
הגדלת הכנסות בעסק קיים איננה קסם, אלא תהליך שיטתי שמחבר בין ניתוח מספרים, מהלכים שיווקיים חכמים
והתייעלות תפעולית. מנהלים ובעלי עסקים שמיישמים תכנית עבודה ברורה, כזו שמבוססת על נתוני אמת כמו דוח רווח

והפסד, תחזית תזרים וניתוח רווחיות לפי מוצרים ולקוחות, מצליחים להקפיץ מחזור ורווחיות גם בלי השקעות ענק.
במאמר זה נפרק ל-10 מהלכים מיידיים כיצד להגדיל הכנסות בעסק קיים, תוך שילוב כלים מעולמות הבראה כלכלית,

ייעוץ עסקי ותכנון פיננסי חכם.

להתחיל מהמספרים: להבין איפה מרוויחים ואיפה מדממים
לפני שמנסים להגדיל הכנסות, חובה להבין את מבנה הרווחיות הקיים. מה שנראה "עסק מצוין" בהכנסות, עלול להיות

עסק עם תזרים בעייתי ועם רווח גולמי חלש. כאן נכנס לתמונה ניתוח דוחות כספיים עמוק, ולא רק מבט מהיר בתחתית
של דוח רווח והפסד. ניתוח נכון מצביע איפה אפשר להגדיל מחזור בלי לפרק את התזרים, ואיפה כל שקל מכירות נוסף

בכלל שוחק את הרווח.

תהליך של ייעוץ כלכלי לעסקים מקצועי יתחיל כמעט תמיד בבדיקת רווחיות לפי מוצר, שירות, לקוח וערוץ מכירה.
השאלה אינה רק "כמה מכרנו", אלא "כמה הרווחנו מכל יחידה שנמכרה ומההשקעה שהקדשנו כדי להשיג את המכירה".
לעתים קרובות מספיק לזהות 2-3 מוצרים או לקוחות שבהם הרווחיות נמוכה במיוחד, כדי לבצע מהלך ראשון של הגדלת

הכנסות נטו - כלומר הכנסות שנשארות באמת בבנק.

בדיקת נקודת איזון והשלכות על החלטות מכירה

אחד הכלים הקריטיים לכל בעל עסק שרוצה לצמוח בצורה מבוקרת הוא בדיקת נקודת איזון. נקודת האיזון אומרת מהו
סכום ההכנסות החודשי או השנתי שבו העסק מכסה את כל הוצאותיו הקבועות והמשתנות, לפני שהוא מתחיל להרוויח

באמת. כשנקודת האיזון ברורה, קל יותר לקבוע יעדי מכירות ריאליים, לתמחר נכון ולבדוק האם כל מהלך שיווקי מקרב
אותנו אליה או מרחיק אותנו ממנה.

ליווי מקצועי של יועץ להבראה כלכלית בעסק קיים אינו רק לעסקים במשבר. גם עסק רווחי יכול לגלות, באמצעות
בדיקת נקודת האיזון וניתוח תזרים, שהוא משאיר כסף על השולחן. לעתים שינוי קטן במבנה ההוצאות או ביעדי המכירה
לכל צוות, משנה מהותית את קצב הצמיחה ואת מחשבון מחזור משכנתא למחזורים היכולת לנהל תזרים חיובי לאורך זמן.

מהלך 1: תמחור נכון - מנוע ההכנסות הזנוח ביותר
אחד הכלים הישירים והיעילים ביותר להגדלת הכנסות ורווחיות הוא תמחור נכון. עסקים רבים תקועים במחירים

היסטוריים, שאינם משקפים עלויות מעודכנות, ערך נתפס או ביקוש בשוק. העלאת מחירים חכמה, גם אם בשיעור מתון,
עשויה לייצר קפיצה מיידית בשורת הרווח ללא השקעה נוספת בשיווק או בכוח אדם.

תמחור הוא לא רק שאלה של "כמה אחרים גובים", אלא תוצאה של ניתוח עלויות, בחינת מתחרים והבנת הערך שהלקוח
מקבל. במסגרת תכנית הבראה בעסק קיים, פעמים רבות מתחילים בריענון מודל התמחור: חבילות שירות, מדרגות

מחיר, תמרוץ לקוחות לעבור למסלולים רווחיים יותר והגדרת שירותי פרימיום.

איך ליישם עדכון מחירים בלי לפגוע בלקוחות

החשש הטבעי הוא מאיבוד לקוחות בעקבות העלאת מחירים. לכן, המהלך צריך להיות מדוד, שקוף ומלווה בהגברת ערך.
אפשר לשלב שיפורים בשירות, הרחבת אחריות, תמיכה מהירה יותר או תוספות למוצר, כך שהלקוח יחוש שהוא מקבל

יותר, גם אם המחיר עלה מעט. במקביל, ניתן להשאיר ללקוחות קיימים מחיר היסטורי לפרק זמן מוגבל, וליישם את
המחיר החדש בעיקר על לקוחות חדשים.

תמחור מעודכן הוא לב-ליבה של הבראת חברות. בלא מעט מקרים, תכנית הבראה אפקטיבית כוללת זיהוי של שירותים
נמוכי רווחיות, העלאת מחיר נקודתית או אפילו ביטול שירותים שאינם משתלמים ומשאבים יקרים שמופנים למוצרים
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רווחיים יותר. כאן מתבצעת גם התאמה לתזרים ולמבנה ההון החוזר, כדי לוודא שהעסק מסוגל לתמוך בצמיחה בהכנסות
מבלי לקרוס תזרימית.

מהלך 2: הגדלת הכנסות מלקוחות קיימים - זהב שנמצא כבר בפנים
ברוב העסקים, עלות רכישת לקוח חדש גבוהה פי כמה מעלות שימור והגדלת מכירות ללקוח קיים. לכן, אחד הצעדים

הראשונים בתהליך של הגדלת הכנסות הוא מיפוי מסודר של מאגר הלקוחות הקיים: מי קנה מתי, מה תדירות הרכישה,
מהו סל הקנייה החציוני והיכן קיימים פוטנציאלי Upsell ו-Cross-sell ברורים.

לקוחות קיימים כבר מכירים אתכם וסומכים עליכם. אם תציעו להם פתרונות משלימים הנכונים לצרכים שלהם, תייצרו
הכנסות חדשות במהירות, בלי להגדיל משמעותית תקציב שיווק. כאן נדרש שילוב בין ניתוח נתונים, שיח עם אנשי מכירות

ובניית הצעות ערך שיווקיות יעילות.

כלים פרקטיים להגדלת סל הקנייה

בניית חבילות מוצרים ושירותים שנותנות פתרון מלא ולא רק מוצר בודד.

הצעת שדרוג )Upsell( בנקודת המכירה - גרסה מתקדמת, שירות מורחב, מסלול פרימיום.

תמחור מדורג לפי נפח, שמעודד את הלקוח להגדיל את ההזמנה כדי לקבל תנאים טובים יותר.

תוכנית נאמנות שמתגמלת רכישה חוזרת, הפניות ופעילות לאורך זמן.

במסגרת ליווי עסקים במשבר, העבודה על לקוחות קיימים הופכת קריטית. לקוח שמבצע רכישות קטנות לעתים
רחוקות, יכול להפוך ללקוח אסטרטגי שמייצר תזרים יציב אם בונים עבורו הצעת ערך נכונה. זהו חלק מהגישה הרחבה

של תכנית הבראה שמטרתה גם שיקום הכנסות קיימות ולא רק קיצוץ הוצאות.

מהלך 3: שיפור תזרים מזומנים - הכנסות על הנייר לא מספיקות
הכנסות גבוהות אינן שוות הרבה אם הכסף לא נכנס בזמן. לעתים הבעיה אינה במחזור המכירות אלא בתנאי האשראי,

בגבייה ובהתנהלות מול ספקים. שיפור תזרים מזומנים הוא מהלך שמשחרר אוויר לנשימה ומאפשר להשקיע בשיווק
ובמכירות לטובת צמיחה, בלי להסתמך על הלוואות יקרות או מסגרות אשראי שחונקות את העסק.

כלי מרכזי הוא בניית תחזית תזרים מפורטת לכמה חודשים קדימה. באמצעותה ניתן לזהות מראש חוסרים צפויים,
להיערך עם מימון מחדש או גיוס אשראי לעסק לפני שמשבר מתפרץ, ולנהל משא ומתן טוב יותר עם בנקים וספקים.
תחזית תזרים מסודרת היא גם כלי ניהולי להגבלת הוצאות ולהכוונת מאמצי המכירה לתקופות שבהן נדרש יותר מזומן.

הון חוזר וניהול חוב כחלק מהגדלת הכנסות

הון חוזר הוא הדלק של העסק. גם אם המכירות בעלייה, הון חוזר שלילי עלול לגרום למשברים תזרימיים קשים, שיובילו
לאיחורים לספקים, לפגיעה באמון ולמחסור במלאי שמונע מכירות עתידיות. עבודה נכונה על ניהול חוב, פריסת חובות
והסדרת מסגרות אשראי יכולה להפוך את אותו מחזור מכירות ממש להצלחה תזרימית ולא למירוץ אינסופי אחרי כסף.

בעסקים שכבר נמצאים בקושי, תהליכי הבראה כלכלית יכללו במקרים מסוימים גם הסדר נושים או מהלכים לפי חוק
חדלות פירעון ושיקום כלכלי. אף שבמבט ראשון זה נראה כמו מהלך הגנתי בלבד, במציאות, עצירת כדור השלג של

החובות מאפשרת להתחיל מחדש, לבנות תוכנית צמיחה ולהגדיל הכנסות מתוך מציאות תזרימית נקייה וברורה יותר.

מהלך 4: התייעלות תפעולית כחיזוק ישיר לרווחיות
הגדלת הכנסות לא חייבת לבוא רק מהבאת עוד עסקאות. התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות חכם מגדילים את

ההכנסה הפנויה מכל מכירה קיימת. כלומר, גם אם המחזור נשאר זהה, רווח נקי גבוה יותר נותן לכם בפועל יותר כסף
להשקעה בצמיחה, פיתוח או שיווק.



מדובר לא רק בקיצוץ עיוור, אלא בבקרה שוטפת על הוצאות באמצעות בקרת תקציב ותכנון תקציב שנתי ורבעוני.
בקרה סדורה מסייעת לזהות הוצאות שאינן תומכות בהכנסות, חוזים שאפשר לפתוח מחדש, תהליכים שניתן לאוטומט

ולחסוך שעות עבודה יקרות, או מלאי עודף שמעסיק כסף שלא מייצר תשואה.

הקשר בין יעילות תפעולית לשיווק ולמכירות

כשמשפרים תהליכי עבודה, זמני אספקה ושירות ללקוח, זה מתורגם באופן ישיר ליכולת גביית מחיר גבוה יותר ולשימור
לקוחות לאורך זמן. יעילות תפעולית מאפשרת לעמוד בהבטחות שיווקיות, להגדיל קיבולת מכירות בלי להגדיל הוצאות

קבועות, ולהפוך כל לקוח למנוע הפניות. לכן, בתהליך של ייעוץ להבראה כלכלית בעסק, ניתוח התפעול נמצא במקום
מרכזי לא פחות מתמחור ושיווק.

מהלך 5: שדרוג אסטרטגיית השיווק והמכירות
אחרי שהבסיס הפיננסי ברור, אפשר לעבור למנוע הצמיחה השיווקי. ההבדל בין עסק שמוכר "כשפונים אליו" לבין עסק
שמייצר באופן יזום ביקוש, הוא ההבדל בין הישרדות לצמיחה. אסטרטגיית מכירות חכמה מתמקדת בערוצים שהוכיחו

עצמם, במיקוד קהל היעד הרווחי ביותר ובמסרים שמדברים על ערך ותוצאה ולא רק על מחיר.

ניצול נכון של נתוני עבר, כמו היסטוריית לידים, יחס המרה ממקור למקור, וניתוח רווחיות לפי ערוצי שיווק, מאפשר
להשקיע את התקציב בנקודות שמייצרות את ההכנסה הגבוהה ביותר ליחידת השקעה. זהו חלק אינטגרלי מכל תוכנית

עסקית לעסק במשבר, אך הוא נכון לא פחות לעסק בריא שרוצה לעלות מדרגה.

הגדרת יעדי מכירה ומדדי ביצוע

כדי להגדיל הכנסות באופן שיטתי, נדרש סט ברור של מדדי ביצוע: כמות פניות נכנסות, שיעור סגירה, ערך עסקה ממוצע,
זמן מחזור מכירה, שיעור נטישה ועוד. מדדים אלה צריכים להיות שקופים לצוות, מתוחזקים בזמן אמת ומחוברים לבונוסים
או לתמריצים כאשר זה רלוונטי. כך ניתן לזהות מהר מה עובד, אילו אנשי מכירות זקוקים לליווי נוסף, ואילו ערוצים אפשר

להגביר או לעצור.

התנהלות מבוססת נתונים, המשולבת עם בקרת תקציב על הוצאות השיווק, יוצרת תהליך דינמי שבו כל שקל שנכנס
לשיווק נמדד על פי התרומה שלו להכנסות ולרווחיות. זהו ניהול צמיחה אחראי, שמזכיר בשפה שלו תהליכי הבראה

כלכלית, אך פועל מתוך בחירה ולא מתוך משבר.

מהלך 6: מוצרים ושירותים חדשים ללקוחות קיימים ושווקים סמוכים
אחד המהלכים החזקים להגדלת הכנסות בעסק קיים הוא פיתוח מוצרים ושירותים משלימים שנמכרים לאותם לקוחות

או ללקוחות דומים מאוד. במקום להתחיל מחדש בשוק לא מוכר, אפשר "להעמיק" אצל שוק שמכיר אתכם. זה יכול להיות
שירות תחזוקה שוטף לאחר מכירה, הדרכות, מוצרים דיגיטליים, אחריות מורחבת או ליווי אישי.

במהלך כזה כדאי לשלב ניתוח של כדאיות כלכלית, חלק מתכנון תקציב וניתוח דוחות כספיים: מהי עלות הפיתוח, איזה
נפח מכירות נדרש כדי לעמוד בנקודת האיזון של המוצר החדש, וכיצד משפיע המהלך על תזרים המזומנים. שילוב של

מתודולוגיה מעולמות איך עושים הבראה כלכלית עם חשיבה יזמית מאפשר לפתח מוצרים בצורה מבוקרת ולא
כהרפתקה יקרה.

בדיקת היתכנות לפני השקעה

)Pre-Sale( לפני שמשקיעים משאבים כבדים, אפשר לבצע "פיילוט רזה": לבדוק עניין אצל לקוחות קיימים, למכור מראש
במחיר מיוחד למקדימים, או להשיק גרסת מינימום שירות )MVP( שמאפשרת לבדוק ביקוש אמיתי תוך השקעה נמוכה

יחסית. כך ניתן להגדיל הכנסות באופן הדרגתי, בהתאם לנתוני אמת, ולשמור על גמישות במקרה שצריך לבצע התאמות.

מהלך 7: ניהול חוב חכם כדי לפנות משאבים לצמיחה



לא מעט עסקים קיימים נושאים על הגב הלוואות יקרות, מסגרות אשראי מנופחות וריביות גבוהות שמכרסמות ברווח.
תהליך של מימון מחדש ופריסת חובות יכול להפחית את הנטל החודשי, לפנות תזרים ולהפוך את יכולת הצמיחה

לריאלית יותר. הגדלת הכנסות דורשת לעתים השקעה בשיווק, בכוח אדם או בציוד, והדרך לממן זאת לא חייבת לעבור
דרך כסף יקר וקצר טווח.

עבודה מול בנקים וגופי מימון כחלק מתהליך הבראה כלכלית דורשת מקצועיות ושפה מתאימה. הצגת תוכנית עסקית
לעסק במשבר, תחזית תזרים מעודכנת, ניתוח הכנסות צפויות ושיפור רווחיות, מאפשרת לנהל משא ומתן על תנאים

טובים יותר. התוצאה היא הסטת משאבים מריבית וצמצום חוב, לעבר השקעה במהלכים שמגדילים את ההכנסה
האמיתית של העסק.

מתי לשקול מהלכים משפטיים של שיקום כלכלי

במקרים קיצוניים, כאשר נטל החובות חונק את העסק או את המשפחה, יש מקום לשקול גם כלים משפטיים כמו אלה
המוגדרים בחוק חדלות פירעון ושיקום כלכלי. גם כאן, המטרה איננה "למחוק חובות ולסגור את הסיפור", אלא לאפשר

התחלה כלכלית חדשה שמבוססת על התנהלות נכונה, בניית תכנית הבראה אמיתית ויצירת מערכת יחסים בריאה יותר
עם אשראי ומימון. זה רלוונטי לעסק ולפעמים גם לשיקום כלכלי משפחתי כאשר החוב העסקי "זלג" לבית.

מהלך 8: בקרת תקציב שוטפת - מה שלא נמדד לא גדל
כדי להגדיל הכנסות באופן מתמשך, יש לבנות מנגנון קבוע של בקרת תקציב. לא מספיק להכין תכנון תקציב בתחילת
השנה ולשכוח ממנו. נדרש מעקב חודשי ורבעוני: השוואה בין תכנון לביצוע, התאמות תוך כדי תנועה, והחלטות מהירות

כאשר מגמות שליליות מופיעות. זהו לב המיומנות הניהולית שמפרידה בין עסק שמגיב לכיבוי שריפות לבין עסק שמוביל
את התוצאות שלו.

בקרת תקציב אפקטיבית מחברת בין מספר עולמות: ניתוח דוחות כספיים, תזרים, מכירות ותפעול. מנהלים שרואים את
התמונה המלאה מסוגלים לזהות היכן ניתן לחתוך בהוצאות בלי לפגוע בהכנסות, ואיפה דווקא הזרמת עוד משאבים

לשיווק או להדרכת צוות תייצר קפיצה בהכנסות תוך זמן קצר.

הקמת לוח בקרה ניהולי

אחד הכלים הפשוטים אך העוצמתיים הוא הקמת לוח בקרה )Dashboard( שמרכז את כל המדדים העיקריים: הכנסות
לפי ערוץ, רווח גולמי, תזרים מזומנים צפוי, גבייה מלקוחות, מלאי, שיעור ניצול כוח אדם ועוד. לוח כזה, המותאם לאופי
העסק, מאפשר לזהות במהירות מגמות חיוביות ושליליות, ולהגיב לפני שסטייה קטנה הופכת לבעיה גדולה שמחייבת

תכנית הבראה חירומית.

מהלך 9: צוות מנצח ותרבות מוכוונת תוצאה
בסופו של דבר, מי שמיישם את כל המהלכים הם האנשים. עסק שרוצה להגדיל הכנסות זקוק לצוות מחויב, מיומן ומודע

ליעדים העסקיים. זה אומר הגדרת תחומי אחריות ברורים, איוש תפקידי מפתח כמו מנהל מכירות או מנהל תפעול,
והשקעה בהכשרות ובפיתוח צוות. תרבות ארגונית שבה מדברים מספרים, תזרים ורווחיות כחלק משגרת היום, מזינה

התנהלות כלכלית בריאה יותר.

בתהליכי הבראת חברות, פערי ידע ומודעות אצל מנהלים זוטרים וצוותים בשטח מתגלים לעתים קרובות כשורש הבעיה.
חיבור הצוות למשמעויות של הגדלת הכנסות, שיפור רווחיות וניהול לקוח, משנה התנהגויות יומיומיות - החל מאופן

הטיפול בלקוח ועד לניהול מלאי ורכש.

תמריצים חכמים שמחזקים את הצמיחה

תוכניות בונוס ותמריצים, כאשר הן מחוברות נכון ליעדים העסקיים, יכולות להיות מנוע חזק לצמיחה. אפשר לקשור
בונוסים ליעדי מכירות, אך גם למדדי איכות כמו שביעות רצון לקוח, עמידה ביעדי גבייה, צמצום החזרות או שיפור ניצולת



משמרות. תמריצים חכמים מגשרים בין עולם המספרים של בעלי העסק והמנהלים לבין היום-יום של אנשי המכירות,
השירות והתפעול.

מהלך 10: שילוב מקצועי - מתי נכון להיעזר בייעוץ להבראה כלכלית
הגדלת הכנסות בעסק קיים יכולה להתבצע לבד, אך במקרים רבים, עבודה עם יועץ להבראה כלכלית או יועץ עסקי בעל

אוריינטציה פיננסית חוסכת זמן, טעויות וכסף. בעל עסק שחי את השטח לא תמיד פנוי לעצור, לנתח נתונים ולבנות
תכנית מסודרת. כאן נכנס ליווי חיצוני שמביא איתו ניסיון מתהליכי שלבי הבראה כלכלית רבים, ויודע לבחור את 3-4

המהלכים הקריטיים ביותר לעסק ברגע נתון.

הייעוץ אינו מסתכם בהכנת מצגת. הוא כולל ניתוח דוחות, גיבוש תכנית הבראה או תוכנית צמיחה, ליווי ביישום צעדים
כמו שינוי מבנה חוב, גיוס אשראי לעסק בתנאים טובים יותר, אופטימיזציה של תזרים מזומנים ושיפור תהליכי שיווק

ומכירה. הערך האמיתי נמדד ביכולת לראות תוצאות במספרים תוך חודשים ולא רק בדיבורים.

עלות תכנית הבראה לעומת עלות אי-הפעולה

שאלה שחוזרת שוב ושוב היא מהי עלות תכנית הבראה לעומת התועלת. התשובה נמצאת כמעט תמיד במספרים: כמה
כסף "נשרף" היום על ריביות מיותרות, הזדמנויות שלא ממומשות, לקוחות שנוטשים, מבצעים בלתי רווחיים או קבלת

החלטות לא מבוססת. כאשר תכנית העבודה ברורה ומלווה בבקרה, עלות הליווי הופכת להשקעה שמוחזרת דרך שיפור
רווחיות, התייעלות והגדלת הכנסות בפועל.

למהלכים מיידיים היום יש השפעה מצטברת מחר
הגדלת הכנסות בעסק קיים מתחילה בסדרת החלטות יומיומיות: להסתכל לעומק על דוח רווח והפסד, להבין איפה

הכסף מרוויח ואיפה הוא הולך לאיבוד, לעדכן תמחור, לעבוד מול לקוחות קיימים, לבנות תחזית תזרים ולהטמיע בקרת
תקציב אמיתית. כל מהלך כזה בפני עצמו אולי נראה קטן, אך יחד הם מרכיבים תהליך שלם של איך עושים הבראה

כלכלית בעסק חי שרוצה לצמוח ולא רק לשרוד.

בין אם העסק שלכם זקוק לליווי עסקים במשבר מקיף, ובין אם מדובר בעסק יציב שרוצה להאיץ צמיחה, אותם עקרונות
חוזרים: להבין את המספרים, להחליט היכן להתמקד, לשפר תזרימית, לייעל תפעולית ולהשקיע היכן שההשקעה מייצרת

את ההכנסה הגבוהה ביותר. מי שמנהל כך את העסק לאורך זמן, מגלה שהעלייה בהכנסות היא תוצאה טבעית של
התנהלות כלכלית נכונה ולא רק של עוד קמפיין שיווקי.

ברגע שמתחילים לצעוד בדרך הזו, הצעד הבא הופך ברור יותר: לבחור את שני המהלכים המיידיים המתאימים ביותר
לעסק שלכם, ליישם אותם בעקביות, ולבחון את השפעתם על ההכנסות ועל התזרים. משם, קל הרבה יותר להרחיב את

התהליך, להעמיק את הבראה הכלכלית של העסק ולבנות צמיחה יציבה לשנים קדימה.

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ

גיל אשר לוי, לשעבר מנהל בכיר בבנק לאומי, מלווה משפחות ועצמאים בתכנון משכנתא ובהשוואת הצעות מהבנקים.

במשרד בנס ציונה אפשר גם לבדוק כדאיות של מיחזור משכנתא ואיחוד הלוואות, לקבל ליווי לאחר סירוב מהבנק ולבחון

משכנתא הפוכה לגיל השלישי.
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שעות פעילות
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