευση (αγορά – στόχος) στην καθημερινή ποιοτική ένδυση των γυναικών ηλικίας 20 – 40 ετών.
Οι αγορές του σχεδίου επέκτασης μας (Βουλγαρία, Κύπρος) εμφανίζουν μεγάλη ομοιότητα χαρακτηριστικών με τη δική μας.

Η αγορά των αξεσουάρ είναι μια έντονα αναπτυσσόμενη αγορά (χωρίς να υπάρχουν στοιχεία για να εκτιμηθεί το μέγεθος της), με έντονη αναπτυξιακή δυναμική τα τελευταία χρόνια εξειδικευμένων αλυσίδων λιανικής ή συμπληρωματικών σε αλυσίδες καταστημάτων ένδυσης.
4.2. ΜΙΓΜΑ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ – ΤΟΠΟΘΕΤΗΣΗ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ
I. Καταναλωτές
Η πελατειακή μας βάση δεν έχει σύνορα, πέρα από τις απαιτήσεις ποιότητας του σύγχρονου καταναλωτή.

· Η βασική σειρά των ρούχων μας απευθύνεται στην ηλικιακή κατηγορία 20 – 40 ετών.
· Φροντίζουμε πάντα να υπάρχουν ειδικές σειρές για τις ηλικίες 16 – 20 ετών (κολεξιόν Contessina) και 40 – 60 ετών (κολεξιόν Donna).
II. Προϊόντα

Σε κάθε εποχιακή κολεξιόν διαθέτουμε πλήθος οδηγών που καλύπτουν ευρύ φάσμα μεγεθών και σχεδίων, που ανανεώνεται διαρκώς. 
· Στο σχεδιασμό μας είναι η δημιουργία της τεχνολογικής δυνατότητας μηνιαίου κύκλου « σχέδιο – παραγωγή – διανομή». 

· Στον άμεσο σχεδιασμό μας είναι η δημιουργία νέου σήματος για κολεξιόν χαμηλότερου κόστους, με κομψές σχεδιαστικές λύσεις, με πελατειακό στόχο τα χαμηλότερα εισοδήματα των μεσαίων στρωμάτων.

· Ταυτόχρονα σκοπεύουμε να συμπληρώσουμε το χαρτοφυλάκιο προϊόντων μας με αξεσουάρ (παραγωγής επιλεγμένου συνεργάτη – με σύμβαση υπεργολαβίας), με κύριο πελατειακό στόχο την κατώτερη ηλικιακή βαθμίδα της πελατειακής πυραμίδας μας (16 – 30 ετών).

III. Τιμολογιακή πολιτική

Η τιμολογιακή μας πολιτική είναι ευέλικτη, πάντα σε στενή παρακολούθηση των συνθηκών της αγοράς και της πολιτικής του ανταγωνισμού, χτίζεται στο «όνομα» της εταιρίας και ακολουθεί την αρχή «η ποιότητα έχει την τιμή της». 
· Στους συνεργάτες μας προτείνουμε τιμές λιανικής.

· Στις περιόδους εκπτώσεων ακολουθούμε συντηρητική πολιτική (μέχρι 30%).

· Στο τέλος κάθε σαιζόν οργανώνουμε δεκαπενθήμερο προσφορών στο κατάλοιπο αποθεμάτων (με σχετική πρόβλεψη στις αρχικές τιμές των εμπορευμάτων). 
· Προσφέρουμε στους πελάτες που χρησιμοποιούν πιστωτικές κάρτες μέχρι 6 άτοκες δόσεις (ανάλογα με το ύψος των αγορών)

· Στον άμεσο σχεδιασμό μας είναι και η έκδοση πελατειακής κάρτας παροχής εκπτώσεων σε δεδομένο όγκο αγορών.
IV. Προώθηση

Η εταιρεία προτίθεται να ακολουθήσει ένα επιθετικό και ταυτόχρονα δημιουργικό σχέδιο προωθητικών ενεργειών, με κύριους στόχους:

· Την εξάπλωση της αναγνωρισιμότητας των σημάτων μας.

· Την επικέντρωση σε ομάδες καταναλωτών με ισχυρή την επιρροή της διαφήμισης στη διαμόρφωση των τελικών καταναλωτικών τους προτιμήσεων.

· Κεντρικό στοιχείο της καμπάνιας θα είναι η προβολή στα έντυπα και ηλεκτρονικά ΜΜΕ. 

· Σημαντικός θα είναι και ο ρόλος του ανασχεδιασμού των καταστημάτων και όλων των σημείων πώλησης.

· Η ιστοσελίδα μας είναι ο καλύτερος πρεσβευτής της εικόνας μας.
· Για την οικοδόμηση βαθύτερης σχέσης εμπιστοσύνης με τους πελάτες μας:

· θα παραχωρήσουμε την ευκαιρία επιστροφής χρημάτων εντός δύο ημερών από την αγορά.
· θα εγκαταστήσουμε δελτίο παρατηρήσεων καταναλωτή σε κάθε κατάστημα.

· Ο ετήσιος προϋπολογισμός μάρκετινγκ εκτιμάται στο 5% των ετήσιων πωλήσεων.

V. Διανομή 
Η εταιρία εκφράζει την προτίμηση της στο κανάλι διανομής μέσω καταστημάτων λιανικής όλων των μορφών, προκειμένου να διατηρήσει την αξία του σήματος της και τον έλεγχο στην ποιότητα της εξυπηρέτησης των πελατών.

Ιδιαίτερη και κεντρική σημασία διαδραματίζει η διαδικασία επιλογής των άριστων εμπορικών σημείων και συνεργατών σε κάθε περιοχή για την ανάπτυξη του δικτύου μας.

Το δίκτυο λιανικής απαρτίζεται από:

· καταστήματα της εταιρίας

· καταστήματα συνεργασίας franchising
· shop – in – shop σε εμπορικά κέντρα
· corners σε καταστήματα τρίτων
· Στο μεσοπρόθεσμο σχεδιασμό μας είναι και η λειτουργία εκπτωτικού καταστήματος στην περιφέρεια της Αθήνας, με προσφορές υπολοίπων παλαιότερων αποθεμάτων σε ελκυστικές τιμές.
Η στρατηγική μάρκετινγκ της εταιρείας υπηρετεί με συνέπεια και υψηλό επίπεδο αποτελεσματικότητας την πορεία ανάπτυξης της.
5. ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΟ ΣΧΕΔΙΟ

Ο λειτουργικός - παραγωγικός σχεδιασμός της εταιρίας οικοδομείται στη βάση της αφοσίωσης μας:
· στη γρήγορη και ποιοτική εξυπηρέτηση της πελατείας
· στην υψηλή ποιότητα των προϊόντων

· στην ευέλικτη προσαρμογή

· στον έλεγχο του κόστους

· στην ενεργητική συμμετοχή των στελεχών και των εργαζομένων

Ιδιαίτερη σημασία στις κλαδικές συνθήκες λειτουργίας της επιχείρησης έχει η διαχείριση των αποθεμάτων μας:

· με σύγχρονα συστήματα ελέγχου
· στενές σχέσεις με τους προμηθευτές για άμεση ανταπόκριση στις ανάγκες μας 
· σωστό σχεδιασμό παραγωγής κάθε κολεξιόν
· ευελιξία μεταφοράς προϊόντων ζήτησης από κατάστημα σε κατάστημα
Όπως ήδη αναφέραμε, η επιλογή των σημείων εμπορικής εγκατάστασης εντάσσεται στις πρώτες προτεραιότητές του σχεδιασμού μας. Ειδικότερα αναλύουμε προσεκτικά:

· τη δυναμική της ζήτησης στην περιοχή (με εισοδηματική, καταναλωτική και δημογραφική ανάλυση)
· την εμπορικότητα του δρόμου
· την επάρκεια του χώρου

· την προσβασιμότητα

· το καθεστώς ανταγωνισμού
· τη διαθεσιμότητα κατάλληλου ανθρώπινου δυναμικού

Στο στρατηγικό σχεδιασμό μας εντάσσεται και η πιστοποίηση ποιότητας του σύνολο των λειτουργιών και διαδικασιών μας με το πρότυπο ISO 9000. 
Παραθέτουμε στη συνέχεια ένα διάγραμμα Gantt του λειτουργικού προγραμματισμoύ μας (μέχρι την ολοκλήρωση). 

	ΕΡΓΑΣΙΕΣ
	2009
	2010
	2011

	
	α΄6μηνο
	β΄6μηνο
	α΄6μηνο
	β΄6μηνο
	α΄6μηνο
	β΄6μηνο

	Εργοστάσιο 
	
	
	
	
	
	

	Εκπαίδευση 
	
	
	
	
	
	

	Σήμα χαμηλού κόστους
	
	
	
	
	
	

	Σήμα αξεσουάρ
	
	
	
	
	
	

	Ενίσχυση τομέα σχεδίου
	
	
	
	
	
	

	Αναβάθμιση δικτύου
	
	
	
	
	
	

	Πελατειακή κάρτα 
	
	
	
	
	
	

	2 Καταστήματα εταιρίας 
	
	
	
	
	
	

	Εκπτωτικό κατάστημα
	
	
	
	
	
	

	6 corners
	
	
	
	
	
	

	2 franchising
	
	
	
	
	
	

	Κατάστημα Λευκωσίας 
	
	
	
	
	
	

	Εξαγωγική επέκταση
	
	
	
	
	
	

	2 Καταστήματα εταιρίας 
	
	
	
	
	
	

	6 corners
	
	
	
	
	
	

	2 franchising
	
	
	
	
	
	

	Κατάστημα Σόφιας
	
	
	
	
	
	

	ISO 9000
	
	
	
	
	
	

	2 franchising
	
	
	
	
	
	

	6 corners
	
	
	
	
	
	


Στην επόμενη τριετία προβλέπεται να έχει ολοκληρωθεί η λειτουργική – παραγωγική υποδομή που θεωρούμε αναγκαία για την ανάπτυξη της εταιρίας.
6. ΟΡΓΑΝΩΤΙΚΑ ΚΑΙ ΔΙΟΙΚΗΤΙΚΑ ΘΕΜΑΤΑ

Η εταιρία διαθέτει την οργανωτική δομή και εμπειρία να διαχειριστεί με επιτυχία το επιχειρηματικό σχέδιο της. Το οργανόγραμμα της καλύπτει με επάρκεια τις ανάγκες της.
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Την ευθύνη της Διοίκησης της εταιρίας έχουν οι δύο βασικοί μέτοχοι:
· Ο Βασίλης Κόμης, Πρόεδρος του Δ.Σ., γεννήθηκε το 1965, σπούδασε μάρκετινγκ και ασχολείται επιχειρηματικά με το ρούχο από το 1986 στην προϋφιστάμενη οικογενειακή επιχείρηση του πατέρα του και στη συνέχεια στην εταιρία από την ίδρυση της. 

Έχει την ευθύνη της τομέων παραγωγής και πωλήσεων.

· Ο Πέτρος Παπαδάκης, Αντιπρόεδρος του Δ.Σ., γεννήθηκε το 1959, σπούδασε οικονομικά στην Ελλάδα και στην Αγγλία (μεταπτυχιακό στη Διοίκηση Επιχειρήσεων), εργάστηκε σε διοικητική θέση επιχείρησης παιδικού ενδύματος και συμμετέχει στην εταιρία από την ίδρυση της.

Έχει την ευθύνη των τομέων χρηματοοικονομικής διαχείρισης και λειτουργικής υποστήριξης.
Η εταιρική μας κουλτούρα βασίζεται:
· στο ομαδικό πνεύμα και στη διασφάλιση της εταιρικής συνοχής
· στην ευέλικτη και συμμετοχική στοχοθεσία 

· στην ενθάρρυνση της δημιουργικής συμμετοχής και της καινοτομίας

· στη διασύνδεση της παροχής κινήτρων (bonus, στελέχωση - ανέλιξη) στα στελέχη και στο προσωπικό με την παραγωγικότητα, την απόδοση και την επίτευξη των στόχων (με εξελιγμένα συστήματα μέτρησης και αξιολόγησης)

· στη διαρκή ενημέρωση, καθοδήγηση και επιμόρφωση
· στην ανθρωποκεντρική αντίληψη και στην εταιρική αλληλεγγύη 

· στην οργανωμένη επιλογή νέου προσωπικού

· στο σεβασμό στον πελάτη και στο συνάδελφο

Παραθέτουμε στη συνέχεια το σχέδιο κάλυψης αναγκών σε ανθρώπινους πόρους.

	ΠΡΟΣΩΠΙΚΟ
	2008
	2011

	Στελέχη
	22
	22

	Εργάτες
	30
	48

	Σχεδιαστές
	3
	6

	Υπάλληλοι Καταστημάτων
	40
	80

	Υπάλληλοι Διοίκησης
	10
	14

	ΣΥΝΟΛΟ
	105
	170


Η CAT WOMAN είναι επιχείρηση – πρότυπο στους τομείς της οργάνωσης και της διαχείρισης των πόρων της.
7. ΑΝΑΛΥΣΗ ΚΙΝΔΥΝΩΝ
Η εταιρία έχει από το 2004 εγκαταστήσει και αναπτύξει:

· Σύστημα αναγνώρισης και εκτίμησης των κινδύνων

· Συστήματα διαχείρισης των κινδύνων 

· Σχέδια αντιμετώπισης έκτακτων περιστάσεων

Ακολουθεί αναλυτική έκθεση των βασικών κινδύνων που αντιμετωπίζουμε και των μέσων αντίδρασης που διαθέτουμε.
I. Χρηματοοικονομικοί Κίνδυνοι
· Παρακολουθούμε στενά την εξέλιξη των παραγόντων της ζήτησης και του κόστους προκειμένου να αποφύγουμε τις «παγίδες εγκλωβισμού» σε αποθεματοποίηση και ανελαστικά κοστολόγια.
· Σε ανταγωνιστικό πόλεμο τιμών απαντάμε με σχετική ευελιξία και ένταση της διαφήμισης ποιότητας.

· Η αγορά επιτρέπει τη σχετικά ευχερή μετακύλιση των (συχνών) μεταβολών κόστους α΄ υλών στις τελικές τιμές.

II. Παραγωγικοί Κίνδυνοι

· Το επενδυτικό σχέδιο αυξάνει την παραγωγική δυναμικότητα και την τεχνολογική ευελιξία της επιχείρησης σε επίπεδα ικανά να αντιμετωπίσουν υψηλούς ρυθμούς ανάπτυξης, χωρίς κίνδυνο υστερήσεων ποιότητας ή/και ποσότητας.
III. Κίνδυνοι τιμών (αγοράς)
· Δεν διαβλέπουμε ένταση πληθωριστικών και συναλλαγματικών κινδύνων στον ορίζοντα και στο χώρο του επιχειρηματικού μας σχεδίου

· Ο επιτοκιακός κίνδυνος είναι υπαρκτός, αλλά ελεγχόμενος, στο βαθμό που επιτυγχάνουμε τη βέλτιστη διαχείριση των κεφαλαίων κίνησης και (όπως ήδη σημειώσαμε) έχουμε την ευχέρεια μετακύλισης του κόστους στις τιμές (και μάλιστα με ανταγωνιστικό πλεονέκτημα λόγω της ευνοϊκής τιμολόγησης της πιστοληπτικής μας ικανότητας από το τραπεζικό σύστημα).
· Μακροπρόθεσμα ο επιτοκιακός κίνδυνος θα μειωθεί σημαντικά μετά την είσοδο της εταιρίας στην κεφαλαιαγορά και την εξόφληση σημαντικού τμήματος του δανεισμού της.

IV. Κίνδυνοι Ρευστότητας

· Η διαχείριση των αποθεμάτων, η λιανική πώληση με εγγυημένη πίστωση μέσω πιστωτικών καρτών και η σταθερή σχέση με τους προμηθευτές, σε συνδυασμό με τον έλεγχο του σταθερού κόστους, καθιστούν ευχερέστερο τον έλεγχο των συναλλακτικών όρων και των ταμειακών ροών.

· Σημαντική εφεδρεία ρευστότητας για την εταιρία συνιστά η διατήρηση επαρκών αχρησιμοποίητων πιστωτικών ορίων στις Τράπεζες συνεργασίας μας, που εξασφαλίζει η υψηλή πιστοληπτική μας ικανότητα.

V. Πιστωτικοί Κίνδυνοι

· Η παρεχόμενη σε πελάτες πίστωση αφορά: 
· στους καταναλωτές με την εγγύηση πιστωτικών καρτών, άρα μηδενική επισφάλεια και 
· στους συνεργάτες franchising, η προσεκτική επιλογή και ο τακτικός έλεγχος των οποίων από εξειδικευμένο τμήμα πιστωτικού ελέγχου της εταιρίας ουσιαστικά περιορίζει την επισφάλεια στο όριο του απρόβλεπτου.
· Η διεθνής επέκταση μας θα χρησιμοποιήσει τα εργαλεία της ασφάλισης πιστώσεων και του factoring
VI. Λειτουργικοί Κίνδυνοι

· Η εκπαίδευση των στελεχών και η καθιερωμένη πειθαρχία στις διαδικασίες μας δεν επιτρέπουν την εμφάνιση λαθών ή/και παραλείψεων.

· Σημαντική είναι και η βοήθεια του τμήματος εσωτερικού ελέγχου της εταιρίας. 
VII. Κίνδυνοι Δυσμενών Γεγονότων

· Η πιστή τήρηση των νόμων και η συνέπεια στην εταιρική ευθύνη μηδενίζουν την έκθεση σε κινδύνους αυτής της μορφής.
Σημειώνουμε ότι στην έρευνα των αγορών – στόχων επέκτασης δεν εντοπίσαμε κινδύνους αισθητά διαφορετικής μορφής ή/και μεγέθους, ούτε μετρήσιμο πολιτικό κίνδυνο.

Σε κάθε περίπτωση θεωρούμε ισχυρή την κεφαλαιακή μας βάση και επαρκείς τις προβλέψεις που έχουμε σχηματίσει επί των κερδών μας για την ομαλή απόσβεση των πιθανών κινδύνων, και έχουμε εμπιστοσύνη στην πολιτική διαχείρισης των κινδύνων που ακολουθούμε.

8. Ο ΠΡΟΫΠΟΛΟΓΙΣΜΟΣ ΚΟΣΤΟΥΣ 

Ο επενδυτικός προϋπολογισμός μας σχεδιάστηκε με προσεκτική επιλογή των βέλτιστων προσφορών τόσο από την πλευρά του κόστους όσο και από την πλευρά της ποιότητας – ταχύτητας κατασκευής και της πλήρους ανταπόκρισης στις ανάγκες και στις προσδοκίες του επενδυτικού σχεδίου μας.

Παραθέτουμε συνοπτικά στοιχεία (αναλυτικά στο Παράρτημα - Πίνακας 1).
	ΣΥΝΟΠΤΙΚΟΣ ΠΡΟΫΠΟΛΟΓΙΣΜΟΣ
	
	
	

	ΕΙΔΟΣ ΔΑΠΑΝΗΣ
	ΚΟΣΤΟΣ ΕΠΕΝΔΥΣΗΣ (σε χιλ. €)
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	
	
	

	Ι.
	ΠΑΓΙΑ ΕΠΕΝΔΥΣΗ ΕΡΓΟΣΤΑΣΙΟΥ
	6.000
	
	
	

	ΙΙ.
	Ανασχεδιασμός - Ίδρυση Καταστημάτων
	500
	
	
	

	ΙΙΙ.
	ISO 9000
	200
	
	
	

	IV.
	ΠΡΟΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΕΣ ΔΑΠΑΝΕΣ
	2.100
	
	
	

	V.
	ΚΕΦΑΛΑΙΟ ΚΙΝΗΣΗΣ (αρχικό)
	1.200
	
	
	

	 
	ΓΕΝΙΚΟ ΣΥΝΟΛΟ
	10.000
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Για την υλοποίηση του επενδυτικού σχεδίου έχουμε επιλέξει το χρηματοδοτικό σχήμα που ακολουθεί (με ίδια συμμετοχή, ένταξη στον αναπτυξιακό νόμο κινήτρων και ενισχύσεων επενδύσεων και τραπεζικό δανεισμό). 
	ΧΡΗΜΑΤΟΔΟΤΙΚΟ ΣΧΗΜΑ ΕΠΕΝΔΥΣΗΣ

	1.
	Ίδια κεφάλαια
	2.500  
	25%

	2.
	Επιχορήγηση Δημοσίου
	1.200  
	12%

	3.
	Μακροπρόθεσμος Τραπεζικός Δανεισμός
	3.900  
	39%

	4.
	Leasing
	1.200  
	12%

	5.
	Βραχυπρόθεσμος Τραπεζικός Δανεισμός
	 1.200  
	12%

	 
	ΓΕΝΙΚΟ ΣΥΝΟΛΟ
	10.000  
	100%
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Τα έργα προβλέπεται να έχουν ολοκληρωθεί μέχρι το τέλος του 2010 (αναλυτικό χρονοδιάγραμμα στο Παράρτημα - Πίνακας 3).
9. ΧΡΗΜΑΤΟΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ
Στην επεξεργασία του επιχειρηματικού σχεδίου μας σταθμίσαμε εξαιρετικά τα σημερινά δεδομένα της οικονομικής θέσης και επίδοσης της επιχείρησης. Με βασικούς μοχλούς την επέκταση του εμπορικού μας δικτύου και τη στρατηγική εκσυγχρονισμού της χρηματοοικονομικής και λειτουργικής διαχείρισης προβήκαμε σε συντηρητικές προβλέψεις για την επόμενη τριετία. Στη συνέχεια παραθέτουμε τα βασικά στοιχεία της έναρξης και του στόχου της ανάπτυξης μας (αναλυτικά στοιχεία στο Παράρτημα – Πίνακες 4 - 13).
	Ι. ΣΥΝΟΠΤΙΚΗ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΕΠΙΔΟΣΗ

	 
	2008
	2011 (προβλ.)
	Δ%

	Κύκλος Εργασιών
	46.457  
	74.800  
	61%

	Μικτό κέρδος
	14.765  
	28.800  
	95%

	Λειτουργικό κέρδος
	4.573  
	13.000  
	184%

	Καθαρό κέρδος (προ φόρων και αποσβέσεων)
	3.341  
	11.320  
	239%
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	ΣΥΝΟΠΤΙΚΗ ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΗ ΘΕΣΗ

	 
	ΣΤΟΙΧΕΙΑ
	ΔΟΜΗ

	
	2009
	2011 (προβλ.)
	2009
	2011 (προβλ.)

	Πάγιο Ενεργητικό
	11.329  
	13.329  
	28,6%
	21,5%

	Αποθέματα
	7.352  
	13.485  
	18,6%
	21,7%

	Απαιτήσεις
	20.128  
	33.828  
	50,9%
	54,4%

	Επενδύσεις και ταμειακά διαθέσιμα
	754  
	1.487  
	1,9%
	2,4%

	Κυκλοφορούν Ενεργητικό
	28.234  
	48.800  
	71,4%
	78,5%

	ΣΥΝΟΛΙΚΟ ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟ
	39.563  
	62.129  
	100,0%
	100,0%

	 
	 
	 
	 
	 

	Καθαρή θέση
	5.986  
	14.446  
	15,1%
	23,3%

	Μακροπρόθεσμες Υποχρεώσεις και προβλέψεις
	5.600  
	8.800  
	14,2%
	14,2%

	Βραχυπρόθεσμες Υποχρεώσεις
	27.977  
	38.883  
	70,7%
	62,6%

	Συνολικές Υποχρεώσεις
	33.577  
	47.683  
	84,9%
	76,7%

	ΣΥΝΟΛΙΚΟ ΠΑΘΗΤΙΚΟ
	39.563  
	62.129  
	100,0%
	100,0%


Σημειώνουμε ότι στις προβλέψεις μας χρησιμοποιήσαμε τις ακόλουθες παραδοχές:

· μέση διάρκεια απόσβεσης παγίων: δεκαετία

· διάρκεια τραπεζικού δανεισμού και leasing: δεκαετία με περίοδο χάριτος μέχρι την ολοκλήρωση του επενδυτικού προγράμματος (τέλος 2010)

· Leasing: απεικόνιση εντός ισολογισμού (σύμφωνα με Δ.Λ.Π.) 
· συμμετοχές: αφορούν σε ποσοστά 20% στις επιχειρήσεις franchising 

· φορολογικός συντελεστής κερδών: 25%

· τραπεζικό επιτόκιο: σταδιακή μείωση από 7% σε 6% ( αύξηση πιστοληπτικής ικανότητας)

· ανάγκες κεφαλαίου κίνησης: να μην υπερβούν το 50% του κύκλου εργασιών, με τη σταθεροποίηση των συναλλακτικών όρων από το 2011
· μερισματική πολιτική: να επανέλθει σταδιακά σε επίπεδα 50 – 60% επί των κερδών

· επενδυτική πολιτική: σταθεροποίηση με νέες επενδύσεις από το 2012

· διαχείριση κινδύνων: ενίσχυση του σχηματισμού προβλέψεων επί των κερδών

Από τις ιστορικές επιδόσεις μας καταλήγουμε σε μια SWOT ανάλυση της χρηματοοικονομικής μας κατάστασης ως βάση του χρηματοοικονομικού σχεδιασμού της επιχείρησης.
	ΔΥΝΑΤΑ ΣΗΜΕΙΑ (S) – 2006/08
	ΑΔΥΝΑΜΙΕΣ (W) – 2006/08

	· Αύξηση πωλήσεων

· Κάλυψη χρέους

· Θετική κεφαλαιακή δομή
	· Μείωση περιθωρίων κέρδους

· Πίεση ταμειακών ροών

· Οριακή ρευστότητα

	ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ (O) – 2009/11
	ΑΠΕΙΛΕΣ (T) – 2009/11

	· Ανάπτυξη πωλήσεων και κερδών

· Ισχυροποίηση καθαρής θέσης

· Βελτίωση ταμειακών ροών και ρευστότητας
	· Αυξημένες ανάγκες κεφαλαίων κίνησης


Στη βάση των διαπιστώσεων της ανάλυσης που προηγήθηκε ( και στις οποίες παρέχουμε στη συνέχεια σημαντικές διευκρινίσεις) ο χρηματοοικονομικός σχεδιασμός της εταιρίας εξειδικεύεται στις κατευθύνσεις που ακολουθούν:
· Στη στρατηγική ανάλυση και στην ανάλυση μάρκετινγκ που προηγήθηκαν τεκμηριώσαμε με σαφήνεια τις δυνατότητες ανάπτυξης των πωλήσεων και του μεριδίου αγοράς. Η επέκταση του εμπορικού δικτύου, η διεύρυνση του χαρτοφυλακίου προϊόντων μας, η αύξηση της παραγωγικής δυναμικότητας αποτελούν στέρεη βάση για την ανάπτυξη ισχυρής δυναμικής.
· Επισημαίνουμε την απόσταση ασφαλείας (15%) του σημείου αφετηρίας (2008) από το νεκρό σημείο πωλήσεων, απόσταση που θα διευρυνθεί ακόμα περισσότερο στον ορίζοντα του επιχειρηματικού σχεδίου ακόμα και με τις πιο συντηρητικές προβλέψεις.

· Η ανάπτυξη των πωλήσεων συνοδεύεται στο σχέδιο μας με την προσπάθεια εξορθολογισμού και διαχείρισης του κόστους στο στόχο της «λιτής» παραγωγής, με εκμετάλλευση:

· των οικονομιών κλίμακας,

· της ποιότητας των διαδικασιών και 
· του παραγωγικού εκσυγχρονισμού, 
με ιδιαίτερη έμφαση στον περιορισμό του σταθερού ποσοστού κόστους (που θα μας απομακρύνει ακόμη περισσότερο από το νεκρό σημείο πωλήσεων).

· Βασική παράμετρος του αμέσως προηγούμενου στόχου είναι η διαχείριση του κεφαλαίου κίνησης της επιχείρησης, με τη στήριξη και των προμηθευτών μας και των τραπεζών στη βάση της υψηλής πιστοληπτικής μας ικανότητας, σε πείσμα των αυξημένων αναγκών που αναπόφευκτα δημιουργούν:
· η αύξηση των σημείων πώλησης και συνεπώς των αποθεμάτων βιτρίνας,
· η κοινωνική συνθήκη αύξησης της χρήσης της πιστωτικής κάρτας και συνεπώς της λιανικής καταναλωτικής πίστωσης σε συνδυασμό με την πολιτική μας παροχής άτοκων δόσεων,
· η πολιτική της ενίσχυσης του δικτύου franchising με την παροχή ρευστότητας μέσω χρονικής επέκτασης της πίστωσης.
· Επισημαίνουμε την ισχυρή εποχική «πύκνωση» κεφαλαίων στις οικονομικές καταστάσεις του κλάδου στο χρονικό σημείο κλεισίματος των χρήσεων (31/12) που συμπίπτει:

· με τη δημιουργία ισχυρών αποθεμάτων ενόψει των χειμερινών εκπτώσεων,

· με την αναμονή εξόφλησης των εμπορικών απαιτήσεων της χειμερινής σαιζόν (η οποία στον κλάδο αφορά περίπου το 60% -65% των συνολικών ετήσιων πωλήσεων). 

· Η αναπτυξιακή δυναμική αναμένεται να εκφραστεί σε αυξημένα κέρδη, υψηλή απόδοση κεφαλαίων, επαρκείς λειτουργικές ταμειακές ροές και, συνολικά, σε βελτίωση όλων των χρηματοοικονομικών δεικτών σε επίπεδα υποδειγματικά για τον κλάδο. Όπως δείχνει και η ανάλυση DuPont η κερδοφορία επιτρέπει την αύξηση της απόδοσης των κεφαλαίων με ταυτόχρονη μείωση της μόχλευσης.
· Ταυτόχρονα αυτή η δυναμική διασφαλίζει την ομαλή εξυπηρέτηση του χρέους και επιτρέπει τη σταδιακή απομόχλευση, με πολιτική ισχυρής αυτοχρηματοδότησης της επιχείρησης (στην οποία δεσμεύονται οι μέτοχοι της εταιρίας).
10. ΕΠΙΛΟΓΟΣ

Η δυναμική της εξέλιξης της παρουσίας της CAT WOMAN στην αγορά από την ίδρυση της συναντά σήμερα σημαντικές και ελπιδοφόρες ευκαιρίες – προκλήσεις ενός νέου κύκλου ανάπτυξης.
Για την εκμετάλλευση των ευκαιριών απαιτούνται:

· Ο λειτουργικός εκσυγχρονισμός 

· Η αύξηση του παραγωγικού δυναμικού

· Η επέκταση του εμπορικού δικτύου

· Η διεύρυνση του χαρτοφυλακίου προϊόντων
Στη λήξη του κύκλου ανάπτυξης που προδιαγράφεται σε αυτό το επιχειρηματικό σχέδιο θα επαναξιολογήσουμε τα δεδομένα της αγοράς και της επιχείρησης και, αφήνοντας μία βραχεία περίοδο σταθεροποίησης και απορρόφησης των συνεπειών της προσδοκώμενης ευόδωσης των σκοπών μας, θα σχεδιάσουμε τα επόμενα βήματα ενός νέου κύκλου εξετάζοντας προσεκτικά όλα τα ενδεχόμενα μεταξύ των οποίων:

· η περαιτέρω επέκταση σε νέες αγορές και προϊόντα,

· με αναζήτηση στρατηγικών συμμαχιών και ευκαιριών συγχωνεύσεων και εξαγορών και

· με αξιοποίηση δυνατοτήτων άντλησης κεφαλαίων από την κεφαλαιαγορά.

Αθήνα την 31 – 1 – 2009

        Για την Β. Κόμης – Π. Παπαδάκης Α.Β.Ε.Ε. (δ.τ. CAT WOMAN)
                     Ο Πρόεδρος του Δ.Σ.                      Ο Αντιπρόεδρος του Δ.Σ.

                          Βασίλης Κόμης                               Πέτρος Παπαδάκης
ΣΥΝΗΜΜΕΝΟ ΠΑΡΑΡΤΗΜΑ: 
ΟΙΚΟΝΟΜΙΚΑ ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΚΑΙ ΠΡΟΒΛΕΨΕΙΣ
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Φύλλο1

		ΔΕΙΚΤΕΣ		ΣΥΝΤΕΛ. ΒΑΡΥΤΗΤΑΣ		CATWOMAN				MODA				BEAUTY

						βαθμολογία		στάθμιση		βαθμολογία		στάθμιση		βαθμολογία		στάθμιση

		μερίδιο αγοράς		0.25		2		0.50		4		1.00		3		0.75

		κανάλια διανομής		0.20		3		0.60		4		0.80		4		0.80

		κύρος		0.14		3		0.42		4		0.56		3		0.42

		ποιότητα προϊόντων		0.13		4		0.52		4		0.52		3		0.39

		ποικιλία προϊόντων		0.10		4		0.40		4		0.40		4		0.40

		έρευνα - καινοτομία		0.08		4		0.32		3		0.24		2		0.16

		οικονομικοί πόροι		0.05		4		0.20		5		0.25		3		0.15

		οικονομική επίδοση		0.05		4		0.20		4		0.20		3		0.15

		συνολική βαθμολογία		1.00				3.16				3.97				3.22






