
קיצוץ הוצאות בעסק הוא אחד התהליכים הרגישים והמשמעותיים ביותר בכל תהליך של הבראה כלכלית. הוא יכול
להיות ההבדל בין עסק שמצליח לבצע תכנית הבראה ולהתייצב, לבין עסק שנכנס לסחרור של חדלות פירעון ושיקום
כלכלי רק אחרי שכבר מאוחר מדי. השאלה האמיתית היא לא האם לקצץ, אלא איך לעשות זאת נכון, מאיפה להתחיל,

ומהן הנקודות שעדיף לא לגעת בהן כמעט בכל מחיר.

קיצוץ הוצאות כחלק מתכנית הבראה ולא כאירוע נקודתי
כשעסק נכנס ללחץ תזרימי, הנטייה הטבעית היא לעשות "קיצוץ הוצאות" מהיר: לעצור קניות, לדחות תשלומים, להקטין

פרסום. בפועל, קיצוץ כזה פותר בעיה אחת ויוצר שתיים אחרות. קיצוץ צריך להיות חלק מתהליך מסודר של ייעוץ
להבראה כלכלית ולנבוע מתמונה מלאה של העסק, לא מרפלקס של לחץ.

יועץ מקצועי בתחום הבראת חברות או ליווי עסקים במשבר יתחיל תמיד ממיפוי: ניתוח מודל הרווח, בחינת תהליכי
העבודה, הבנה מעמיקה של מבנה העלויות, ניתוח הלקוחות והרווחיות לפי מוצרים וערוצים. רק לאחר מכן אפשר לקבוע

מה באמת כדאי לקצץ, מה צריך לשמר, ואיפה דווקא נכון להשקיע עוד כדי לבצע שיפור רווחיות.

הבסיס: תזרים, רווחיות ונקודת האיזון

למה קודם תזרים ורק אחר כך רווח והפסד

כשמתחילים תהליך של תכנית הבראה, הצעד הראשון הוא חיזוק היציבות המיידית דרך ניהול תזרים מזומנים. עסק לא
נסגר בגלל חוסר רווחיות על הנייר, אלא בגלל שאין לו מזומן לשלם מחר בבוקר. לכן, לפני שנוגעים בהוצאות, חשוב לבנות

תחזית תזרים ברמה שבועית או חודשית, כולל כל המקורות והשימושים במזומן.

התחזית הזאת מאפשרת להבין היכן צווארי הבקבוק, איפה נדרשת פריסת חובות או הסדר נושים, ומה רמת ההון חוזר
שהעסק צריך כדי לפעול בלי להסתמך כל הזמן על אשראי קצר טווח יקר. רק אחרי שיש שליטה בתזרים אפשר לקבל

החלטות שקולות לגבי קיצוץ הוצאות.

ניתוח דוח רווח והפסד ובדיקת נקודת האיזון

השלב הבא הוא ניתוח דוחות כספיים, ובעיקר דוח רווח והפסד. המטרה היא להפריד בין עלויות קבועות למשתנות,
להבין את הרווח הגולמי האמיתי, ולחשב בדיקת נקודת איזון - מה מחזור המכירות המינימלי שהעסק צריך כדי לכסות

את כל הוצאותיו.

בלי לדעת מהי נקודת האיזון, קיצוץ הוצאות הופך לניחוש. עם נקודת איזון ברורה, אפשר לענות על שאלות קריטיות: האם
המודל העסקי בר-קיימא, האם צריך להתמקד בהגדלת הכנסות או דווקא בהתייעלות, והאם נדרש שינוי מבני עמוק

כחלק משלבי הבראה כלכלית.

מה מקצצים קודם: תהליך עבודה נכון ומובנה

1. הוצאות "שומן" לעומת הוצאות ליבה

הטעות הנפוצה ביותר היא להתייחס לכל שקל הוצאה באופן זהה. בפועל, יש הוצאות "שומן" שקל יחסית לקצץ מבלי
לפגוע בפעילות, ויש הוצאות ליבה שהן תנאי קיום של העסק. תפקידו של יועץ להבראה כלכלית הוא לעזור להנהלה

לסווג כל הוצאה לקטגוריה הנכונה ולהגדיר סדרי עדיפויות.

הוצאות שומן - כיבודים מיותרים, מנויים שלא משתמשים בהם, שכירויות עודפות, רכב חברה שאינו קריטי,
נסיעות ופגישות שאפשר להחליף בזום.

הוצאות ליבה - אנשי מכירות טובים, שירות לקוחות, מערכות ליבה טכנולוגיות, רכש קריטי לייצור או למלאי.



קיצוץ אגרסיבי בהוצאות ליבה עלול לחסוך בטווח הקצר אך לפגוע אנושות ביכולת של העסק לייצר רווח בעתיד, ולבסוף
להוביל לצורך בתהליך פורמלי של חדלות פירעון ושיקום כלכלי.

2. בקרת תקציב ותכנון תקציב לפני קיצוץ

לפני שמקצצים, מגדירים מהו התקציב הרצוי. זה הבסיס לבקרת תקציב אפקטיבית. בונים תכנון תקציב שנתי ורבעוני,
מגדירים תקרות לכל סעיף הוצאה, ורק אז מתחילים למדוד את הפער בין התקציב לבין ההוצאה בפועל.

במקום "לחפש איפה לחתוך", ניגשים לכל סעיף שבו יש חריגה מהתקציב ובוחנים האם מדובר בחריגה מוצדקת )השקעה
שמביאה הגדלת הכנסות( או בהוצאה שניתן לצמצם. כך קיצוץ הוצאות הופך מתגובה ללחץ לתהליך מקצועי של

התייעלות תפעולית.

3. ניתוח רווחיות לפי קווים, מוצרים ולקוחות

אחד הכלים החזקים בתוך כל תוכנית עסקית לעסק במשבר הוא ניתוח רווחיות סגמנטלי: לא כמה העסק מרוויח, אלא
כמה מרוויחים מכל קו מוצרים, סוג שירות או לקוח. לעיתים קרובות, 20 אחוז מהלקוחות מייצרים את רוב הרווח, בעוד

שחלק מהלקוחות מפסידים כסף בכל עסקה.

במקרים כאלה, "קיצוץ הוצאות" המשמעותי ביותר אינו הפחתת הזמנות קפה למשרד, אלא הפסקת עבודה עם לקוחות
לא רווחיים, העלאת מחירים ללקוחות מסוימים, או שינוי מדיניות האשראי כדי לצמצם צורך במימון חיצוני ובגיוס אשראי

לעסק.

מאיפה מתחילים לקצץ בפועל: סדר פעולות ממוקד

שלב 1: סקירה מהירה של התחייבויות קבועות

נקודת ההתחלה הטבעית היא ההתחייבויות שלא ניתנות לשינוי בטווח המיידי - שכירות, הלוואות, ליסינג, חוזים עם
ספקים אסטרטגיים. כאן לרוב לא ניתן "לקצץ מחר בבוקר", אך ניתן להתחיל תהליך של מימון מחדש, ניהול חוב ופריסת

חובות.

אם העסק כבר נמצא במצוקה מהותית, ליווי על ידי גורם מקצועי המתמחה בהסדר נושים יכול לאפשר הפחתת ריבית,
דחיית תשלומים או אפילו ויתור חלקי מצד המערכת הבנקאית והספקים, כחלק מתהליך מסודר של ייעוץ כלכלי

לעסקים.

שלב 2: הוצאות תפעול שוטפות שאינן קריטיות

כאן נמצא בדרך כלל הפוטנציאל המיידי לחיסכון: שירותים חיצוניים, מנויים, נסיעות, הדרכות שאינן חיוניות, שדרוגי ציוד
שניתן לדחות. כדאי לבצע רשימה מלאה של כל ההוראות הקבע, כרטיסי האשראי העסקיים והעברות קבועות, ולבחון

אחת אחת האם ההוצאה מחויבת המציאות או שניתן לעצור, לדחות או להחליף בפתרון זול יותר.

זוהי גם נקודה מצוינת לערב צוותים פנימיים ולפתוח מהלך של התייעלות תפעולית. לעיתים עובדים מכירים פתרונות
פשוטים בשטח שיכולים לחסוך עשרות אלפי שקלים בשנה, מבלי לפגוע בעובדים יועץ משכנתאות פרטי gilfinance.co או

בלקוחות.

שלב 3: כוח אדם - האזור הרגיש ביותר

קיצוץ בכוח אדם הוא אחת ההחלטות המורכבות ביותר. מצד אחד, עלויות שכר הן בדרך כלל מרכיב מרכזי בכל תכנון
תקציב. מצד שני, החלטה פזיזה עלולה לפגוע ביכולות המקצועיות, במוטיבציה ובמוניטין המעסיק. לכן, לפני שמגיעים
לפיטורים, יש לבחון חלופות: קיצוץ משרות בודדות, מעבר להעסקה חלקית, ביטול שעות נוספות קבועות, שינוי מבנה

בונוסים.
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אם בכל זאת נדרש צמצום משמעותי, חשוב לעשות זאת כחלק מתכנית הבראה סדורה, עם תקשורת ברורה לעובדים,
הגדרה של תפקידים קריטיים ושימור טאלנטים. לעיתים נכון יותר להשקיע דווקא בשדרוג מערכות וכלים, כחלק ממהלך

של התייעלות תפעולית, וכך לאפשר לאותו מספר עובדים לייצר תפוקה גבוהה יותר.

מה לא כדאי לקצץ כמעט בשום מצב

השקעות שמייצרות הכנסה עתידית

אחד המקומות הראשונים שמנהלים נוטים לקצץ בהם הוא שיווק ופרסום. לכאורה מדובר "בהוצאה" שקל להקפיא.
בפועל, במקרים רבים זו השקעה שמייצרת את ההגדלת הכנסות שכל כך דרושה כדי לצאת מהמשבר. השאלה הנכונה

אינה כמה מוציאים על שיווק, אלא מה התשואה על כל שקל.

אם קיימת פעילות פרסום או מכירה מדידה, שמייצרת לקוחות רווחיים לפי תמחור נכון, קיצוץ חד בהשקעה הזאת הוא
כמעט תמיד מהלך שגוי. במקום לקצץ, יש לנתח, לשפר מסרים ותהליכי מכירה, ולעיתים אפילו להגדיל תקציב בערוצים

הרווחיים כחלק ממהלך כולל של הבראה כלכלית.

מערכות מידע וניהול

מערכות ERP, CRM, תוכנות הנהלת חשבונות, מערכות תזמון וייצור - כל אלה נתפסות לעיתים כהוצאה גבוהה שקל
"לקצץ ממנה קצת". הבעיה היא שבפועל, בלי מערכות ניהול טובות קשה מאוד לבצע בקרת תקציב, לעקוב אחרי תזרים

מזומנים, לנתח רווחיות ברמת לקוח או מוצר, או לנהל נושא כמו ניהול חוב בצורה מקצועית.

ברוב המקרים, דווקא שדרוג נכון של מערכות הליבה והגברת השימוש בהן יכול להביא לחיסכון גדול בהרבה מאשר
הוויתור על המערכת עצמה. במסגרת ייעוץ כלכלי לעסקים, פעמים רבות מאתרים הזדמנויות אוטומציה ותיעול תהליכים

שמצמצמות עבודה כפולה, טעויות אנוש והוצאות שירות חיצוניות.

איכות מוצר ושירות לקוח

כשמתחילים לחתוך בהוצאות חומרים, שירות, אחריות או תמיכה, הלקוח מרגיש זאת מהר מאוד. פגיעה בחוויית הלקוח
יכולה אולי לשפר זמנית את דוח הרווח והפסד, אבל היא מייצרת נזק ארוך טווח למותג, לשימור הלקוחות ולהפניות. זה

רלוונטי במיוחד לעסקים שזקוקים לשיקום מוניטין כדי לצאת מתהליכי הבראת חברות.

במקום לצמצם את הערך שניתן ללקוח, נכון יותר להתאים את רמת השירות והחבילות ליכולת האמיתית של העסק,
וליישם תמחור נכון שמגלם את העלויות בצורה שקופה. שילוב בין שיפור איכות השירות לבין מודל תמחור מדויק יוצר

בסיס יציב יותר מכל קיצוץ קוסמטי.

קיצוץ הוצאות במשק בית ומשפחה בעלי עסק
בעלי עסקים קטנים ובינוניים מערבבים לא אחת בין כספי העסק לכספי המשפחה. לכן, שיקום כלכלי משפחתי הוא

מרכיב חשוב בכל תהליך של איך עושים הבראה כלכלית. גם כאן יש נטייה להתחיל מחיתוך אגרסיבי בהוצאות פרטיות,
מה שיוצר התנגדות במשפחה ושוחק מוטיבציה.

הגישה הנכונה היא לבנות תקציב משפחתי מציאותי, להפריד בין חשבונות העסק לחשבונות הפרטיים, ולהחליט מה גובה
המשכורת שבעל העסק מושך מהחברה במסגרת תכנון תקציב כולל. כך, תהליך שיקום כלכלי משפחתי משתלב עם

תכנית הבראה של העסק, במקום להתנגש בה.

קיצוץ הוצאות מול גיוס אשראי ומימון מחדש

מתי לקצץ ומתי לממן מחדש



לא בכל מצב התשובה היא עוד קיצוץ. לעיתים, במיוחד בעסקים צומחים, נכון יותר לבצע גיוס אשראי לעסק או מימון
מחדש של התחייבויות קיימות, כדי לאפשר לעסק להמשיך להשקיע בערוצי הצמיחה. המפתח הוא להסתכל על האשראי

כחלק מתוכנית כוללת של ניהול חוב, ולא כאמצעי כיבוי שריפות.

במסגרת ייעוץ להבראה כלכלית, often בונים מודל השוואה בין שני תרחישים: האחד מבוסס על קיצוץ הוצאות עמוק,
והשני על שמירה על רמת הוצאות מסוימת בתוספת מימון זול יותר. ההחלטה מתקבלת לפי נקודת האיזון, יכולת החזר,

סיכון תזרימי, ופוטנציאל ההגדלת הכנסות.

הסדרים עם נושים כחלק מאסטרטגיה, לא כעונש

כאשר החוב כבר תפח מעבר ליכולת ההחזר, לעיתים אין מנוס מבדיקה של מסלול הסדר נושים או אפילו כניסה להליך
של חדלות פירעון ושיקום כלכלי. למרות הקונוטציה השלילית, תהליכים כאלה יכולים להיות כלי ניהולי שמטרתו לתת

לעסק "זמן אוויר" ולבנות מחדש מבנה חוב הגיוני.

כאשר משלבים תהליך הסדר עם תכנית הבראה אמיתית, תזרים מזומנים מתואם, וצעדים מדודים של קיצוץ הוצאות,
הסיכוי להצלחת העסק עולה משמעותית לעומת מצב שבו רק מקצצים בלי לטפל במבנה החוב.

הפן האנושי: איך מיישמים קיצוץ הוצאות בלי לפרק את הארגון

שקיפות ושותפות

קיצוץ הוצאות הוא לא רק מהלך פיננסי, אלא גם מהלך תרבותי. ארגונים שמיישמים תכנית חסכון "מלמעלה למטה" בלי
שיתוף הצוותים, מגלים מהר מאוד ירידה במורל, עזיבה של עובדים טובים וחוסר מחויבות. לכן, חלק משלבי הבראה

כלכלית הוא יצירת שיח פתוח סביב האתגרים והפתרונות האפשריים.

כשמשתפים עובדים בנתונים המרכזיים, מציגים את דוח רווח והפסד ברמה מתאימה, ומגדירים יחד עם המנהלים היכן
אפשר להדק חגורה, נוצרת מחויבות גבוהה יותר ליישום, והיוזמות לשיפור מגיעות גם "מלמטה".

התמקדות בתהליכים ולא רק במספרים

קיצוץ חד במספרים ללא שינוי תהליכים מייצר בדרך כלל "אפקט קפיץ": אחרי כמה חודשים ההוצאות חוזרות לרמתן
הקודמת. כדי למנוע זאת, צריך לזהות את הסיבות השורשיות לחריגות - תהליך רכש לא יעיל, תמחור שגוי, בקרה חלשה,

חוסר סטנדרטיזציה - ולטפל בהן כחלק ממהלך כולל של התייעלות תפעולית.

כך, לדוגמה, במקום לנסות "לחתוך" בכל חודש מחדש עלויות שירותי חוץ, אפשר לבנות פרוטוקול רכש, להגדיר ספקים
מועדפים, ולהטמיע מערכת אישורים דיגיטלית שמשלבת בקרת תקציב אונליין.

כמה עולה תכנית הבראה טובה, והאם היא משתלמת
שאלה שחוזרת לא פעם היא מהי עלות תכנית הבראה מקצועית, והאם לא עדיף "לחתוך לבד" ולהימנע מהוצאה נוספת.

התשובה טמונה בדרך שבה מסתכלים על התהליך: כיועץ חיצוני יקר, או כהשקעה שתפקידה למנוע טעויות שעולות פי
כמה וכמה.

יועץ מנוסה בייעוץ להבראה כלכלית יודע לזהות מוקדי בזבוז שלא נראים לעין במבט פנימי, לבנות מודלים של רווחיות,
להוביל מו"מ מול בנקים ונושים, ולהרכיב תמהיל נכון בין קיצוץ הוצאות, הגדלת הכנסות ושינויים מבניים. במרבית

המקרים, החיסכון והערך שמתקבלים מהתהליך גבוהים משמעותית מעמלות הייעוץ, בעיקר כאשר פועלים בזמן ולא
מחכים לרגע שבו אין ברירה אלא לפנות למסלולי חדלות פירעון ושיקום כלכלי.

איך יודעים שהקיצוץ "הספיק" והגיע הזמן להתמקד בצמיחה



מטרת הבראה כלכלית אינה להפוך את הארגון ל"אנורקטי", אלא להחזיר אותו למצב בריא ומאוזן. הסימנים לכך
שהקיצוץ הצליח הם תזרים מזומנים מאוזן, עמידה סדירה בהתחייבויות, נקודת איזון שהפכה ריאלית ביחס לפוטנציאל

ההכנסות, ורווח תפעולי חיובי לאורך כמה רבעונים ברצף.

בשלב זה, מוקד תשומת הלב צריך לעבור משאלת "איפה עוד חותכים" לשאלות כמו: באילו ערוצים להשקיע לצורך
צמיחה, איך לשפר עוד את התייעלות תפעולית, היכן יש פוטנציאל לתמחור נכון יותר, והאם הגיע הזמן לבצע השקעות

הון ממוקדות שיחזקו את ההון חוזר וייתנו בסיס איתן לשנים הבאות.

קיצוץ הוצאות אחראי הוא אמנות של איזון: בין בטחון תזרימי להזדמנויות צמיחה, בין רווחיות מיידית לערך ארוך טווח, בין
אקסל קר לבין האנשים שמרכיבים את העסק. כשניגשים לתהליך מתוך תכנון, נתונים, ושילוב של ייעוץ כלכלי לעסקים
מקצועי, קיצוץ הוצאות מפסיק להיות צעד של בהלה והופך לכלי ניהולי שמחזק את היציבות, פותח מרחב לשיפור והופך

את העסק לעמיד ורווחי יותר לאורך זמן.

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/

