
הבראה כלכלית לעסקים קטנים היא תהליך מורכב אך קריטי, שמטרתו לעצור את הדימום, לשקם את הרווחיות ולבנות
תשתית בריאה לצמיחה עתידית. יועץ להבראה כלכלית מביא איתו הסתכלות אובייקטיבית, כלים אנליטיים מתקדמים

וניסיון מצטבר מענפים שונים, וביחד עם בעלי העסק בונה מסלול יציאה ממשבר ותוכנית פעולה ישימה.

מהי הבראה כלכלית לעסק קטן ומתי צריך אותה
הבראה כלכלית היא תהליך מובנה שנועד לייצב את העסק מבחינת נזילות, רווחיות ומבנה הוצאות, וליצור מסגרת

ניהולית מחודשת שתמנע חזרה למשבר. היא כוללת בחינה מחודשת של מודל הפעילות, מבנה העלויות, מקורות המימון
והניהול הפיננסי היום-יומי, תוך התמקדות בתזרים מזומנים ויכולת החזר התחייבויות.

עסק קטן זקוק לתהליך כזה כאשר יש אינדיקציות חוזרות של מצוקה: חריגה ממסגרות אשראי, קושי לשלם לספקים
ולשכר עובדים, רווחיות נמוכה לאורך זמן, גידול בחוב בנקאי או עיקולים. במקרים רבים בעל העסק מרגיש שהוא "עובד

קשה ולא נשאר לו כסף", וזהו סימן קלאסי לחוסר איזון בין מודל העסק לבין היכולות הפיננסיות שלו.

יועץ להבראה כלכלית נכנס לתמונה בדיוק בנקודה שבה הניהול השוטף כבר לא מספיק, ונדרש מישהו שיוכל לעצור,
לאבחן לעומק, ולהגדיר מחדש את סדרי העדיפויות הכספיים והתפעוליים של העסק.

תפקידו של יועץ להבראה כלכלית לעסקים קטנים
התפקיד המרכזי של יועץ להבראה כלכלית הוא להפוך את המציאות העסקית למספרים ברורים, ואז להחזיר את

המספרים למציאות תפעולית חדשה. הוא לא רק "עושה סדר", אלא מייצר מנגנון ניהולי שבו בעל העסק יודע בכל רגע מה
מצב העסק, מהן המגבלות, ומהם מרחבי הפעולה שלו בחודשים הקרובים.

יועץ מקצועי מלווה את בעל העסק בגיבוש כיוון אסטרטגי, בונה תכנית עבודה מפורטת, ומתערב היכן שצריך גם ברמת
המו"מ מול בנקים וספקים, וגם ברמת קבלת ההחלטות היומיומית. המטרה היא לא רק לשרוד את המשבר, אלא לנקות

מהעסק דפוסים שיצרו את המשבר מלכתחילה.

הבדל בין ייעוץ עסקי כללי לבין הבראה כלכלית

ייעוץ עסקי כללי מתמקד לעיתים קרובות בשיווק, מכירות, מיצוב ומיתוג. לעומתו, הבראה כלכלית מתמקדת קודם כל
ביכולת של העסק להמשיך לפעול מבחינה פיננסית. במצב של מצוקה, אין טעם להרחיב פעילות שיווקית אם אין הון

חוזר מספק לממן מלאי, עובדים וחובות שוטפים.

יועץ להבראה כלכלית ימדוד כל רעיון עסקי דרך פריזמה של נזילות, רווחיות ותשואה על ההשקעה, וישלב את המרכיבים
השיווקיים והתפעוליים רק לאחר שהבסיס הפיננסי מיוצב ומנוהל בצורה מדויקת.

אבחון ראשוני: דוחות, תזרים ונקודת איזון
השלב הראשון בכל תהליך הבראה מקצועי הוא אבחון מעמיק של מצב העסק. כאן נכנסים לתמונה כלי ניתוח מתקדמים

ומסודרים: ניתוח דוחות כספיים, בדיקת דוח רווח והפסד, מאזן, תזרים ויחסים פיננסיים מרכזיים.

ניתוח דוחות כספיים והבנת הרווחיות האמיתית

בעלי עסקים קטנים רבים מסתכלים בעיקר על יתרת הבנק, ופחות על המספרים בדוח השנתי. תהליך הבראה רציני
מתחיל בהבנת הנתונים: איך נראה הדוח רווח והפסד לפי חודשים, אילו הוצאות הן קבועות ואילו משתנות, מהי הרווחיות

הגולמית והנטו לכל קו מוצר או שירות, והאם העסק באמת מרוויח או רק מסתובב סביב האפס.

דרך ניתוח דוחות כספיים מקצועי ניתן לגלות מוצרים או שירותים שהם למעשה הפסדיים, חוזים בעייתיים, או עלויות
נסתרות שלא קיבלו תשומת לב עד כה. ללא שלב זה, כל קיצוץ הוצאות יהיה אקראי ולא ממוקד.



תזרים מזומנים ותחזית תזרים

הבעיה המרכזית של עסקים קטנים בזמן משבר היא לא תמיד רווחיות, אלא נזילות. ייתכן שהעסק רווחי על הנייר, אך
נופל במדרון בגלל מחסור במזומן. לכן ניתוח תזרים מזומנים הוא לב תהליך האבחון.

יועץ להבראה בונה תחזית תזרים מפורטת, לרוב שבועית או חודשית, לטווח של 6-12 חודשים קדימה. התחזית כוללת
את כל מקורות ההכנסה הצפויים, פירוט תשלומים לספקים, הלוואות, שכר, מסים וכל התחייבות אחרת. כך ניתן לראות

מבעוד מועד "בורות מזומנים" ולתכנן צעדים מונעים במקום כיבוי שריפות.

בדיקת נקודת איזון וניתוח רגישות

כל תהליך מקצועי כולל בדיקת נקודת איזון - אותה רמת מחזור שבה העסק לא מרוויח ולא מפסיד. הבנת נקודת האיזון
מאפשרת לבעל העסק לדעת מהו היקף המכירות המינימלי הדרוש כל חודש כדי לכסות את כל העלויות הקבועות

והמשתנות.

בנוסף, יועץ מנוסה מבצע ניתוח רגישות: מה קורה לרווחיות אם מחיר חומרי הגלם עולה ב-5%, אם היקף המכירות יורד
ב-10%, או אם תנאי האשראי מהספקים משתנים. כך ניתן לבנות תרחישים ולערוך מראש את מודל הפעילות כדי לצמצם

סיכונים.

תכנון תקציב ובקרת תקציב ככלי מרכזי בהבראה
אחרי האבחון מגיע שלב העיצוב מחדש של ניהול הכסף בעסק. כאן נכנסים לפעולה שני כלים קריטיים: תכנון תקציב

שנתי וחודשי, ויישום שוטף של בקרת תקציב כדי לוודא שהמציאות לא ייעוץ משכנתאות בורחת מהתכנון.

תכנון תקציב שמותאם לעסק במשבר

בתהליך הבראה, בניית תקציב אינה תרגיל אקדמי אלא כלי הישרדות. התקציב מגדיר מראש כמה העסק יכול להרשות
לעצמו להוציא בכל סעיף: שכר, שכירות, פרסום, רכב, ציוד, מימון והתחייבויות. יועץ מנוסה יבחן מחדש כל סעיף ביחס

לערך שהוא מייצר לעסק ולתרומתו לשיפור רווחיות.

בתקציב לעסק במשבר שמים דגש על שמירה על הון חוזר חיובי, כלומר רזרבה מספקת למימון פעילות שוטפת. פעמים
רבות נערכת התאמה של מבנה ההוצאות כך שחלק מהעלויות יהפכו למשתנות ככל האפשר, כדי להפחית את הסיכון

במקרים של ירידה חדה במחזור.

בקרת תקציב שוטפת

בלי בקרת תקציב מסודרת, גם התקציב הטוב ביותר יהיה מסמך יפה במגירה. יועץ להבראה כלכלית מטמיע מנגנון שבו
אחת לחודש, ולעיתים אחת לשבוע, משווים בין התקציב לבין הביצוע בפועל, מזהים חריגות, ומקבלים החלטות מיידיות

לתיקון.

בקרת התקציב מאפשרת לבעל העסק לקבל החלטות מדודות: האם ניתן להגדיל השקעה בשיווק, איפה נדרש קיצוץ
הוצאות, ומהם מקורות המימון המועדפים אם נדרש גיוס נוסף של הון או אשראי.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות בלי לפגוע בליבת העסק
אבן יסוד בתהליך הבראה היא התייעלות תפעולית חכמה. המטרה היא לא רק לחתוך עלויות, אלא לבצע מהר יותר,
מדויק יותר וזול יותר, מבלי לפגוע באיכות השירות או במותג. זהו איזון עדין, ובו יועץ מנוסה יכול לחסוך לעסק טעויות

יקרות.
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זיהוי הוצאות לא אפקטיביות

השלב הראשון הוא מיפוי כל סעיפי ההוצאה ובחינת התרומה שלהם לתוצאות העסק. ניתן לזהות שירותים שלא בשימוש,
תשלומים כפולים, ביטוחים מיותרים, רכב יקר מדי, שכירות לא תואמת נפח פעילות, ומערכות שלא מייצרות ערך. כאן

מתקבלות החלטות על קיצוץ הוצאות מושכל שמקטין את נטל העלויות הקבועות.

במקום לצמצם בכל מקום באחוזים שווים, יועץ להבראה כלכלית מבצע דירוג של הוצאות לפי קריטיות, תועלת ישירה
לשורה התחתונה, והשפעה על חוויית הלקוח. כך ניתן לצמצם הוצאות באופן שאינו פוגע ביכולת העסק להמשיך לייצר

הכנסות.

ייעול תהליכים ושיפור פריון

מעבר לקיצוץ, התייעלות תפעולית כוללת שיפור תהליכי עבודה, אוטומציה, הגדרה ברורה של תפקידים והכשרת
עובדים. שיפור פריון העובד או המכונה מתורגם ישירות לשיפור רווחיות, גם בלי להעלות מחירים או להגדיל מחזור.

לעיתים, שינוי קטן בלוגיסטיקה, בתכנון סידור עבודה, או בהגדרת סטנדרטים יכול לחסוך שעות עבודה רבות בחודש. יועץ
מנוסה יודע לזהות "צווארי בקבוק" וחוסר יעילות שמסתתרים עמוק בתוך השגרה היומיומית.

תמחור נכון, הגדלת הכנסות ושיפור רווחיות
תהליך הבראה איכותי לא מסתפק בהקטנת עלויות. במקביל, יש לפעול להגדלת הכנסות דרך תמחור נכון, שיפור מיקוד

שיווקי וחיזוק הצעת הערך ללקוחות קיימים וחדשים. בסופו של דבר, רווחיות בריאה נובעת משילוב בין שליטה בהוצאות
לבין הכנסות איכותיות יותר.

תמחור נכון ומדידת רווחיות ברמת מוצר



אחד הכשלים הנפוצים בעסקים קטנים הוא תמחור שנקבע "מהבטן" או לפי המתחרה, בלי להבין את מבנה העלויות
המלא. תהליך הבראה כולל ניתוח מפורט של עלות ישירה, עלות עבודה, תקורות והוצאות שיווק לכל מוצר או שירות,

וגיבוש מודל תמחור נכון שמשקף את הערך ללקוח ואת הצורך של העסק להרוויח.

באמצעות ניתוח כזה ניתן לזהות שירותים שמכניסים הרבה מחזור אבל מעט רווח, ולהפך. לעיתים שינוי קטן בתמחור, או
מעבר לחבילות שירות ממוקדות, מייצר קפיצה משמעותית ברווחיות בלי לפגוע בביקוש.

הגדלת הכנסות מלקוחות קיימים וחדשים

במהלך הבראה, לא תמיד נכון "לרוץ" לשווקים חדשים. לעיתים תהליך מסודר של הגדלת הכנסות מלקוחות קיימים -
דרך שדרוג שירות, הרחבת סל המוצרים, שיפור חוויית הלקוח ותהליכי מכירה - מניב תוצאות מהירות יותר בעלות נמוכה

יותר.

יועץ להבראה כלכלית יעבוד לעיתים בשיתוף עם אנשי שיווק ומכירות כדי לחדד את קהלי היעד, לחזור ללקוחות רדומים,
לבנות הצעות ערך חדשות וליישם שיטות מכירה ממוקדות שמחזקות את הרווחיות לכל עסקה.

גיוס אשראי לעסק, מימון מחדש ושיקום מערכת היחסים עם הבנק
לא בכל תהליך הבראה ניתן להסתפק בשיפור ניהול פנימי. לעיתים יש צורך במהלך של גיוס אשראי לעסק או מימון

מחדש של הלוואות קיימות, כדי לפרוס חובות, להפחית לחץ תזרימי ולתת לעסק זמן נשימה.

איך ניגשים לגיוס אשראי לעסק במשבר

בנק או גוף מימון יסתכל בחשדנות על עסק שמגיע מתוך משבר. כאן בא לידי ביטוי הערך של יועץ מקצועי: הוא יודע להציג
את הנתונים בצורה מסודרת, להראות את הפוטנציאל העסקי, ולהסביר מהי תכנית התיקון שמקטינה את הסיכון למלווה.

כך גדל הסיכוי לקבל אשראי בתנאים טובים יותר.

יועץ מנוסה יבנה תיק אשראי הכולל דוחות היסטוריים, תחזית תזרים, תוכנית עסקית לעסק במשבר ותיעוד של
הצעדים שכבר ננקטו לטובת ההבראה. הצגת מקצועיות ושקיפות מעלה את אמון הגורמים המממנים.

מימון מחדש והפחתת עלויות המימון

במקרים רבים, מימון מחדש של הלוואות קיימות יכול לשנות לחלוטין את מצבו התזרימי של העסק: הארכת תקופות,
איחוד הלוואות בריביות נמוכות יותר, שינוי סוג האשראי מאוברדרפט יקר להלוואות מסודרות ועוד. כל שינוי כזה מפחית

את נטל המימון השוטף ומשחרר מזומנים לפעילות.

תהליך כזה דורש ניהול מו"מ אסטרטגי עם בנקים וגופים חוץ בנקאיים, הבנה של מוצרים פיננסיים שונים, ויכולת להוכיח
שהעסק אכן נמצא במסלול הבראה ולא בדרך לחדלות פירעון.

תוכנית עסקית לעסק במשבר ושלבי הבראה כלכלית
כדי שצעדי ההבראה לא יישארו אוסף תגובות נקודתיות, יש לגבש תוכנית עסקית לעסק במשבר הכוללת יעדים ברורים,

אבני דרך ומדדי הצלחה. כאן נכנס לתוקף הידע המתודי של יועץ להבראה כלכלית, שמסדר את כל הממצאים לתכנית
עבודה רב-שלבית.

שלבי הבראה כלכלית מקובלים

שלב 1: אבחון מואץ - איסוף נתונים, ניתוח דוחות כספיים, בדיקת תזרים מזומנים, מיפוי התחייבויות וקווי
פעילות.

שלב 2: מייצוב מיידי - עצירת דימומים, ניהול מו"מ מהיר עם נושים, התאמות כוח אדם ותנאי התקשרות עם
ספקים.



שלב 3: בניית תכנון תקציב ותזרים - יצירת תחזיות, הגדרת מסגרות הוצאה, ושינוי סדרי עדיפויות בפעילות.

שלב 4: התייעלות תפעולית - ייעול תהליכים, קיצוץ הוצאות לא אפקטיביות, הסדרת מדיניות רכש ומלאי.

שלב 5: צמיחה מבוקרת - הגדלת הכנסות, שיפור מיתוג ומכירות, כניסה לשווקים נבחרים, והמשך בקרת
תקציב הדוקה.

הגדרה ברורה של שלבי הבראה כלכלית מאפשרת לבעל העסק להבין איפה הוא נמצא בכל רגע, מה צפוי בהמשך, ואיך
מודדים התקדמות בצורה אובייקטיבית ולא רק אינטואיטיבית.

איך עושים הבראה כלכלית בפועל בעסק קטן

השאלה המעשית היא איך עושים הבראה כלכלית כשמדובר בעסק קטן, שלרוב אין בו מערכות מידע מתקדמות או
מחלקת כספים. התשובה נמצאת בשילוב בין סדר, משמעת וניהול צמוד של היועץ והבעלים. מתחילים באקסלים בסיסיים

אבל עקביים, בהגדרת ישיבות ניהול קבועות ובקבלת החלטות אמיצות לפי נתונים ולא לפי תחושות.

יועץ להבראה כלכלית יעדיף צעדים פשוטים ליישום, שלא דורשים משאבים גדולים, אך מייצרים שינוי משמעותי בכיוון:
שינוי מודל גבייה, קיצור ימי אשראי ללקוחות, שיפור מדיניות מלאי, התאמת מצבת כוח אדם ומיקוד בסגמנטים רווחיים

יותר.

יתרונות של עבודה עם יועץ להבראה כלכלית לעסקים קטנים
ליווי של יועץ ייעודי לתהליך הבראה מביא לעסק קטן סט כלים וניסיון שלא קיים לרוב בתוך הארגון. היתרונות בולטים

במיוחד כאשר הזמן קצר, הלחץ גבוה, והחלטות שגויות עלולות להוביל לסגירת העסק.

ראייה אובייקטיבית וניסיון מצטבר

בעל העסק מחובר רגשית לעסק, לעובדים ולספקים. יועץ חיצוני מביא נקודת מבט קרה ומקצועית, ומאפשר לקבל
החלטות קשות כשצריך. הוא לא כבול להרגלים עברו, ויכול להציע אלטרנטיבות שנשמעות "בלתי אפשריות" לבעל העסק

אך נכונות כלכלית.

בנוסף, יועץ מנוסה ראה עשרות אם לא מאות מקרים דומים. הוא יודע לא רק מה צריך לעשות, אלא גם באיזה סדר, מול
מי לדבר, ואילו טעויות להימנע מהן בדרך. הניסיון הזה מתקצר לעסק הקטן חודשים של ניסוי וטעייה.

הטמעת שגרות ניהול ופיננסים לטווח ארוך

מעבר לפתרון המשבר המיידי, אחד היתרונות המרכזיים הוא הטמעת שגרות ניהול: ניהול תזרים מזומנים שוטף, ישיבות
חודשיות של בקרת תקציב, עדכון תקופתי של תחזית תזרים וניתוח קבוע של דוח רווח והפסד. שגרות אלו ממשיכות

לשרת את העסק גם שנים אחרי שהמשבר מאחוריו.

בפועל, תהליך ההבראה הופך להזדמנות לבנות מחדש תרבות ניהולית שמבוססת על נתונים, אחריות ומשמעת פיננסית,
במקום ניהול אינטואיטיבי מהבטן בלבד.

חסרונות וסיכונים בעבודה עם יועץ הבראה כלכלית
לצד היתרונות, יש גם חסרונות וסיכונים שחשוב להכיר כאשר בוחרים להכניס יועץ לתהליך רגיש של הבראה. ההבנה של

נקודות התורפה מאפשרת לבחור יועץ מתאים ולבנות מערכת יחסים שמבוססת על שקיפות וציפיות ריאליות.

עלות מיידית מול תועלת עתידית

החיסרון הברור הוא עלות הייעוץ בתקופה שבה ממילא יש קושי תזרימי. תשלום לשירותי ייעוץ יוצר עומס נוסף בטווח
הקצר, ולעיתים בעלי עסקים מתקשים להצדיק את ההוצאה בזמן שהם מנסים לצמצם כל שקל.



כדי להתמודד עם זה, חשוב לבחון את הייעוץ כהשקעה: מהי התועלת הצפויה בשיפור רווחיות, קיצוץ הוצאות, השגת
גיוס אשראי לעסק בתנאים טובים יותר, והפחתת טעויות שעשויות להוביל להפסדים כבדים. יועץ טוב ידע גם לתעדף

צעדים שמייצרים תזרים חיובי מוקדם, כדי "לממן" חלק מעלות הייעוץ.

תלות ביועץ וקושי ביישום פנימי

סיכון נוסף הוא יצירת תלות ביועץ: אם כל התהליכים תלויים בו, העסק עלול לחזור לאחור כשהליווי מסתיים. לכן חשוב
לוודא שבמהלך התהליך מועברים כלים, ידע ושגרות עבודה לצוות ולבעלי העסק, ולא רק מתקבלות החלטות "מלמעלה".

בנוסף, לא כל ארגון מצליח ליישם בפועל החלטות קשות גם כאשר הן נכונות. התנגדויות של עובדים, שותפים או בני
משפחה עלולות לעכב את תהליך ההבראה. על היועץ לדעת לנהל גם את ההיבט האנושי והארגוני, ולא רק את

המספרים.

עלות תכנית הבראה: ממה היא מורכבת ואיך להעריך אותה
שאלת עלות תכנית הבראה מורכבת ממספר מרכיבים: היקף השעות, משך הליווי, עומק המעורבות בפועל והיקף

העבודה הנדרש מול צדדים חיצוניים כמו בנקים ונושים. חשוב להבין כי אין "תעריף מדף" אחד, אלא טווח רחב בהתאם
לסוג העסק והמצב שבו הוא נמצא.

מרכיבים עיקריים בעלות

אבחון ראשוני וניתוח נתונים - כולל בדיקת דוח רווח והפסד, מאזן, תזרים מזומנים, חוזים והתחייבויות.

בניית תוכנית עסקית לעסק במשבר - הגדרת יעדים, שלבי הבראה כלכלית, תקציב ותזרים חזוי.

ליווי שוטף - פגישות עבודה, בקרת תקציב, עדכון תחזית תזרים, תמיכה בהחלטות ניהול שוטפות.

עבודה מול בנקים ונושים - הכנת חומר, ניהול מו"מ על גיוס אשראי לעסק או מימון מחדש, הסכמי פריסה
והסדרי חוב.

בפועל, עלות תכנית הבראה לעסק קטן תושפע משאלה מרכזית: כמה עמוק המשבר וכמה זמן יידרש עד להתייצבות.
תהליך קצר וממוקד של מספר חודשים יעלה פחות מתהליך רב-שנתי שכולל שינויי מבנה וכניסה לשווקים חדשים.

איך להעריך החזר על ההשקעה בייעוץ

כדי להעריך אם ההשקעה ביועץ כדאית, ניתן לבחון מספר פרמטרים: כמה הוצאות נחסכו בזכות קיצוץ הוצאות ממוקד,
כמה רווחיות נוספה בזכות תמחור נכון והגדלת הכנסות, וכמה עלויות מימון הופחתו בזכות מימון מחדש מוצלח.

כאשר בוחנים את ההחזר על פני 12-24 חודשים, ניתן לראות לרוב שהייעוץ משתלם לא רק בכך שהוא מציל את העסק
מקריסה אפשרית, אלא גם בכך שהוא משפר משמעותית את רמת הרווחיות והתזרים לטווח ארוך.

איך לבחור יועץ להבראה כלכלית לעסק קטן
בחירת היועץ המתאים היא החלטה אסטרטגית. לא מספיק לבדוק מחיר בלבד; יש לבחון ניסיון, שיטה, התאמה אישית
וכימיה עם בעל העסק. מדובר בתהליך אינטנסיבי שבו נחשפים נתונים רגישים, ונדרש אמון מלא ושיתוף פעולה הדוק.

קריטריונים מרכזיים לבחירה

ניסיון מוכח בתהליכי הבראה ולא רק בייעוץ עסקי כללי.

היכרות עמוקה עם ניתוח דוחות כספיים, בניית תזרים מזומנים ותחזית תזרים.

יכולת ניהול מו"מ עם בנקים וגורמי מימון על גיוס אשראי לעסק ומימון מחדש.

סגנון עבודה ישיר ושקוף, שמציב נתונים על השולחן ומייצר אחריות הדדית.



בנוסף, רצוי לבחור ביועץ שמכיר עסקים קטנים ובינוניים, ולא רק חברות גדולות. הדינמיקה, מבנה המשפחה בעסק,
והמשאבים הזמינים שונים לחלוטין, ודרושה רגישות מיוחדת כדי לייצר שינוי מבלי לפרק מערכות יחסים קריטיות.

מבט קדימה: מה נשאר בעסק אחרי תהליך הבראה מוצלח
תהליך הבראה כלכלית טוב לא מסתיים ביום שבו החשבון בבנק חוזר למצב מאוזן. התוצאה האמיתית נמדדת בשאלה

איך העסק מתנהל שנה ושנתיים אחרי: האם קיימת משכנתא לגיל השלישי שגרה של תכנון תקציב ובקרה, האם בעלי
התפקידים מבינים את המשמעות של החלטות כספיות, והאם קיימת מודעות קבועה לרווחיות ולהון חוזר.

עסק קטן שעבר תהליך הבראה איכותי הופך לעסק שמנהל את הכסף ולא מנוהל על ידו. הוא יודע להעריך הזדמנויות,
לזהות סיכונים בזמן, ולהשתמש בכלים כמו בדיקת נקודת איזון, בקרת תקציב ותחזית תזרים כדי לקבל החלטות

בטוחות יותר.

ליווי של יועץ להבראה כלכלית אינו קסם שמעלים באחת את כל הבעיות, אלא תהליך מובנה שמחזיר לעסק שליטה,
ודאות וכללי משחק חדשים. עבור בעלי עסקים קטנים שמוכנים להתמודד עם המספרים ולקבל החלטות אמיצות, זה יכול

להיות ההבדל בין סגירה כואבת לבין עסק יציב שממשיך לצמוח על בסיס בריא.

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://www.instapaper.com/read/2023034094
mailto:Gil@gilfinance.co.il
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חיבור לרשתות החברתיות שלנו:
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