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תמצית מנהלים

מטרת התוכנית

בכוונת היזמים לפתוח תחנה לשטיפת מכוניות.

סך עלות הקמת העסק 245,000  ש"ח. 

מטרת התוכנית העסקית להציג את מהות העסק ואת ההזדמנות העסקית לביצועו. זאת, בכדי לגייס 140,000 ש"ח   כהלוואה לצורך רכישת ציוד והשקעות הקמה ועוד 30,000 ש"ח בקו אשראי.

תמצית תאור העסק

בכוונת היזמים לפתוח תחנה לשטיפת מכוניות הממוקמת סמוך למושב XXX, בלב שטח השיפוט של מועצת ההדרים. 

התחנה תמוקם במרכז מסחרי הכולל תחנת דלק של חברת XXX, סופר מרקט המשרת את תושבי הסביבה, חנות גדולה לציוד ספורט וקמפינג, ומספר מסעדות: "פיצה שח-מט", "בורגר'" ובית קפה.

תחנת השטיפה תהיה נגישה לנוסעים בכביש חיפה הישן הן בכוון דרום והן לאלה הנוסעים צפונה (במקום רמזור לפנייה ימינה למרכז), וכמו כן, תהיה ויזואלית לנוסעים בכביש.

העסק יציע רחיצת מכוניות באמצעות מכונות שטיפה מסוג XXX אשר תיובא מגרמניה. קהלי המטרה של העסק הם בעיקרם בעלי הרכבים באזור כמו גם לקוחות הפוקדים את המרכז המסחרי ותחנת התדלוק בצורה אקראית. במקום יהיה גם משרד המשולב בחנות אשר בו יימכרו אביזרי רכב שונים. 

תפעולו השוטף של העסק ייעשה על ידי מנהל עבודה ושלושה פועלים מיומנים.

שני היזמים בעלי ניסיון עסקי רב ושניהם היו בעבר שותפים בחברות בתחום שטיפת המכוניות. 

תמצית תאור המוצרים 

במקום יוצעו שירותי שטיפה מכוניות פרטיות מסחריות מסוגים שונים.

 שטיפה חיצונית בלבד.

 שטיפה פנימית וחיצונית.

 רחיצה בתוספת שירות מיוחד של פוליש ווקס.

אביזרי הרכב שיימכרו במקום כוללים:

 כיסויים למושבים.

 אביזרים לניקוי - פוליש, וקס, ג'ילדות ועוד.

 אביזרים נלווים - מגבים, מראות צד, מגן פגושים ועוד.

תמצית תאור השוק וההזדמנות העסקית

שוק הרכב בישראל בשנים האחרונות הוא בעל מספר מאפיינים: 

 מכוניות חדשות יותר.

 רמת מינוע ההולכת וגדלה. 

 גידול משמעותי במספר הרכבים הנעים על הכבישים. 

הלקוח הישראלי רואה ברכבו כנכס בו הוא חייב להשקיע. צורך זה הביא לעלייה במספר המכונים לשטיפת רכב ולפתיחת חנויות רבות וספרמרקט (אוטו-דיפו) המתמחים באביזרי רכב - בתחנות דלק, בערים ובאזורי תעשייה. 

ההזדמנות העסקית של העסק נובעת ממספר גורמים:

 העלייה ברמת החיים והקניה המוגברת של מכוניות חדשות, בד בבד עם המודעות של הלקוח הישראלי למראה מכוניתו ועם נכונות ההשקעה שלו יוצרת ביקוש למוצרים ולשירותים "מפנקים" לרכב המשפרים את מראהו.

 במקום תחנת דלק אותה פוקדים כ - 750 רכבים מידי יום. מבצעים משותפים אשר יערכו עם התחנה (ומעוגנים בחוזה ההפעלה)  יצרו חוג לקוחות כבר מהחודש הראשון.

 מרכז הרחיצה מהווה פתרון זמין ונוח לחברות וארגונים (להלן "לקוחות מוסדיים") באזור  הנאלצים עד היום לנסוע כיום עד חדרה בכדי לנקות את רכביהם. 

 במקום ישנו מרכז מסחרי קטן המהווה "מרכז נוחות" בו ללקוחות מוצעים "פעילויות" אחרות בזמן רחיצת הרכב - בית קפה, קנייה בסופר-מרקט (זהו הסופר-מרקט הגדול באזור) או אכילה במסעדות במקום.

 המקום חשוף לעוברים בדרך חיפה הישן, ולמעשה נראה על ידי עשרות אלפי הרכבים החולפים בכביש.

קהל המטרה הפוטנציאלי בסביבה העסקית הישירה עומד על 6,200-7,200 רכבים. 

לכך, יש להוסיף את הלקוחות המזדמנים הנכנסים למרכז המסחרי בכדי להשתמש באחד משירותיו.

כיום, פוקדים את תחנת הדלק כ - 750 רכבים מידי יום. על פי נתוני הנהלת התחנה, יש לצפות שנתון זה יעלה משמעותית עם תחילת ביצוע המבצעים המשותפים עם תחנת השטיפה. וזאת, עקב הסינרגיזם בין תחנת בדלק למכון הרחיצה.

תמצית פיננסית

 מחזור מכירות לשנה ראשונה:  XXXXXX ש"ח.

 מחזור מכירות מצטבר ל - 5 שנים: XXXXXXX ש"ח.

 רווח/ הפסד נקי לשנה ראשונה: XXXXX ש"ח.

 רווח מצטבר ל- 5 שנים:  XXXXXX  ש"ח

 ענ"נ (18%) לחמש שנים:  XXXXXX ש"ח.

המוצר/השרות  

המוצר כמענה לצורך

1. "עוד לא קרה שרכב הפסיק לנסוע בגלל לכלוך , ועובדה שכולם מנקים את המכונית. מי פעם ביומיים, מי פעם בשבוע ומי פעם בחודש." ("ידיעות אחרונות" 3/9/97). הסיבה לכך היא שהמכונית נחשבת כיום הן כהשקעה  (עקב מחירה הגבוהה בארץ לעומת חו"ל) והן כסמל סטטוס - המכונית היא גם "חלון ראווה" ומעידה על הנוסעים בה. הלקוחות משקיעים בה בכדי כדי ללטף את האגו ולנקר עיניים. 

2. כיוון שרכבי העבודה של הגופים המוסדיים מהוות את חוד החנית של ארגון ואת הצורה בה הוא נתפס על ידי לקוחותיו הקיימים והפוטנציאלים, לארגונים אלה הצורך לשמור על צי רכבים נקי ומצוחצח. כוח העבודה בארגונים אלה לעתים אינו מתאים לבצע עבודות אלו (או שעבודות אלו אינן מתפקידו) או לחלופין לארגונים אין משטח עבודה הולם בכדי לבצע אותה. בנוסף, החוק משנת 1995 האוסר על שטיפה של מכוניות בעזרת צינור, רק הגביר צורך זה.

3. זמינותם של המוקדים לשטיפת רכבים הפכו את המוצר למוצר נוחות אשר מאפשר לאנשים להימנע מניקוי ידני של הרכב האורכת זמן רב ולהחליפה ברחצה אוטומטית אשר תוצאתה יסודית וטובה בהרבה. 

תאור המוצר

העסק המוצע הוא מרכז שירות לרחיצת מכוניות ולאביזרי רכב. 

העסק יהיה ממוקם בסמוך למושב גאמא בצמוד לתחנת הדלק  XXX על כביש חיפה הישן, בנתיב הנסיעה לכיוון דרום. 

מיקום העסק יהיה בתוך מרכז מסחרי הכולל את תחנת הדלק כמתואר, מינימרקט, ומסעדות כגון: "פיצה XXX", "בורגר'" ועוד. 

המרכז המסחרי הוא חלק ממגמה של הפיכת תחנות תדלוק למרכזי נוחות בהם ניתן לקבל שירותים שונים בנוסף לתדלוק עצמו. מגמה זו כבר קיימת בעולם המערבי ומצויה בשלבי חדירה לישראל.

העסק יהיה חשוף לעשרות אלפי הרכבים החולפים בכביש חיפה הישן (כביש מספר 4) מידי יום ביומו. בנוסף לכך יהיה חשוף למספר מבקרים רב שבמרכז המסחרי ובתחנת הדלק.

העסק יהיה בנוי משני חלקים:
מוקד הפעילות העיקרי (חוד החנית) של העסק יהיה מרכז שטיפה לכלי רכב אשר ישרת רכבים מסוגים שונים בכלל זה רכבים פרטיים ורכבים מסחריים.

תאור טכני של תהליך הרחיצה :

רכב המגיע לשטיפה יעבור תהליך ניקוי יסודי בחלקו הפנימי על ידי צוות עובדים מיומן. 

פעולות הניקוי הללו כוללת שאיבת אבק ולכלוכים, ריקון פחים וסילוק אשפה, שטיפת ה"שטיחונים" לרגלים והכנת הרכב למכונת הרחצה (כגון קיפול האנטנות).

מנקודה זו, יכנס הרכב לתחנת רחצה אוטומטית המכונה "גשר" (המכונה המוצעת היא גשר של חברת Karcher CWP 6000 הגרמנית - ראה נספח). מכונה זו היא למעשה שני גשרים עוקבים הנעים על מסילות ומבצעות שטיפה יסודית. 

הגשר הראשון מנקה את הרכב על-ידי התזת סבון בלחץ ניקוי באמצעות מברשות עגולות מסתובבות המיועדות לכך. בגשר השני מיובש הרכב ומותז עליו וקס חם לשמירת הצבע מן האקלים ובכדי להקנות ברק לרכב. 

אחרי יציאת הרכב מה"גשר" זוכה הרכב לייבוש ידני והברקה על ידי הצוות העובד במקום.

בנוסף לשירותי השטיפה הרגילים, ניתן לבצע עבודות מיוחדות של וקס ופוליש ידני.

העסק יפעל במשך שבעה ימים בשבוע (נפח הפעילות בשבת גדול) שעות הפעילות של העסק יהיו בין  השעות 7:00 בבוקר ל - 19:00 בערב. 

המוצר המשלים לתחנת השטיפה יהיה חנות אשר בה יימכרו אביזרי רכב שונים. 

אביזרים אלה כוללים: כיסויי מושבים, מגבים, מראות פנימיות וחיצונית, "עצים" המפיצים ריח, ספריי לניקוי הפנימי של הרכב, מטליות  ועוד.

יש לציין כי בחברת הניהול של הקומפלקס מתכוונת להמשיך לפתח ולהרחיב את המקום בעוד כשנתיים. דבר זה יחייב את העברת מתקן השטיפה למיקום חלופי אשר נקבע מראש ומיקומו כ - 50 מטר מן המיקום המקורי. על פי החוזה, את כל עלויות העברה תממן חברת הניהול.

מרווח


(%)
מרווח (%)
ימי




מרווח
רווח גולמי
אשראי


לקוחות מזדמנים-רחיצה
0
100
4


לקוחות תחנת הדלק - רחיצה
0
100
33


מוסדיים-רחיצה

0
100
45


לקוחות מזדמנים - וקס ופוליש
900
90
4


אביזרים

100
50
4


השוק ותוכנית השיווק
השוק וההזדמנות העסקית

בכדי לנתח את השוק, יש להתחשב בנתונים הבאים אשר התפרסמו על ידי הלמ"ס בספטמבר 1997.

1. על פי הפרסומים כיום נעים על כבישי הארץ כ - 1.5 מיליון כלי רכב פרטיים ומסחריים קטנים (עד 4 טון). זוהי עליה של כ - 6% מהנתון של 1995 (תוספת של כ- 83,000 כלי רכב לשנה)

2. רמת המינוע בישראל גדלה בשנה זו מ - 260 כלי רכב ל - 1000 נפשות ל - 268 כלי רכב ל - 1000 נפשות. נתון זה הוא נמוך בהרבה בהשוואה לרמת המינוע הקיימת במדינות מערביות. הדבר מורה על פוטנציאל גידול רב במספר המכוניות שינועו על הכבישים.

3. גילו הממוצע של רכב הנע על כבישי הארץ הוא 5.9 שנים. זאת, לעומת 6 שנים  בממוצע בשנת 1995. 

המסקנה הנובעת מן הנתונים הנ"ל היא שהציבור הישראלי רוכש מכוניות רבות יותר וחדשות יותר.

בנוסף, שוק אביזרי הרכב והחלפים (לא כולל רכישת במכונית עצמה) מגלגל בישראל למעלה ממיליארד דולר בשנה ("ידיעות אחרונות" 3/9/97). זאת כיוון שהמכונית כיום איננה רק סמל מעמד. המכונית כיום מהווה חלון ראווה, או ה"סלון השני" של הבית ("מעריב" 22/8/97). 

הלקוח הישראלי רואה במכונית כנכס בו הוא חייב להשקיע. יש לציין כי בתחום אביזרי רכב המוצרים הנמכרים ביותר הם כיסוים לרכב. 

גודל שוק פוטנציאלי
העסק יושב בלב שטח השיפוט של המועצה האזורית XXX. על פי נתוני הלמ"ס, בסביבה המיידית של העסק חיים כ -  23,000 תושבים בקירוב. אם לשפוט על פי רמת המנוע הארצית. גודל השוק הפוטנציאלי הוא :

אם להעריך על פי רמת המינוע הארצית הממוצעת (268 רכבים על 1000 תושבים):

 באזור יישובי עמק חפר בלבד - 268/1000*23,000=6,200 מכוניות.

יש לציין כי אוכלוסיית האזור (מושבים) היא ברמה סוציו-אקונומית - בינונית ומעלה ורמת המינוע באוכלוסייה זו מתקרב לממוצע העליון של כ - 400 רכבים  ל - 1000 תושבים. במקרה זה, פוטנציאל השוק הוא של 0.4*23,000=7,200 רכבים (לעתים ישנם 2 רכבים ויותר לבית אב עקב הריחוק הגיאוגרפי מהמרכז).

מכאן נובע שגודל השוק הפוטנציאלי בסביבה הישירה של העסק נע בין 6,200-7,200 תושבים. נתון זה צפוי לעלות משמעותית אם הפשרת הקרקעות והבנייה המואצת באזור.

לנתון זה יש להוסיף את המספר הרב של המתדלקים המזדמנים החולפים בכביש, והנכנסים למרכז המסחרי לשימוש באחד השירותים - תדלוק, רכישה במינימרקט או אכילה.

על פי נתוני חברת הניהול של תחנת הדלק, מוכרת התחנה כיום כ - 600,000 ליטר דלק לחודש שהם כ - 20,000 ליטר בממוצע יומי.

מספר המכוניות הממוצע הנכנס לתחנה לתדלק שווה ל - 750 רכבים ליום. 

בהנחה שמספר כניסות הרכבים בעת שעות ההפעלת של  תחנת הרחצה כפול מזמן שהיא סגורה (יום לעומת לילה), מספר הרכבים הפוטנציאלי ממספר המכוניות המתדלקות בתחנה שווה ל - 2/3*750=500 מכוניות במהלך שעות הפעילות.

יש לציין כי על פי נתוני החברה המנהלת של הפרוייקט, נפח הפעילות זה צפוי לעלות בעקבות המבצעים המשותפים בין תחנת הדלק לתחנת הרחיצה ויצירת סינרגיזם בשווק ובמכירה בין השני הגופים.

תפוקת ה"גשר" המכסימלית היא של 120 רכבים ליום עבודה.

ההזדמנות העסקית של העסק נובעת ממספר גורמים:

 במקום קיים קומפלקס הפועל מזה זמן המושך אליך כבר כיום לקוחות רבים. ניצול כוח המשיכה של הקומפלקס בכלל ושל תחנת הדלק בפרט, יוצרת מעגל לקוחות רחב כבר בחודש הפעילות הראשון. יש לציין כי מבצעים משותפים עם תחנת הדלק מעוגנים בחוזה  ההפעלה  (ראה נספח).

 הקומפלקס מהווה מרכז נוחות בו ללקוחות מוצעים "פעילויות" אחרות בזמן רחיצת הרכב - בית קפה, קנייה בסופר-מרקט (זהו הסופר-מרקט הגדול באזור) או אכילה במסעדות במקום.

 חשיפה לעוברים בדרך חיפה הישן - מיקום תחנת הרחיצה במקום הוויזואלי לעשרות אלפי כלי רכב החולפים בכביש מידי יום, יסייע להגדיל את החשיפה ואת מספר הלקוחות.

 מרכז הרחיצה מהווה פתרון זמין ונוח לחברות וארגונים הנאלצים עד היום לנסוע כיום עד חדרה בכדי לנקות את רכביהם. 

 העלייה ברמת החיים ורכישה המוגברת של מכוניות חדשות, בד בבד עם המודעות של הלקוח הישראלי למראה מכוניתו ועם נכונות ההשקעה שלו יוצרת ביקוש למוצרים "מפנקים" לרכב המשפרים את מראהו.

מתחרים ותחרות

ראה מפת האזור ומיפוי התחרות בעמוד הבא.

יש לציין כי רמת המחרים המוצעת על ידי כל התחנות הן דומות בין מתחרה למשנהו ונעות בין 28-33 ש"ח (כולל מע"מ) לרכב פרטי.

1. A - ממוקמת 1.5 ק"מ דרומית מן העסק. ממוקמת על כביש חיפה הישן בצידו המזרחי (נתיב לכיוון צפון) בתוך תחנת הדלק פז. שטיפת המכוניות נעשית שם באמצעות "גשר" ו פועלת על מעגל רחב של לקוחות קבועים. התחנה מיושנת וניתן להגיע אליה רק מכיוון דרום (אין גישה לבאים מצפון). בתחנה אין שירותים נלווים.

2. B  - (מחלף קוקי צפון) - ממוקמת 4.5 ק"מ דרומית לעסק על כביש חיפה החדש בנתיב הנסיעה לכיוון צפון . התחנה ממוקמת בתוך תחנה של "נפט". בנוסף ליכולות השטיפה למכוניות קטנות ומסחריות, באפשרות התחנה להציע שרות שטיפה לאוטובוסים. בתחנה אין שירותים נלווים לתדלוק ורחיצה. אוכלוסיית היעד היא בעיקרה הנוסעים בכביש חיפה החדש, ולקוחות חניון תחנת הרכבת.

3. C - ממוקמת כ - 5  ק"מ דרומית לעסק  על כביש חיפה הישן בנתיב הנסיעה לכיוון צפון. התחנה ממוקמת בתוך תחנת הדלק זהב. עיקר פעילותה מבוסס על לקוחות קבועים ומזדמנים. במקום "מנהרת שטיפה" חדישה ומשוכללת.

4. D- ממוקמת בתחנת "נפט" בכניסה לחדרה ונמצאת כ - 6.5 ק"מ צפונית לעסק. השטיפה נעשית באמצעות מנהרת שטיפה חדישה. עיקר הלקוחות של תחנה זו הם תושבי חדרה ומפעלים מאזור התעשייה.

5. E - ממוקמת 5 ק"מ דרומית לעסק באזור התעשייה. עיקר פעילותה שירות למפעלים המצויים באזור התעשייה ולאנשים העובדים באזור התעשייה.

מאפייני הלקוח

	סוג לקוח
	קנייה מתוכננת או ספונטנית
	אפיון
	פוטנציאל שקנייה

	לקוחות מזדמנים
	לקוחות אצלם הקניה היא "ספונטנית"
	לקוחות הנכנסים למרכז הרחצה אחרי שזיהו אותו מכביש חיפה הישן והיו מעוניינים לשטוף את רכבם. בקהל זה קיימים נהגי מוניות ומכוניות פרטיות.
	נמוך

	
	ללקוחות אצלם הקניה היא מתוכננת.
	לקוחות אלו באו במיוחד על מנת לרחוץ את מכוניתם (אם זה בעקבות מבצע קידום מכירות, רכישת מינוי למספר רחיצות או צורך לרחוץ רכב מלוכלך). 
	גבוה

	לקוחות תחנת הדלק
	אצלם הקנייה יכולה להיות מתוכננת או "ספונטנית".
	לקוחות אשר תדלקו ו"קבלו רחצה חינם" בעקבות תדלוק בתחנת הדלק בעקבות מבצעים משוטפים של תחנת הדלק עם תחנת הרחיצה.
	בינוני/ גבוהה

	לקוחות מוסדיים
	קנייה מתוכננת מראש
	חברות וקיבוצים אלה נמצאים בסביבת העסק והנם בעלי "ציי" רכב. ארגונים אלה שוטפים רכביהם על בסיס קבוע (שבועי או דו-שבועי). ההתקשרות עם תחנת השטיפה היא על בסיס תקופתי ותוך קבלת הנחה מיוחדת.


	גבוה


האווירה העסקית

המצב המדיני והפוליטי כיום אינו יציב ומשפיע, כמובן על האווירה הכלכלית והעסקית במשק.

שיעור הצמיחה השנתי במשק התמתן במהלך השנה האחרונות, לאחר מספר שנים של שיעור צמיחה שנתי גבוה. עם זאת עדיין קיימת מגמה של צמיחה.

חשוב לזכור שקהלי היעד של החברה הם ממעמד ומאזורים ברמה כלכלית טובה ההנחה היא שקהלים אלה שנפגעים פחות מכלל המשק.

הגדרת מטרות ויעדים שיווקיים אסטרטגים

 מיצוב העסק כנותן שירות אמין ואיכותי.

 עמידה בתוכנית המכירות כמוצגת בתוכנית.

 בניית חוג לקוחות רחב ונאמן לאורך זמן.

 הקמת סניף נוסף בתום השנה השלישית.

ניתוח SWOT
חוזקות

 ניסיון רב של שני המפעילים בתחום.

 שרות אדיב ומקצועי.

 מיקום - על כביש חיפה, בתוך קומפלקס מסחרי הצמוד לתחנת דלק.

 גישה גם לנוסעים צפונה וגם לאלה הנוסעים דרומה.

 חוזה עם חברת הניהול של התחנה המבטיח מבצעים משותפים עם תחנת הדלק.

 שעות פתיחה ארוכות, כולל בשבת.

חולשות

 עסק חדש.

 השקעה ראשונית גבוהה ביחס להון העצמי הקיים.

הזדמנות

 התפתחות סביבתית רבה.

 חוק האוסר על שטיפת כלי רכב בצינור.

 עלייה ברמת החיים הגורר מספר רב יותר של מכוניות חדשות.

איומים

 חוסר הצלחה של המרכז המסחרי בכלל ותחנת הדלק בפרט למשוך קהל לקוחות רב.

 נאמנות של חברות וארגונים לתחנות הרחצה ה"ישנות" שלהם.

תוכנית השיווק

תוכנית השיווק תכלול מספר אמצעים אשר יסייעו לקדם את העסק ולהחדירו למודעות בקרב תושבי הסביבה והרכבים החולפים. 

	קהל היעד
	פעולות השיווק

	לקוחות מזדמנים
	 פרסום - בעיקר במקומונים. הפרסום ילווה במבצע קידום מכירות (כל המביא מודעה זו יקבל הנחה של..).

 דיוור ישיר - למושבים שבסביבת התחנה. גם במקרה זה ילווה הדבר במבצע קידום מכירות.

 מבצעים שוטפים - אפשרות לרכישת כרטיסיות מינוי, מועדון לקוחות וכיוצא בזה.

	לקוחות תחנת הדלק 
	 הדבר כפוף להסכמים מראש עם תחנת הדלק. יש להדגיש כי מכירת מוצר הרחיצה הוא אינטרס של תחנת הדלק מכיוון שהדבר מקנה לה ערך מוסף על פני התחנות האחרות בסביבה וצפוי לעלות עבורה את מספר הלקוחות. מבצעים משוטפים אלה יתבצעו באופן "שוטף". אפשרויות למבצעים אלה הם לדוגמא שטיפה חינם על תדלוק של מעל 100 ש"ח, רחיצה חינם על כל 3 תדלוקים ועוד.

	לקוחות מוסדיים
	 מכירה  ישירה - פגישות יזומות עם מזכירי הקיבוצים ומנהלי החברות והצעת השירות תוך נתינת הנחות משמעויות לארגון.

 דיוור ישיר - מכתבים המכותבים אישית לבעלי התפקידים הרלוונטים בארגונים.

 פרסום בעיתונות מקומית ומקצועית.


יש לציין כי בנוסף לאמצעי השיווק אשר ציינו לעיל, באזור התחנה ימוקמו מספר שלטים בכלל זה:

שילוט פנימי - שילוט בתחנת הדלק ובכביש הגישה לתחנה.

שילוט חיצוני - שילוט המשותף לתחנת הדלק אשר ימוקם על כביש חיפה הישן לפני התחנה.

מדיניות מחירים

אשראי מספקים העומד על שוטף+ 45 כמקובל בענף.

אשראי לקוחות משתנה לפי סוג הלקוח המדובר:

1. לקוחות פרטיים - מזומן או בכרטיסי אשראי.

2. לקוחות תחנת הדלק - יתדלקו על פי שובר אשר יינתן להם בתחנת הדלק. החוזה עם תחנת הדלק מקנה לתחנת הרחיצה תשלום של 35% מהמחיר לצרכן בעבור השטיפה עבור השנתיים הראשונות להפעלה ו - 30% בשנים שלאחר מכן. תנאי התשלום הם בשיעור שוטף + 18.

3. לקוחות מוסדיים - תנאי תשלום של שוטף + 30 או שוטף + 45 . תלוי בצורת ההתקשרות והמשכה.

הערכות השיווק והמכירה

שיווק - הוצאות קבועות ‎[ש"ח]‎

                                       פבר - 98
      מרץ - 98        
אפר - 98         מאי - 98
          יונ - 98
          יול - 98 

פרסום
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000 

דיוור ישיר
600
600
600
600
600
600 

סה''כ
1,600
1,600
1,600
1,600
1,600
1,600 

שיווק - הוצאות קבועות

                                    אוג - 98          
ספט - 98
       אוק - 98
           נוב - 98
        דצמ - 98
          ינו - 99


פרסום
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000
1,000


דיוור ישיר
600
600
600
600
600
600


סה''כ
1,600
1,600
1,600
1,600
1,600
1,600


  שיווק - הוצאות קבועות

1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03 

פרסום
12,000
12,000
12,000
12,000
12,000 

דיוור ישיר
7,200
7,200
7,200
7,200
7,200 

סה''כ
19,200
19,200
19,200
19,200
19,200 

תוכנית המכירות 

תוכנית המכירות מבוססת על סמך ההנחות הבאות:

1. מחיר רחיצה ללקוחות מזדמנים - 26 ש"ח ללא מע"מ.

2. מחיר הרחיצה ללקוחות תחנת הדלק - 10.5 ש"ח ללא מע"מ בשנתיים ראשונות ו - 9 ש"ח בשלוש השנים לאחר מכן.

3. מחיר הרחיצה ללקוחות המוסדיים - 20 ש"ח ללא מע"מ.

4. מחיר וקס ופוליש ללקוח - 100 ש"ח ללא מע"מ.

5. מספר הימים בחודש ממוצע שווה ל - 30 יום בחודש.

על סמך ההנחות הללו, תוכנית המכירות מתבססת על מספר הכניסות של רכבים ליום עבודה.

	
	פבר
	מרץ
	אפר
	מאי
	יוני
	יולי
	אוג
	ספט
	אוק
	נוב
	דצמ
	ינו

	לקוחות מזדמנים
	5
	7
	9
	10
	10
	11
	12
	12
	12
	13
	13
	13

	ל. תחנת הדלק
	6
	22
	30
	32
	32
	34
	34
	36
	36
	38
	38
	38

	לקוחות מוסדיים
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	12
	13
	13

	ל. פוליש ווקס
	0.5
	1
	1.5
	1.5
	1.5
	2
	2
	2
	2
	2.5
	2.5
	2.5

	סך כניסות חודשיות
	465
	1050
	1395
	1515
	1545
	1680
	1740
	1830
	1860
	1965
	1995
	1995


תוכנית מכירות - שנה ראשונה

                                    פבר - 98
      מרץ - 98
         אפר - 98
        מאי - 98
          יונ - 98            
יול - 98   

ל. מזדמנים-רחיצה
3,900
5,460
7,020
7,800
7,800
8,580   

ל. תחנת הדלק
1,890
6,930
9,450
10,080
10,080
10,710   

ל. מוסדיים-רחיצה
2,400
3,000
3,600
4,200
4,800
5,400   

ל.מזדמנים - וקס 
1,500
3,000
4,500
4,500
4,500
6,000   

אביזרים
3,000
3,900
4,200
4,600
5,000
5,400   

סה''כ מכירות
12,690
22,290
28,770
31,180
32,180
36,090   


                                     אוג - 98
       ספט - 98
         אוק - 98
         נוב - 98
       דצמ - 98
           ינו - 99


ל. מזדמנים-רחיצה
9,360
9,360
9,360
10,140
10,140
10,140


ל. תחנת הדלק 
10,710
11,340
11,340
11,970
11,970
11,970


ל. מוסדיים-רחיצה
6,000
6,600
7,200
7,200
7,800
7,800


ל. מזדמנים - וקס 
6,000
6,000
6,000
7,500
7,500
7,500


אביזרים
5,800
6,200
6,600
7,000
7,400
7,400


סה''כ מכירות
37,870
39,500
40,500
43,810
44,810
44,810


חמש שנים


1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03   

ל. מזדמנים-רחיצה
99,060
130,200
136,710
140,811
145,036   

ל. תחנת הדלק
118,440
153,965
138,327
142,477
146,751   

ל. מוסדיים-רחיצה
66,000
100,150
105,158
108,312
111,562   

ל. מזדמנים - וקס
64,500
96,300
101,115
104,149
107,273   

אביזרים
66,500
102,120
112,332
117,949
121,487   

סה''כ מכירות
414,500
582,735
593,642
613,697
632,108   

ארגון וכ"א
 אנשי מפתח

היזם בוגר תואר ראשון מן המכללה למנהל בתחום מנהל עסקים וכלכלה. זיו הוא בעל ניסיון עשיר בתחום הרכב וניהול עסקים. יזם ניהל במשך 14 שנה 2 מוסכים (אחד במשך 12 שנה והשני במשך שנתיים) וכמו כן היה שותף במשך 3 השנים במנהרה לשטיפת מכוניות.

היזם ינהל את העסק ויהיה אחראי על ההפעלה השוטפת שלו. בכלל זה קביעת סדרי עבודה, אחריות על משטח הרחיצה, ארגון השיווק וקידום המכירות.

   הנהלה וכלליות - שכר ועובדים
לבקשת היזם הושמטו פרטים אלה.

  הנהלה וכלליות - הוצאות קבועות

                                     פבר - 98
       מרץ - 98
          אפר - 98        
מאי - 98
           יונ - 98        יול - 98 

שכ'ד
1,750
1,750
1,750
1,750
1,750
1,750 

טלפון
500
500
500
500
500
500 

חשמל
150
150
150
150
150
150 

מים
50
50
50
50
50
50 

משרדיות ודואר
200
200
200
200
200
200 

ביטוחים
500
500
500
500
500
500 

הוצאות אחזקה
300
300
300
300
300
300 

רו'ח
1,500
1,500
1,500
1,500
1,500
1,500 

עו'ד
2,000
0
0
0
0
0 

שונות
300
300
300
300
300
300 

סה''כ
7,250
5,250
5,250
5,250
5,250
5,250 

    הנהלה וכלליות - הוצאות משתנות

                                 פבר - 98
מרץ - 98
אפר - 98
מאי - 98
יונ - 98
יול - 98 

כרטיסי אשראי (%)
1
1
1
1
1
1 

סכום ‎[ש'ח]
2
107
137
149
154
173

סה''כ הוצאות ‎[ש'ח]‎
2
107
137
149
154
173 

    הנהלה וכלליות - שכר ועובדים
לבקשת היזם הושמטו פרטים אלה.

   הנהלה וכלליות - הוצאות קבועות

אוג - 98
ספט - 98
אוק - 98
נוב - 98
דצמ - 98
ינו - 99


שכ'ד
2,100
2,100
2,100
2,100
2,100
2,100


טלפון
500
500
500
500
500
500


חשמל
150
150
150
150
150
150


מים
50
50
50
50
50
50


משרדיות ודואר
200
200
200
200
200
200


ביטוחים
500
500
500
500
500
500


הוצאות אחזקה
300
300
300
300
300
300


רו'ח
1,500
1,500
1,500
1,500
1,500
1,500


עו'ד
0
0
0
0
0
0


שונות
300
300
300
300
300
300


סה''כ
5,600
5,600
5,600
5,600
5,600
5,600


    הנהלה וכלליות - הוצאות משתנות

אוג - 98
ספט - 98
אוק - 98
נוב - 98
דצמ - 98
ינו - 99


כרטיסי אשראי (%)
1
1
1
1
1
1


סכום ‎[ש'ח]‎
182
189
194
211
216
216


סה''כ הוצאות ‎[ש'ח]‎
182
189
194
211
216
216


    הנהלה וכלליות - שכר ועובדים
לבקשת היזם הושמטו פרטים אלה.

    הנהלה וכלליות - הוצאות קבועות

1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03 

שכ'ד
23,100
25,750
27,800
27,800
27,800 

טלפון
6,000
6,000
6,000
6,000
6,000 

חשמל
1,800
1,800
1,800
1,800
1,800 

מים
600
600
600
600
600 

משרדיות ודואר
2,400
2,400
2,400
2,400
2,400 

ביטוחים
6,000
6,000
6,000
6,000
6,000 

הוצאות אחזקה
3,600
3,600
3,600
3,600
3,600 

רו'ח
18,000
18,000
18,000
18,000
18,000 

עו'ד
2,000
0
0
0
0 

שונות
3,600
3,600
3,600
3,600
3,600 

סה''כ
67,100
67,750
69,800
69,800
69,800 

    הנהלה וכלליות - הוצאות משתנות

1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03 

כרטיסי אשראי (%)
1
1
1
1
1 

סכום ‎[ש'ח]‎
1,988
2,803
2,968
3,068
3,161

סה''כ הוצאות ‎[ש'ח]‎
1,988
2,803
2,968
3,068
3,161 

הוצאות תפעול

    תפעול - הוצאות קבועות

פבר - 98
מרץ - 98
אפר - 98
מאי - 98
יונ - 98
יול - 98 

מים
500
500
500
500
500
500 

חשמל
400
400
400
400
400
400 

חומרי ניקוי
500
500
500
500
500
500 

סה''כ
1,400
1,400
1,400
1,400
1,400
1,400 

    תפעול - הוצאות קבועות

אוג - 98
ספט - 98
אוק - 98
נוב - 98
דצמ - 98
ינו - 99


מים
500
500
500
500
500
500


חשמל
400
400
400
400
400
400


חומרי ניקוי
500
500
500
500
500
500


סה''כ
1,400
1,400
1,400
1,400
1,400
1,400


    תפעול - הוצאות קבועות

1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03 

מים
6,000
6,000
6,000
6,000
6,000 

חשמל
4,800
4,800
4,800
4,800
4,800 

חומרי ניקוי
6,000
6,000
6,000
6,000
6,000 

סה''כ
16,800
16,800
16,800
16,800
16,800 

תוכנית ההשקעה


                                    פבר - 98


מכונה
150,000

תשתית
20,000

משרד
10,000

שואב אבק
3,000

מנקה שטיחים
15,000

סככות
20,000

שילוט
3,000

אגרת הקמה
3,500

שונות
5,000

סה''כ
229,500

דו"ח שימושים ומקורות

	מקורות
	אלפי ש"ח
	שימושים
	אלפי ש"ח

	הון עצמי
	75,000
	ציוד ומכונות
	229,500

	הלוואה בנקאית
	140,000
	
	

	קו אשראי
	30,000
	הון חוזר
	15,500

	סה"כ
	245,000
	סה"כ
	245,000


התוכנית הפיננסית

הנחות פיננסיות

1. התוכנית ריאלית.

2. התוכנית איננה כוללת מע"מ.

3. ריבית להוון 18%.

4. התוכנית מניחה הלוואה בשיעור 140,00 ש"ח מהקרן לעידוד עסקים קטנים וקו אשראי של 30,000 ש"ח.

5. הגידול במכירות בכל הקטגוריות : 7% בשנה השניה, 5% לשנה השלישית, 3% בשנה רביעית ו- 3% בשנה החמישית. למעט האביזרים: 15% גידול בשנה השניה, 10% בשנה השלישית, 5% בשנה הרביעית ו - 3% בשנה חמישית.
6. רמת ההכנסות - כפי שתואר לעיל.

7. התוכנית מניחה שיתוף פעולה בין תחנת הדלק לבין מרכז הרחיצה.

8. עלויות התפעול החודשיות מצביעים על שטיפה של 2500 כלי רכב (80 כניסות בממוצע ליום). בפועל, עלויות התפעול בשנה הראשונה יהיו נמוכות יותר.

עיקרי משמעות


רווח
רווח
רווח
יתרת   


הכנסות
נקי
נקי
תפעולי
בנק   

תקופה
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎
(%)
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎   

פבר - 98
12,690
(16,674)
(131)
(16,644)
(7,250)   

מרץ - 98
22,290
(6,331)
(28)
(5,692)
(17,963)   

אפר - 98
28,770
(313)
(1)
455
(24,746)   

מאי - 98
31,180
(1,115)
(4)
(347)
(22,501)   

יונ - 98
32,180
(325)
(1)
448
(21,411)   

יול - 98
36,090
3,255
9
3,989
(17,400)   

אוג - 98
37,870
4,509
12
5,210
(13,494)   

ספט - 98
39,500
5,976
15
6,632
(8,850)   

אוק - 98
40,500
6,825
17
7,427
(2,904)   

נוב - 98
43,810
7,801
18
10,370
5,927   

דצמ - 98
44,810
6,816
15
11,165
15,984   

ינו - 99
44,810
6,833
15
11,165
26,188   

סה''כ
414,500
17,255
4
34,178
26,188   

חמש שנים



רווח
רווח
רווח
יתרת   


הכנסות
נקי
נקי
תפעולי
בנק   

תקופה
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎
(%)
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎   

1998/99
 

1999/00
 

2000/01
 

2001/02
 

2002/03
 

סה''כ
 

רווח והפסד

1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03   

הכנסות
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX   

עלות מכר
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
תפעול
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
פחת
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
רווח גולמי
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
הנהלה וכלליות
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
שיווק
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
הוצאות תפעול
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
רווח תפעולי
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX 

הוצאות מימון
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
הכנסות מימון
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
רווח לפני מס
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
מס
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX 

רווח נקי
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
רווח נקי מצטבר
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX
רווח גולמי %
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX 

רווח תפעולי %
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX 

רווח נקי לפני מס %
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX 

רווח נקי אחרי מס %
XXX
XXX
XXX
XXX
XXX 

תזרים מזומנים


פבר - 98
מרץ - 98
אפר - 98
מאי - 98
יונ - 98
יול - 98   

תקבולים מלקוחות
XX
XX
XX
XX
XX
XX
תשלומים לספקים
XX
XX
XX
XX
XX
XX
תשלומי שכר
XX
XX
XX
XX
XX
XX
תשלומים לציוד קבוע
XX
XX
XX
XX
XX
XX
תשלומי מס
XX
XX
XX
XX
XX
XX
סה''כ תשלומים
XX
XX
XX
XX
XX
XX
תזרים תפעולי נקי
XX
XX
XX
XX
XX
XX
הוצאות ריבית
XX
XX
XX
XX
XX
XX
הכנסות
 XX
XX
XX
XX
XX
XX
הלוואות שנתקבלו
XX
XX
XX
XX
XX
XX
פרעון הלוואות
XX
XX
XX
XX
XX
XX
השקעות בעלים
XX
XX
XX
XX
XX
XX
סה''כ תזרים מזומנים
 XX
XX
XX
XX
XX
XX
תזרים מצטבר
XX
XX
XX
XX
XX
XX
יתרת פתיחה בבנק
0
(7,250)
(17,963)
(24,746)
(22,501)
(21,411)   

תזרים -תקופה נוכחית
(7,250)
(10,712)
(6,783)
2,244
1,090
4,011   

יתרת סגירה בבנק
(7,250)
(17,963)
(24,746)
(22,501)
(21,411)
(17,400)   

קו אשראי
30,000
30,000
30,000
30,000
30,000
30,000   

ערך נוכחי
(218,936)
(9,778)
(5,752)
2,839
1,730
4,339   

ענ''נ
(218,936)
(228,714)
(234,466)
(231,627)
(229,897)
(225,558)   


אוג - 98
ספט - 98
אוק - 98
נוב - 98
דצמ - 98
ינו - 99


תקבולים מלקוחות
36,750
37,917
39,484
42,523
44,094
44,510


תשלומים לספקים
11,821
12,285
12,593
12,800
13,161
13,447


תשלומי שכר
18,000
18,000
18,000
18,000
18,000
18,000


תשלומים לציוד קבוע
0
0
0
0
0
0


תשלומי מס
0
0
0
0
0
0


סה''כ תשלומים
29,821
30,285
30,593
30,800
31,161
31,447


תזרים תפעולי נקי
6,929
7,632
8,890
11,723
12,933
13,063


הוצאות ריבית
701
656
602
543
534
524


הכנסות ריבית
0
0
0
3
18
35


הלוואות שנתקבלו
0
0
0
0
0
0


פרעון הלוואות
2,323
2,332
2,342
2,351
2,361
2,370


השקעות בעלים
0
0
0
0
0
0


סה''כ תזרים מזומנים
3,906
4,644
5,947
8,831
10,057
10,204


תזרים מצטבר
(13,494)
(8,850)
(2,904)
5,927
15,984
26,188


יתרת פתיחה בבנק
(17,400)
(13,494)
(8,850)
(2,904)
5,927
15,984


תזרים תקופה נוכחית
3,906
4,644
5,947
8,831
10,057
10,204


יתרת סגירה בבנק
(13,494)
(8,850)
(2,904)
5,927
15,984
26,188


קו אשראי
30,000
30,000
30,000
30,000
30,000
30,000


ערך נוכחי
6,243
6,775
7,775
10,101
10,979
10,926


ענ''נ
(219,315)
(212,540)
(204,765)
(194,664)
(183,685)
(172,758)


חמש שנים


1998/99
1999/00
2000/01
2001/02
2002/03   

תקבולים מלקוחות
386,294
580,657
594,210
612,781
631,189   

תשלומים לספקים
135,311
166,977
174,568
178,141
180,344   

תשלומי שכר
189,000
216,000
216,000
232,500
234,000   

תשלומים לציוד קבוע
229,500
0
0
0
0   

תשלומי מס
0
9,706
60,294
62,946
63,892   

סה''כ תשלומים
553,811
392,683
450,862
473,587
478,236   

תזרים תפעולי נקי
(167,517)
187,974
143,348
139,194
152,953   

הוצאות ריבית
7,273
5,524
4,060
2,523
909   

הכנסות ריבית
56
2,077
4,764
7,012
9,403   

הלוואות שנתקבלו
140,000
0
0
0
0   

פרעון הלוואות
14,078
29,210
30,674
32,211
33,826   

השקעות בעלים
75,000
0
0
0
0   

סה''כ תזרים מזומנים
26,188
155,317
113,377
111,472
127,622   

תזרים  מצטבר
26,188
181,504
294,882
406,353
533,975   

יתרת פתיחה בבנק
0
26,188
181,504
294,882
406,353   

תזרים תקופה נוכחית
26,188
155,317
113,377
111,472
127,622   

יתרת סגירה בבנק
26,188
181,504
294,882
406,353
533,975   

קו אשראי
30,000
30,000
30,000
30,000
30,000   

ערך נוכחי
(172,758)
135,000
87,246
71,795
66,857   

ענ''נ
(172,758)
(37,758)
49,488
121,282
188,140   

נקודת איזון



הוצאות
הוצאות
רווח   

%
הכנסות
קבועות
משתנות
תפעולי   

כמות
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎   

10%
41,450
338,550
4,177
(301,277)   

20%
82,900
338,550
8,355
(264,005)   

30%
124,350
338,550
12,532
(226,732)   

40%
165,800
338,550
16,709
(189,459)   

50%
207,250
338,550
20,886
(152,186)   

60%
248,700
338,550
25,064
(114,914)   

70%
290,150
338,550
29,241
(77,641)   

80%
331,600
338,550
33,418
(40,368)   

90%
373,050
338,550
37,595
(3,095)   

91%<- נקודת איזון
376,492
338,550
37,942
0

100%
414,500
338,550
41,773
34,178   

110%
455,950
338,550
45,950
71,450   

        נקודת איזון


הוצאות
הוצאות
רווח   

%
הכנסות
קבועות
משתנות
תפעולי   

כמות
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎
‎[ש'ח]‎   

10%
283,668
1,773,500
32,171
(1,522,003)   

20%
567,336
1,773,500
64,342
(1,270,506)   

30%
851,005
1,773,500
96,513
(1,019,009)   

40%
1,134,673
1,773,500
128,684
(767,511)   

50%
1,418,341
1,773,500
160,855
(516,014)   

60%
1,702,009
1,773,500
193,027
(264,517)   

70%
1,985,678
1,773,500
225,198
(13,020)   

71%<- נקודת איזון
2,000,363
1,773,500
226,863
0

80%
2,269,346
1,773,500
257,369
238,477   

90%
2,553,014
1,773,500
289,540
489,974   

100%
2,836,682
1,773,500
321,711
741,471   

110%
3,120,350
1,773,500
353,882
992,968   
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