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 תמצית הרעיון העסקי .1
  

  
הוא הקמת רשת מתחמי עצירה בðקודות תוכðית זו, הרעיון העסקי המוצג במסגרת 

  גיות על פðי צירי תיירות מרכזיים ברחבי הארץ. רטאסט
  

 ציעו מזון, חðויות ושירותיםיו "XXXמתחם " העסקי של מודלהעל פי הסðיפים יוקמו 
, הרעיון העסקי במקום יםקהל העוברלאפיון ורמת ההוצאה המייצגת את  בהרכב שיותאם

  . הרחבהמוצג להלן בתמצית ומפורט בהמשך, בגוף תוכðית הפיתוח העסקי, ב
  

הוא תיירים אליו יכוון המיזם, הן בשיווק והן בהתאמת המתחמים,  ,ל היעד המרכזיקה
גם  ימשכו השירותים שיוצעו במתחמי העצירהאין מן הðמðע כי  עם זאת,. בעיקר זרים

  .אזורתושבי ההעוברים במתחם או מטיילים ישראלים וðהגים 
  

ההשקעה מימון ל₪.  XXX -ך בכמוערחדש אחד ðדרש להקמת מתחם עצירה המימון ה
  .מגייסת החברה שותפים עסקייםהרשת,  הðדרשת להקמת

  
, כמוצג להלן להתמודד עם התחרות הקיימת בשוק המודל המוצע להקמת הרשת בðוי כדי

  . וכמפורט בגוף התוכðית
  

לפעילות במסגרת רשת מספר יתרוðות על פðי המתחמים הבודדים הקיימים בðקודות 
אשר אחיד של סðיפי הרשת מודל הקמה וðיהול  הבולט שבהם הוא ,הארץשוðות ברחבי 

  מתחם בודד. ביחס להפעלת עלויות התפעול לכל מתחם משמעותית את יפחית 
  

ויעלה את השיווק את עלויות פחית ארצית יכן, שיווק הרשת כמותג בפריסה כמו 
המוצרים רשת הוא חבילת במסגרת של יתרון ðוסף למתחם . השיווקאפקטיביות 

והשירותים המותאמת במיוחד לצרכי העוברים במקום, בעוד שמתחמים אחרים מספקים 
לה אקראיים בין בעלי עסקים יוצרים שיתופי פעואו \שירותים חלקיים ו לעיתים קרובות

  פועלים במקום. ה
  

חðות על פðי התחרות העקיפה מצד חðויות הðוחות של תגם יתרוðות  לרשת המתוכððת
  , שאיðן מכווðות את פעילותן ספציפית לתיירים. , מðטה, אלוðית וכד')Yellow( הדלק

  
ת ארוכות יותר מאשר ðהגים מעוðייðים לרוב בעצירוהעבור תיירים ומטיילים ישראלים, 

חולפים, רשת המתחמים תספק שירותים ומוצרים מתאימים שאיðם מוצעים בחðויות 
   יעודיות, ואפשרויות תעסוקה לילדים.כגון: מזðון עם מזון חם, חðויות י ,הðוחות

  
לðהגים גם תחליף הולם דלק באזור, מתחם העצירה יהווה בהיעדר חðות ðוחות של תחðת 

  קהל היעד המרכזי של הרשת.  העוברים במקום, אם כי זהו איðו תושבי האזור
  

מערך השיווק של המיזם יתמקד במיוחד בפרסום לסוכðויות ðסיעות בחו"ל. בארץ, 
, לחברות הדרכה והסעות המתאימיםכלי התקשורת באמצעות המידיות וום יעשה הפרס

  מטיילים ובמפות הכבישים היוצאות לאור מעת לעת.
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 התכðית לפיתוח עסקיעקרוðות ועקרי  .2
  

  הפיתוח העסקי מתמקד בהקמת רשת מתחמי עצירה תיירותיים על פי המודל
 הרחבה)." (המודל העסקי מוצג בהמשך בXXXהעסקי של "

 

  :יהםðציאליות רבות להקמת מתחמים. ביðקודות פוטð פית קיימותðעל פי סקירה ע
 אביב, טבריה, עוטף כיðרת, אזור אילת ועוד.  - אזורי ירושלים, תל 

  

 הלת רשת מתחמיםðית  ,כיום לא קיימת חברה שמðספט המוצג בתוכðה לקוðהעו
 בהיקף רחב. זו, 

  

 ðקודות שוðם מתחמים בודדים בðיהם: מתחם ישðות בסמוך למוקדי תיירות, בי
 יוטבתה, מפגש הבקעה, גן לאומי קומראן, דגי דפðה בגליל ועוד.  

  

  :יםðיהולי שיורכב מתפקידי אחריות בתחומים השוð עבור הפרויקט יוקם צוות
 שיווק, יחסי ציבור, ספקים, מימון וכו'.     

  

 טðטלפרויקט יוקם מערך שיווק שיפעל באמצעות האיðובמדיות התקשורת  ר
 יפðה ישירות לסוכðויות התיירות בארץ ובעולם. כן האחרות, ו

  

 וסף עומד עלותð יףðכעל  תההשקעה להקמת ס - XXX  .₪ מכיוון שמדובר בהקמת
  רשת בטווח זמן קצר, החברה מעוðייðת לצרף גוף מממן לצורך ההשקעה בפרויקט.

  

 יף אחד  על פיðסית במודל להקמת סððקצב החזר ההשקעה 7פרק (התחזית הפי ,(
 שðתיים.כלסðיף הוא מהלך של 

  

 יםשל הוספת  אפשרי מודלðיף חדש בכל אחת מחמש השðות סðצופה  ,הראשו
בשðה ממוצעת, על פðי חמש שðים (קצב פריסת הסðיפים ₪  XXX –הכðסות של כ 

  להלן). 2- ו  1תרשימים ותחזית צמיחת ההכðסות מוצגים ב

נים  ידול במספר הסניפים על פני חמש ש ים 1: ג תרש

12345

נים ( אלפי ₪)  ים 2: תחזית צמיחת ההכנסות על פני חמש ש תרש

12345
  

 לעמוד על כ הרווח התפעולי צפוי - XX%  קיðסות, והרווח הðעל כ  - מההכ– 
XX%. 
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  קי של ההשקעה חיובי וגבוהðוכחי הðכ –הערך ה - XXX  ₪ים 5 -לðומצביע על   ש
 כדאיות ביצוע ההשקעה. 

 
  רקע כללי .3

  
XXX  בע"מ, בבעלותXXX תðאת מתחם " 2002, מפעילה החל משXXX שבצומת ,"
XXX  קיבוץ מבצפון ים המלח, אותו היא שוכרתXXX .על  במשך הזמן הושקעו באתר

ם לשירות משאבים רבים והוקם קומפלקס של חðויות, חדרי שירותים ומתקðיידי הבעלים 
  החוðים והעוברים במקום.

  
יעדי החברה לטווח השðים הקרובות הם הרחבת הפעילות באמצעות הקמת רשת 

  מתחמים בðקודות אסטרטגיות ברמה התיירותית ברחבי הארץ. 
  

  פועלים: " XXX"במתחם 
  

 .ון למכירת מזון מוכן לאכילה, קפה, שתייה קרה, גלידות ועודðמז  

 .ות קוסמטיקה למוצרים ים המלחðח 
 .וחותð ותðח 
 .שירותים 
 .(תכשיטים, בגדים, מזכרות ועוד) ות לממכר מוצרים לתייריםðח 
 .דוכן לממכר פירות ומיצים 
 .משחקייה 
  

שעות ביממה, ומספק שירותים ומוצרים לקהל הפוקד  24המזðון פועל שבעה ימים בשבוע, 
 את המקום. במזðון מוצעות מðות קלות, כריכים, חטיפים, שתייה קלה וחמה, סיגריות

  ע"י צוות עובדים המוðה שðי מðהלי משמרת ושבעה עובדים במשמרות. וכו', והוא מופעל
  

, 2006בתחילת שðת חðות הקוסמטיקה לממכר מוצרי ים המלח, שהוקמה על ידי החברה 
  ימים בשבוע.  7שעות ביום,  12פועלת 

  

כספומט ומכוðה לממכר  פועלים במקוםחðות המתðות וחðות המיצים והפירות ל בðוסף
  סיגריות. 

  
  .המתוכððת יובילו את כל סðיפי הרשת אלה, כאמור,עקרוðות 

  

של הכביש ה מעברו השðי וחומוסיי סיים הבעלים להקים חðות ðוחות 2009בסוף שðת 
בע"מ"  XXXת חברה חדשה שðקראת "בשטח בðוי ששכר. החðות החדשה פועלת תח

  .XXXגם היא בבעלותו המלאה של שðמצאת 
  

הקהל שעובר במקום מגוון וכולל תיירים ומטיילים בדרכם לאזור ים המלח ואילת, תושבי 
ווים את יש לציין כי התיירים מההאזור, חיילים ואðשים מילואים המשרתים באזור. 

החלק הארי של קהל הלקוחות של העסק, והם קהל היעד העיקרי בðקודה זו ובðקודות 
  המתוכððות לקום בעתיד. 

  

, שמהווה מעבר הכרחי לאזור ים המלח 1מיקום העסק על ציר מרכזי ככביש מספר 
ודרומה מירושלים, ומהבקעה לצפון הארץ, ðותן יתרון משמעותי בראיה עסקית. 

ðת הדלק (של סוðול, שאיðה קשורה למתחם, אך מושכת מבקרים) מהווים השירותים ותח
  ðקודת עצירה יחידה בטווח ðסיעה גדול שמספקת גם שירותים מגווðים ומקום מðוחה.   

  

 %XX - במכירות ברמה של כ ישðה צמיחה מתמדת ,בה הוקמה החברה 2002החל משðת 
  משמעותית מידי שðה. כמו כן, מספר המבקרים באתר גדל בצורה  מידי שðה.
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  סקירת עðף התיירות  .4
  

הסקירה בפרק זה מתייחסת לחלק הרלווðטי לתוכðית 
רחב מאוד, ומטרת מתוך עðף התיירות. עðף התיירות היðו 

הסקירה היא להציג מיקומים לאופציות ההתרחבות 
  העיקריות של הרשת.

    
  דת, היסטוריה ותרבות –יירות דה"תית ת 4.1

  
י"ת מהווה רוב בתיירות החוץ בארץ. יחד התיירות הדהת

עם זאת מגמות השוק, במיוחד באירופה, מצביעות על 
התעðייðות הולכת וגוברת בשירותי הðופש שישראל מציעה, 

  דוגמא לכך מהווה הצלחת תיירות הðופש בתל אביב. 
  

בישראל, בðיגוד למדיðות המתחרות בה בתחום התיירות, 
ים במרחקים קצרים של כל האתרים ההיסטוריים ממוקמ

שעה עד שעתיים מערים תיירותיות. מדיðיות פיתוח הðופש 
בארץ, שמביאה בחשבון את היתרון היחסי של ישראל 
בתחומי התרבות, הדת וההיסטוריה, מחברת את הðופש 
עם הסיור במישור השיווקי, ויצרת תמהיל של ðופש 

  ותרבות. 
  

אסי של מציגה את המסלול הקל )1מפה המפה משמאל (
חבילת תייר דהת"י. לאורך מסלול זה משקיעה המדיðה 

בפיתוח תיירותי במישורים הבאים: אתרים, ðופים, אזורי מסחר תיירותי וסוגי אכסון 
  תיירותי.

  
  ðופש ותיירות בריאותתיירות  4.2

  
מימין מציגה את אזורי תיירות הðופש "ðטו" והאזורים  2מפה 

יר אילת היא המוקד המרכזי שמשלבים ðופש עם בריאות ומרפא. הע
בארץ לתיירות ðופש "ðטו".  עם זאת 
ישðם אזורים ðוספים בהם הðופש יכול 
להוות המוטיבציה המרכזית, כגון אזור 
ים המלח וסובב כðרת. בðוסף לכך, ים 
המלח, טבריה וחמת גדר ðחשבים 
כאזורי ðופש המשלבים גוון ðוסף של 

  בריאות ומרפא. 
  

  תתמהיל ðופש ותרבו 4.3
  

כאמור, משרד התיירות דוגל בפיתוח 
אזורי תמהיל של ðופש ותרבות. 
המדיðיות השיווקית פוðה לכיוון חדש 
של חבילות המחברות את אילת ואזור 
ים המלח לאתרי ביקור, לדוגמא: שהות 

  באילת עם סיור בðגב או בירושלים. 
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משמאל):  3מפה ברצועת חוף הים התיכון התפתחו מוקדי אכסון אורבאðיים רבים (ראה 
יפו, בת ים, ראשון לציון, אשדוד ואשקלון. מðהל השיווק - אביב- ה, עכו, חיפה, תליðהרי

התיירותי מפתח תוכðיות שיווק שיעודדו חבילות ðופש בהן קיים שילוב בין שהייה באחד 
ממוקדי הðופש לעיל, יחד עם ביקורים באתרים ההיסטוריים. מגמה זו צפויה לקדם 

  ירות מרכזיים חדשים.ולפתח צירי תי
  
  

  התפלגות ליðות בבתי מלון לפי אזורים  4.4
  

) ðתוðים על בתי מלון ובתי הארחה והתפלגות הליðות בהם בישובי תיירות 1לוח להלן (
  מרכזיים. 

  

XXX בע"מ 

 2008: בתי מלון ולינות על פי ישוב 1לוח 

 שיעור שיעור לינות (ללילה, אלפי אנשים)   

 ישראלים תיירים סה"כ ישראלים תיירים מספר חדרים הארחה\לוןבתי מ ישובים 

 85% 15% 6,526 5568 958 10,914 50 אילת

 13% 87% 4,031 504 3527 9,283 69 ירושלים

 17% 83% 2,622 453 2169 6,403 48 יפו -תל אביב 

 74% 26% 2,195 1616 579 4,011 15 שפת ים המלח

 53% 47% 1,658 872 785 3,927 31 טבריה

 47% 53% 543 258 286 1,078 6 אזור הכנרת

 50% 50% 537 267 270 1,458 13 חיפה

 31% 69% 532 166 366 15 18 נתניה

 69% 31% 381 261 120 756 7 אחר

 51% 49% 289 146 143 596 3 הרי יהודה

 27% 73% 272 74 198 691 5 ההרצליי

 70% 30% 235 165 70 490 3 אצבע הגליל

 76% 24% 132 101 31 511 7 הנהריי

 74% 26% 111 82 28 346 6 צפת

 29% 71% 99 28 71 526 5 בת ים

 79% 21% 99 79 21 388 4 יעקב ןזיכרו

 56% 44% 97 55 42 388 3 ערד

 71% 29% 91 64 27 456 5 באר שבע
  

 
 2008בשðת  היישובים עם המספר הרב ביותר של ליðות 1לוח לפי 

יפו, שפת ים - אביב- אילת, ירושלים, תל :מלון ובתי הארחה הםבבתי 
 - בתי המלון הקיימים באילת ðרשמו בממוצע כ  50- המלח וטבריה. ב

 4 –בתי המלון בירושלים ðרשמו כ  69 –מיליון ליðות ללילה, ב  6.5
מיליון ליðות  2.6 –כ  –אביב - בתי מלון בתל 48 –מיליון ליðות ללילה, ב 

מיליון ליðות, ובטבריה  2 –מלוðות, כ  15 –ב  –ים המלח ללילה, בשפת 
מלוðות. אזור הכðרת, חיפה  31 –מיליון ליðות ללילה ב  1.6 –כ  –

וðתðיה הן הערים הבאות בעלות המספר הגבוה ביותר של ליðות ללילה, 
אלף ליðות. רוב הלðים בבתי המלון באילת הם  ð500תון שðע בסביבות 

 74% –בשפת ים המלח המצב דומה, עם כ , 85% - כ –ישראלים 
יפו ובירושלים  –אביב - אחוז ישראלים. בתל 53% –ישראלים, בטבריה 

  זרים.  85% –בשðי היעדים ðרשמו כ  –רוב המבקרים הם תיירים 
  

  מיקום גיאוגרפי של אתרי תיירות 4.5
  

מימין מציגה את תפזורת אתרי התיירות הקיימים ברחבי   4מפה 
ת הבולטות ביותר של אתרי התיירות ðמצאות הארץ. ההצטברויו

אביב ומישור החוף צפוðה, חיפה, באר שבע, עוטף כיðרת - בירושלים, תל

 : מפת אתרי תיירות4מפה 
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ואילת. כמו כן ישðו מספר רב של אתרים באזורי הגליל והגולן, באזור הדרום, סמוך לים 
  המלח ובבקעת הירדן.  

  
אלה  ממוקמים ברובם  בðוסף לכך ישðם עשרות אתרים ðוספים הðמצאים בשלב תכðון.

  באזור הדרום, בבקעת הירדן, אזור אילת, ירושלים, עוטף כיðרת, בגליל ובגולן.
  

  הסקירה העðפית סיכום 4.6
  

מהסקירה הגיאוגרפית של עðף התיירות בארץ לעיל, ðיתן להסיק את הפוטðציאל 
התיירותי וכמה ממאפייðי המבקרים. ðתמקד בחמשת האזורים בעלי הפוטðציאל הגבוה 

  ביותר: 
  

מהמבקרים הם זרים. זהו מוקד מרכזי של התיירות  87%באזור ירושלים  –ירושלים 
  הדה"תית.  

  
מהמבקרים הם זרים. זהו מוקד של תיירות דה"תית, אך מתפתחת  83% –אביב - תל

  באזור גם תיירות ðופש בשðים האחרוðות.
  

  זרים באופן שווה.תיירות ðופש ובריאות, המבקרים מתחלקים לישראלים ול – טבריה
  

  חצי לישראלים ולזרים.- תיירות דה"תית, המבקרים מתחלקים חצי  - עוטף כיðרת 
  

  מהמבקרים הם ישראלים. 85%תיירות ðופש ðטו.  – אילת
מאפייðים אלה יכולים לסייע בקביעת אופי המתחם והשירותים המוצעים בו. במקום בו 

יות ðוחות וחðויות מזכרות. לעומת זאת, רוב המבקרים הם תיירים זרים, ðיתן להציב חðו
במקום בו רוב המבקרים הם ישראלים סביר יותר להתמקד בהתרעððות ובתעסוקה 

  לילדים. 
  
  

 בהרחבה -  הרעיון העסקי .5
  

 העסקי הרעיוןמהות  5.1
  

בðקודות  עצירה הקמת רשת מתחמי - זו פיתוח בתוכðית גדר המוהרעיון העסקי 
המתחמים יוקמו על פי מודל מתחם  .י הארץאסטרטגיות מבחיðה תיירותית ברחב

"XXXים מ " ויציעוðויות ושירותים שוðעוברים התיירים הל הבעיקר עבור קזון, ח
   תכðון ועיצוב הסðיפים השוðים יתבצע בהתאם למאפייðי התיירות בכל ðקודה. במקום.

  
ת צירי תיירו בסיסתיעשה על  החדשים עבור הסðיפים גיאוגרפיים בחירת מיקומים

מסקירת אקוðומית. - הוצאה של המבקרים על פי חלוקה סוציוהובהתאם לרמת  ,מרכזיים
המיקומים בעלי הפוטðציאל הגבוה ביותר לפתיחת סðיפים לעיל,  4פרק עðף התיירות ב

אביב, טבריה - ðמצאים על פðי ציר התיירות המחבר בין אזור אילת, ירושלים, תל ,חדשים
  עוטף כיðרת. אזור ו
  

ðקודות חדשות  לחמשהתרחבות הדרגתית   שרי להקמת רשת המתחמים הואמודל אפ
  מציגה מודל זה. 7פרק ב התחזית הפיððסיתבמהלך חמש השðים הראשוðות למיזם. 

 
 בעיות ביישוםהתמודדות עם  5.2

  
  ביישום הרעיון העסקי.  מכשלותעשויים להוות הðיתן לצפות מספר גורמים 
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ם החדשים ðדרש מימון להשקעה הגבוהה יחסית לצורך הקמת הסðיפי -  מגבלת מימון
כדי להתמודד עם מגבלה זו יש צורך בהכðת תוכðית מימון  הכרוכה בתהליך ההקמה.

  מובðית, בשיתוף פעולה עם גורמים חיצוðיים.
  

תלויה מאוד במגמות התיירותיות בארץ,  המתחמים המוקמיםהצלחת  -  תכðון המתחמים
לצורך  ,שוðים לאופי הקהל המגיע למקום. משום כךבמידת ההתאמה של המתחמים הכן ו

כך שיפיקו רווחים  ,ולתכðון ðכון של המתחמיםהמתאימות בחירת הðקודות הגיאוגרפיות 
ðיתוח לעומק של צירי התיירות המתפתחים בארץ ושל אפיון ב צורךלאורך זמן, יש 
  השוðים.ריכוזי התיירות אקוðומית של - והחלוקה הסוציו

  
חברה שמפעילה מתחמי עצירה לתיירים בהיקף רחב כרשת עם  איןכיום  םאמð -  תחרות

עם זאת, ישðם מתחמים יחידים רבים בðקודות שוðות, . שפה אחידה, הדומה ליעדי החברה
גם בסמוך למוקדי תיירות וðופש, שעשויים להוות תחרות מקומית לסðיפים המוקמים. 

יות ðוחות שבבעלות חברות הדלק ðקודות עצירה שאיðן מיוחדות לתיירים, כמו חðו
    השוðות, מהוות מתחרות עקיפות של הרשת.

  
במצב קיצוðי של ירידה דרסטית  -  דרדרות המצב הביטחוðי וירידה בכðיסת תייריםיה

של המוצרים בכðיסת תיירים לארץ, גמישות התפעול של המתחמים תאפשר את התאמתם 
   .מייםוהשירותים המוצעים, למטיילים ישראלים ולמקו

 
 התמודדות עם תחרות 5.3

  
עומדת בפðי רשת המתחמים היא מצד מתחמים ההתחרות הספציפית  -  תחרות ספציפית

  מכווðים לקהל יעד תיירותי וממוקמים בסמוך לריכוזי תיירות וðופש. היחידים 

חלק מהמתחמים הקיימים פועלים כמתחם "על הדרך" שמציע ðקודת עצירה ורעðון, 
רים, חðויות מזכרות, מזðון וכד' לעוברים במקום, לדוגמא מפגש הבקעה חðויות ðוחות לתיי

ומתחם יוטבתה. אחרים מציעים שירותים חלקיים כמו מזðון או חðות מזכרות בצמוד 
כמו מתחם מצדה וקומראן. סוג ðפוץ ðוסף של מתחמים הוא  –לאטרקציות תיירותית 

), ומציעים בד"כ שראליםיוצות (מתחמי קמפיðג שפוðים לקהל של מטיילים, משפחות וקב
חðיון קמפיðג ושירותים ðלווים כמו מקלחות, שירותים ומזðון, ולעתים הפעלות לילדים. 
דוגמאות למתחמים כאלה הם הגן הלאומי קומראן, מתחם חוף צמח בכðרת ומתחם דגי 

  דפðה בגליל. 

פציפית במספר כדי להתמודד עם התחרות הס המודל לפיתוח עסקי המוצע בעבודה זו בðוי
עבור הקמת רשת של מתחמים מאפשרת בðיית מודל מרכזי של הקמה וðיהול אופðים. 

ובכך תסייע בהורדת עלויות התפעול יחסית למתחמים בודדים. ישðו גם יתרון  ,המתחמים
שיווקי בהפעלת רשת. שיווק הרשת כמותג בפריסה ארצית יפחית את העלויות היחסיות 

בðוסף לכך, הרכבה של חבילת ויעלה את אפקטיביות השיווק.  םכל מתח הכרוכות בשיווק
שירותים מושלמת במתחם אחד שמותאמת לקהל העובר במקום, תהווה יתרון של מתחמי 

, שלעיתים מספקות שירותים חלקיים ו/או הרשת על פðי מתחרות מקומיות בודדות
   .יוצרות שיתופי פעולה אקראיים בין עסקים שוðים הפועלים במקום

  

עומדת בפðי הרשת ת (שאיðה פוðה ספציפית לתיירים) ההתחרות הכללי  - תחרות כללית 
, Yellow ,So Good( דלקהðוחות בבעלות תחðות החðויות המתוכððת היא בעיקר מכיוון 

הוא ðהגים שעוצרים לתדלק בתחðות  חðויות אלה קהל היעד המרכזי של. ), מðטהאלוðית
(מזון  מתאימים לעצירות התרעððות קצרותש מוצרי צריכהחות מציעות חðויות הðוהדלק. 

ארוז, קפה, משקאות קרים וכו') ושירותים שמיועדים לחסוך זמן על הדרך (משיכת 
  .מזומðים, טעיðת פלאפון, חיבור לאיðטרðט וכו')

לרשת המוקמת מספר יתרוðות על פðי חðויות הðוחות של תחðות הדלק עבור מטיילים 
שעוצרים לעצירות ארוכות יותר מאשר תושבי האזור. מתחם עצירה מציע בðוסף למוצרי 

ואפשרויות תעסוקה לתיירים ðוחות בסיסיים גם מזðון עם אוכל חם, חðויות ייעודיות 
חðויות ðוחות של תחðות הדלק, מתחם עצירה של במקביל, במקומות בהם אין לילדים. 
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(אם כי הם לא קהל  הרשת יכול להוות תחלופה הולמת ולמשוך גם ðהגים תושבי האזור
  היעד המרכזי שאילו פוðה רשת המתחמים).

  

 ציðורות שיווק 5.4
  

בשיווק לתיירים,  ציðורות השיווק שיוקמו עבור המיזם יסייעו בהגשמת הרעיון העסקי.
לצורך תכðון מראש של ציðורות  ופילוג של קהל היעד ות עליוðה לאפיוןקיימת חשיב

לוודא כי כלי השיווק הבאים לידי  חשוב .המתאימים השיווק ואופי הפעילות השיווקית
  .1שימוש מכווðים היטב לקהל היעד, ומתאימים לאופי העסק והמוצרים המוצעים בו

  ור רשת מתחמי העצירה המתוכððת.טðציאליים עבלהלן סקירה של ציðורות השיווק הפו

  

  שיתופי פעולה בעðף התיירות 

שותפויות עðפיות מהוות משאב יקר ערך עבור עסק תיירותי בכל הðוגע לחשיפה לשווקים 
מספר  קיימיםעל ידי מימון משותף של פעילויות השיווק.  -ולהוזלת עלויות השיווק 

  התיירות.  אופðים ליצירת שיתוף פעולה עם גופים ðוספים בעðף

 י תיירות מקומייםðים  שיתופי -  ארגוðפעולה עם משרד התיירות, כמו גם עם ארגו
יכולים לסייע למיזם במספר אופðים: הפצה, לעידוד תיירות באזורים ספציפיים, 

הפקת ברושורים אזוריים, ייצוג בתערוכות מסחר וצרכðות, כתבות על חוויות 
סק, וכן שימוש בðוכחות ברשת של תיירות אזוריות כפלטפורמה לפרסום הע

 קידום אתר האיðטרðט של העסק.הארגוðים ל

 וספיםð מימון משותף של אסטרטגיית שיווק אזורית  -  שיתוף פעולה עם עסקים
 על ידי קבוצת עסקים באותו מיקום גיאוגרפי צפוי להפיק תוצאות אפקטיביות

ימוש הוא שיווק של כלי מרכזי שעשוי לבוא לידי שעסק. במיðימום עלות עבור ה
שיווק חבילה אטרקטיבית במימון מתחמי העצירה במסגרת חבילות תיירות. 

עצירה במתחם על + כðיסה לאטרקציות  ולים +מסל הסעה +משותף (למשל: 
הדרך להתרעððות) מעודד רכישה קלה של כל החבילה ומבטיח לקוחות עבור 

 זור.כמו כן, ðיתן לבצע שיווק הדדי בין עסקים בא העסק.

 סיעותð יðים -  שיתוף פעולה עם סוכðסיעות, סוכð י הסעות, משרדיðמארג ,
מהווים חוליות חיוðיות בקשר עם  התיירות וסוחרים אחרים בתחום מדריכים

של גופים אלה ייעשה  םהלקוחות הפוטðציאליים של המיזם. שיווק בסיוע
 .ירים למתחמי העצירההמותðות בהבאת קבוצות תיבתמורה לעמלות 

  

  יחסי ציבור

יש להתייחס ליחסי הציבור באופן מאוד  רשת מתחמים המיועדים לתיירים,במקרה של 
או על פעילות הרשת  גזיðים תיירותייםמצומצם ומכוון יעד. השגת כתבות תוכן במ

אזורית, עשויה להוות במה טובה לחשיפה בעלות ðמוכה או  במסגרת כתבה על חוויה
לפרסום ðבחרה בהתאם לאפיון קהל היעד של הפרויקט. בחיðם, וזאת כל עוד המדיה 

 (למשל על ידי אירוח שלהם בעסקיצירת מערכות יחסים עם עיתוðאים וסוכðים בתחום 
  , עשויים לסייע בקידום העסק בעתיד.)בחיðם

  

  מדיות פרסוםשימוש ב
                                                

" A Guide To Successfulמתוך: "An Overview of Marketing Tools"פרק: ה תת פרק זה נכתב בסיוע 1

Marketing in the Tourism Industry"  התיירות של הקייפ המערבי. בהוצאת ועד  
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שימוש מושכל במדיות הפרסום הקיימות יסייע בהשגת חשיפה אופטימאלית של פעילות 
  סק לקהל היעד.הע

  וכחות ברשתð–  ט עבורðטרðועי  המיזםהקמת אתר איðוקידום האתר דרך מ
 חיפוש וליðקים באתרי תיירות ביð"ל.

  ותיו,  –ברושוריםðת ברושורים אטרקטיביים שמציגים את העסק ויתרוðהכ
לחלוקה בבתי מלון, בשדה התעופה, בסוכðויות ðסיעות ולצירוף לעיתוðים 

 ם.המיועדים לתיירי

  ת סרטון קידום קצר שמציג את רשת המתחמים והצגתו  –סרטון קידוםðהכ
 בערוצי התקשורת במלוðות, בתערוכות תיירות, ובפרסום לסוכðים וארגוðים.

 מלון ובמשרדי הפרסום העסק במדריכי תיירות המצויים בבתי  –תיירות  מדריכי
  שוðות וכד'.  הפות התיירות, סימון ðקודות העצירה במפות תיירות המתפרסמות בש

  
אופי תכðון ציðורות השיווק עבור רשת המתחמים חשוב להתייחס למהלך , בלסיכום

הייחודי של אסטרטגיות שיווק לתיירים. חשוב במיוחד לערוך מחקר מקיף ופילוג של קהל 
היעד של המתחמים על פי מאפייðים שוðים, ולתכðן את תוכן הפעילות השיווקית ואת 

הצגðו מספר דרכים שבהן ðיתן לצמצם את בתת פרק זה,  תבוצע בהתאם. המדיה שבה היא
  הגעה לקהל היעד.להשיג אפקטיביות מקסימאלית בבמקביל עלויות השיווק ו

  
  
  

  ואסטרטגיה עסקית ðגזרת ðSWOTיתוח  .6
  

להלן מיפוי עסקי, שמטרתו למðות את העוצמות, החולשות, ההזדמðויות והאיומים 
  בפעילות החברה. 

די להשתמש בממצאי המיפוי ככלי להתאמת המהלכים העתידיים להזדמðויות זאת כ
והסיכוðים שמציבה הסביבה העסקית אשר בה פועלת החברה וליתרוðות והחסרוðות 
הפðימיים של החברה מול המתחרים, תוך מתן ביטוי למשאבים העומדים לרשות החברה 

  לאורך זמן.

כוללðיים אופטימאליים, ברמת מדיðיות עסקית. מטרת המיפוי לסייע בגיבוש כיווðי פעולה 
על בסיס המיפוי העסקי תוגדר תכðית פעולה אופרטיבית בה תðקוט החברה, כתוצאה 

  מהגדרת המדיðיות לפיתוח העסקי. 

  התוכðית האופרטיבית גם תגדיר את תקציב ההשקעות הðדרש לפיתוח עסקי.

, SWOTדל  דו שלבי,  מודל יתרוðות וחסרוðות העסק מוצגים להלן, תוך יישום מו
 ,Strengths, Weaknessesהמקובל למיפוי וðיתוח עוצמות, חולשות, הזדמðויות ואיומים (

Opportunities, Threats :(  

  

להצביע על עוצמות וחולשות העסק והרעיון העסקי, תוך מתן ביטוי ליתרוðות   א.
ים, יכולת ייצור והחסרוðות הפðימיים של העסק (רקע והתמחות בעלים, קו מוצר

  ועיבוד עצמית, מקורות מימון וכד'),  תוך התעלמות מהסביבה העסקית. 
  
ðיתוח הסביבה העסקית החיצוðית לעסק, על מðת להצביע על הזדמðויות עסקיות   ב.

להשתלבות העסק בסביבה העסקית, אליה הוא  - סביבתיות ואיומים סביבתיים 
  משתייך וליצירת יתרון תחרותי.
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ðי אספקטים אלו מגדיר את הסיכוðים והאפשרויות המעורבים בפיתוח הפעילות ðיתוח ש
העסקית ברמה האיכותית. דרכי הפעולה יתורגמו ליעדים כמותיים בתוכðית פעולה 

  אופרטיבית שתוגדר בהמשך. 

  

I   עוצמות וחולשות  

  

  עוצמות

 
 ðיסיון רב שðים של הבעלים והצוות בתחום.  .א
 חם עצירה רווחי הצומח בהתמדה בהכðסותיו." מספק מודל קיים למתXXX"  .ב
ויות הפרסום פעילות הסðיפים במסגרת של רשת תוריד באופן משמעותי את על  .ג

 והשיווק של המתחמים.
  

  חולשות

 
 ðדרש מימון להשקעה גבוהה יחסית להקמת סðיפים חדשים.   .א
יש צורך בðיתוח לעומק של צירי התיירות המתפתחים בארץ לצורך בחירת ðקודות   .ב

 מתחמים שיפיקו רווחים לאורך זמן.ל
  

II ויות ואיומיםðהזדמ  

  

  הזדמðויות

 
קיימת הזדמðות למתג את הרשת ולהשיג יתרון שיווקי על פðי מתחרות מקומיות,   .א

 תוך שימוש בהורדת עלויות השיווק והפרסום.
משרד התיירות פועל לפיתוח אתרי תיירות,  - עðף התיירות בארץ ðמצא בצמיחה   .ב

י תיירות חדשים ברחבי הארץ. מגמות אלה צפויות להגדיל את קהל ולעידוד ציר
 הלקוחות הפוטðציאליים של הרשת. 

 קיים ביקוש רב לשירות שמציעה החברה.  .ג
תפעול העסק היðו גמיש יחסית לעסקים אחרים בעðף התיירות ומאפשר הפðיה של   .ד

 .פעילות העסק לתיירות פðים במקרה של שפל קיצוðי בכðיסת תיירים לארץ
 

  איומים

 
עשויות  , כתוצאה מהמצב הביטחוðי או הכלכלי,תðודות בעðף תיירות החוץ בארץ  .א

 להשפיע על הצלחת הסðיפים המוקמים.
קיימת תחרות מקומית מצד מתחמי תיירות בודדים הסמוכים או צמודים   .ב

 למוקדים תיירותיים.
  
  
  
  
  
  
  

  אסטרטגיה עסקית ðגזרת
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  . תם על כיווðי הפעולה ליישוםלהלן סיכום הממצאים המהותיים והשלכ

 

  יהולם ותפעולם יתבצעו על פי המודל המצליח והרווחיð ,הקמת מתחמי הרשת
, ויציעו מזון חם, חðויות ðוחות, חðויות קוסמטיקה " הקייםXXXשל מתחם "

 ומזכרות, שירותים, אטרקציות לילדים, כספומט, וכו'.

  ציגים של מולפרויקטðטיב הפקות ושל מצפה יוקם צוות מלווה המורכב מ
 אחד החברים הפוטðציאליים בצוות המלווה. היðושלם. אלחðן יאיר 

  ציאליות להקמתðקודות הפוטðטרם ביצוע ההשקעה יערך מחקר לעומק של ה
תיירים ה, על פי כמות על פðי ציריי התיירות המרכזיים סðיפים חדשים

 ממוצעת שעוברת במקום, רמת ההכðסה ואופי המבקרים.ה

 קודות  לחמשהתרחבות הדרגתית   אפשרי להקמת רשת המתחמים הוא מודלð
 7פרק ב התחזית הפיððסיתחדשות במהלך חמש השðים הראשוðות למיזם. 

  .ואת כדאיות ביצועו מציגה מודל זה

 ן את אסטרטגיית השיווק של במסגרת הפרויקט יוקם מערך שיווק שðיתכ
 המתחמים ואת מיתוג הרשת.

 ורותðון ציðהשיווק היעילים ביותר עבור המיזם, יערך מחקר מקיף  לצורך תכ
 ופילוג של קהל היעד של המיזם על פי פרמטרים שוðים.

 ופש  עיקר השיווק של מתחמי העצירה יתבצעðסיעות וð ויותðישירות לסוכ
בחו"ל. זאת במטרה לכלול את הðקודות כחלק ממסלולי התיירות 

ביותר לתיירי חוץ, שמהווים  המאורגðים. זהו למעשה אמצעי החשיפה היעיל
 של הפרויקט.  המרכזי קהל היעדאת 

  ,טי, פרסום בבתי המלון ובשדות התעופהðטרðכמו כן, יושקע מאמץ בשיווק אי
, שיתוף פעולה עם סוחרים שוðים בתחום התיירות (מסיעים, מדריכים וכו')

י י הפעילות של המתחמים, ועם ארגוðעם עסקים אחרים באזורשיתוף פעולה 
 תיירות אזוריים.

 ט וðטרðיתן האמצעי בהשיווק בארץ יעשה בעיקר דרך האיð וסףðתקשורת. ב
, ולפרסם העצירה לחברות הדרכה והסעות למטיילים בארץ מתחמילשווק את 

  את הðקודות במפות הכבישים היוצאות לאור מידי תקופה.

  ים על ידי הצעת חבילת שירות וכלליתהרשת תתמודד עם תחרות ספציפית
ומוצרים שלמה ומותאמת במיוחד לאופי התיירים המבקרים במקום, וכן על 

 ידי הוזלת עלויות השיווק ומיתוג המתחמים כחלק מרשת איכותית. 

  וסף (כð יףðלמטרת מימון ההשקעה להקמת ס–XXX  ,(₪ תðייðהחברה מעו
זאת במסגרת של תוכðית מימון  גוף מממן.שותף עסקי, לצרף לפרויקט 

 שתוכן עבור תהליך הקמת הרשת.מובðית 

  

  

  

  

  

 תכðית פיððסית   .7
  



 14

  מודל של סðיף חדש אחד וקצב החזר השקעה לסðיף 7.1
  

שðות הפעילות הראשוðות של סðיף אחד חדש.  5- ) התחזית הפיððסית ל2לוח להלן (
התחזית מבוססת על הידע העðפי של היזם ועל ðיסיוðו בשðים הראשוðות להקמת מתחם 

"XXX."  
  

XXX בע"מ 

 ללא מע"מ)₪, שנים עבור סניף אחד (אלפי  5-: תחזית פעילות ל2לוח 

 אחוז מהפדיון שנה ממוצעת שנים 5-סך ל 5 4 3 2 1  

  %XX% XX% XX% XX%   XX   שיעור צמיחה
 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  הכנסות

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 45% עלות הכנסות

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח גולמי

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 40% הוצאות תפעול

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח תפעולי

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 1% הוצאות מימון

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח לאחר מימון

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  פחת

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח לפני מסים

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 25% מס

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח נקי

                    

  
בשðה הראשוðה לתחזית, לכ ₪  XXX –לעיל, הכðסות הסðיף צפויות לעלות מכ  2לוח לפי 

– XXX  ₪ ה הðסות תעמוד על כ 5 –בשðעלות ההכ .– XX%  .ה  ממוצעתðסות בשðמההכ
  בשðה החמישית.₪  XXX –בשðה הראשוðה לתחזית לכ ₪  XXX –יעלה מכ  הרווח הðקי

  
  קצב החזר השקעה לסðיף

  
להלן, ðגזרת מתחזית הרווח  3לוח תחזית תזרים המזומðים על שתי גרסאותיה, המוצגת ב

  ביצוע ההתאמות שיפורטו בהמשך. תוךשל סðיף אחד לעיל, וההפסד 
  

XXX בע"מ 

 :  תזרים מזומנים 3לוח 

 מחירים קבועים, ללא מע"מ)₪, (אלפי 

 שנה  5 -סך ל            פרמ'  

 ממוצעת שנים 5 4 3 2 1 0   שנה

          5.00  

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX   רווח נקי

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX  השקעה 

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX   קיזוז פחת 

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX   תזרים מזומנים

    XXX XXX XXX XXX XXX XXX  תזרים מזומנים נצבר

  XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX  תזרים מהוון וענ"נ

         %XX  שיעור היוון

         %XX  שת"פ

                    

  
  

  תזרים בðקאי
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התזרים ðגזר מתחזית הפעילות שהוצגה לעיל. לרווח לאחר מס הוסף חזרה הפחת 
 - (שהופחת בתחזית רוו"ה) כיוון שאיðו מהווה הוצאה תזרימית. התזרים הðצבר שðתקבל ל

  לשðה בממוצע. ₪  XXX –או על כ ₪  XXX -שðות הפעילות עומד על כ 5
  

  תזרים לבחיðת כדאיות
  

זרים לבחיðת הכדאיות, המוצג בחלק שðי של הלוח לעיל, לאפשר היוון התזרים מטרת הת
וגזירת הערך הðוכחי הðקי של הפעילות, כקריטריון לכדאיות ההשקעה מðקודת ראות 
המשקיע. לא ðרחיב במסגרת תכðית זו לגבי קריטריון ההיוון והערך הðוכחי הðקי. עם זאת 

ן המוביל לבחיðת כדאיות השקעות וðותן ביטוי ðאמר, כי קריטריון זה ðחשב לקריטריו
  לתשואה אלטרðטיבית חסרת סיכון להשקעה ולפרמיה על הסיכון הכרוך בהשקעה. 

  
 –סך של כ  - חיובי וגבוה של סðיף אחד הערך הðוכחי הðקי הðגזר מתזרים המזומðים 

XXX  ₪ים 5- לðצבר הופך לחיובי לאחר  . שðים הðיתן לראות כי תזרים המזומð תייםðהש
  כשðתיים.קצב החזר ההשקעה הצפוי לסðיף הוא מהלך של  - , כלומר הראשוðות לפעילות

  
  מודל הוספת סðיפים ðוספים לאורך זמן ותזרים לכדאיות 7.2

  
שðות פעילות עם הוספת סðיפים הדרגתית. התחזית  5- התחזית הפיððסית ל )4לוח להלן (

, ומתבססת על התחזית תחזיתמחמש שðות המðיחה פתיחת סðיף אחד חדש בכל אחת 
". ההכðסות XXX" –עבור סðיף אחד וכן על התחזית הפיððסית של המתחם הקיים 

מחושבות כסכום של ההכðסות הצפויות של הסðיפים החדשים (לפי השðה שלהם לפעילות) 
   " לשðים הקרובות.XXXמהפרק הקודם עם ההכðסות הצפויות של "

  

XXX בע"מ 

 ללא מע"מ)₪, שנים עם הוספת סניפים (אלפי  5-ל: תחזית פעילות 4לוח 

 אחוז מהפדיון שנה ממוצעת שנים 5-סך ל 5 4 3 2 1   שנה

           

   5 1 1 1 1 1  סניפים חדשים
     6 5 4 3 2  סה"כ סניפים

           
 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  הכנסות

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 47% עלות הכנסות

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח גולמי

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 33% הוצאות תפעול

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח תפעולי

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 0.50% הוצאות מימון

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח לאחר מימון

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  פחת

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח לפני מסים

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX 25% מס

 %XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XX  רווח נקי

                    

  
לתחזית, ðה בשðה הראשו₪  XXX –לעיל, הכðסות החברה צפויות לעלות מכ  3לוח עפ"י 

מההכðסות בשðה   %XX –. עלות ההכðסות תעמוד על כ 5 –בשðה ה ₪  XXX –לכ 
בשðה ₪  XXX –בשðה הראשוðה לתחזית לכ ₪  XXX – ממוצעת. הרווח הðקי יעלה מכ

  החמישית.
  
  

  תזרים לכדאיות
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להלן, ðגזרת מתחזית הרווח  5לוח תחזית תזרים המזומðים על שתי גרסאותיה, המוצגת ב

  פסד לעיל תוך ביצוע ההתאמות שיפורטו בהמשך.והה
  

XXX בע"מ 

 :  תזרים מזומנים 5לוח 

 )מ"מחירים קבועים, ללא מע ,₪אלפי (

 שנה  5 -סך ל              

 ממוצעת שנים 5 4 3 2 1 0 שנה

           

  5.00         תזרים מזומנים בנקאי

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX  רווח נקי

 XXX XXX XXX    XXX XXX שקעהה
 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX  קיזוז פחת השקעה 

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX  הון חוזר
 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX תזרים מזומנים

    XXX XXX XXX XXX XXX XXX תזרים מזומנים נצבר

                  

          

         ינת כדאיותתזרים מזומנים לבח

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX תזרים בנקאי
 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX  קיזוז הוצאות מימון

 XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX תזרים לכדאיות
    XXX XXX XXX XXX XXX XXX תזרים נצבר

          

  XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX תזרים מהוון וענ"נ

         %XX שיעור היוון

         %XX שיעור תשואה פנימי

                  

  
  תזרים בðקאי

  
התזרים ðגזר מתחזית הפעילות שהוצגה לעיל. לרווח לאחר מס הוסף חזרה הפחת 

 - (שהופחת בתחזית רוו"ה) כיוון שאיðו מהווה הוצאה תזרימית. התזרים הðצבר שðתקבל ל
   לשðה בממוצע.₪  XXX  - או על כ ₪  XXX -  מד על כשðות הפעילות עו 5
  
  

  תזרים לבחיðת כדאיות
  

כאמור, מטרת התזרים לבחיðת הכדאיות, המוצג בחלק שðי של הלוח לעיל, לאפשר היוון 
התזרים וגזירת הערך הðוכחי הðקי של הפעילות, כקריטריון לכדאיות ההשקעה מðקודת 

  זו לגבי קריטריון ההיוון והערך הðוכחי הðקי. ראות המשקיע. לא ðרחיב במסגרת תכðית 

  

עם זאת ðאמר, כי קריטריון זה ðחשב לקריטריון המוביל לבחיðת כדאיות השקעות וðותן 
ביטוי לתשואה אלטרðטיבית חסרת סיכון להשקעה ולפרמיה על הסיכון הכרוך בהשקעה. 

שðים  5- ל₪  XXX – סך של כ - הערך הðוכחי הðקי הðגזר מתזרים המזומðים חיובי וגבוה 
  .ומשקף את כדאיות ביצוע ההשקעה, בכפוף למידע ולהðחות העומדים בבסיס תכðית זו -

 


