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1. RINGKASAN EKSEKUTIF

NAMA PERUSAHAAN

Bisnis plan ini kedepannya akan menggunakan badan hukum berupa CV/ PT untuk eksistensi dan rencana ekspansi perusahaan di masa mendatang. Nama perusahaan, yaitu CV Topi Loe Keren. 

BIDANG USAHA

Bisnis plan ini akan bergerak di bidang konveksi topi bordir dan sablon, yaitu pembuatan topi bordir dan sablon untuk kebutuhan perusahaan dan personal. Pembuatan topi disini melingkupi proses, yaitu

· Pembuatan desain awal topi menggunakan software desain

· Konsultasi desain

· Pembuatan sample topi

· Proses produksi penjahitan topi

· Proses finishing
· Pembayaran & topi diambil konsumen
JENIS PRODUK/ JASA

Bisnis plan ini akan bergerak di bidang konveksi topi bordir dan sablon, yaitu pembuatan topi untuk kebutuhan event perusahaan dan personal
NILAI PENJUALAN PER TAHUN SAAT INI

Belum ada penjualan, karena masih berupa ide dan format bisnis plan.

NILAI KEKAYAAN PERUSAHAAN TERAKHIR

Perusahaan dan bisnis belum beroperasi dan belum melakukan proses produksi, karena masih berupa ide dan format bisnis plan

PROSPEK PENGEMBANGAN USAHA

Bisnis plan ini kedepannya akan membangun perusahaan konveksi topi bordir dan sablon yang besar dan bersistem. 

Bisnis plan ini memiliki prospek yang bagus di masa depan karena jumlah perusahaan di jakarta yang terus bertumbuh dan setiap 6 bulan sekali atau tiap tahun membutuhkan pembuatan topi bordir dan sablon untuk event internal perusahaan mereka. Event tersebut bisa berupa coaching pegawai baru, atau event meeting, event tahunan, dll.
Kedepannya dalam 5 tahun kami akan membuat kantor cabang marketing www.topideadline.co.id di kota besar di Indonesia. Tentu saja melalui proses riset marketing dan data pasar sesuai daerah yang kami tuju.
USP (Unique Selling Preposition) Bisnis plan www.topideadline.com.id. adalah sesuai dengan tagline bisnis kami, yaitu Buat Topi Sebelum Deadline. Untuk order, konsumen bisa kirim desain topi melalui form order di website atau melalui email atau datang ke kantor. Untuk www.topideadline.co.id akan mengambil pasar personal dan perusahaan menengah-atas yang butuh membuat topi volume sedikit (antara 50pcs – 300 pcs) dengan cepat karena diburu deadline.
Potensi pasar

Kami mengambil data dari BPS (Badan Pusat Statistik) dan analisa Ekstrapolasi dari Internet.
1.Data perusahaan berdasarkan Sensus Ekonomi
Hasil final pendaftaran (listing) perusahaan/usaha Sensus Ekonomi (SE06) menunjukkan bahwa jumlah seluruh perusahaan/usaha di luar sektor pertanian tercatat sebanyak 22,7 juta, yang terdiri dari 9,8 juta (43,03 persen) berusaha pada lokasi tidak permanen dan 12,9 juta (56,97 persen) berusaha pada lokasi permanen. Dibandingkan tahun 1996, jumlah perusahaan/usaha meningkat 6,3 juta, atau 3,32 persen per tahun 

Berdasarkan skala usaha, sebagian besar perusahaan/usaha merupakan Usaha Mikro (UM) dan Usaha Kecil (UK), dengan persentase masing-masing 83,43 persen dan 15,84 persen. 
Sedangkan jumlah perusahaan/usaha yang merupakan Usaha Menengah dan Besar (UMB) hanya 166,4 ribu atau tidak lebih dari satu persen terhadap seluruh perusahaan/ usaha. 
Jumlah tenaga kerja yang terserap mencapai 50 juta orang. Sekitar 38,7 juta orang (77 persen) bekerja pada perusahaan/usaha dengan lokasi permanen, sementara sisanya bekerja pada perusahaan/usaha di lokasi tidak permanen. 
Menurut skala usaha, 62,68 persen bekerja pada usaha mikro, 21,91 persen pada usaha kecil, 5,39 persen pada usaha menengah, dan 10,02 persen pada usaha besar. 
Pulau Jawa mendominasi jumlah perusahaan/usaha sebanyak 14,5 juta (64 persen) diikuti oleh Pulau Sumatera dengan jumlah perusahaan/usaha sebanyak 4,0 juta (18 persen). 
Menurut lapangan usaha perdagangan besar dan eceran merupakan kegiatan ekonomi terbesar, mencapai 10,3 juta perusahaan/usaha (45 persen) diikuti industri pengolahan dan hotel, penginapan dan rumah makan minum yang masingmasing mencapai 3,2 juta perusahaan/usaha (14,17 persen) dan 3,0 juta perusahaan/usaha (13,26 persen). 
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 Sumber: http://www.kopertis3.or.id/html/2012/11/10-jumlah-mahasiswa-menurut-bentuk-perguruan-tinggi/
Keyword Google: jumlah mahasiswa di jakarta
Untuk www.topideadline.co.id akan mengambil pasar personal dan perusahaan menengah-atas yang butuh membuat topi volume sedikit (antara 50pcs – 300 pcs) dengan cepat karena diburu deadline.
RENCANA PENGEMBANGAN USAHA

Bisnis plan ini kedepannya akan membangun perusahaan konveksi topi bordir dan sablon yang besar dan bersistem. Bisnis plan ini memiliki prospek yang bagus di masa depan karena jumlah perusahaan di jakarta yang terus bertumbuh dan setiap 6 bulan sekali atau tiap tahun membutuhkan pembuatan topi bordir dan sablon untuk event internal perusahaan mereka. Event tersebut bisa berupa coaching pegawai baru, atau event meeting, event tahunan, dll.

Kedepannya dalam 5 tahun kami akan membuat kantor cabang marketing www.topideadline.co.id di kota besar di Indonesia. Tentu saja melalui proses riset marketing dan data pasar sesuai daerah yang kami tuju.
USP (Unique Selling Preposition) USP (Unique Selling Preposition) Bisnis plan www.topideadline.com.id. adalah sesuai dengan tagline bisnis kami, yaitu Buat Topi Sebelum Deadline. Untuk order, konsumen bisa kirim desain topi melalui form order di website atau melalui email atau datang ke kantor. Untuk www.topideadline.co.id akan mengambil pasar personal dan perusahaan menengah-atas yang butuh membuat topi volume sedikit (antara 50pcs – 300 pcs) dengan cepat karena diburu deadline.
PROYEKSI (TARGET) NILAI PENJUALAN

Ke depan (2 tahun) bisnis plan ini akan memproyeksikan nilai penjualan sebesar Rp 1.500.000.000 (Rp 1,5 Milyar) dengan asumsi rata-rata per konsumen membuat 150 pcs topi & dalam sebulan minimal 30 org konsumen yang membuat topi. Maka dalam 2 tahun (24 bulan) bisa tembus angka tersebut.
KEBUTUHAN DANA

Ke depan, kami akan membutuhkan dana sesuai laporan arus kas dalam 5 tahun (ada di lampiran)
RENCANA PENGGUNAAN DANA

Sesuai dengan rencana anggaran (Laporan Arus Kas 5 tahun ada di lampiran)
JANGKA WAKTU PENGEMBALIAN

Kami akan menggunakan dana 100% dari investor, karena kami belum memiliki agunan untuk meminjam ke bank. Investor akan mendapatkan deviden 5% tiap tahun
AGUNAN

Belum memiliki agunan

2. LATAR BELAKANG PERUSAHAAN

2.1 DATA PERUSAHAAN

== Sedang dalam proses ==

2.2 BIODATA PEMILIK/ PENGURUS

== Sedang dalam proses ==

2.3 STRUKTUR ORGANISASI

Untuk permulaan (2 tahun pertama), struktur organisasi dalam bisnis plan www.topideadline.co.id ini masih sederhana.

[image: image2]
Untuk kedepannya struktur organisasi akan ditambah sesuai dengan kebutuhan perusahaan dan sesuai dengan masukan saran dari advisor bisnis kami.
2.4 KONSULTAN/ ADVISOR

Kami mempunyai konsultan/ advisor Bisnis dari Team Smartpreneur Business Coach Jakarta.
2.5 SUSUNAN PEMILIK/ PEMEGANG SAHAM

	Nama
	Jumlah saham
	Nilai Saham
	Persentase

	Investor
	
	
	5%

	Misbahul Munir 
	
	
	5%

	Siwie Pambudhi
	
	
	5%

	Advisor Bisnis
	
	
	7%

	Pegawai 
	
	
	2%


3.Analisis Pasar dan Pemasaran
3.1 PRODUK/ JASA YANG DIHASILKAN

Produk dan jasa yang dihasilkan, yaitu topi bordir dan sablon dengan 
Brand: www.topideadline.co.id 
Tagline: Buat Topi Sebelum Deadline
3.2 GAMBARAN PASAR 
Bisnis plan ini akan di set untuk mengalami kenaikan produksi dan penjualan ke depannya. Menurut data BPS, jumlah perusahaan di jakarta adalah:

1.Data Jumlah Perusahaan

Hasil final pendaftaran (listing) perusahaan/usaha Sensus Ekonomi (SE06) menunjukkan bahwa jumlah seluruh perusahaan/usaha di luar sektor pertanian tercatat sebanyak 22,7 juta, yang terdiri dari 9,8 juta (43,03 persen) berusaha pada lokasi tidak permanen dan 12,9 juta (56,97 persen) berusaha pada lokasi permanen. Dibandingkan tahun 1996, jumlah perusahaan/usaha meningkat 6,3 juta, atau 3,32 persen per tahun 

Berdasarkan skala usaha, sebagian besar perusahaan/usaha merupakan Usaha Mikro (UM) dan Usaha Kecil (UK), dengan persentase masing-masing 83,43 persen dan 15,84 persen. Sedangkan jumlah perusahaan/usaha yang merupakan Usaha Menengah dan Besar (UMB) hanya 166,4 ribu atau tidak lebih dari satu persen terhadap seluruh perusahaan/ usaha. 

Jumlah tenaga kerja yang terserap mencapai 50 juta orang. Sekitar 38,7 juta orang (77 persen) bekerja pada perusahaan/usaha dengan lokasi permanen, sementara sisanya bekerja pada perusahaan/usaha di lokasi tidak permanen. Menurut skala usaha, 62,68 persen bekerja pada usaha mikro, 21,91 persen pada usaha kecil, 5,39 persen pada usaha menengah, dan 10,02 persen pada usaha besar. 

Pulau Jawa mendominasi jumlah perusahaan/usaha sebanyak 14,5 juta (64 persen) diikuti oleh Pulau Sumatera dengan jumlah perusahaan/usaha sebanyak 4,0 juta (18 persen). 

Menurut lapangan usaha perdagangan besar dan eceran merupakan kegiatan ekonomi terbesar, mencapai 10,3 juta perusahaan/usaha (45 persen) diikuti industri pengolahan dan hotel, penginapan dan rumah makan minum yang masingmasing mencapai 3,2 juta perusahaan/usaha (14,17 persen) dan 3,0 juta perusahaan/usaha (13,26 persen).
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 Sumber: http://www.kopertis3.or.id/html/2012/11/10-jumlah-mahasiswa-menurut-bentuk-perguruan-tinggi/
Keyword Google: jumlah mahasiswa di jakarta
Kegiatan promosi yang akan dilakukan

· Promo SEO, Google Adwords & FB Marketing
Promosi SEO & Google Adwords itu lumayan efektif karena bisa menjaring konsumen dengan keyword yang tertarget di search engine google. Sedangkan FB Marketing bisa di set sesuai dengan target pasar kami (Bisa berupa tingkat penghasilan, jenis kelamin, wilayah, dll).

· Pasang Iklan di Majalah Komunitas Media Kawasan
Majalah Komunitas Media Kawasan adalah majalah dwi mingguan yang menyasar target pasar di jakarta sesuai wilayah dan kecamatan serta komplek perumahan dan daerah bisnis dengan ribuan oplah per bulan.
· Membuat website profesional
3.3 TARGET PASAR / SEGMEN PASAR YANG DITUJU

Target pasar www.topideadline.co.id ini akan membidik segmen pasar personal & company menengah-atas yang ada di wilayah Jakarta. Segmen pasar yang ingin kami raih adalah

· Personal yang diburu oleh deadline pembuatan topi
· Company Menengah atas yang membutuhkan buat topi bordir dan sablon dengan cepat karena dikejar deadline. Jumlah pembuatan topi sedikit antara 50 pcs – 300 pcs topi per klien
Penjabaran detail target pasar, yaitu:

1.Berdasarkan geografis

Untuk permulaan (5 tahun) www.topideadline.co.id akan fokus membidik konsumen berdasarkan geografis area Jabodetabek saja. 
2.Demografis

Konveksi www.topideadline.co.id akan membidik demografis personal usia 25 tahun – 45 tahun dan konsumen company level menengah-atas
3.Psikologis

Konveksi www.topideadline.co.id akan mengincar konsumen menengah dengan order topi sedikit antara 50 pcs – 300 pcs per klien. Mereka termasuk kedalam konsumen (personal & company level menengah-atas) yang terburu-buru dengan deadline pembuatan topi
4.Behaviour (perilaku)

Konveksi www.topideadline.co.id akan membidik konsumen kelas menengah yang mencari konveksi topi bordir dan sablon karena mereka terburu-buru dengan deadline pembuatan topi
3.4 TREND PERKEMBANGAN PASAR

Kami meramalkan permintaan pasar tahun ke 2 terhadap pembuatan topi bordir dan sablon dengan asumsi rata-rata per konsumen membuat 150 pcs topi & dalam sebulan minimal 30 org konsumen yang membuat topi. 

Asumsinya dalam 1 bulan per 1 orang klien rata-rata membuat topi 150 pcs x 30 orang klien = 4.500 topi per bulan. Maka dalam 1 tahun = 12 bulan x 4500 topi = 54.000 pcs topi.
3.5 PROYEKSI PENJUALAN

Gambar chart:
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Detail Promosi:

Kegiatan promosi yang akan dilakukan

· Promo SEO, Google Adwords & FB Marketing

· Pasang Iklan di Majalah Komunitas Media Kawasan

· Membuat website profesional.

3.6 STRATEGI PEMASARAN

· Pengembangan Produk

USP (Unique Selling Preposition) USP (Unique Selling Preposition) Bisnis plan www.topideadline.co.id. adalah sesuai dengan tagline bisnis kami, yaitu Buat Topi Sebelum Deadline. Untuk order, konsumen bisa kirim desain topi melalui form order di website atau melalui email atau datang ke kantor. Untuk www.topideadline.co.id akan mengambil pasar personal dan perusahaan menengah-atas yang butuh membuat topi volume sedikit (antara 50pcs – 300 pcs) dengan cepat karena diburu deadline.
Pengembangan wilayah pemasaran
Kedepannya dalam 5 tahun kami akan membuat kantor cabang marketing www.topideadline.co.id di kota besar di Tentu saja melalui proses riset marketing dan data pasar sesuai daerah yang kami tuju.
· Kegiatan promosi
Kegiatan promosi yang akan dilakukan

· Promo SEO, Google Adwords & FB Marketing

Promosi SEO & Google Adwords itu lumayan efektif karena bisa menjaring konsumen dengan keyword yang tertarget di search engine google. Sedangkan FB Marketing bisa di set sesuai dengan target pasar kami (Bisa berupa tingkat penghasilan, jenis kelamin, wilayah, dll).

· Pasang Iklan di Majalah Komunitas Media Kawasan

Majalah Komunitas Media Kawasan adalah majalah dwi mingguan yang menyasar target pasar di jakarta sesuai wilayah dan kecamatan serta komplek perumahan dan daerah bisnis dengan ribuan oplah per bulan.

· Membuat website profesional

· Strategi penetapan harga

Strategi penetapan harga akan di tinjau dari harga bahan dasar topi, bahan dasar topi, biaya listrik, dll. Jadi harga topi bordir dan sablon bisa berubah sewaktu-waktu tanpa konfirmasi kepada konsumen.
3.7 ANALISIS PESAING
Berikut adalah analisis pesaing

	Pesaing
	Keunggulan
	Kelemahan

	Topi.co.id
	Perusahaan tersebut sudah ada sejak 15 tahun lalu
Punya banyak SDM & Mesin konveksi yang canggih

Kapasitas produksinya yang besar & sudah mapan

Jumlah kliennya banyak
	Tidak bisa pesan topi sedikit karena mereka sudah level pabrik

	
	
	


3.8 WILAYAH PEMASARAN DAN JALUR DISTRIBUSI YANG DIRENCANAKAN

WILAYAH PEMASARAN DAN JALUR DISTRIBUSI YANG DIRENCANAKAN
	1.
Wilayah Pemasaran
	 MACROBUTTON Space_OK (
Lokal ………………...60%

 MACROBUTTON Space_OK (
Regional ……………. 0%
 MACROBUTTON Space_OK (
Nasional …………….. 40%
 MACROBUTTON Space_OK (
Ekspor……………….  0%


	2.
Jalur Distribusi
	 MACROBUTTON Space_OK (
Individu

 MACROBUTTON Space_OK (
Industri

 MACROBUTTON Space_OK (
Pemerintah

 MACROBUTTON Space_OK (
Lain - Lain
	 MACROBUTTON Space_OK (
Distributor

 MACROBUTTON Space_OK (
Retailer

 MACROBUTTON Space_OK (
Kantor cabang Marketing



	3.
Rencana Lokasi Showroom / Counter Penjualan
	1. Jakarta         
2. Kota Besar di Indonesia




4.ANALISIS PRODUKSI
4.1 PROSES PRODUKSI

	Proses Produksi
	Bahan Baku
	Teknologi
	Mesin

	-
	-
	-
	-

	
	
	
	

	
	
	
	


Kami menggunakan jasa maklon topi dari pihak ke 3 (partner konveksi yang punya mesin sendiri)
4.2 BAHAN BAKU DAN PENGGUNAANNYA

	Bahan Baku
	Kebutuhan Rata-Rata per Bulan
	Sumber

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Kami menggunakan jasa maklon topi dari pihak ke 3 (partner konveksi yang punya mesin sendiri)

4.3 KAPASITAS PRODUKSI

Untuk permulaan kami akan menggunakan jasa pihak ke-3 yaitu jasa maklon untuk pembuatan topi bordir dan sablon
4.4 RENCANA PENGEMBANGAN PRODUKSI 

Konveksi topi bordir dan sablon www.topideadline.co.id ini akan mengembangkan produksi, yaitu

· Setup website
· Setup kantor & renovasi interior
· Setup team SDM
· Setup departemen marketing & riset pasar

· Dll

Rencana Penambahan Fasilitas Dan Mesin Produksi

	Fasilitas & mesin produksi
	Jumlah
	Harga Satuan
	Total Nilai

	Komputer standar desain
	4
	Rp 5.000.000
	Rp 20.000.000

	Printer
	2
	Rp 1.000.000
	Rp 2.000.000

	TOTAL
	
	
	Rp 22.000.000


Untuk permulaan (5 tahun pertama), kami tidak menggunakan mesin produksi karena masih menggunakan jasa maklon topi bordir dan sablon
5.ANALISIS SUMBER DAYA MANUSIA (SDM)

5.1 ANALISIS KOMPETENSI SDM

Keunggulan dan kompetensi SDM

· Ahli Desain Produk (Desain)

· Ahli Akunting (S-1) untuk laporan Keuangan

· Customer Service untuk menerima & respon orderan
· Marketing untuk riset pasar dan promosi ke depannya

5.2 ANALISIS KEBUTUHAN DAN PENGEMBANGAN SDM
Berikut adalah analisis kebutuhan dan pengembangan SDM perusahaan di masa depan, yaitu
	Jabatan
	Tingkat Pendidikan
	Pengalaman

(tahun)
	Keterampilan Khusus

	1.Bagian Desain Produk 
	Minimal S-1 Desain Produk
	Minimal 2 tahun
	1.Membuat desain topi yang real menggunakan software komputer dan bisa di buat sample
2.Bisa mengcustom topi dengan software desain komputer

3.Membuat Logo perusahaan yang di inginkan klien

	2.Manajemen & akunting
	S-1 Ekonomi & S-1 Akunting
	Minimal 2 tahun
	1.Membuat sistem manajemen (filling kertas, data pegawai, penggajian, dll) yang efektif untuk mencakup semua proses dan kebutuhan perusahaan.
2.Membuat laporan keuangan penjualan

3.Paham perpajakan  & mekanisme untuk perusahaan

	3. Marketing Promosi & Riset Pasar
	S-1 Marketing
	Minimal 1 tahun
	1.Memahami cara memasarkan produk  2.Bisa melakukan riset pasar dan menyajikan nya dalam bentuk presentasi
3.Mampu membuat program promosi yang profesional

	4. Manajer Cabang
	S-1 Manajemen
	Minimal 2 tahun
	1. Mampu menghandle seluruh operasional kantor cabang di manapun dia ditunjuk manajemen

	
	
	
	

	
	
	
	


5.3 RENCANA KEBUTUHAN PENGEMBANGAN SDM

	Jabatan
	Jumlah kebutuhan
	Tenaga yang tersedia
	Tenaga yang harus direkrut

	1.Customer Service
	2
	-
	1

	2. Bagian Desain produk
	2
	-
	1

	3.Manajemen & akunting
	2
	-
	1


Untuk selanjutnya kebutuhan pengembangan SDM perusahaan akan mengikuti sesuai saran dari Advisor bisnis kami. 
6.RENCANA PENGEMBANGAN USAHA

6.1 RENCANA PENGEMBANGAN USAHA

Strategi Pemasaran
Berikut adalah penjelasan tentang strategi pemasaran bisnis plan konveksi topi bordir dan sablon www.topideadline.co.id yaitu
· Pengembangan Produk

USP (Unique Selling Preposition) USP (Unique Selling Preposition) USP (Unique Selling Preposition) Bisnis plan www.topideadline.co.id. adalah sesuai dengan tagline bisnis kami, yaitu Buat Topi Sebelum Deadline. Untuk order, konsumen bisa kirim desain topi melalui form order di website atau melalui email atau datang ke kantor. Untuk www.topideadline.co.id akan mengambil pasar personal dan perusahaan menengah-atas yang butuh membuat topi volume sedikit (antara 50pcs – 300 pcs) dengan cepat karena diburu deadline.
Pengembangan wilayah pemasaran

Kedepannya dalam 5 tahun kami akan membuat kantor cabang marketing www.topideadline.co.id di kota besar di Indonesia. Tentu saja melalui proses riset marketing dan data pasar sesuai daerah yang kami tuju.
· Kegiatan promosi
Kegiatan promosi yang akan dilakukan

· Promo SEO, Google Adwords & FB Marketing

Promosi SEO & Google Adwords itu lumayan efektif karena bisa menjaring konsumen dengan keyword yang tertarget di search engine google. Sedangkan FB Marketing bisa di set sesuai dengan target pasar kami (Bisa berupa tingkat penghasilan, jenis kelamin, wilayah, dll).

· Pasang Iklan di Majalah Komunitas Media Kawasan

Majalah Komunitas Media Kawasan adalah majalah dwi mingguan yang menyasar target pasar di jakarta sesuai wilayah dan kecamatan serta komplek perumahan dan daerah bisnis dengan ribuan oplah per bulan.

· Membuat website profesional

· Strategi penetapan harga

Strategi penetapan harga akan di tinjau dari harga bahan dasar topi, bahan dasar topi, biaya listrik, dll. Jadi harga topi bordir dan sablon bisa berubah sewaktu-waktu tanpa konfirmasi kepada konsumen.

· Strategi Organisasi & SDM
Bisnis plan www.topideadline.co.id memiliki strategi organisasi, yaitu kami memiliki SDM yang kompak & manajemen kantor yang solid
· Strategi Keuangan

Untuk awal mula pengembangan perusahaan, kami menggunakan 100% modal dari investor. Dana tersebut akan kami gunakan untuk legalitas badan hukum CV & merek, foto produk profesional, sewa ruko, renovasi interior, membeli komputer standar desain & printer, buat website profesional 
Untuk pengembangan bisnis perusahaan di masa depan, kami akan konsultasi dahulu dengan Advisor Bisnis.

6.2 TAHAP-TAHAP PENGEMBANGAN USAHA

Berikut adalah tahap-tahap pengembangan usaha dalam bisnis plan www.topideadline.co.id, yaitu

	Kegiatan
	Bulan ke-

	 
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12

	Setup Interior Kantor
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Buat website
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Setup & rekrut SDM 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Legalitas Badan Hukum CV & merek
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Foto produk
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


7.ANALISIS KEUANGAN

7.1 LAPORAN KEUANGAN

Ada di Lampiran (Excel)
7.2 RENCANA KEBUTUHAN INVESTASI

	Kebutuhan Investasi
	Jumlah
	Harga Satuan
	Total Nilai

	Komputer desain, printer, dll
	4
	Rp 6.000.000
	Rp 24.000.000

	Sewa Ruko (per tahun)
	5 tahun
	Rp 70.000.000
	Rp 150.000.000

	TOTAL
	
	
	Rp 174.000.000


7.3 RENCANA KEBUTUHAN ARUS KAS (CASH FLOW)

Laporan arus kas 5 tahun ada di lampiran (file excel)
7.4 RENCANA KEBUTUHAN PINJAMAN

TOTAL NILAI KEBUTUHAN PINJAMAN/ MODAL = 
TOTAL NILAI KEBUTUHAN MODAL INVESTASI = Rp 300.000.000
TOTAL NILAI KEBUTUHAN MODAL KERJA = Rp 200.000.000
7.5 RENCANA PENGEMBALIAN DANA PINJAMAN

Kami menggunakan dana 100% dari investor. Jadi untuk pengembalian kepada investor melalui deviden sebesar 5% per tahun. Untuk awal kami tidak menggunakan dana pinjaman dari Bank atau dari lembaga keuangan manapun.
7.6 AGUNAN YANG DIMILIKI

Belum punya agunan 
8. ANALISIS DAMPAK DAN RESIKO USAHA

8.1 DAMPAK TERHADAP MASYARAKAT SEKITAR
Berikut adalah analisis dampak dan resiko usaha dari konveksi topi www.topideadline.co.id, yaitu

Dampak Pemasaran Terhadap Masyarakat
Tidak ada dampak yang berarti.

Dampak Produksi dan Teknologi Terhadap Masyarakat
Dengan pembuatan website www.topideadline.co.id memudahkan melakukan order topi.
8.2 DAMPAK TERHADAP LINGKUNGAN

Dampak terhadap lingkungan menurut kami tidak ada, karena kami tidak menggunakan mesin jahit dan beli stok bahan baku sendiri. Semua masih menggunakan jasa maklon topi bordir dan sablon
8.3 ANALISIS RESIKO USAHA

Dalam proses bisnis www.topideadline.co.id, kami menganalisa beberapa resiko usaha, yaitu

· Naiknya bandwidh website karena trafik yang tinggi
· Tingkat persaingan yang mulai ketat dari industri topi
· Naiknya tarif listrik PLN per tahun dan kemungkinan terjadinya mati lampu

8.4 ANTISIPASI RESIKO USAHA

Dalam proses bisnis, kami menganalisa beberapa antisipasi resiko usaha, yaitu

· Menaikkan bandwith server website yang cepat karena trafik pengunjung yang tinggi
· Untuk tingkat persaingan, kami akan berusaha lebih kreatif untuk membuat topi custom yang sesuai dengan kebutuhan konsumen dan teknik pemasaran yang lebih baik
· Memasang solar cell (pembangkit listrik tenaga surya) karena sering mati lampu dari PLN
LAMPIRAN

A.KELENGKAPAN PERIZINAN

Dalam bisnis plan ini ke depannya perusahaan membutuhkan izin dari lingkungan, karena menyangkut pegawai, dll. Untuk masalah legalitas akan membentuk badan hukum yaitu

· Pendaftaran Badan Hukum CV
· SIUP (Surat Izin Usaha Perdagangan)

· TDP (Tanda Daftar Perusahaan) 

· NPWP Perusahaan

· Pendaftaran Legalitas Merek

· dll.

B. Data Keuangan

Tersedia data laporan arus kas selama 5 tahun. File berupa Excel

Sumber: : � HYPERLINK "http://www.bps.go.id/?news=526" ��http://www.bps.go.id/?news=526�


Keyword Google: Data jumlah perusahaan terdaftar di jakarta
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