
הסדר נושים לעסק בקשיים הוא אחד הכלים המרכזיים במסגרת הבראה כלכלית והצלת פעילות עסקית לפני קריסה
מוחלטת. כאשר מבצעים אותו נכון, בליווי מקצועי ומתוך הבנה עמוקה של התזרים, המודל העסקי והחובות, אפשר להפוך

משבר להזדמנות, לייצב את התזרים, להחזיר אמון מול ספקים ובנקים ולבנות בסיס לצמיחה מחודשת.

מהו הסדר נושים, ולמה הוא קריטי לעסק במשבר
הסדר נושים הוא הסכם משפטי-כלכלי בין העסק לבין הנושים שלו, שמטרתו לפרוס חובות, למחוק חלק מהם או לשנות

את תנאי האשראי, כדי לאפשר לעסק להמשיך לפעול. זהו מנגנון שמקבל כיום ביטוי בחוק חדלות פירעון ושיקום כלכלי,
המדגיש שיקום ולא רק פירוק.

עבור עסק בקשיים, הסדר נושים הוא לעיתים קו הגבול בין סגירה מיידית לבין תהליך מסודר של הבראת חברות. במקום
מרוץ בלתי נשלט אחרי אשראי קצר טווח וגלגול צ'קים, בונים מערכת יחסים חדשה עם נושים, על בסיס תכנית ריאלית

של תזרים מזומנים ותפעול יעיל.

כדי שהסדר יהיה ישים, הוא חייב להתבסס על תהליך מקצועי של ייעוץ כלכלי לעסקים, כולל ניתוח עומק, תכנון, משא
ומתן ומשמעת ניהולית גבוהה של בעלי העסק.

האותות המוקדמים: מתי להתחיל לדבר על הסדר נושים
הטעות הנפוצה ביותר היא לחכות "עוד קצת" עד שכבר אין מרווח נשימה. הסדר נושים צריך להיבחן כבר בשלב שבו

מתגלים אינדיקטורים ברורים לבעיה בתזרים ובהון החוזר, ולא רק כאשר כבר קיימות הגבלות בבנקים או תיקי הוצאה
לפועל.

סימנים בולטים כוללים: שימוש מתמשך במסגרת אשראי מלאה, דחיית תשלומים לספקים, גלגול הלוואות קצרות טווח
לכיסוי הלוואות קודמות, עיכוב קבוע בשכר עובדים או בתשלומי מע"מ וביטוח לאומי, וכן פער מתמשך בין הרווח בדוחות

לבין מצב החשבון בפועל.

ברגע שמופיעים סימנים כאלה, נדרש תהליך מיידי של תזרים מזומנים ויצירת תחזית תזרים קדימה, כבסיס להחלטה
האם נדרש ניהול חוב מחדש באמצעות הסדר, או שניתן להסתפק בהתייעלות ובמימון מחדש בלבד.

המסגרת המשפטית: חדלות פירעון ושיקום כלכלי
חוק חדלות פירעון ושיקום כלכלי שינה את נקודת המבט של המערכת המשפטית בישראל. במקום להתמקד רק בפירוק

וסגירה, הדגש הוא על שיקום כלכלי של עסקים ומשפחות מתוך הבנה שיש ערך רב בשימור פעילות עסקית קיימת,
מקומות עבודה וערך כלכלי ארוך טווח.

החוק מסדיר מנגנונים של הקפאת הליכים, גיבוש תכנית פירעון, הצבעות נושים ואישור הסדר ע"י בית המשפט. זה מעניק
מסגרת הגנתית לעסק בזמן ניהול המו"מ, אך גם מטיל חובות דיווח, שקיפות ובקרה על בעלי העסק והיועצים המלווים

אותו.

חשוב להבין שהסדר נושים יכול להתבצע גם מחוץ להליך פורמלי של חדלות פירעון, בהסכמה ישירה עם נושים, אך גם
אז כדאי להתנהל לפי עקרונות החוק, בעיקר ברמת התיעוד, השוויון היחסי וההוגנות כלפי קבוצות נושים שונות.

תנאי סף להצלחת הסדר נושים
לא כל עסק מתאים להסדר נושים. ישנם קריטריונים בסיסיים שאם אינם מתקיימים, עדיף לשקול סגירה מסודרת במקום

לנסות "למשוך זמן" דרך הסדר שאינו בר ביצוע. המפתח הוא בחינת היכולת לייצר רווחיות עתידית ותזרים חיובי לאחר
ההסדר.



לפני שמתקדמים, נדרש ניתוח מהיר של המודל העסקי, השוק, יתרון תחרותי, פוטנציאל גידול, מבנה הוצאות קבועות
ומשתנות, ויכולת ליישם מהלכי התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות לצד הגדלת הכנסות. ללא בסיס עסקי אמיתי,

הסדר נושים הופך לדחייה בלתי יעילה של הבלתי נמנע.

במקרים בהם לצד העסק קיים גם עומס חובות ברמה האישית, משולב לעיתים תהליך של שיקום כלכלי משפחתי, כדי
לייצר יציבות כוללת ולמנוע "דליפה" של משאבים בין הבית לעסק.

שלבי הבראה כלכלית לקראת הסדר נושים

אבחון עומק: דוחות, תזרים ונקודת איזון

השלב הראשון בתהליך שלבי הבראה כלכלית הוא אבחון יסודי. מנתחים דוחות כספיים היסטוריים, כולל דוח רווח
והפסד, מאזן ודו"ח תזרים, בוחנים עונתיות, רווחיות לפי קווי מוצרים או לקוחות, ויוצרים תמונה אמיתית ולא קוסמטית של

מצב העסק.

חלק מרכזי באבחון הוא ביצוע בדיקת נקודת איזון: באיזה מחזור מכירות העסק מכסה את כל הוצאותיו, ומה הפער בין
הנקודה הזו לבין המחזור בפועל. בדיקה זו מאפשרת להבין אם מדובר בבעיה תזרימית בלבד או גם בחוסר רווחיות מבני

שמחייב שינוי מודל תמחור או מבנה פעילות.

במקביל נבנית תחזית תזרים קדימה, חודשית או שבועית, כדי להמחיש לנושים ולבית המשפט כיצד העסק צפוי לעמוד
בהתחייבויות לפי מתווה ההסדר המוצע.

בניית תכנית הבראה ותקציב קשיח

על בסיס האבחון, נבנית תכנית הבראה עסקית-פיננסית מפורטת. תכנית זו כוללת מהלכים מיידיים של קיצוץ הוצאות,
שינויים במבנה כוח האדם, סגירת פעילויות לא רווחיות, התאמת הון חוזר לצרכים האמיתיים, והגדרת יעדים ברורים של

שיפור רווחיות.

תוך כדי כך נבנה גם מודל בקרת תקציב וניהול צמוד של תכנון תקציב, כך שכל הוצאה משמעותית תיבחן מול היכולת
לעמוד בהסדר המוצע. ניהול כזה מאפשר לבעל העסק וליועצים למדוד מדי חודש האם העסק נע במסלול הנכון או נדרש

תיקון.

בשלב זה נבחנת גם שאלת תמחור נכון למוצרים ולשירותים, שכן עסק שאינו מתמחר נכון יתקשה לעמוד בהתחייבויות
גם לאחר פריסת חובות.

מיפוי נושים וניתוח מבנה החוב

השלב הבא הוא מיפוי מפורט של כלל החובות: בנקים, ספקים, רשויות, הלוואות פרטיות, ערבויות אישיות ועוד. לכל נושה
מתועדים הסכום, סוג הביטחונות, תנאי האשראי, הרגישות העסקית והמשפטית שלו, ורמת החשיבות האסטרטגית שלו

לפעילות העסקית.

מיפוי זה מאפשר לבנות אסטרטגיית פריסת חובות סדורה, להחליט עם מי מדברים קודם, איזו הצעה תינתן לכל קבוצה,
ואיך יוצרים תחושת הוגנות ושוויון יחסי בין נושים שונים כדי להגדיל את סיכויי האישור.

בשלב זה יש משמעות גבוהה לניסיון של יועץ להבראה כלכלית, שמכיר את דרך החשיבה של בנקים, ספקים ורשויות,
ויודע להעריך מראש מה יהיה קביל ומה ייתקל בהתנגדות חריפה.

הנדבך הפיננסי: מימון מחדש וגיוס אשראי נכון
ברוב המקרים הסדר נושים יעיל משלב בתוכו מהלך של מימון מחדש, בין אם באמצעות בנקים, גופים חוץ בנקאיים,

משקיעים או הלוואות בעלים. הרעיון הוא להחליף חוב יקר, קצר טווח, בחוב זול יותר וארוך טווח, המותאם ליכולת
התזריםית של העסק.



תהליך מקצועי של גיוס אשראי לעסק במשבר דורש הצגת תוכנית עסקית לעסק במשבר, כולל תחזית תזרים, תכנית
הבראה, וראיות למחויבות של בעלי המניות )למשל הזרמת הון עצמי, קיצוץ שכר ניהול וכדומה(. ללא תכנית מקצועית,

הסיכוי לגיוס אשראי בתנאים סבירים נמוך מאוד.

לעיתים, חלק מהחוב הקיים מוחלף בהלוואת גישור שממומנת על ידי משקיע אסטרטגי או קרן מתמחה בהבראת עסקים.
גם כאן נדרש ניהול משא ומתן מדויק כדי לאפשר לעסק להמשיך לפעול מבלי לוותר על שליטה מלאה ללא הצדקה.

ניהול משא ומתן עם נושים: גישה אסטרטגית ומעשית

עקרונות המו"מ בהסדר נושים

הצלחת ההסדר תלויה במידה רבה באיכות ניהול המשא ומתן עם הנושים. הגישה המקצועית אינה "בואו תוותרו לי", אלא
הצגת תכנית שמראה לנושה כי בטווח של מספר שנים יקבל יותר כסף לעומת תרחיש של קריסה מיידית או הליך חדלות

פירעון ללא שיקום.

המו"מ חייב להתבסס על נתונים אמיתיים, שקיפות, והצגת חלופות ברורות. לדוגמה: החזר 60 אחוז מהחוב בפריסה של
חמש שנים לעומת הערכה שיקבל רק 20-30 אחוז במקרה של פירוק. כאשר המספרים מבוססים על ניתוח דוחות

כספיים אמיתי, האמון גובר וההתנגדות יורדת.

חשוב לשמור על עיקרון שוויון יחסי, לצד התאמות לפי סוג הנושה, גודל החוב והתרומה שלו להמשך פעילות העסק, כדי
למנוע טענות בדבר הפליה פסולה שיכולות להפיל את ההסדר בבית המשפט.

התמודדות עם ספקים אסטרטגיים ורשויות

ספקים אסטרטגיים מהווים לעיתים אתגר ומנוע בו זמנית. מצד אחד, הם חוששים מסיכון אשראי נוסף, מצד שני, יש להם
אינטרס מובהק שהעסק ימשיך לפעול. כאן נכנסת חשיבותה של תכנית הבראה ברורה שממחישה כיצד יחזרו לעבוד

בצורה בריאה יותר, עם תנאי תשלום הדוקים יותר וניהול סיכונים משופר.

מול רשויות המס וביטוח לאומי, נדרשת גישה מקצועית ומכבדת, כולל הגשת בקשות מוסדרות לפריסת חובות, הצגת
התחייבויות עתידיות, והקפדה על עמידה בהסדרים חדשים במדויק כדי לא לאבד את האמון שנבנה מחדש.

במקרים לא מעטים, רק לאחר שיועצים מנוסים נכנסים לתמונה, הרשויות מבינות שיש כוונה אמיתית לשיקום כלכלי
ומוכנות להציע מתווים גמישים יותר לפריסה.

ניהול חוב חכם בתוך תכנית ההסדר
לאחר השגת הסכמה עקרונית להסדר, העבודה רק מתחילה. ניהול חוב בתוך המסגרת החדשה מחייב משמעת יומיומית:

מעקב אחרי תזרים מזומנים, בדיקה שוטפת של עמידה בתנאי ההסדר, וטיפול מהיר בסטיות או בבעיות חדשות
שמתעוררות בשוק או בתוך העסק.

העסק צריך להתייחס להסדר כאל "חוזה חדש" עם הסביבה הפיננסית שלו. כל חריגה שלא מטופלת בזמן עלולה להוביל
לאובדן אמון מחודש ולהתערבות משפטית מחודשת. כאן מתחדדת החשיבות של ליווי צמוד מטעם ייעוץ להבראה

כלכלית, ולא רק ליווי נקודתי בשלב המו"מ.

במקרים רבים, החזר מוצלח לפי התכנית במשך שנה-שנתיים משפר משמעותית את דירוג האשראי של העסק ומאפשר
לקבל תנאים טובים יותר בהמשך, כך שהעלות הראשונית של עלות תכנית הבראה מתגלה כהשקעה משתלמת.

חיבור בין צד העסק לצד המשפחתי
בעלי עסקים קטנים ובינוניים חווים לרוב חפיפה כמעט מלאה בין הכיס העסקי לכיס המשפחתי. משבר בעסק יוצר לחץ

מיידי על התא המשפחתי, ולהפך. לכן בתהליכי הבראה כלכלית רבים משולב גם מרכיב של שיקום כלכלי משפחתי,



ניהול מסגרות אשראי פרטיות, והפרדה מחודשת בין חשבונות העסק לחשבונות הבית.

המשמעות המעשית היא בניית תקציב משפחתי, טיפול בהלוואות פרטיות, ולעיתים גם הסדרי חוב אישיים נפרדים, כדי
שהעסק לא יישא על גבו התחייבויות שאינן קשורות ישירות לפעילותו. כך משחררים תזרים בעסק, מפחיתים מתחים

בבית, ומאפשרים לבעל העסק לקבל החלטות מקצועיות ולא רגשיות בלבד.

כאשר שני הצדדים מטופלים יחד, ההסתברות לעמידה מלאה בהסדר הנושים עולה משמעותית, והסיכון ל"זליגה" של
כספים מהעסק לצרכים חריגים מצטמצם.

תפקידו של יועץ להבראה כלכלית בתהליך הסדר נושים
בעל עסק שנמצא בעין הסערה מתקשה לראות את התמונה המלאה. הוא עסוק בהישרדות יומיומית, לחצים מצד בנקים,

ספקים, עובדים ומשפחה. כאן נכנס הערך של יועץ להבראה כלכלית מנוסה, שמביא שולחן עבודה מובנה, ניסיון מול
נושים שונים ויכולת לתווך בין האינטרסים.

תפקיד היועץ כולל: אבחון עומק, בניית תכנית הבראה, הכנת תוכנית עסקית לעסק במשבר, ניהול המשא ומתן מול
נושים, ליווי מול רואי חשבון ועורכי דין, והטמעת מנגנוני בקרת תקציב וניהול תזרים שוטף לאחר ההסדר.

ההבדל בין עסק שמנסה "לאלתר" הסדר לבד לבין עסק שפועל במסגרת מקצועית של ייעוץ להבראה כלכלית ניכר
בשיעור ההצלחה, בזמן התהליך, וברמת השחיקה הנפשית של בעלי העסק.

טעויות נפוצות בתהליכי הסדר נושים וכיצד להימנע מהן
דחיית הפנייה לייעוץ - המתנה עד לרגע שבו כבר קיימים עיקולים, הגבלות וניתוקי ספקים מקטינה

משמעותית את מרחב הפעולה ואת נכונות הנושים להסכמה.

הצגת נתונים לא מדויקים - ניסיון "לייפות" את המספרים פוגע קשות באמון, ובעידן של חיבוריות גבוהה בין
מערכות מידע, לרוב גם מתגלה מהר מאוד.

התמקדות רק בצד החוב - בלי לטפל במקביל במודל העסקי, התייעלות תפעולית, שיפור רווחיות והגדלת
הכנסות, ההסדר הופך לפתרון זמני בלבד.

היעדר מנגנון בקרה - אי הקמת מערכת תכנון תקציב ובקרה חודשית מוביל לסטיות שקטות מהתכנית עד
שהבעיה מתפוצצת מחדש.

התעלמות מהפן המשפחתי - ללא טיפול גם ברמת שיקום כלכלי משפחתי, עלול להיווצר לחץ מתמשך
שמוביל להחלטות עסקיות לא נכונות.

עלות תכנית הבראה מול התועלת הכלכלית
בעלי עסקים רבים מהססים להתקשר עם גורם מקצועי בגלל סוגיית עלות תכנית הבראה. אך כאשר מחשבים את

העלות האמיתית של קריסה: פיטורי עובדים, אובדן מוניטין, תביעות אישיות, פגיעה באשראי עתידי, מבינים שעלות הליווי
היא חלק קטן מהנזק שנחסך, ובמקרים רבים גם מהערך שנוצר.

תכנית הבראה איכותית נמדדת ביכולת שלה להחזיר את העסק לרווחיות, לשפר את יחס ההון החוזר, לצמצם חוב יקר,
ולייצר מסגרת ניהול חוב בריאה לטווח ארוך. כאשר התוצאה היא חיסכון של מאות אלפי שקלים בריביות, קנסות וחובות

שנמחקו, התשואה על ההשקעה בתהליך היא גבוהה מאוד.

לכן השאלה הנכונה אינה כמה עולה התכנית, אלא כמה יעלה לא לבצע אותה, ומהי האלטרנטיבה הריאלית אם לא
יוצאים לתהליך מובנה של איך עושים הבראה כלכלית באופן מקצועי.

איך עושים הבראה כלכלית והסדר נושים בצורה נכונה וחוקית



תהליך נכון משלב בין הבנה משפטית של חדלות פירעון ושיקום כלכלי לבין מומחיות פיננסית-עסקית. הוא מתחיל
באבחון מדויק, ממשיך בבניית תכנית הבראה ישימה, גיבוש מתווה הסדר נושים, וניהול משא ומתן מובנה, ומסתיים

בהטמעת מנגנוני שליטה ובקרה שיבטיחו שהעסק לא יחזור לאותן טעויות.

בכל שלב נדרשת שקיפות מול הגורמים המקצועיים המלווים: רואה החשבון, עורך הדין והיועץ להבראה. הפתעות בדרך
עלולות להכשיל את כל המהלך. שקיפות אינה חולשה, אלא תנאי מפתח להשגת אמון מחודש מצד נושים ומצד המערכת

הבנקאית, ולהצלחת ליווי עסקים במשבר.

כאשר פועלים כך, הסדר הנושים אינו רק "טיפול בחוב", אלא חלק מתהליך עומק של בניית עסק חזק, רווחי ומנוהל היטב,
עם תזרים מזומנים מאוזן ומודל עסקי יציב.

מבט קדימה: מה קורה אחרי ההסדר
לאחר אישור ההסדר ותחילת יישומו, נפתחת בפני העסק הזדמנות אמיתית ליצירת מציאות חדשה. זהו הזמן לחזק

תהליכי עבודה, להשקיע במערכות מידע, לעדכן נהלי גבייה ותמחור, ולבסס תרבות ארגונית שמבינה לעומק את
המשמעות של ניהול סיכונים ואחריות פיננסית.

ניהול שיטתי של תזרים מזומנים, היסטוריית מדד תשומות הבניה עדכון שוטף של תחזית תזרים, ובקרה תקציבית
הדוקה הופכים לכלים ניהוליים קבועים, ולא "פרויקט זמני" של משבר. כך משמרים את היתרונות שנוצרו בתהליך

ההבראה ומקטינים את הסיכוי למעידה חוזרת.

עסק שעבר תהליך הבראה כלכלית עמוק, שכלל גם הסדר נושים, יוצא ממנו בדרך כלל חזק ומפוקח יותר. כאשר
משלבים ניהול מקצועי, ליווי נכון ומשמעת מתמשכת, המשבר הופך לנקודת מפנה שמאפשרת צמיחה מבוססת ויציבה

לאורך זמן.

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

https://gilfinance.co/he/services/refused
tel:+97286100790
tel:+972523441126
tel:+972545020452
mailto:Gil@gilfinance.co.il
https://gilfinance.co/he

