
פתרונות מימון לגיל השלישי

תוכנית עסקית לעסק במשבר הפכה בשנים האחרונות לתנאי כמעט מחייב מול בנקים וגופי מימון בעת בקשת גיוס
אשראי לעסק או מימון מחדש. ללא מסמך מקצועי, מבוסס נתונים, המפרט כיצד העסק מתכוון להתייצב, לשפר תזרים

מזומנים ולהגיע לרווחיות, הסיכוי לקבל אשראי חדש או להסדיר חובות קיים קטן משמעותית.

מדוע בנקים דורשים תוכנית עסקית לעסק במשבר
מנקודת המבט של המממן, עסק במשבר הוא לקוח בסיכון גבוה. הבנק או קרן האשראי רוצים להבין האם קיימת

היתכנות אמיתית להבראה, https://www.hometalk.com/member/253827151/joshua1297085 מה יידרש מבחינת
הזרמת הון, קיצוץ הוצאות, שינוי מודל הפעילות, וכן מהי רמת המחויבות של הבעלים לתהליך. תוכנית עסקית לעסק

במשבר היא הכלי שמאפשר לבנק לקבל החלטה אינפורמטיבית במקום להסתמך על תחושות בטן.

התוכנית אינה רק "עוד מסמך" אלא מסגרת עבודה: ניתוח מצב נוכחי, בחינת דוחות כספיים, בניית תחזית תזרים,
הגדרת צעדי התייעלות, בדיקה של כדאיות הפעילות ושל נקודת האיזון. כאשר התוכנית כתובה נכון, היא משדרת למממן

מקצועיות, שליטה במספרים ויכולת ביצועית.

שלב ראשון: ניתוח מעמיק של המצב הפיננסי

קריאת דוחות כספיים ולא רק "הסתכלות על הכסף בבנק"

הבסיס לכל תוכנית הבראה הוא ניתוח דוחות כספיים מקצועי: מאזן, דוח רווח והפסד, דוח תזרים מזומנים ודוחות בקרה
פנימיים אם קיימים. יש לבחון מגמות של כמה שנים אחורה ולא רק את השנה האחרונה, כדי לזהות דפוסים חוזרים של

גידול בהוצאות, ירידה במכירות או שחיקה ברווחיות הגולמית.

בניתוח נכון מפרקים את ההכנסות לפי לקוחות, קווי מוצר או אזורי פעילות, ומבינים אילו חלקים בעסק רווחיים ואילו
מייצרים הפסד קבוע. באותו אופן מפרקים את ההוצאות לקבועות ומשתנות, שכר, שכירות, שיווק, מימון, ועוד. זהו השלב

שבו מתחילות להתגלות ההזדמנויות לבצע קיצוץ הוצאות חכם שלא פוגע בליבת הפעילות.

תזרים מזומנים והון חוזר - הדופק האמיתי של העסק

תזרים מזומנים הוא לא רק "כמה כסף יש היום בחשבון". זהו רצף התנועות הצפויות של קבלת כספים מתלקוחות
ותשלומים לספקים, בנקים, עובדים ורשויות. בעסק במשבר, לרוב בעיית השורש היא בניהול הון חוזר - ימי אשראי גבוהים

ללקוחות, מלאי תקוע, תשלומים מידיים לספקים והלוואות קצרות טווח המכבידות על התזרים.

בתוכנית העסקית יש להציג תמונת מצב מדויקת של הון החוזר: כמה כסף "תקוע" בלקוחות, מה גובה האשראי
מהספקים, מהו מבנה ההלוואות הקיים ומהן ההתחייבויות הקרובות. לאחר מיפוי המצב צריך לבנות תחזית תזרים

מבוססת הנחות ברורות, לפחות ל-12 חודשים קדימה ולעתים אף יותר, בהתאם לדרישות הגוף המממן.

תכנון ובקרה: תקציב, תזרים ונקודת איזון

תכנון תקציב ככלי ניהול ולא רק "טבלת אקסל"

תכנון תקציב לעסק במשבר חייב להיות מציאותי, שמרני ובר הביצוע. התקציב צריך לכלול תחזית הכנסות לפי מקורות
שונים, תמחור עדכני, היקף פעילות מתוכנן, וכן פירוט של כל קבוצות ההוצאות ברמת פירוט המספיקה לצורך קבלת

החלטות. זהו לא מקום לאופטימיות יתר, אלא לתרחיש בסיס מבוקרת.

לאחר בניית התקציב נדרש מנגנון בקרת תקציב: התוכנית העסקית צריכה להראות איך בעלי העסק וההנהלה יבדקו
אחת לחודש או רבעון את הפערים בין התקציב לביצוע בפועל, וכיצד יגיבו לפערים אלה. הבנק רוצה לראות שיש תהליך
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ניהול ולא רק מסמך חד פעמי לצורך קבלת אשראי.

בדיקת נקודת איזון ושיפור רווחיות

חלק קריטי בתוכנית הוא בדיקת נקודת איזון - רמת ההכנסות המינימלית שבה העסק מכסה את כל הוצאותיו הקבועות
והמשתנות. חישוב מדויק של נקודת האיזון, על בסיס עלות המכר בפועל והוצאות תפעוליות אמיתיות, מאפשר להבין האם

מודל הפעילות הנוכחי יכול להיות רווחי או שנדרש שינוי מהותי באסטרטגיה.

על בסיס ניתוח זה מגבשים צעדים לשיפור שיפור רווחיות: התאמת כוח אדם להיקף הפעילות, עדכון מחירים, שינוי
תמהיל המוצרים או השירותים, התמקדות בלקוחות רווחיים, או מעבר למודל הכנסות אחר. כל צעד כזה צריך להיות

מגובה במספרים, ולא רק כהצהרה כללית.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות בלי להרוס את העסק

התייעלות תפעולית לפני קיצוץ רוחבי

התייעלות תפעולית פירושה שיפור תהליכי עבודה, הגדלת תפוקות, קיצור זמני אספקה וצמצום בזבוז. לא תמיד הפתרון
הראשון צריך להיות פיטורי עובדים או סגירת מחלקות. לעתים, ארגון מחדש של תהליכים, אוטומציה של שלבים מסוימים,

שינוי שיטת התכנון או הרכש, יכולים להניב חיסכון מהותי בעלויות לצד שיפור ברמת השירות.

בתוכנית העסקית יש לפרט היכן מתוכננת התייעלות, מהו החיסכון הכספי הצפוי, תוך כמה זמן יושגו התוצאות, וכיצד זה
ישפיע על הלקוחות ועל איכות המוצר או השירות. גופי המימון אוהבים לראות מהלכי התייעלות שיש להם מדד ביצוע

)KPIs( ברור וזמן יעד.

קיצוץ הוצאות חכם ולא פופוליסטי

כשמדברים על קיצוץ הוצאות, חשוב להבדיל בין הוצאה "שמנה" מיותרת לבין הוצאה שהיא השקעה הכרחית ליצירת
הכנסה. צמצום חד מדי בפרסום, בשימור לקוחות או בפיתוח מוצר עלול לפגוע ישירות ביכולת ליצור הגדלת הכנסות.
מנגד, הוצאות מימון גבוהות, שכירויות מנופחות, כפילויות בתפקידים או הטבות שאינן תורמות לתפוקה, הן מועמדות

טבעיות לקיצוץ.

התוכנית העסקית צריכה להציג מיפוי של כל סעיפי ההוצאות, דירוג חשיבותם העסקית ותרומתם להכנסה, לצד תוכנית
פעולה הדרגתית להפחתה. כאשר המהלך מובנה, הבנק מבין שלא מדובר במהלך פזיז אלא בגישה ניהולית אחראית.

תמחור נכון והגדלת הכנסות כעמוד תווך בהבראה

תמחור נכון כבסיס לשיפור רווחיות

תמחור נכון הוא אחד הגורמים הקריטיים בכל איך עושים הבראה כלכלית. לא מעט עסקים במשבר מתמחרים את
שירותיהם מתחת לעלות המלאה, או ללא מרווח רווח סביר שיכול לכסות את הוצאות התקורה ולהשאיר רווח נקי.

בתוכנית העסקית יש להראות כיצד חושבו המחירים, מהו מבנה העלויות, ומה צפוי לקרות לשולי הרווח בעקבות עדכון
המחירון.

יש מקום לבחון תמחור דיפרנציאלי לפי סוג לקוח, היקף עסקה או רמת שירות, ולא להסתפק במחיר אחיד לכלל. לעתים
העלאה מתונה של המחירים, בצד שיפור איכות השירות או התאמת הערך הנתפס, יכולה להיות אחת מנקודות המפנה

בתהליך שיפור רווחיות.

אסטרטגיות להגדלת הכנסות בעסק במשבר

עסק במשבר לא יכול להתבסס רק על צמצום. נדרש מרכיב ברור של הגדלת הכנסות על ידי חדירה לשווקים נוספים,
העמקת פעילות אצל לקוחות קיימים, פיתוח שירותים נלווים, העלאת שיעור הסגירה בלידים קיימים או שיפור תהליך



המכירה. ההבדל הוא שבמצב של משבר, המהלכים חייבים להיות בעלי החזר מהיר יחסית ובסיכון מדוד.

בתוכנית העסקית יש לפרט אילו מהלכי שיווק ומכירה יבוצעו, כמה הם עולים, מהי התחזית הכמותית של
לקוחות/עסקאות לכל ערוץ, ומהי ההשפעה על תזרים מזומנים ועל רווחיות. גופי המימון רוצים לראות שתוספת האשראי

לא תתבזבז על פעילות שיווקית לא מכומתת, אלא תתועל למהלכים שתוכננו לעומק ונמדדים באופן שוטף.

גיוס אשראי ומימון מחדש כחלק מהתוכנית העסקית

גיוס אשראי לעסק - מטרות, היקף ומבנה

גיוס אשראי לעסק במשבר אינו "חבל הצלה" כללי, אלא מהלך ממוסגר: כמה כסף נדרש, למה הוא משמש, מהו פריסת
ההחזר הנכונה, ואילו ביטחונות ניתן להעמיד. התוכנית העסקית חייבת לפרט באופן חד וברור את היעדים של כל שקל:

החזר חובות קצרים, איזון הון חוזר, השקעה בציוד שמייעל תפעול, או מימון פעילות שיווק שיוצרת מכירות.

ככל שהשימושים בכסף ממוקדים יותר, והקשר שלהם לשיפור התזרים והרווחיות מוצג בצורה משכנעת יותר, כך גדל
הסיכוי לקבל את האשראי בתנאים טובים יותר. מומלץ להציג גם תרחיש תזרים "עם אשראי" ו"בלעדיו", כדי להמחיש את

תרומת המימון לתהליך ההבראה.

מימון מחדש כסידור מחדש של מבנה החוב

מימון מחדש של חובות העסק מאפשר לעתים להפחית באופן דרמטי את הלחץ על התזרים. במקום סדרה של הלוואות
קצרות טווח, מסגרות איך להוזיל את תשלומי המשכנתא חח"ד יקרות ופיגורים, ניתן לבנות הלוואה מאוחדת למשך

תקופה ארוכה יותר, בריבית נמוכה יותר, ובהחזרים חודשיים ברורים. עם זאת, מהלך זה חייב להיות משולב בתוכנית
הבראה כוללת ולא לבוא במקומה.

במסגרת תוכנית עסקית לעסק במשבר יש להציג חלופות למבנה מימון: מה קורה אם החוב נפרס ל-5 שנים במקום 3,
כיצד זה משפיע על התזרים החודשי, ומה המשמעות של שיעור ריבית שונה. ניתוח כזה מראה למממן שהעסק מבין את

ההשלכות של תנאי האשראי ואינו רואה בו פתרון קסם.

שלבי הבראה כלכלית ותפקיד היועץ

שלבי הבראה כלכלית - מתמונה ועד ביצוע

כאשר בונים תוכנית רצינית, חשוב לתאר בצורה מסודרת את שלבי הבראה כלכלית. מקובל לחלק את התהליך למספר
שלבים: אבחון וניתוח נתונים, גיבוש אסטרטגיית הבראה, תכנון פיננסי ותקציבי, הסדרת מימון וחוב, יישום מהלכי

התייעלות והגדלת הכנסות, ולבסוף בקרה ושיפור מתמשך. כל שלב בתוכנית העסקית צריך לכלול לוחות זמנים, אחראים
ומדדי הצלחה.

שלב 1: ניתוח מעמיק של דוחות כספיים, תהליכים ותמחור

שלב 2: גיבוש תוכנית התייעלות, קיצוץ הוצאות ותכנון תקציב

שלב 3: בניית תחזית תזרים ותכנון צרכי גיוס אשראי לעסק

שלב 4: מו"מ עם בנקים וגופי מימון, כולל בחינת מימון מחדש

שלב 5: יישום בפועל, בקרת תקציב ושיפור מתמיד

גוף מימון שיראה תיאור מסודר ויישומי של השלבים הללו, יבין שהעסק אינו מחפש "פלסטר" אלא תהליך הבראה מובנה,
עם אחריות ניהולית ברורה.

למה יועץ להבראה כלכלית משנה את התמונה
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בעסק שנמצא במשבר, קשה מאוד לבעלים לנתח את המצב באופן אובייקטיבי. כאן נכנס לפעולה יועץ להבראה כלכלית.
היועץ מביא ניסיון ממאות תיקים אחרים, מבין את שפת הבנקים, ויודע כיצד לבנות תוכנית עסקית לעסק במשבר

שתעמוד בבחינה ביקורתית של מחלקת האשראי.

מעבר לעבודה הטכנית, היועץ מתפקד גם כמנהל פרויקט: הוא מתכלל את העבודה מול רואה החשבון, מחלקת הנהלת
חשבונות, עורך הדין, הבנקים והמשקיעים, ומוודא שמה שנכתב בתוכנית מתורגם לפעולות בשטח. בטווח הארוך, חלק

משמעותי מערך ההבראה טמון בהטמעת כלים ניהוליים שישרתו את העסק גם אחרי סיום המשבר.

עלות תכנית הבראה והחזר ההשקעה

איך מודדים עלות תכנית הבראה מול התועלת

עלות תכנית הבראה כוללת בדרך כלל שכר טרחה ליועץ או לצוות המלווה, שעות עבודה פנימיות של ההנהלה, ולעתים
גם השקעות נלוות בשדרוג מערכות מידע, חשבונאות ניהולית או מערך מכירות. במבט ראשון זה נראה כמו עוד הוצאה

בעסק שגם כך בבעיה. אולם כשבודקים את התמונה הכוללת, העלות נבחנת ביחס לתועלת הפוטנציאלית.

תועלת זו יכולה לבוא לידי ביטוי בהפחתת הוצאות מימון, שיפור תנאי האשראי, חיסכון בעלויות קבועות, גידול בהכנסות
ורווחיות, ושיפור ערך העסק כמכלול. בתוכנית העסקית ניתן ואף מומלץ להראות באופן מספרי כיצד ההשקעה בתהליך

ההבראה צפויה "להחזיר את עצמה" בזמן נתון, ולהפוך לכלי ליצירת ערך מתמשך.

שקיפות מול הבנק לגבי עלות היועצים

גופי מימון רבים רואים באופן חיובי מעורבות של יועץ להבראה כלכלית, גם אם הדבר כרוך בעלות. שילוב היועץ בתוכנית
העסקית, כולל ציון שכר הטרחה ומקורות המימון שלו, נתפס לרוב כהשקעה בניהול ולא כבזבוז משאבים. למרבית

הבנקים יש ניסיון מצטבר רב, והם יודעים להבחין בין ליווי מקצועי אמיתי לבין מצג שווא.

כאשר היועץ מעורב גם במו"מ עם הבנקים, ניתן לעתים לייצר חיסכון בריביות ובמבנה האשראי, שעולה על עלות שכר
הטרחה שלו. לכן, בחישוב הכולל של עלות תכנית הבראה, יש להביא בחשבון גם את החסכונות והערך הנגזר מהשיפור

במבנה המימון.

איך עושים הבראה כלכלית ש"בנק אוהב לראות"

תוכן התוכנית העסקית מנקודת מבט של מחלקת האשראי

כששואלים איך עושים הבראה כלכלית שתתמוך בקבלת אשראי חדש, כדאי לחשוב "מה מחפש פקיד האשראי בקובץ".
ראשית, הוא מחפש מספרים מדויקים ועדכניים: דוחות כספיים חתומים, פירוט חובות, פריסת הלוואות ותזרים חזוי. שנית,

הוא מחפש סיפור עסקי ברור: מה העסק עושה, במה הוא שונה, מדוע המשבר נוצר, ומה התיקונים שנעשים כעת.

שלישית, הוא בודק את רמת המחויבות של בעלי העסק - האם הם מוכנים להזרים הון עצמי נוסף, האם ויתרו על
משכורות או הטבות, והאם הם נוקטים בצעדים לא פופולריים אך הכרחיים כדי להבריא את החברה. תוכנית שנותנת

מענה לשלושת הממדים האלה נתפסת כמסמך רציני ולא כבקשה נואשת לכסף.

איזון בין צמצום לבין צמיחה עתידית

תהליך הבראה אמיתי אינו מתמקד רק בהישרדות מיידית אלא גם ביכולת לייצר בסיס לצמיחה עתידית. בנקים מעוניינים
לדעת שהעסק לא רק ישרוד את 12 החודשים הקרובים, אלא גם יהפוך ללקוח טוב לאורך זמן. לכן, לצד מהלכי קיצוץ

הוצאות והתייעלות, התוכנית צריכה לתאר גם חזון עסקי מתון, יעדים לשיפור שיפור רווחיות בטווח הבינוני, ותכנון
השקעות מדורג שיתבצע רק לאחר הגעה ליציבות תזרימית.

האתגר הוא לשמר את היכולות הליבתיות של העסק - הידע המקצועי, הקשר עם הלקוחות המרכזיים, המוניטין בשוק -
תוך התאמת מבנה העלויות למצב החדש. תוכנית עסקית טובה מדגישה איך הצעדים המיידיים משרתים גם את



האסטרטגיה לטווח הארוך.

תוכנית עסקית טובה - נכס גם מעבר לקבלת האשראי
תוכנית עסקית שנבנתה לעסק במשבר לצורך קבלת אשראי חדש אינה רק מסמך ל"בנק ולמגירה". אם היא נעשית

בצורה מקצועית, היא הופכת להיות תוכנית עבודה ניהולית: בסיס לקבלת החלטות, עוגן לתכנון ולבקרת תקציב, ומפה
שמלווה את ההנהלה בחודשים הסוערים של ההבראה. התוכנית מסייעת להנהלה לשמור פוקוס, לבחור אילו הזדמנויות

לנצל ואילו להותיר בצד עד להתייצבות.

השילוב הנכון בין תזרים מזומנים מתוכנן, תכנון תקציב מדויק, מהלכי התייעלות תפעולית, עדכון תמחור נכון ופעולות
לה גדלת הכנסות בנות מדידה, יחד עם ליווי מקצועי של יועץ להבראה כלכלית, מגביר משמעותית את סיכויי ההצלחה.

עבור עסק שנמצא בעומק המשבר, זו לעתים ההבדל בין סגירה איטית לבין חזרה מדורגת למסלול רווחי ויציב.

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ היא חברת ייעוץ וליווי פיננסי מובילה, המספקת מעטפת מקצועית של פתרונות
מימון, אשראי והבראה כלכלית. המשרד חורט על דגלו מקצועיות, יצירתיות וליווי אישי, במטרה להוביל את קהל

לקוחותיו לעצמאות ויציבות כלכלית.

תחומי ההתמחות והשירותים שלנו:

יעוץ משכנתאות: ליווי צמוד, מכרז ריביות בין בנקים והתאמת תמהיל המשכנתא האופטימלי והחסכוני ביותר.

משכנתא לגיל השלישי )משכנתא הפוכה(: פתרונות פיננסיים לבני 55 ומעלה המאפשרים נזילות כספית
ושמירה על רמת החיים.

איחוד הלוואות: פתרון חכם להקטנת ההחזר החודשי, יצירת סדר בתזרים המזומנים והקלה בעומס הכלכלי.

מומחה אשראי ומימון: גיוס אשראי בתנאים מועדפים והתאמת פתרונות מימון יצירתיים לעסקים ולפרטיים.

מסורבי בנקים וחילוטים: ליווי מורכב ומתן פתרונות חוץ-בנקאיים ואחרים ללקוחות שנתקלו בסירוב מטעם
המערכת הבנקאית.

יעוץ פיננסי טרום רכישה: תכנון תקציבי מדויק וניתוח כדאיות לפני קבלת החלטות נדל"ן משמעותיות.

השקעות נדל"ן: איתור, ייעוץ וליווי עסקאות נדל"ן מניבות להגדלת ההון העצמי.

אימון להצלחה פיננסית: הקניית כלים פרקטיים וליווי אישי להשגת יעדים כלכליים וצמיחה.

הרצאות פיננסיות: הדרכות והעשרת ידע פיננסי לארגונים, קבוצות ופרטיים.

פרטי התקשרות:

כתובת המשרד: הנפת הדגל 5, בניין "צבי צרפתי" החדש, קומה 2, נס ציונה.

טלפון משרד: 08-6100720

גיל )מנכ"ל ובעלים(: 052-344112

ענת )מנהלת המשרד(: 054-5020452

Gil@gilfinance.co.il :דוא"ל

/https://gilfinance.co :אתר אינטרנט

חיבור לרשתות החברתיות שלנו:

mailto:Gil@gilfinance.co.il
https://gilfinance.co/
https://gilfinance.co/


   

https://maps.app.goo.gl/YSpGnVEGYS4sJMS57.
https://tiktok.com/@gilfinance?_t=8ZYmE9aNCj4&_r=1
https://www.instagram.com/gilfinance4u?utm_source=ig_web_button_share_sheet&igsh=ZDNlZDc0MzIxNw==
https://www.facebook.com/gilfinance/

