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מטרת התוכנית
בכוונת היזמים, לייבא לארץ מזון לחיות מחמד מסוג XXX המיוצר בארצות הברית. שני היזמים הם הזכיינים הבלעדיים של חברה זו בארץ. מטרת התכנית היא הצגת העסק וההזדמנות העסקית על מנת לגייס הון להקמת העסק.

תמצית תאור העסק
 XXX הנה זכיינית של חברת XXX האמריקאית המייצרת מזון לחיות מחמד. החברה תייבא את המוצרים מארה"ב ותשווק אותם בארץ. ההפצה תיעשה מן המחסן המרכזי של החברה על ידי מפיצים אשר יפעלו גם כמשווקים שלה. קהל היעד של אקיטה הם בעיקרם קמעונאים, וטרינרים ומשווקים ישירים אשר ימכרו את המוצרים למשתמשים הסופיים. היזמים הנם בעלי ניסיון עסקי עשיר.

תמצית תאור המוצרים

המוצרים אשר ימכרו הם מזון יבש מאיכות גבוהה לחתולים ולכלבים. מזון הכלבים יימכר בשקים של 9 ק"ג ו 18 ק"ג בכלל זה:

 מזון איכותי 

 מזון רגיל

 מזון גורים

 מזון מזין

בטווח הרחוק מתכוונת החברה לייבא מזון לחתולים של חברת XXX  וכמו כן לייבא אביזרים נלווים לבעלי חיים.  

תמצית תאור השוק וההזדמנות העסקית
לפי הערכות זהירות, חיים בארץ כ 250,000 כלבים ו 100,000 חתולים. חיית מחמד מצויה בכל בית שלישי בישראל. 

ענף הכלבנות (ענף הכלבים הגזעיים) נמצא בשנים האחרונות בתנופה, ומורה על שיעור צמיחה של כ 16.5% בשנה. ממחקר של חברת "מותגים" נמצא כי מספר הכלבים הגזעיים המצויים בישראל עולה על 80,000 כלבים. מחירם של כלבים אלה גבוהה מאד (בין 500$ ל 3000$ לכלב, תלוי בסוגו) ודורשים טיפול מיוחד- הן טיפול וטרינרי שוטף, והן תזונה נכונה. תזונה שאיננה נכונה עלולה לגרום לכלב בעיות בריאותיות קשות בכלל זה בעיות בחניכיים ובעצמות, או שעלולות לפגוע במראהו החיצוני- פרוותו תחסר וייתכן שתנשור. 

רוב מוצרי המזון לכלבים המצויים כיום הנם בסיסיים ולא עונים על צורכיהם המיוחדים של הכלבים בכלל הגזעיים בפרט.  ישנו בארץ רק חברה אחת המשווקת מזון ברמה האיכותית ביותר אולם מוצריה מצויים במחסור מתמיד על המדפים. 

המצב שבו שוק הכלבים הגזעיים נמצא בצמיחה מתמדת, המלווה במחסור בפתרונות תזונתיים זמינים וטובים עבור הכלבים, גורמת לצורך בקיום חברה אשר תוכל לספק דרישות מיחדות אלו. 

תמצית פיננסית

 ריבית להוון - 20%

 מחזור מכירות צפוי- שנה ראשונה: 2,922,460

 מחזור מכירות צפוי- 5 שנים: 34,168,380

 ענ"נ 5,570,122

 רווח צפוי שנה ראשונה - 430096 ש"ח

 רווח צפוי חמש שנתי - 10,406,716 ש"ח

עקרי משמעויות
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המוצר כמענה לצורך

בעשור האחרון ישנה התפתחות משמעותית הענף הכלבנות בישראל. הסיבות לכך הן מספר, בהן:  העלייה הרוסית אשר הביאה עמה כלבים איכותיים מגזעים שתרם נראו בארץ, והעלייה ברמת החיים אשר הביאה את המודעות ההולכת וגדלה בנושא הכלבנות. כיום חשוב לבעלי הכלבים יותר מבעבר שהכלב אותו רכשו יהיה גזעי, כך שיוכל להתאים יותר לאופי בעליו וכן שיהיה ניתן לזהות פגמים גנטיים. סקר של חברת "מותגים" מצא כי מספר הכלבים הגזעיים בישראל מונה כ 80,000 כלבים ומספרם עולה בממוצע שנתי של 16.5%. כלבים אלה דורשים טיפול מיוחד ומזון איכותי במיוחד. מזון הקיים כיום בארץ הוא ברובו  בסיסי באיכותו ומוגדר על ידי AAFCO (המכון האמריקאי לפיקוח על המזון) כמזון ב"רמה תחזוקתית". כיום ישנם בארץ רק כ 3 חברות המוכרות מזון אשר מדורג כ"איכותי" ורק אחת מהן מוכרת מזון "סופר איכותי". הטבלה הבאה ממחישה את ההבדלים בין XXX שתייבא XXX בע”מ לבין המתחרים הקיימים בשוק.

שם המוצר
רמת המוצר* 
מס' מרכיבי חלבונים
מחיר לצרכן (ש"ח)
משקל שק (ק"ג)
מחיר ממצוע לק"ג
שם היבואן

XXX
Super Premium
3
210 ש"ח
18 
11.78
ביטא בע"מ

A
Super Premium
2
208 ש"ח
15 
13.87
A

B
Premium
1
228 ש"ח
18 
12.67
B

C
Premium
1
140 ש"ח
9 
15.56
C

*רמת המוצר הנה על פי האפיון של ה AAFCO . 

נראה מן הטבלה בבירור כי  במוצרי XXX, הלקוחות יקבלו מזון איכותי יותר מהקיים במחיר נמוך יותר.

תאור המוצר
XXXXXX הנו מפעל אמריקאי לייצור מזון לכלבים וחתולים. החברה מוציאה מידי שנה כ 1.5 מיליון דולר על מחקר כאשר המטרה שלהם היא לפתור את מירב הבעיות הכרוכות בגידול חיות מחמד (בעיות כגון, פרווה, חניכיים, עור, עצמות ושרירים). החברה מקפידה על תרכיב תזונה ייחודי לה הכולל 3 סוגי חלבונים - בשר, עוף ודגים ובנוסף להם תוספות מינרליים ואחוז שומן נמוך. 

בשלב הראשון תייבא החברה מזון יבש לכלבים בשקים של 9 ק"ג ו 18 ק"ג. היא תמכור 4 סוגי מזון מהשבעה סוגים אשר מציעה החברה האמריקאית.

בתווך הרחוק תייבא החברה מזון יבש לחתולים וכן מוצרים נלווים.

השוק ותוכנית השיווק
השוק וההזדמנות העסקית

על פי הנתונים בגלובס מה 20-6-95 מחזיקות 30% מהמשפחות בישראל בעל חיים בבית או בחצר, שעל אחזקתו מוציאים הם בין 70 ל 150 שקל לחודש בממוצע. ההוצאה השנתית על חיות מחמד בארץ נאמדת בכ- 430 מיליון ש"ח בשנה. סביב הכלב והחתול התפתחו עסקי אימונים, שמירה בעת היעדרות המשפחה בגלל נסיעה, שירותי תספורות ואפילו פסיכולוגיה.

נתוני גלובס מה 14-2-96 מראים כי שוק המזון לחיות המחמד מכוון בעיקר כלפי  250,000כלבים וכ- 100,000 חתולים (זוהי הערכה זהירה המבוססת על רישום בעלי-החיים אצל הרשויות. סקר של חברת "מותגים" מראה על קיומם 366,000 כלבים ו 151,000 חתולים הגדלים בקרב האוכלוסייה היהודית בישראל) .  הסקר של "מותגים" מראה גם כי שוק הכלבים הגזעיים בישראל כולל כ 80,000 כלבים לעומת 60,000 לפני כשנתיים - גידול של 16.5% בממוצע שנתי. הדבר מעיד על שוק הנמצא בתנופה ובצמיחה.

השוק הישראלי נאמד בסדר גודל של 276 מיליון ש"ח בשנה. מזה תופס המזון לכלבים כ- 180 מיליון ש"ח והמזון לחתולים 96 מיליון דולר. בכמויות נמדד השוק בכ- 10,000 טון בשנה, 70% ממנו במזון לכלבים והשאר לחתולים. 

על פי המאמר של גלובס, נמצא השוק בשנים האחרונות בצמיחה בשיעור של 7%-10% לשנה. הגידול השוק נבע בעיקר מעלייה ברמת החיים . המאמר מצביע על מתאם חיובי בין שוק המזון לבין רמת החיים- ככל שרמת החיים נמצא בצמיחה, כך גם עולה הביקוש למוצרים ולמזון קנוי עבור חיות מחמד.

 על פי ההערכה של גלובס, השימוש במזון יבש בישראל מגיע ל 67% מהשוק לעומת ארה"ב אשר בה נתח המזון היבש הינו 95% מכלל השוק. כיוון שמגמות הקיימות בארה"ב מחלחלת לישראל באיחור מה, ניתן להסיק כי הביקוש למזון יבש יגבר, בד בבד עם ירידה בביקוש של מזון משומר. הסיבה העיקרית לכך היא היוקר השימושי של שימורים ונוחות השימוש במזון יבש. כמו כן מראה המאמר על קיומם בעולם (אשר תחלחל בקרוב לישראל) של מוצרים הפונים לפלחי שוק מיוחדים, הנותנים פתרונות מתוחכמים לכלבים מגזעים גדולים, גורים ואחרים. בכוונת חברת XXX לייבא מזון יבש על פי המגמתיות בשוק תוך ייבוא המוצר לפלחי השוק המיוחדים כמתבקש.

לעומת ארה"ב בה קיים תקן של הFDA  אין בישראל תקנים מחייבים למזון חיות מחמד. הצורך בתקן נובע מקיומם של שרלטנים העובדים בענף. הסיבה לקיום תקן היא כי ישנם חברות שהיעוד שלהן היא ייצור אוכל לבהמות אך מייצרות מזון לחיות מחמד בקו ייצור נוסף. בעבר התגלה יצרן מקומי ששיווק מזון לכלבים שהופק ממזון לתרנגולות שהכילה תרופה אשר גרמה לכלבים תופעות עצבניות מוזרות. המזון XXX אשר תייבא חברת XXX בע"מ ישראל בע”מ מארה"ב עומד בסטנדרט  הגבוהה ביותר מבחינת איכותו וערכיו התזונתיים (SUPER PREMIUM). המזון עומד בכל תקני ה FDA - השפעתו חיובית על הפרווה, על נשירת השער המועטת ועל התפתחות השרירים והעצמות.

השיווק של מזון לבעלי חיים נעשה במרכולים של רשתות השיווק , חנויות המזון ומינימרקטים פרטיים, חנויות לחיות מחמד, רשתות "עשה זאת בעצמך", וגם במידה מועטה אצל וטרינרים. על פי "גלובס" (20-6-95) ברשתות השווק גדל שטח המדף למוצרים לבעלי חיים. הרשתות הקמעונאיות מייחסות חשיבות לתחום כמרכז רווח, מדובר במוצרים שהרווח עליהם מגיע עד כדי 30%.

מתחרים ותחרות

בשוק פועלים יצרנים מקומיים ויבואנים. 

יצרנים מקומיים: 

בענף פועלים שלוש יצרניות ישראליות המחזיקות יחד כ - 65% עד 70% מהשוק.

1. תמ"י - מייצרת את מותגי "דוגלי" ו "קטלי". מחזיקה בנתח השוק הגדול ביותר עם 35% ממכירת המזון היבש לכלבים וכ- 20% לחתולים. בסך הכל היא מחזיקה 40% משוק היצרניות המקומיות. 

2. מעברות -  בעלת מותג "בונזו" ו "לה-קאט". מעברות מחזיקה 25% ממזון הכלבים, וכ 20% ממזון החתולים. בין היתר מחזיקה החברה בהסכמי הספקה עם צה"ל שב"ס והמשטרה. 20% מתוצרתה של מעברות מיועדים לייצוא.

3. פודי - בעלת המותגים "פודי" ו "פוינט". תופסת כ 10% מהשוק. 

יתרת השוק מורכב ממוצרים מיובאים:

1. מאפט  יבואנית "ניין לייבס", טאפיס, מיטי-מיל, סייקל וגראייבי-טריין של חברת היינץ (משתמשת בפודי חברת שיווק)

2. סידס שמייבאת Pedigree, Wiskas (ארה"ב)

3. מפעלי ברקמן עם פליקס לחתולים וצ'אנקי לכלבים 

4. פט-קר עם דרלינג 

5. תמ"י יבואנית יבואנית Dog-Chow מיוצרת על ידי פיורינה (ארה"ב).

6. מעברות יבואנית Thomsons מיוצרת על ידי טומסונס (ארה"ב)

7. ג'י ג'י יבואנית Science Diet מיוצרת על יד "הילס" ארה"ב.

8. פט ובט יבואנית Eukebana המיוצרת על ידי Iams
9. כצ"ת יבואנית "קאנטרי פראיים" (ארה"ב)

לא כל היבואנים מתחרים על פלח שוק זהה. את דירוג איכות המזון ורמת התזונה עושה ה AAFCO ,  המכון האמריקאי לפיקוח על מזון, שהינו מהמחמירים בעולם. את רמות האיכות מחלק ה - AAFCO  לשלוש: הדרגה הנמוכה ביותר הנה ה"תחזוקתית" (Maintenance) אחריה ה"איכותית" (Premium) והרמה הגבוהה והמשובחת ביותר הנה ה"סופר-איכותית"(Super-Premium). להלן ניתן לראות טבלה המסכמת את סוג המזון על פי איכותו על-פי קריטריונים שהוזכרו לעיל.
מאפייני הלקוח

קיימים בישראל כ 80,000 כלבים גזעיים. מחירו של כל כלב גזעי נע בין 500$ ל 3000$ תלוי בגזע הכלב. הכלבים הנקנים בסכומים אלה הנם כלבים בהם הטיפול הנדרש הוא קפדני ביותר ודורש מזון משובח.  ההתעניינות ההולכת וגדלה של מגדלים ההופכים מודעים לבריאות כלבם מתבטא בטיפולים וטרינריים סדירים ובסוג תזונה אותו הם נותנים. האמונה אשר היתה רווחת כי נשירת שער, בעיות בעצמות ובחניכיים אצל כלבים בגילאי 8 ומעלה הנה עקב "מזג האוויר הישראלי", הוכחה כמופרכת. הוכח כי אם הכלב אוכל מזון בריא, ומטופל כיאות, ישפיע הדבר על מצבו הבריאותי התקין של הכלב  בבגרותו. עובדה זו גורמת לבעלי כלבים בייחוד גזעיים לחפש אלטרנטיבות לאוכל המקומי. מאמר מ"מעריב" 14-6-96 מורה על רצון לפנק את חיות המחמד המביאה בעלים לרכוש ליקיריהם תוצרת חוץ יקרה.    
הגדרת מטרות ויעדים שיווקיים אסטרטגים

 מיצוב המוצר כאיכותי ומוביל בתחומו

 יצירת מעגל לקוחות רחב לאורך זמן

 נתינת שירות אמין לאורך זמן תוך מניעת מצב של מחסור  על המדפים

תוכנית השיווק

אסטרטגיית השווק אותה תנקוט החברה היא של "מתקפת איגוף" . התקפה זו מכוונת בשתי חזיתות: הגיאוגרפית והפלחית. בחזית הגיאוגרפית המטרה היא להתמקד על אזורי המרכז והצפון בהם מרוכזים רוב בעלי הכלבים. בחזית הפלחית, מתמקדת XXX בקהל יעד אשר לא פנו אליו או שהפנייה אליו איננה נעשית האמצעות מזון אשר הוא ראוי להם. קהל היעד הינם בעלי הכלבים הגזעיים.

 בטווח הקצר (תוך שנה מתחילת פעילות)  מתכוונת החברה להשתלט על 3.5% מפלח השוק.

 בטווח הבינוני מתכוונת החברה להגדיל את פעילותה לכדי 10% מפלח השוק

 בטווח הארוך מתכוונת החברה להשתלט על 40% מפלח שוק של המזון האיכותי.

קהל היעד של ביטא משורטט דלהלן:






 תכנית השיווק מתבססת על מספר גורמים אשר יקלו את חדירת המוצר החדש לתודעה המקומית. האסטרטגיה מכוונת הן כלפי ערוץ השיווק של המוצר (דהיינו, כלפי הקמעונאים, המשווקים הישירים והוטרינרים, והן כלפי הצרכנים הסופיים בעלי חיות המחמד).

ברמת  ערוצי השווק- ינקטו פעולות הכוללים:

 לקמעונאים ורשתות השיווק: ארגון ימי עיון מיוחדים אשר מטרתם הצגת קו-המוצרים והיתרונות הגלומים בהם.  עד כה לא אורגנו ימי עיון דומים לקמעונאים ולכן אוכלוסייה זו לרוב איננה מכירה את המוצרים אשר היא מוכרת. פעולת "חינוך"  זו תהווה יתרון משמעותי כיוון שהיכרות עמוקה יותר עם המוצר יגרום לקמעונאים להיכרות מעמיקה יותר הן עם יתרונותיהם הייחודיים של המוצרים והן עם מוצרי XXX, החברה היבואנית. בנוסף להצגת המוצר, בכוונת היזמים לכלול ביום העיון הרצאות בנושא אומנות המכירה.

בכוונת היזמים לתגמל את הקמעונאים במידה נרחבת מן הקיים כיום בשוק בכדי לעודדם למכור את מוצריה.

 לוטרינרים: ארגון יום עיון מיוחד הכולל הצגת המוצרים, וכמו כן, חלוקת חומר מקצועי אשר יאפשרו לוטרינרים היכרות מעמיקה יותר עם המוצרים. הבנה זו חשובה ביותר בגלל האמון הרב שנותנים הלקוחות להמלצת הוטרינר המטפל בסוג המזון הניתן.

ברמת הצרכן הסופי ינקטו הפעולות השווקיות הבאות:

 הסכם שווק בסכום כולל של 170,000$ ייחתם עם חברת שווק ויחסי ציבור עבור השנה הראשונה לקיום המוצר בשוק.  הסכום יחולק כדלהלן: 70,000$ בשלב החדירה, בחודשיים הראשונים ואחר-כך הוצאת פרסום קבועה של 10,000$ לחודש ליתרת השנה (10 חודשים בסך הכל). 

בשלב החדירה ישמש תקציב הפרסום לפרסום במגזינים מקצועיים, דיוור ישיר לחברים בהתאחדות הכלבנים, פרסום בעיתונות היומית ופרסום ברדיו המקומי. בתקציב הפרסום ביתרת השנה ישתמשו לפרסום בעיתונות המקומית והארצית.

 השתתפות ותצוגה בתערוכת כלבים שתיערך בגני התערוכה באפריל 1997. ההשתתפות בתערוכה תהווה אפשרות חשיפה נוחה למוצר. החברה תחלק במעמד זה דוגמיות ,ו עלוני הסבר על המוצר.

שיטת שווק זו-אשר מצד אחד מעודדת  את המשווקים למכור את מוצרי החברה הן על ידי יחס אישי והן על ידי תגמול נאות ומצד שני פרסום וחשיפה לקהל המטרה הסופי, יקלו על פעולת המכירה והחדירה עצמה.

הערכות השיווק והמכירה

        שווק - הוצאות קבועות ‎[ש"ח]‎


מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

פרסום ושווק
 

תערוכות

סה''כ
 

        שווק - הוצאות קבועות ‎[ש"ח]‎


ספט - 97
אוק - 97
נוב - 97
דצמ - 97
ינו - 98
פבר - 98     סה''כ   

פרסום ושווק
 

תערוכות
 

סה''כ
 

שווק - הוצאות קבועות

1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

פרסום ושווק
 

תערוכות
 

סה''כ
 

       תוכנית מכירות
כמות
          
מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

גורים- 9 ק'ג

0
20
20
40
40
40   

גורים 18 ק'ג

0
80
80
160
160
160   

איכות 9 ק'ג

0
100
100
200
200
200   

איכות 18 ק'ג

0
400
400
800
800
800   

שימור פק 9 ק'

0
60
60
120
120
120   

שימור פק 18 ק'ג

0
240
240
480
480
480   

טבעי 9 ק'ג

0
20
20
40
40
40   

טבעי 18ק'ג

0
80
80
160
160
160   

        מחיר יחידה ממוצע ‎[ש"ח]‎
מחיר יחידה ממוצע
מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

גורים- 9 ק'ג

93
93
93
93
93
93   

גורים 18 ק'ג

151
151
151
151
151
151   

איכות 9 ק'ג

89
89
89
89
89
89   

איכות 18 ק'ג

139
139
139
139
139
139   

שימור 9 ק'ג

78
78
78
78
78
78   

שימור 18 ק'ג

125
125
125
125
125
125   

טבעי 9 ק'ג

99
99
99
99
99
99   

טבעי 18ק'ג

149
149
149
149
149
149   

        תוכנית מכירות ‎[ש"ח]‎
‎[ש'ח]‎

מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

גורים- 9 ק'ג

0
1860
1860
3720
3720
3720   

גורים 18 ק'ג

0
12080
12080
24160
24160
24160   

איכות 9 ק'ג

0
8900
8900
17800
17800
17800   

איכות 18 ק'ג

0
55600
55600
111200
111200
111200   

שימור 9 ק'ג

0
4680
4680
9360
9360
9360   

שימור 18 ק'ג

0
30000
30000
60000
60000
60000   

טבעי 9 ק'ג

0
1980
1980
3960
3960
3960   

טבעי 18ק'ג

0
11920
11920
23840
23840
23840   

סה''כ מכירות

0
127020
127020
254040
254040
254040   

  תוכנית מכירות
כמות

ספט - 97
אוק - 97
נוב - 97
דצמ - 97
ינו - 98
פבר - 98
 

גורים- 9 ק'ג

40
40
40
60
60
60


גורים 18 ק'ג

160
160
160
240
240
240
 

איכות 9 ק'ג

200
200
200
300
300
300
 

איכות 18 ק'ג

800
800
800
1200
1200
1200
 

שימור 9 ק'ג

120
120
120
180
180
180
 

שימור 18 ק'ג

480
480
480
720
720
720
 

טבעי 9 ק'ג

40
40
40
60
60
60


טבעי 18ק'ג

160
160
160
240
240
240
 

תוכנית מכירות ‎[ש"ח]‎
‎[ש'ח]‎

ספט - 97
אוק - 97
נוב - 97
דצמ - 97
ינו - 98
פבר - 98
 

גורים- 9 ק'ג

3720
3720
3720
5580
5580
5580
   

גורים 18 ק'ג

24160
24160
24160
36240
36240
36240


איכות 9 ק'ג 

17800
17800
17800
26700
26700
26700
   

איכות 18 ק'ג

111200
111200
111200
166800
166800
166800
 

שימור  9 ק'ג

9360
9360
9360
14040
14040
14040


שימור 18 ק'ג

60000
60000
60000
90000
90000
90000


טבעי 9 ק'ג

3960
3960
3960
5940
5940
5940


טבעי 18ק'ג

23840
23840
23840
35760
35760
35760


סה''כ מכירות

254040
254040
254040
381060
381060
381060
 

        תוכנית מכירות
כמות

1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

גורים- 9 ק'ג

460
960
1200
1320
1440   

גורים 18 ק'ג

1840
3840
4800
5280
5760   

איכות 9 ק'ג
                       2300
4800
6000
6600
7200   

איכות 18 ק'ג

9200
19200
24000
26400
28800   

שימור 9 ק'ג

1380
2880
3600
3960
4320   

שימור 18 ק'ג

5520
11520
14400
15840
17280   

טבעי 9 ק'ג

460
960
1200
1320
1440   

טבעי 18ק'ג

1840
3840
4800
5280
5760   

מחיר יחידה ממוצע ‎[ש"ח]‎
מחיר יחידה ממוצע
1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

גורים- 9 ק'ג

93
93
93
93
93   

גורים 18 ק'ג

151
151
151
151
151   

איכות 9 ק'ג

89
89
89
89
89   

איכות 18 ק'ג

139
139
139
139
139   

שימור  9 ק'ג

78
78
78
78
78   

שימור  18 ק'ג

125
125
125
125
125   

טבעי 9 ק'ג

99
99
99
99
99   

טבעי 18ק'ג

149
149
149
149
149   

        תוכנית מכירות ‎[ש"ח]‎
‎[ש'ח]‎
1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

גורים- 9 ק'ג

42780
89280
111600
122760
133920   

גורים 18 ק'ג

277840
579840
724800
797280
869760   

איכות 9 ק'ג

204700
427200
534000
587400
640800   

איכות 18 ק'ג

1278800
2668800
3336000
3669600
4003200   

שימור 9 ק'ג

107640
224640
280800
308880
336960   

שימור  18 ק'ג

690000
1440000
1800000
1980000
2160000   

טבעי 9 ק'ג

45540
95040
118800
130680
142560   

טבעי 18ק'ג

274160
572160
715200
786720
858240   

סה''כ מכירות

2921460
6096960
7621200
8383320
9145440   

ארגון וכ"א




אנשי מפתח

1 – יזם A- בוגר תואר "הנדסאי תעשייה וניהול" מטעם המכון לפריון העבודה בת"א. כיום הוא בעלים של עסק פרטי משגשג הקיים כבר 4 שנים. 

 2 – יזם B -  בן 35, הנדסאי מכונות בוגר מדרשת רופין בהשכלתו. בעל ניסיון של 10 שנים בניהול ושווק, בניית אסטרטגיה שיווקית, ניהול צוותי מכירה, ניהול מו"מ, בחברת מוצר חדש לשוק. 
הנהלה וכלליות - שכר ועובדים ‎[ש"ח]‎


1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

מנהל

 

שכר לעובד ‎[ש'ח]‎
 

סכום השכר ‎[ש'ח]‎


עוזר מנהל

 

שכר לעובד ‎[ש'ח]‎
 

סכום השכר ‎[ש'ח]‎


מזכירה



שכר לעובד ‎[ש'ח]‎
 

סכום השכר ‎[ש'ח]‎


מחסנאי

 

שכר לעובד ‎[ש'ח]‎
 

סכום השכר ‎[ש'ח]‎


מפיצים

 

שכר לעובד ‎[ש'ח]‎
 

סכום השכר ‎[ש'ח]‎


סה''כ עובדים
 

סה''כ שכר ‎[ש'ח]‎
 

הוצאות תפעול

הנהלה וכלליות - הוצאות קבועות ‎[ש"ח]‎


מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

שכר מחסן ומשרד
 

ארנונה

 

חשמל

 

מים
 

טלפון
 

משרדיות ודואר
 

רו'ח
 

עו'ד
 

ליסינג
 

הוצאות דלק
 

ביטוח
 

שונות
 

סה''כ
 

        הנהלה וכלליות - הוצאות משתנות ‎[ש"ח]‎


מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

עמלת מכירות (%RV)
3
3
3
3
3
3   

סכום ‎[ש'ח]‎

0
3811
3811
7621
7621
7621

סה''כ הוצאות ‎[ש'ח]‎
0
3811
3811
7621
7621
7621   

הנהלה וכלליות - הוצאות קבועות ‎[ש"ח]‎

ספט - 97
אוק - 97
נוב - 97
דצמ - 97
ינו - 98
פבר - 98
סה''כ   

שכ"ד
 

ארנונה
 

חשמל
 

מים
 

טלפון
 

משרד ודואר
 

רו'ח
 

עו'ד
 

ליסינג
 

הוצאות דלק
 

ביטוח
 

שונות
 

סה''כ
 

        הנהלה וכלליות - הוצאות משתנות ‎[ש"ח]‎


ספט - 97
אוק - 97
נוב - 97
דצמ - 97
ינו - 98
פבר - 98
סה''כ   

עמלת למפיצים (%RV)
3
3
3
3
3
3
3   

סכום ‎[ש'ח]‎

7621
7621
7621
11432
11432
11432
87644

סה''כ הוצאות ‎[ש'ח]‎
7621
7621
7621
11432
11432
11432
87644   

הנהלה וכלליות - הוצאות קבועות ‎[ש"ח]‎

1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

שכ"ד
 

ארנונה
 

חשמל
 

מים
 

טלפון
 

משרדודואר
 

רו'ח
 

עו'ד
 

ליסינג
 

הוצאות דלק
 

ביטוח
 

שונות
 

סה''כ
 

       הנהלה וכלליות - הוצאות משתנות ‎[ש"ח]‎


1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

עמלת מפיצים (%RV)
3
3
3
3
3   

סכום ‎[ש'ח]‎

87644
182909
228636
251500
274363

סה''כ הוצאות ‎[ש'ח]‎
87644
182909
228636
251500
274363   

תוכנית ההשקעה

דו"ח שימושים ומקורות

לוח גאנט לפעילות

פירוט
חודש











שנה


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

שכירת מקום
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

מכירות

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

פרסום

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

גיוס אנשי שיווק
(
(
(





(
(


(

תערוכות

(










(

מזכירה






(
(
(
(
(
(
(

רכבים

(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(
(

מחסנאי










(
(
(

רווח והפסד



1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

הכנסות

עלות מכר

 

פחת

 

רווח גולמי

 

הנהלה וכלליות
 

שווק

 

פחת
   

הוצאות תפעול

 

רווח תפעולי

 

הוצאות מימון

 

הכנסות מימון

 

הוצאות אחרות



הכנסות אחרות
 

רווח לפני מס

 

מס

 

רווח נקי

 

רווח נקי מצטבר
 

רווח גולמי %

 

רווח תפעולי %
 

רווח נקי לפני מס %
 

רווח נקי אחרי מס %
 

  תזרים מזומנים



מרץ - 97
אפר - 97
מאי - 97
יונ - 97
יול - 97
אוג - 97   

תקבולים מלקוחות
 

תשלומים לספקים
 

תשלומי שכר

 

תשלומים לציוד קבוע
 

תשלומי מס

 

תשלומי מע''מ

 

סה''כ תשלומים
 

תזרים תפעולי נקי
 

הוצאות ריבית

 

הכנסות ריבית

 

הלוואות שנתקבלו
 

פרעון הלוואות

 

השקעות בעלים
 

תשלומי דיוידנד
 

סה''כ תזרים מזומנים 

תזרים מזומנים מצטבר
 

יתרת פתיחה בבנק


תזרים מזומנים-נוכחית
 

יתרת סגירה בבנק
 

קו אשראי

 

גרעון במקורות

 



ספט - 97
אוק - 97
נוב - 97
דצמ - 97
ינו - 98
פבר - 98


תקבולים מלקוחות



תשלומים לספקים



תשלומי שכר


   

תשלומים לציוד 



תשלומי מס


   

תשלומי מע''מ




סה''כ תשלומים



תזרים תפעולי נקי



הוצאות ריבית


הכנסות ריבית




הלוואות שנתקבלו



פרעון הלוואות




השקעות בעלים



תשלומי דיוידנד



סה''כ תזרים מזומנים



תזרים מזומנים מצטבר


יתרת פתיחה בבנק



תזרים מזומנים-נוכחית

 

יתרת סגירה בבנק



קו אשראי 

גרעון במקורות


תזרים מזומנים ‎[ש"ח]‎
     תזרים מזומנים ‎[ש"ח]‎


1997/98
1998/99
1999/00
2000/01
2001/02   

תקבולים מלקוחות
 

תשלומים לספקים
 

תשלומי שכר

   

תשלומים לציוד קבוע
 

תשלומי מס

 

תשלומי מע''מ

 

סה''כ תשלומים
 

תזרים תפעולי נקי
 

הוצאות ריבית

 

הכנסות ריבית

 

הלוואות שנתקבלו
 

פרעון הלוואות

 

השקעות בעלים
 

תשלומי דיוידנד
 

סה''כ תזרים מזומנים
 

תזרים מזומנים מצטבר
 

יתרת פתיחה בבנק
 

תזרים מזומנים-תק נוכחית
 

יתרת סגירה בבנק
 

קו אשראי

 

גרעון במקורות 

נקודת איזון

שנה ראשונה



הוצאות
הוצאות
רווח   

%
הכנסות
קבועות
משתנות
תפעולי   

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

10%
 

20%
 

30% 

40% 

50%


60%
 

66%<- נקודת איזון



70%

80%


90%
 

100%
 

110%
 

יבואן





קמעונאים





משווקים ישירים





וטרינרים





לקוחות סופיים





משווקים/


מפיצים





מנהל מכירות





מזכירות





הנהלה





הנה"ח





מחסנאים





















מ.ט.י רעננה

רח' תל-חי 3 , רעננה 43405

פקס: 972-9-902245 , טל' 972-9-902716

E-mail:: matir@startup.org.il http:/www.matiran.org.il


