
תוכנית עסקית לעסק במשבר היא לא מסמך תאורטי אלא כלי עבודה קריטי להישרדות, להבראה כלכלית ולהחזרת
העסק למסלול צמיחה. כאשר תזרים המזומנים לחוץ, הבנקים לוחצים, והנושים חסרי סבלנות, תוכנית סדורה, ריאלית

ומגובה בנתונים היא מחשבון מחזור משכנתא לתשלומים תנאי בסיסי ליכולת לקיים הסדר נושים, לגייס אשראי, לבצע
מימון מחדש ולשקם את אמון בעלי העניין.

למה תוכנית עסקית לעסק במשבר שונה מתוכנית רגילה
תוכנית עסקית לעסק חדש או צומח מתמקדת בעיקר בהזדמנויות ובפוטנציאל. תוכנית עסקית לעסק במשבר מתמקדת

בראש ובראשונה בייצוב המצב, עצירת "דימום" תזרימי ותפעולי, והחזרת אמון של בנקים, ספקים, עובדים ובעלים. כאן
נכנסים לעומקם של נושאים כמו ניהול חוב, פריסת התחייבויות, התאמת מבנה הוצאות, בדיקת כדאיות פעילות ותמחור.

תוכנית כזו חייבת להשתלב בתהליך כולל של תכנית הבראה או איך עושים הבראה כלכלית לעסק, ולעיתים גם לחיים
הפרטיים של בעל העסק, כחלק מתהליך רחב של שיקום כלכלי משפחתי. היא צריכה להיות מעשית, ממוקדת תזרים,

עם דגשים חזקים על מדדי ביצוע ויכולת מעקב.

הבסיס: אבחון עומק לפני כתיבת התוכנית
לפני שניגשים לכתוב תוכנית עסקית לעסק במשבר, יש צורך באבחון יסודי של מצב העסק. בניגוד לתפיסה הרווחת,

המשבר התזרימי הוא לעיתים רק סימפטום, בעוד שהשורש נמצא במודל העסקי, בתמחור, בניהול ההון החוזר או בבקרה
הניהולית. ללא אבחון, כל תהליך הבראת חברות עלול להיתקע באמצע.

ניתוח דוחות כספיים והבנת התמונה

אבן היסוד היא ניתוח דוחות כספיים מדויק: מאזן, דוח רווח והפסד ודוח תזרים מזומנים. חשוב להפריד בין רווחיות
חשבונאית לרווחיות תזרימית ולהבין איפה העסק מרוויח, איפה מפסיד, ואילו פעילויות צורכות הון וחונקות תזרים. כאן

מתבצעת גם בדיקת נקודת איזון לכל קו פעילות מרכזי.

מיפוי חובות, ערבויות והתחייבויות חוץ מאזניות

בשלב זה נדרש מיפוי מדויק של כל החובות לספקים, בנקים, רשויות, עובדים ונושים אחרים. יש לכלול ערבויות אישיות,
התחייבויות שכירות ארוכות טווח, התחייבויות שלא מופיעות במאזן והתניות פיננסיות קיימות. התמונה הזו היא הבסיס

ליצירת פריסת חובות ריאלית ולניהול נכון של תהליך הסדר נושים במידת הצורך.

מבנה מומלץ לתוכנית עסקית לעסק במשבר
תוכנית עסקית טובה לעסק במשבר חייבת להיות מסודרת, קריאה ומובנת גם לבנקאי, רו"ח, עורך דין או משקיע שאינם

מכירים לעומק את העסק. יחד עם זאת, היא צריכה לרדת לרזולוציות תפעוליות ותזרימיות גבוהות. להלן מבנה נפוץ
שמשרת היטב תהליכי ליווי עסקים במשבר ותהליכי ייעוץ כלכלי לעסקים.

1. תקציר מנהלים ממוקד משבר והבראה

תקציר המנהלים צריך לתאר בקצרה את מצב העסק כיום, מהות המשבר, הצעדים העיקריים בתוכנית, הצרכים
המימוניים, ולוחות הזמנים ליישום. זהו החלק שאותו יקרא קודם כל גורם מממן או נושה, ולכן הוא חייב ליצור אמון, לשדר

שליטה ולבטא את תפקידו של יועץ להבראה כלכלית בתהליך, אם מעורב כזה.

2. תיאור העסק, השוק והמודל העסקי
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יש לתאר את תחום הפעילות, קהלי היעד, הצעת הערך הייחודית, יתרונות תחרותיים, חולשות מרכזיות ושינויים שחלו
בשוק ותרמו למשבר. זה המקום לנתח האם נדרש עדכון מודל עסקי, שינוי קהלי יעד, מעבר מערוצי מכירה מסוימים

לאחרים או התאמה ברמת סל המוצרים והשירותים.

3. אבחון הגורמים למשבר העסקי

לא ניתן לכתוב תוכנית עסקית לעסק במשבר מבלי להגדיר בצורה חדה את שורש הבעיה. יש להפריד בין גורמים
חיצוניים )שינויים רגולטוריים, כניסת מתחרים חזקים, משבר ענפי( לבין גורמים פנימיים )ניהול לקוי, העדר בקרה, תמחור

לא נכון, הוצאות קבועות מנופחות(. אבחון איכותי יאפשר בניית שלבי הבראה כלכלית מדויקים.

תזרים מזומנים ותחזית תזרים - לב התוכנית
תזרים מזומנים הוא כלי הניהול המרכזי בעסק במשבר. גם אם דוח הרווח וההפסד מציג רווח, חוסר נזילות עלול להוביל

לחדלות פירעון תפעולית. לכן כל תכנית הבראה מקצועית תתבסס על תחזיות תזרים מפורטות.

בנייה מקצועית של תחזית תזרים

תחזית תזרים צריכה להיבנות ברמת פירוט חודשית, ובעסק במצב מורכב לעיתים אף ברמה שבועית. יש לכלול הכנסות
צפויות לפי מקורות, תקבולים בפועל לפי תנאי אשראי, תשלומים לספקים, שכר, הלוואות, מיסים, שכירות וכל הוצאה

מהותית אחרת. תחזית טובה מייצרת מפה ברורה של "בורות" תזרימיים וחלונות הזדמנות לגיוס או החזר חובות.

הון חוזר וניהול מחזור המזומן

הון חוזר הוא הדלק התפעולי של העסק. בתוכנית עסקית לעסק במשבר יש לנתח את מחזור המזומן - כמה ימים לוקח
לגבות מלקוחות, כמה ימים משלמים לספקים, ומה רמת המלאי הממוצעת. יעד מרכזי בתהליך ייעוץ להבראה כלכלית

הוא קיצור מחזור המזומן ושחרור הון תקוע במלאי ובחובות לקוחות.

בקרת תקציב ותכנון תקציב כבסיס לשליטה
אחרי שלב האבחון ובניית תחזית התזרים, נדרש לעבור לתהליך שיטתי של בקרת תקציב ותכנון תקציב קדימה. בעסק

במשבר התקציב אינו רק כלי תכנון אלא אמצעי אכיפה ניהולי שחייב להיות מחובר ישירות לתזרים.

מה כולל תקציב הבראה

תקציב הבראה מגדיר רמות מאושרות של הוצאות עבור כל סעיף מהותי, בהתאם ליעדי קיצוץ הוצאות ולהתייעלות. הוא
מבוסס על ההכנסות הריאליות הצפויות ולא על אופטימיות יתר. בתוכנית יש להציג טבלאות השוואה בין מצב "לפני"

ל"אחרי" התוכנית, כולל השפעה צפויה על תזרים ורווחיות.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות בחוכמה
התייעלות תפעולית בעסק במשבר אינה "מסע קיצוצים" חסר הבחנה אלא תהליך מדויק שמטרתו שיפור פריון, הורדת
הוצאות לא חיוניות ושימור יתרון תחרותי. קיצוץ אגרסיבי מדי במקומות הלא נכונים עלול לפגוע ביכולת הגדלת הכנסות

בעתיד.

עקרונות קיצוץ הוצאות בצורה נכונה

הבחנה בין הוצאות קבועות למשתנות ובדיקת אפשרות להפיכת חלק מהקבועות למשתנות.

זיהוי הוצאות שאין להן תרומה ישירה למכירות או ליתרון תחרותי וחתיכתן ראשונה.

בחינת חוזים ארוכי טווח )שכירות, שירותים, ליסינג( וניסיון לבצע מו"מ מחדש.



התמקדות בשיפור תהליכים ושימוש בטכנולוגיה במקום קיצוץ כמותי בלבד בכוח האדם.

שיפור רווחיות ותמחור נכון
אסטרטגיית שיפור רווחיות אינה מסתכמת בהפחתת עלויות. במקרים רבים, בתהליך הבראה כלכלית מתברר כי

הבעיה המרכזית היא תמחור שגוי או תערובת מוצרים ושירותים לא נכונה. תוכנית עסקית לעסק במשבר חייבת להציג
ניתוח רווחיות לפי קווי מוצרים, לקוחות וערוצי מכירה.

תמחור נכון ככלי הבראה

תמחור נכון מתבסס על הבנת עלות מלאה, תרומת כל מוצר או שירות לכיסוי הוצאות קבועות וליצירת רווח, וכן על ניתוח
השוק והמתחרים. לעיתים דווקא העלאת מחירים, צמצום הנחות והפסקת פעילות הפסדית יביאו לתיקון משמעותי במצב

העסק, גם במחיר ירידה מסוימת במחזור.

ניהול חוב, פריסת חובות והסדר נושים
אחד הפרקים המרכזיים בכל תוכנית עסקית לעסק במשבר עוסק בניהול חוב. כאן מציגים את מבנה החוב הנוכחי, את
תזמון התשלומים, ואת האסטרטגיה ליצירת פריסת חובות שתאפשר לעסק לעמוד בהתחייבויותיו. במקרים מורכבים

יותר, נדרש תהליך הסדר נושים רשמי בליווי משפטי.

חדלות פירעון ושיקום כלכלי - מתי זה רלוונטי

חוק חדלות פירעון ושיקום כלכלי יצר מסגרת חדשה לסגירת חובות ולשיקום פעילות. לעסקים ובעלי עסקים במצוקה
עמוקה, לעיתים שילוב של תוכנית עסקית עם הליך משפטי מוסדר הוא הפתרון הנכון. הפרק בתוכנית צריך להציג האם

נשקל הליך כזה, מה המשמעויות האפשריות, ואיך ייראה מבנה החוב לאחר השיקום.

גיוס אשראי לעסק ומימון מחדש כחלק מהתוכנית
תהליך של גיוס אשראי לעסק במשבר שונה מהותית מגיוס רגיל. הבנקים והגופים המממנים ידרשו לראות תוכנית
עסקית מפורטת, תחזית תזרים ריאלית, מדיניות בקרת תקציב ברורה ותמונה אמינה של יכולת ההחזר העתידית.

מימון מחדש ככלי להבראה

מימון מחדש )Refinancing( הוא מהלך שבו מחליפים חוב קצר ויקר בחוב ארוך וזול יותר, לעיתים עם גרייס חלקי
בהחזרים. בתוכנית העסקית יש לפרט מהו מבנה החוב הקיים, מהו מבנה החוב הרצוי לאחר המימון מחדש, מה

ההשפעה על תזרים מזומנים חודשי, ואילו ביטחונות זמינים.

היבט אישי ומשפחתי: שיקום כלכלי מקביל
בעסקים קטנים ובינוניים קיימת לעיתים זיקה חזקה בין כספי העסק לכספי הבית. בעל העסק משעבד נכסים אישיים,

משתמש במסגרת אשראי פרטית לכיסוי תזרים עסקי, ומערבב התחייבויות. לכן תהליך שיקום כלכלי משפחתי במקביל
לכתיבת תוכנית עסקית לעסק במשבר הוא חלק אינטגרלי מהבראה כלכלית אמיתית.

איך מחברים בין התוכנית העסקית לתוכנית המשפחתית

החיבור נעשה דרך מיפוי התחייבויות אישיות, ערבויות שנתן בעל העסק, תזרים משפחתי ומקורות הכנסה נוספים. יועץ
מנוסה יידע לבנות מסלול שבו מצד אחד שומרים על יציבות המשפחה, ומצד שני מאפשרים לעסק לעבור תהליך הבראת

חברות אחראי, גם אם המשמעות היא הזרמת הון עצמי או ויתור על נכסים מסוימים.



תפקידו של יועץ להבראה כלכלית בתהליך
רבים מבעלי העסקים שואלים את עצמם האם הם יכולים להכין לבד תוכנית עסקית לעסק במשבר. יש מקרים שבהם

זה אפשרי, אך כאשר העסק מצוי בלחץ נושים, עם חובות לבנקים ועם חוסר ודאות גבוה, מעורבות של יועץ להבראה
כלכלית מקצועי משפרת דרמטית את סיכויי ההצלחה.

מה מביא איתו יועץ מנוסה

יכולת לבצע ניתוח דוחות כספיים לעומק ולהפיק מהם תובנות ניהוליות ולא רק חשבונאיות.

ניסיון מעשי בבניית תזרים מזומנים ותחזיות תחת אי ודאות גבוהה.

היכרות עם תהליכי גיוס אשראי לעסק במשבר ועם דרישות הבנקים.

ניסיון בניהול מו"מ עם ספקים ונושים ליצירת פריסת חובות והסדר נושים.

הבנה של שלבי הבראה כלכלית מובנים והטמעת בקרות שימנעו חזרה למשבר.

ROI-עלות תכנית הבראה ותפיסת ה
שאלה שכיחה היא מהי עלות תכנית הבראה מקצועית, והאם עסק שכבר נמצא במצוקה יכול להרשות לעצמו ייעוץ כזה.

התשובה טמונה בתפיסת ההחזר על ההשקעה: יש לבחון את העלות אל מול החיסכון הצפוי בהוצאות, השיפור בתזרים
והעלייה הצפויה ברווחיות כתוצאה מיישום התוכנית.

בעבודה מקצועית, כבר בשלבים הראשונים בונים אומדן של ערך כלכלי אפשרי מהתהליך, כולל השוואה בין תרחיש
"המשך כפי שהוא" לבין תרחיש "יישום תוכנית הבראה". במקרים רבים, גם אם העלות הראשונית אינה נמוכה, היא

קטנה משמעותית ביחס לנזק האפשרי של קריסה לא מבוקרת או ניהול משבר ללא כיוון.

שלבי הבראה כלכלית כפי שהם משתקפים בתוכנית העסקית
תוכנית עסקית לעסק במשבר אינה מסמך חד פעמי, אלא מפת דרכים לתהליך ארוך טווח. מקובל לחלק את שלבי

הבראה כלכלית למספר פאזות, ולתאר אותן במדויק בתוך התוכנית, יחד עם אבני דרך, יעדים כמותיים ומדדי בקרה.

שלב 1: ייצוב מיידי ותזרים חירום

זהו שלב קצר טווח שבו מתמקדים בעצירת ההידרדרות: ניהול מו"מ קצר טווח עם נושים, צמצום הוצאות מידי שאינו פוגע
בליבת הפעילות, גיוס גשר מימוני נקודתי אם אפשר, והגדרת מסגרת עבודה עם כל הגורמים המעורבים. המטרה היא

לקנות זמן ולספק שקט יחסי ליישום הצעדים העמוקים יותר.

שלב 2: שינוי מבני ותפעולי

בשלב זה מיישמים את מהלכי התייעלות תפעולית, התאמות בכוח אדם, עדכון מודל עסקי, שינוי תמהיל מוצרים
ושירותים, הטמעת בקרת תקציב שוטפת והקמת מערך דיווח ניהולי חודשי. כאן נבנית התשתית לשיפור רווחיות בר

קיימא.

שלב 3: צמיחה מבוקרת והחזרת אמון

לאחר ייצוב ושינוי מבני, עוברים למצב של צמיחה מבוקרת. המיקוד עובר להרחבת הגדלת הכנסות דרך פיתוח שווקים,
שותפויות, שיפור שיווק ומכירה, אך תוך שמירה על משמעת תזרימית גבוהה. בשלב זה ניתן לשפר תנאי אשראי מול

בנקים וספקים בזכות התוצאות שכבר נראות בדוחות.

איך לגשת בפועל לכתיבת תוכנית עסקית לעסק במשבר



בעלי עסקים רבים מרגישים הצפה מול כמות המספרים, הפרקים והמשתנים שצריך לאסוף. לכן מומלץ להתקדם בצורה
שיטתית, צעד אחר צעד, תוך שימוש בכלים פשוטים יחסית כמו גיליונות אקסל ודו"חות בסיסיים מרואה החשבון או

ממערכת הנהלת החשבונות.

אוספים את כל הדוחות הכספיים הרלוונטיים לשנתיים-שלוש האחרונות ומבצעים ניתוח דוחות כספיים
בסיסי.

מכינים רשימה מדויקת של כל ההלוואות, המסגרות והחובות, כולל ריביות ותנאי פירעון.

בונים טיוטת תזרים מזומנים ל-12 חודשים קדימה, גם אם לא כל הנתונים עדיין מושלמים.

מזהים במהירות את שלושת מוקדי הבעיה העיקריים )למשל: תמחור, הוצאות קבועות, חוב יקר(.

מגדירים יחד עם גורם מקצועי את שלבי הפעולה הראשוניים ומכניסים אותם למסמך התוכנית.

מה מחפשים בנקים ומשקיעים בתוכנית עסקית לעסק במשבר
כאשר מציגים תוכנית כזו לבנק או למשקיע, המטרה היא לשדר שליטה, שקיפות ויכולת ביצוע. גורמים פיננסיים מבינים

שמשבר יכול להתרחש, אך רוצים לראות תגובה ניהולית נכונה. הם לא מחפשים הבטחות לא ריאליות אלא תוכנית
עבודה ברורה שניתן למדוד.

הודאה מפורשת בבעיות לצד הצגת פתרונות מעשיים.

מספרים שמתחברים זה לזה בין דוח רווח והפסד, מאזן ותזרים.

תוכנית ניהול חוב ברורה ולא הסתמכות על "יהיה בסדר".

התחייבות לבקרת תקציב שוטפת ודיווח תקופתי.

מעורבות של גורם מקצועי בתהליך ייעוץ להבראה כלכלית.

כיצד למדוד הצלחה של תוכנית עסקית לעסק במשבר
כדי שלא תישאר על הנייר בלבד, התוכנית חייבת לכלול מדדים ברורים: מה נשפר, באיזה היקף ובאיזה לוח זמנים. מדדים

אלה צריכים להיות גם פיננסיים וגם תפעוליים. הם ישמשו את בעל העסק, היועץ והבנקים כדי לוודא שהכיוון נכון.

שיפור הדרגתי ביחס רווח גולמי וברווח התפעולי.

קיצור ימי אשראי לקוחות והפחתת ימי מלאי כחלק משיפור הון חוזר.

עמידה ביעדי קיצוץ הוצאות מבלי לפגוע בהכנסות.

עמידה בתשלומי חוב בהתאם להסכמי פריסת חובות והסדר נושים, אם נחתמו.

שיפור מדורג בדירוג האשראי וביחסים עם ספקים.

מבט קדימה: תוכנית עסקית כהגנה מפני משבר עתידי
מעבר להתמודדות עם המשבר הנוכחי, עסק שיוצר לעצמו שגרת עבודה מבוססת תוכנית עסקית, בקרת תקציב שוטפת

וניהול תזרים הדוק, מצמצם משמעותית את הסיכון להיקלע שוב למצב דומה. אחד היעדים של כל הבראה כלכלית
מוצלחת הוא בניית יכולת ניהולית שתזהה בזמן סטיות ותאפשר תיקון מוקדם.

תוכנית עסקית לעסק במשבר היא אפוא גם תוכנית עבודה לעתיד: היא מגדירה תרבות ניהולית חדשה, גישה אחראית
לשימוש באשראי, ויכולת לחבר בין מספרים ליום-יום של העסק. עבור בעלי עסקים שמוכנים לעבור את התהליך באופן

אמיתי, זו הזדמנות להפוך משבר לנקודת מפנה ולבסיס לעסק יציב, רווחי ומנוהל היטב לאורך שנים.



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.

כתובת המשרד · הנפת הדגל 5, נס ציונה, בניין צבי צרפתי, קומה 2

טלפון המשרד · 08-6100790

גיל אשר לוי · 052-3441126

ענת, מנהלת המשרד · 054-5020452

Gil@gilfinance.co.il · דוא"ל

gilfinance.co/he · אתר האינטרנט

שעות פעילות

א׳ וב׳ 09:00-19:00

ג׳ וה׳ 09:00-16:00

ד׳ 09:00-18:00

tel:+97286100790
tel:+972523441126
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