שם העסק
תוכנית עסקית

תאריך:
לפרטים נוספים ניתן לייצור קשר עם:

(להוסיף שם ופרטי קשר) 

תוכן עניינים

	פרק 
	עמוד

	תמצית מנהלים
	

	פרופיל העסק 
	

	פרופיל היזמ/ים
	

	תאור המוצר /השירות
	

	מודל עסקי
	

	שיווק - תאור השוק/הענף
	

	שיווק - תכנית השיווק והמכירות
	

	תפעול - תכנית התפעול וכ"א 
	

	פיננסי - תכנית השקעה תחזית רווח והפסד, תקציב תחזית תזמ"ז
	

	נספחים 
	


תמצית מנהלים:

תמצית המנהלים צריכה להיכתב בצורה שתעביר את המסרים המרכזיים של התוכנית העסקית , 
תייצר עניין אצל הקורא ותציג המשמעויות העיקריות של התוכנית העסקית.  

   שמקבל ההחלטה יבין מה הוא אמור להחליט...

בדרך כלל פרק זה נכתב בסוף העבודה לאחר השלמת התוכנית העסקית ואורכו עד 3 עמודים.
פרופיל העסק (הרעיון העסקי והצורך):
מהות העסק, חוזקות, הזדמנויות, ההיסטוריה העסקית, 
מדוע כדאי להקים את העסק, 
מהו הצורך,  הערכים והתועלות שהעסק מייצר ללקוחותיו. 

(יש להדגיש הצורך האמיתי שהמוצר/ השירות נותן לו פיתרון/מענה)
פרופיל היזמ/ים: 

ניסיון, יכולות, מיומנויות, יתרונות יחסיים של בעלי העסק 
תיאור המוצר / השירות:
תיאור תכונות המוצר / השירות וכיצד הוא עונה בצורה טובה לצרכים ולדרישות השוק, 

הסבר על התמחיר – חשוב להתיחס לעלויות הייצור, חומרי הגלם, העמסות ורווחיות. 
ביצוע השוואה למוצרים/ שירותים  מתחרים (לבנות טבלת השוואה עם פרמטרים רלוונטים)
לדוגמא:

	המוצר
	יצרן
	יתרונות 
	חסרונות
	מחיר
	הערות

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


המודל העסקי:
סעיף זה מתיחס למקרים בהם מדובר במיזם עם מודל הכנסות מורכב ולא מכירה ישירה של שירותים או מוצרים. 
ממה העסק ירוויח כסף וכיצד, שותפויות אסטרטגיות, סוכנויות/זכיינות, מכירה ישירה/עקיפה (דרך פרטל מכירות) באינטרנט.
תיאור הענף/השוק _( האסטרטגיה - ה"מה"):
תיאור השוק- תאר את הענף באופן כללי (גודל הענף, מספר שחקנים, שרשרת האספקה/ערך וכד') 

שוק היעד (הסבר על קהל/י היעד הספציפי, פלחי שוק, הרגלי הצריכה, מיקומם הגיאוגרפי, ניתוח הצרכים וכד')
הדגם את הבנתך המעמיקה את השוק אליו הנך עתיד להיכנס.
התחרות - תאר את המתחרים העיקריים - רצוי בתוך טבלת השוואה עם פרמטרים רללונטיים. 
לדוגמא:

	שם העסק
	מחזור משוערך
	גודל בשוק
	חוזקות / יתרונות יחסיים
	חולשות 
	הערות נוספות

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


ניתוח  SWOT
תוכנית השיווק והמכירות:
הסבר על הטקטיקה בה הנך מתכוון "לתקוף" את השוק,                                על פי : המשמעויות בניתוח ה- SWOT 

ועל פי תמהיל השיווק (P's  4 (                  
ציין האמצעים העיקריים שבכוונתך להפעיל למשיכת הלקוחות.

· מיצוב/מיתוג ואופן הצגת המוצר:

· מדיניות המחירים וההנחות:

· תכנית המכירות המפורטת:

· פרסום – כלים ואמצעים:

· תכנית הפעלת יחסי ציבור:

· פעולות לקידום מכירות:

· אופן הפעלת שירות הלקוחות – תהליכי שימור לקוחות והנעה חוזרת למכירה:

תכנית פרסום - אמצעים ותקציבים: 

	אמצעי שיווק /פרסום
	עלות חודשית בש"ח 
	עלות שנתית בש"ח 
	הערות

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


תפעול וכח אדם 
הסבר על אופן התפעול של העסק כולל כ"א והציוד הנדרש 
מבנה הארגון והרכב כוח האדם הצפוי (רצוי לצרף תרשים ארגוני)

עלויות שכר 

	תפקיד 
	מספר העובדים
	עלות שכר חודשי 
	עלות שכר שנתי 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	סה"כ 
	
	
	


מבנה עלויות הנהלה וכלליות (פירוט בטבלה ) 
	סעיף הוצאה 
	עלות חודשית בש"ח 
	עלות שנתית בש"ח 

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


פיננסי - ניתוחים ותחזיות פיננסיות

· תכנית השקעה - דו"ח מקורות ושימושים 

· תחזית רווח והפסד - ניתוח נקודת איזון 
· תחזית  תזרים מזומנים
נספחים
תעודות, חומרים וכל מידע נוסף הרלוונטי לתכנית העסקית                      ולהנחות שנלקחו.
ב ה צ ל ח ה !
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