الدراسة الفنية
موقع المصنع

تم تحديد موقع االمصنع بمدينة 15 مايو بعد دراسة متأنية وذلك للأسباب الأتية 

1- توافر المساحة المطلوبه في الدراسة الهندسية للمصنع بالمنطقة الصناعية 

2- توافر كافة الخدمات المطلوبة للمصنع من طرق و مياة وكهرباء و غيرها من الخدمات الأساسية لأقامة المصنع
3- القرب من أماكن الخدمات التي يحتاج لها العاملين من غذاء وشراب ووسائل مواصلات
4- القرب من المناطق السكنيه مما يساعد على توفير السكن للمغتربين و سهولة الوصول للسكن بالنسبه للعاملين المقيمين في القاهرة وحلوان
كل هذه الأسباب ساعدت على أتخاذ القرار بأنشاء المصنع بالمنطقة الصناعية بمدينة 15 مايو
تكاليف المصنع
تعد تكاليف أي مشروع أستثماري هو الشغل الشاغل الأساسي لفكر الأدارة القائمة عليه و لتحديد تكاليف أنشاء المصنع بكل دقه تم تقسيم تكاليف انشاء المصنع الى أجزاء محدده كالتالي
· تكلفة الأراضي و المباني

وهي تكلفة أنشاء المصنع وهي عبارة عن تكلفة شراء الأرض و مساحتها 1000 متر مربع و تكلفة المبنى المكون من أربعة طوابق بالأضافة الى البدروم و كذلك تكلفة التشطيبات و تشجير المنطقة المحيطة بالمصنع وقد تم تحديد تكلفة كل عنصر بدقه متناهيه
· تكلفة المعدات و الآلات و الماكينات 

وتم تحديد هذه التكلفة بعد تحديد أحتياجات كل خط أنتاج بناءا على الطاقة الأنتاجية المطلوبه من كل خط بالأضافة الى المعدات والآلات المطلوبه بكافة الإدارات الأخرى ودراسة وافية لأسعار السوق لكل معدة وآله وماكينة للوصول لأقل تكلفة والحصول على أعلى كفائة وأحدث تكنولوجيا
· تكاليف التركيب والتشغيل 

وهو أحد أهم البنود بالنسبة للمصانع وقد تعاقد المصنع مع متخصصين على أعلى مستوى من الكفاءة والخبرة في كل قسم من أقسام المصنع وكل خط من خطوط الأنتاج

· تكاليف الصيانة 

قامت الأدارة بالتعاقد مع مهندسين مختصين بالصيانة لكل أنواع الماكينات بالمصنع وروعى في كل منهم التخصص و الكفاءة والدقة
· تكلفة سيارات نقل البضاعة والمواد الخام

وهي تكلفة السيارات النقل والنصف نقل التى تقوم بنقل المواد الخام من مصانع النسيج و المصابغ للمصنع و نقل المنتج التام من المخازن المصنع للعملاء و منافذ البيع بالأضافة الى السيارات التابعة لمندوبي البيع 
· وسائل نقل العاملين
قامت الإدارة بتخصيص جزء من تكلفة المصنع لتوفير وسائل نقل للعاملين لتسهيل وصولهم لأقرب مكان لسكنهم 
· التجهيزات و المعدات المكتبية
روعي منذ التخطيط الأولي للمصنع توافر كافة التجهيزات و المعدات المكتبيه الخاصة بكل قسم وعلى أعلى مستوى من الجودة والكفاءة

· التدريب
حرص المصنع على تكوين كوادر جديدة في جميع أقسام المصنع مع حرصها الدائم على تطوير كفائة العاملين الدائمين بالمصنع عن طريق سياسة التدريب سواء عن طريق أماكن مختصة بالتدريب أو عن طريق جلب مختصين للمصنع لتدريب العاملين به وليس فقط للعاملين بالمصنع ولكن أيضا لكافة الأقسام الأدارية لرفع كفائة الأدارة مما يرتقي بمستوى المصنع ككل

· الدعاية والأعلان

الدعاية والأعلان من أهم الوسائل الترويجية للمصنع ولدعم التسويق لللمنتجات و يقوم المصنع بأتباع العديد من وسائل الدعاية والأعلان وأهمها

· الأعلان بالمجلات المتخصصة
· طباعة وتوزيع بوسترات خاصة بالمصنع
· المشاركة في المعارض والديفيليهات المتخصصة في الملابس الجاهزة
· الهداية الدعائية خصوصا في المناسبات كشهر رمضان و رأس السنة
3- الطاقة الأنتاجية

تم تحديد الطاقة الأنتاجية للمصنع وفقا لدراسة محكمة ووافية للسوق ومعايير العرض و الطلب الحالية و المستقبلية ووفقا لقدرات المصنع الأنتاجية والتسويقية وبناءا علية تم تحديد الأقسام و خطوط الأنتاج المطلوبة و طاقة كل كل قسم وخط أنتاج بالمصنع لتوفير تلك الطاقة

5- خطوط الأنتاج
بالمصنع ثلاث خطوط أنتاج رئيسية وهي

· خط انتاج التي الشيرت

· خط انتاج القميص
· خط انتاج البنطلون
بالأضافة للأقسام المكملة والتي تم انشائها لدعم سياسة الأكتفاء الذاتي بالمصنع وهي
· قسم الطباعة 
· قسم التطريز
· قسم النسيج
وتم التخطيط لكل قسم بما يحقق الطاقة الأنتاجية المطلوبة مع التأكيد على أمكانية التوسع في كل خط انتاج لتغطية الزيادة المحتملة في الطلب
6- المواد الخام

حرس المصنع على تحقيق أعلى مستوى من الجودة و أحد أهم عناصر الجودة بمصانع الملابس الجاهزة هو المواد الخام و المصنع في هذا الجانب يتعامل مع مجموعة من أعلى مصانع النسيج من حيث الجودة و الكفاءة و الدقة في التسليمات مثل 

· مصنع البدر للنسيج

· مصنع أبو العلا للنسيج 
· مصنع الجيزاوي للنسيج
· مصنع الرباعية
· مصنع الزهرة البيضاء
هذا بالأضافة الى الخام الذي يتم استيراده من الخارج لزيادة مستوى الجودة والذي دائما نسعى اليه

ولا يقتصر الأهتمام بجودة الخام المستخدم بل أيضا بتجهيز الخام فالمصنع يتعامل مع مجموعه من أكبر المصابغ المتخصصة مثل

· مصبغة هابي داي أيجيبت

· مصبغة ماستر لاين
· مصبغة أزغلتكس
· الهندسية 
· أبو العلا
· حصني 
مما يدعم جودة المنتج وقدرته على المنافسة القوية بالسوق  
7- القوى العاملة

العامل هو أهم عنصر من عناصر الأنتاج بل انه يعد عنصر من أهم عناصر رأس المال خصوصا في مجال صناعة الملابس الجاهزة وحرص المصنع من بداية عهده على أستقدام أمهر العاملين في كل قسم من أقسام المصنع الأنتاجية بل لم يكتف بالأقسام الأنتاجية بل كان حريص كل الحرص على أستقدام أعلى الكفاءات في كل قسم من أقسام الأدارة سواء أدارة الأنتاج أو أدارة التسويق أو الأدارة المالية أو أدارة الشئون القانونية أو أدارة شئون الأفراد كما حرصت على دعمهم بالتدريب الجيد و المستمر
الدراسة التسويقة
بعد دراسة وافية لسوق الملابس الشبابية بمصر تم تقسيم السوق الى ثلاثة شرائح واضحة المعالم وهي
1- السوق الشعبي
ويشمل حوالي 45 % من سوق الملابس الشبابية في مصر و يتميز بالأتي

- سعر منخفض                                - جودة منخفضة

- ربحية منخفضة للقطعة                    - كمية الأنتاج مرتفعة

- أنخفاض مستوى المخاطرة
- المصانع التي تعمل بهذه الشريحة لا تكون أسم وغالبا ما تكون مجموعة ورش وليست مصانع ذات أسم كبير

وتوجه هذه الشريحه للطبقة الفقيره و جزء من الطبقة المتوسطة من المستهلك المصري 
2- السوق المتوسط
 ويشمل حوالي 35 % من سوق الملابس الشبابية بمصر ويتميز بالأتي

- سعر متوسط                               - جودة متوسطة

- ربحية متوسطة للقطعة                   - كمية الأنتاج متوسطة

- مستوى المخاطرة متوسط

- يستطيع المصنع الي يعمل في هه الشريحة من السوق من تكوين أسم جيد أكبر من الشريحتين الأخرتين ولكن بعد مجهود وسعي كبير

وتوجه هذه الشريحه من السوق الى الطبقة المتوسطه وجزء من الطبقه العليا من المستهلك المصري

3- السوق المتميز
 و يشمل 20 % من سوق الملابس الشبابية في مصر و أهم مميزاته

 - أرتفاع الأسعار                               - أرتفاع مستوى الجوده 

-  أرتفاع نسبة الربحية للقطعة               - كمية الأنتاج محدوده

- أرتفاع مستوى المخاطرة

- يستطيع المصنع الي يعمل بهذه الشريحة من تكوين اسم بسهولة ولكن أيضا من السهل أن يفقد أسمه بسهوله 

وتوجه هذه الشريحة الى جزء من الطبقة المتوسطة والطبقة العليا من المستهلك المصري

فيما يلي رسم بياني لقطاعات السوق
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وبعد الدراسة المتأنية لمتطلبات كل شريحة والقدرات الفنية و الأنتاجية والتسويقية والتقنية للمصنع وأهدافه تم أختيار الطبقة المتوسطة لتوجيه طاقتنا الأنتاجية و التسويقية مع زيادة نسبة الجودة عن المنافسين بنفس السوق والمحافظة على السعر المنافس للحصول على أكبر قدر من السوق و الطلب على منتجنا مما يساعد على تكوين أسم جيد خلال أقصر فترة زمنية ممكنة و هذا ما حدث بالفعل خلال الأعوام القليلة السابقة حيث أصبح أسم دريم كونز أحد أكبر الأسماء في سوق الملابس الشبابية بمصر 
العرض والطلب الحالي بالسوق

بناءا على الدراسة السابقة للسوق و دراسة حجم المنافسة في القطاع الذي تم أختياره و جدنا أتجاه الكثير من المنافسين الى القطاع الأدنى ( القطاع الشعبي) مما أحدث فجوه واضحه بين العرض والطلب بهذه الشريحه

مما أتاح لنا فرصة جيدة للحصول على نسبة أكبر من السوق

والرسم البياني التالي يوضح لنا قدرتنا على الحصول على 18 % من سوق الملابس الشبابية 
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المنافسة و مستوى الأسعار
من الرسم البياني السابق يتضح قدرة المصنع في الحصول على نسبة 18 % من سوق الملابس الشبابية منها 15 % بالشريحه المتوسطة و 3 % من الشريحة المتميزة ما يعين قدرة المصنع في المنافسة حتى في قطاع السوق المتميز وذلك لأرتفاع جودة منتجاتنا  مع الحفاظ على مستوي السعر المتوسط وهي المعادلة الصعبة التحقيق الا من خلال مجهود مضاعف وفكر وأمكانيات عالية

أساليب البيع
ينهج المصنع ثلاثة اساليب أساسية في عملية البيع

1- البيع المباشر لمكاتب الجملة

2- البيع عن طريق منافذ البيع الخاصة بالمصنع سواء الجملة أو القطاعي 
3- البيع عن طريق مندوبي البيع 
مما يتيح لنا الأستفادة من مزايا كل وسيلة سواء من حجم المبيعات أو نسبة السيولة أو الأنتشار
العملاء 
بالأضافة الى منافذ البيع الخاصة بالمصنع و مندوبي البيع التابعين له يتعامل المصنع مع مجموعة من أقوى العملاء بالسوق مثل
· محلات عيد لبيب - القاهرة
· الصحابة 
· عبد الشكور جروب - القاهرة
· عاشور شلتوت - طنطا
· أبناء التوحيد والنور 
· حسن زلط - الأسكندرية
المنافسين 

" لكي تنجح عليك بدراسة المنافس جيدا " مبدأ انتهجه المصنع للوصول الى أعلى المستويات بالسوق فبعد دراسة السوق وأختيار الشريحة السوقية المناسبة لقدرات المصنع التنافسية و دراسة المنافسين بنفس الشريحه تم تحديد المعالم الأساسية للمنافسين الأساسين وهم 
· مصنع مافيا  ( تي شيرت )

· مصنع أحمد شرم ( تي شيرت )
· ترابل اكس ( تي شيرت )
· مصنع فندي ( تي شيرت )
· مصنع حمدي ( تي شيرت )
· مصنع أون لاين ( تي شيرت )
·  مصنع لوست ( قميص )
· مصنع روك ( قميص )
· مودي أم ( قميص )
· مصنع مارادونا  ( بنطلون )
-  مصنع أسكوتش ( بنطلون )
وبدراسة هذه الأسماء تم تحديد نقاط الضعف المشتركة بين المنافسين وهي

· تركيز جميع المنافـسين على جانب السعر دون التركيز على جانب الجودة
· التركيز على الأنتشار دون النظر الى أسم العميل أو قوته أو ألتزامه
· أنخفاض الأمكانيات الفنيه والتقنية للمنافسين
وهي النقاط الأساسية التى أستطاع المصنع تحقيق المعادلة الصعبة فيها وهي زيادة مستوى الجودة مع الحفاظ على السعر التنافسي 
والأنتشار مع أختيار الوسيلة البيعيه و التسويقية المناسبة بما يجنب المصنع التعامل مع العميل الغير ملتزم و الغير جدير بالحصول على منتجنا
 و التطوير المستمر باستخدام أحدث التقنيات الفنية و التكنولوجية بالمصنع تمكن المصنع من أعتلاء المرتبة الأولى بين جميع المنافسين في هذه الشريحه السوقية عن جدارة وأستحقاق
ولم نكتفى فقط بدراسة المنافسين من نفس الشريحه التسويقيه بل قمنا بدراسة المنافسين في الشريحة المتميزة والتي وجدنا أن أكبر المنافسين بهذه الشريحه هم

· مصنع منز كلوب ( تي شيرت – قميص )
· مصنع نيو بورن ( تي شيرت – قميص )
· مصنع فوستر ( تي شيرت )
· مصنع ماين ( تي شيرت )
· مصنع ووكر ( تي شيرت )
· بلاك لاين ( تي شيرت )
· استرس ( قميص )
· دراجون ( قميص )
· نورس بول ( قميص )
· كافلو  ( بنطلون )
· بلاك هورس ( بنطلون )
وبدراسة دقيقة للمنافسين في هذه الشريحه كان التركيز على نقاط الضعف الأتية
· أرتفاع الأسعار مع التأكيد على أرتفاع مستوى الجودة لدى جميع المنافسين 

· التركيز على الأنتشار الأفقى دون الأنتشار الرأسي بمعنى تركيز جميع المنافسين على الأنتشار بالمناطق الكبرى بالقاهرة والمحافظات الرئيسية دون باقي المناطق والمحافظات
· أرتفاع نسبة الربحية للقطعة لمواجهة أي أنخفاض في الأسعار بنهاية الموسم 
ومع أرتفاع مستوى الجودة بالمنتج الخاص بنا مع الحفاظ على مستوى السعر الممتوسط
 والتركيز على الأنتشار الأفقي والرأسي بتواجد منتجنا بكل مناطق الجمهورية عن طريق الثلاث وسائل البيعيه ( العملاء – منافذ البيع – مندوبي البيع ) و  تدعيم وسائل الدعاية و الأعلان عن منتجات المصنع 
بالأضافة الى حفاظنا على مستوي ربحية متوسط لا يؤثر على مستوى السعر و لا يقلل من مستوى الجودة أستطاع المصنع غزو هذا القطاع من السوق بقوة 
ولازال أمامنا الكثير من الأهداف لتحقيقها خلال الفترة المقبلة أهمها دخول سوق التصدير بقوة 

