
גיוס אשראי לעסק במשבר הוא אחד הצעדים הרגישים והמשמעותיים ביותר שבעל עסק יכול לבצע בתקופה מורכבת.
החלטה לא נכונה עלולה להעמיק את המשבר, בעוד תכנון נכון, מבוסס נתונים ותוכנית הבראה כלכלית סדורה, יכול

להפוך את המימון לכלי שמאפשר התאוששות, ייצוב ושיפור רווחיות לאורך זמן.

למה לגשת לגיוס אשראי רק יחד עם תמונת תזרים מלאה
הטעות המרכזית של עסקים במשבר היא גיוס מיידי של אשראי נוסף רק כדי "לכבות שריפות". בלי ניתוח לעומק של

תזרים מזומנים, העסק עלול להשתמש בכסף החדש לכיסוי חובות עבר מבלי ליצור שינוי מבני אמיתי. לכן, לפני פנייה
לבנק או לגוף מימון חוץ בנקאי, חובה לבנות תחזית תזרים ותוכנית ברורה לשימוש בכסף.

תזרים מדויק מאפשר לראות האם העסק בכלל מסוגל לשאת בהחזרי החוב העתידיים, באילו חודשים צפוי מחנק תזרימי,
והאם נדרש מימון לטווח קצר, לטווח ארוך או שילוב של שניהם. גישה מקצועית לגיוס אשראי לעסק במשבר תמיד

מתחילה בבחינת היכולת לשלם חובות, ולא רק בצורך המיידי במזומן.

ניהול הון חוזר כבסיס לכל גיוס אשראי לעסק
לפני שמדברים על מסגרת בנקאית נוספת או על מימון מחדש, צריך להבין את מבנה הון חוזר של העסק. הון חוזר הוא

הפער בין הנכסים השוטפים )מלאי, לקוחות, מזומנים( לבין ההתחייבויות השוטפות )ספקים, הלוואות קצרות טווח, מסים(.
כאשר ההון החוזר שלילי או גבולי, כל עיכוב בתשלום מלקוח גורם למשבר מיידי.

ניהול נכון של הון חוזר כולל קיצור ימי אשראי ללקוחות, ניהול מלאי הדוק והארכת ימי אשראי מספקים, ככל שהדבר
אפשרי. רק לאחר ביצוע מהלכים תפעוליים לשיפור ההון החוזר, יש היגיון בגיוס אשראי, ובמיוחד כשמדובר בעסק שכבר

נמצא באתגר תזרימי.

התאמת סוג האשראי למחזור ההון החוזר

בעת גיוס אשראי חשוב להתאים בין משך חיי הנכס הממומן לבין תקופת ההחזר. כאשר מממנים מלאי או גירעון בהון
חוזר, יש להשתמש באשראי קצר טווח או מסגלת אשראי מתחדשת, ולא בהלוואה ארוכת טווח שנועדה להשקעה בציוד

או בנדל"ן. התאמה נכונה מונעת מצב שבו העסק מחזיר הלוואות על מלאי שכבר נמכר מזמן.

בקרת תקציב ותכנון תקציב לפני פנייה לבנק
כל תהליך של גיוס אשראי לעסק צריך להתבסס על תכנון תקציב מפורט, ולא רק על תחושת "חסר לי כסף". בנקים

וגופי מימון רציניים רוצים לראות שלעסק יש שליטה בהוצאות, הבנה של נקודת האיזון ויכולת ניהול.

בניית תקציב מחייבת הגדרת יעדי הכנסות ריאליים, פריסת הוצאות לפי קטגוריות, והפרדה ברורה בין הוצאות קבועות
ומשתנות. ללא בקרת תקציב מתמשכת, העסק יחזור שוב ושוב לאותן טעויות, גם אם יגייס אשראי בתנאים מצוינים.

איך להטמיע בקרת תקציב בעסק קטן ובינוני

בקרת תקציב אפקטיבית אינה דורשת בהכרח מערכת ERP מורכבת. ניתן לעבוד עם טבלאות מסודרות, עדכון חודשי של
ביצוע מול תקציב, והצגת הנתונים לבעל העסק בשפה פשוטה. העיקר הוא עקביות: יש להשוות בכל חודש בין התכנון

לביצוע, לזהות סטיות, ולהגיב באופן מיידי באמצעות קיצוץ הוצאות או שינוי יעדי מכירה.

ניתוח דוחות כספיים כבסיס למשא ומתן מול מממנים
גוף מימון מקצועי בוחן לעומק את ניתוח דוחות כספיים של העסק לפני מתן אשראי. לכן בעל העסק חייב להקדים ולנתח

בעצמו, או עם יועץ, את אותם דוחות שהבנק יבדוק. הניתוח כולל בין היתר את המאזן, דוח רווח והפסד ודו"ח תזרים



מזומנים, גם אם מדובר בדוחות ניהוליים ולא רק בדוחות שנתיים רשמיים.

בתוך דוח רווח והפסד נדרש לזהות את מבנה ההכנסות, רמת הרווח הגולמי, הוצאות הנהלה וכלליות, הוצאות מימון ונטל
מס. ללא הבנה מעמיקה של מבנה הרווח וההפסד, קשה לבנות תוכנית אמינה להחזר אשראי ולשיפור הרווחיות.

בדיקת נקודת איזון והשלכותיה על גיוס אשראי

חלק קריטי בתהליך הוא בדיקת נקודת איזון. נקודת האיזון היא רמת המחזור שבה הרווח התפעולי לפני מימון ומס שווה
לאפס. אם העסק רחוק מאוד מנקודת האיזון, גיוס אשראי ללא שינוי מבני בפעילות עלול להפוך למלכודת. במקרה כזה,

עלות המימון תכביד עוד יותר על הדוחות ותגדיל את ההפסד.

כאשר העסק קרוב לנקודת האיזון, הלוואה לתקופה מוגבלת יכולה לשמש "גשר" עד להגעה להיקף פעילות רווחי. לכן,
חלק מהמשא ומתן מול הבנק צריך לכלול הצגה ברורה של נקודת האיזון לפני ואחרי יישום צעדי התייעלות ותוכנית

הצמיחה.

התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות והגדלת הכנסות לפני ואחרי הגיוס
גיוס אשראי לעסק במשבר חייב להיות מלווה בתוכנית מפורטת של התייעלות תפעולית. אשראי הוא דלק, אבל אם

"המנוע" לא יעיל, הדלק יישרף במהירות ללא תוצאה. לכן יש לבחון לעומק תהליכים תפעוליים, כפילויות, ממשקים לא
יעילים ותמחור לא נכון של מוצרים ושירותים.

במקביל להתייעלות, נדרש לבחון הזדמנויות לקיצוץ הוצאות מיידי שאינו פוגע בליבת הפעילות. זה יכול לכלול מיקוח
מחודש עם ספקים, מעבר לספקים זולים יותר, ביטול שירותים לא נחוצים, וצמצום הוצאות כלליות שאינן מייצרות ערך

ישיר.

הגדלת הכנסות ושיפור רווחיות כמרכיב בהבראה

לא כל הבראה נשענת רק על צמצום. כדי שהאשראי ינוצל לצמיחה, צריך לבנות תוכנית להגדלת הכנסות יחד עם שיפור
רווחיות. לעתים, שינוי במיקוד לקוחות, עדכון מודל המכירה, או מעבר למוצרים ושירותים בעלי מרווח גבוה יותר, יכולים

לשנות מהותית את התוצאה הסופית.

אחד הכלים המרכזיים הוא תמחור נכון. עסקים רבים נמצאים במשבר בגלל מחירים נמוכים מדי, הניתנים רק מתוך רצון
"לסגור עסקה". העלאה מחושבת של מחירים, יחד עם שיפור איכות השירות ותועלת הלקוח, יכולה לייצר שיפור ניכר

ברווחיות גם בלי גידול משמעותי בכמות הלקוחות.

מימון מחדש ככלי אסטרטגי בעסק במשבר
אחת הדרכים המרכזיות לייצב עסק היא מימון מחדש של התחייבויות קיימות. במקום להעמיס הלוואה חדשה על מבנה

חוב בעייתי, לעתים נכון לאחד התחייבויות יקרות וקצרות טווח להלוואה אחת ארוכת טווח בתנאים טובים יותר. מהלך
כזה משפר את התזרים החודשי ומפחית את הלחץ המיידי על העסק.

מימון מחדש דורש ניהול מו"מ איכותי עם הבנק, הצגת נתונים עדכניים, ותוכנית שיפור ביצועים ברורה. במקרים רבים,
בנק יעדיף לפרוס חוב ולקבל החזר ודאי יותר לאורך זמן, מאשר להעמיס על העסק התחייבויות שאינו יכול לעמוד בהן.

מתי מימון מחדש עלול להזיק

כאשר אין לעסק תוכנית אמיתית ליציאה מהמשבר, מימון מחדש הופך לדחיית הקץ בלבד. פריסה של חובות לתקופה
ארוכה, ללא שינוי במודל הפעילות ובמבנה העלויות, עלולה לכסות זמנית על הבעיה אך להגדיל את סך ההוצאות

הפיננסיות. לכן, מימון מחדש צריך להיות חלק אינטגרלי של תוכנית עסקית לעסק במשבר, ולא פתרון נקודתי בלבד.

תוכנית עסקית לעסק במשבר כתנאי לקבלת אשראי



כדי שגוף מימון יסכים לקחת סיכון בעסק שנמצא כבר בקשיים, עליו להשתכנע שקיימת תוכנית עסקית לעסק במשבר
שמבוססת על הנחות ריאליות וצעדי שינוי ברורים. התוכנית אינה מסמך שיווקי, אלא מסמך עבודה שמפרט היכן העסק

נמצא היום, מה הבעיות המרכזיות, ואיך מתכננים לפתור אותן בפועל.

תוכנית כזו כוללת ניתוח שוק ולקוחות, בחינת יתרון תחרותי, תמחור, מבנה עלויות, מבנה ארגוני, וצפי פיננסי מפורט
הכולל תחזית תזרים, דוחות רווח והפסד תחזיתיים ומאזן תחזיתי. היא גם מציגה בבירור מהו היקף האשראי הדרוש,

ומהם שלבי השימוש בכספים.

שלבי הבראה כלכלית בתוך התוכנית העסקית

תוכנית איכותית מפרקת את תהליך היציאה מהמשבר למדרגות ברורות. ניתן לתאר זאת כשלבי הבראה כלכלית
מובחנים: שלב עצירת ההידרדרות, שלב הייצוב, שלב ההתייעלות ושלב הצמיחה. לכל שלב יש יעדים כמותיים, לוחות

זמנים וכלי מדידה.

עצירת ההידרדרות - הקפאת התחייבויות מסוימות, מו"מ עם ספקים ובנקים, קיצוץ מיידי בהוצאות לא חיוניות.

ייצוב - בניית תזרים מזומנים חודשי, התאמת מסגרות אשראי, שיפור ניהול הון חוזר.

התייעלות - מיקוד בפעילויות רווחיות, שינוי מבנה עלויות, שיפור תהליכי עבודה.

צמיחה - השקעה מבוקרת בשיווק, פיתוח מוצרים ושירותים חדשים, הרחבת קהלי יעד.

איך עושים הבראה כלכלית בצורה נכונה
שאלה מרכזית שבעלי עסקים שואלים היא איך עושים הבראה כלכלית שאינה נשענת רק על אשראי נוסף. התשובה

מתחילה בשקיפות מלאה מול מספרים, אומץ לקבל החלטות קשות, ושותפים מקצועיים שלא פוחדים להציף בעיות.
תהליך ההבראה חייב להיות שיטתי, מדיד ומלווה בבקרה שוטפת.

הבראה כלכלית אפקטיבית משלבת בין ניתוח פיננסי עמוק, שינוי תהליכים תפעוליים, הגדרת אסטרטגיה עסקית
מחודשת ועבודה על התרבות הארגונית. גיוס האשראי הוא רק נדבך אחד בתוך תהליך רחב יותר שנועד להחזיר את

העסק משכנתא לגיל השלישי למצב שבו הוא מייצר ערך ללקוחות ורווח לבעלים.

החשיבות של יועץ להבראה כלכלית

ברוב המקרים, בעל העסק אינו אובייקטיבי כלפי העסק שלו, ולעתים גם אינו מחזיק בכלי הניתוח הפיננסיים הנדרשים.
כאן נכנס לתמונה יועץ להבראה כלכלית. יועץ מקצועי יודע לנתח דוחות, לנהל מו"מ מול בנקים, לבנות תחזיות ריאליות

ולתרגם אותן לתוכנית פעולה פרקטית לצוות הניהולי.

מעבר ליכולות הפיננסיות, יועץ מנוסה מביא גם ניסיון מצטבר ממאות מקרים דומים. הוא יודע אילו טעויות נפוצות להימנע
מהן, ואילו מהלכים חייבים להתבצע בשלב מוקדם. שיתוף פעולה נכון בין הנהלת העסק לבין יועץ הבראה יכול לקצר

משמעותית את הדרך ליציבות.

עלות תכנית הבראה לעומת עלות אי-הבראה
בעלי עסקים רבים נרתעים כאשר הם שומעים על עלות תכנית הבראה. אך השאלה הנכונה אינה כמה עולה התוכנית,
אלא כמה עולה להמשיך לפעול ללא תוכנית. הפסדים מתמשכים, ריביות גבוהות, תשלומי פיגורים, סכסוכים משפטיים

ופגיעה במוניטין - כל אלו הם עלויות נסתרות אך כבדות בהרבה.

תוכנית הבראה מקצועית, גם אם עלותה נראית גבוהה בטווח הקצר, יכולה לחסוך לעסק מאות אלפי שקלים בטווח
הבינוני והארוך, ולפעמים אפילו להציל את עצם קיומו. במקרים רבים, ניתן לממן חלק מעלות התוכנית מתוך שיפור

תזרים המזומנים שנוצר כתוצאה מהצעדים הראשונים בהבראה.

שילוב עלות התוכנית בתוך גיוס האשראי
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כאשר מתכננים גיוס אשראי לעסק שנמצא במהלך הבראה, ניתן ורצוי לכלול במסגרת השימושים גם את מימון חלקי או
מלא של תהליך ההבראה. עבור הבנק, השקעה בייעוץ ובהבראה נתפסת לרוב כמהלך שמקטין את הסיכון, כל עוד מוצגת

תוכנית מקצועית, לוחות זמנים ברורים ומדדי הצלחה.

ניהול המו"מ על תנאי האשראי בזמן משבר
משא ומתן על גיוס אשראי לעסק במשבר שונה מהותית ממשא ומתן בעסק יציב. הבנק מודע למצב, ולעתים מחזיק כבר

ביטחונות ומידע עמוק על קשיי העסק. עם זאת, גם לבנק יש אינטרס שהעסק ישרוד וימשיך להחזיר את החוב. לכן, הכנה
מקצועית לקראת המו"מ היא קריטית.

יש להגיע לפגישה עם תוכנית עסקית כתובה, ניתוח דוחות כספיים, תזרים מזומנים חזוי וסט צעדים שכבר בוצעו בפועל.
הצגה של אחריות ניהולית, קבלת החלטות אמיצה ושקיפות פיננסית, משפיעה ישירות על נכונות הבנק להעמיד אשראי

נוסף או לבצע פריסת חובות.

איזה סוג מידע מחזק את העמדה של העסק

נתונים שמחזקים את עמדת העסק במו"מ כוללים מגמת שיפור בחודשים האחרונים, לקוחות אסטרטגיים חדשים, חוזים
ארוכי טווח, שיפור ברווח הגולמי לאחר קיצוץ הוצאות או שינוי תמחור, וכן התחייבות של בעלי המניות להזרמת הון

עצמי. כל אלה מראים שהעסק אינו נשען רק על הבנק, אלא נוקט בפעולות יזומות לשיפור מצבו.

טעויות נפוצות בגיוס אשראי לעסק במשבר
כדי לעשות גיוס אשראי בצורה נכונה וללא הסתבכויות, כדאי להכיר את הטעויות השכיחות. הראשונה היא גיוס אשראי

ללא בדיקה אמיתית של היכולת להחזיר. השנייה היא שימוש באשראי חדש לסגירת חובות עבר בלבד, בלי להקצות חלק
ממנו לשינוי מבני שיוצר רווחיות עתידית. השלישית היא פיזור התחייבויות בין גופים רבים, מה שמקשה על ניהול החוב

ומגדיל את עלות המימון.

טעות נוספת היא היעדר הפרדה בין חשבון העסק לחשבון הפרטי של בעל העסק. ערבוב כזה מקשה על ניתוח אמיתי של
ביצועי העסק, פוגע ביכולת לבנות תחזית תזרים, ולעתים גם מחליש את העמדה מול הבנק. ייעוץ מקצועי בשלב מוקדם

יכול למנוע חלק גדול מהטעויות הללו.

יישום נכון של אשראי ככלי לצמיחה ולא כנטל
כאשר גיוס אשראי לעסק במשבר מתבצע בשילוב עם תוכנית הבראה פיננסית ותפעולית, האשראי מפסיק להיות "כיבוי
שריפות" והופך למנוף. שימוש מושכל בהלוואות למימון הון חוזר, השקעה מדודה בשיווק, שדרוג מערכות ושיפור תפעול,

יכול לייצר שינוי אמיתי בקו המגמה של העסק.

המחויבות של בעל העסק לתהליך - לעבודה מדויקת עם מספרים, ליישום מהלכי התייעלות, ולשקיפות מול גופי המימון -
היא שמאפשרת לאשראי לעבוד לטובתו. כאשר משלבים בקרת תקציב, תכנון תקציב לטווח בינוני וארוך, וניתוח שוטף

של דוח רווח והפסד ותזרים, העסק מייצר בסיס יציב לצמיחה מחודשת.

גיוס אשראי בתקופת משבר אינו רק שאלה של ריביות וביטחונות, אלא בעיקר שאלה של ניהול. כאשר מבינים שהאשראי
הוא חלק מתהליך רחב של הבראה כלכלית וניהול מקצועי, אפשר להפוך תקופה מאתגרת לנקודת מפנה שתבנה עסק

חזק, יעיל ורווחי יותר לשנים הבאות.

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:
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https://www.instagram.com/gilfinance4u?utm_source=ig_web_button_share_sheet&igsh=ZDNlZDc0MzIxNw==
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