
עסק שנכנס למשבר תזרימי לא תמיד קורס בגלל חוסר רווחיות, אלא בגלל חוסר נזילות וניהול לא נכון של תזרים
מזומנים. ליווי מקצועי של עסקים במשבר תזרימי נועד לעצור את כדור השלג, לייצב את הפעילות, ולבנות תכנית פעולה

סדורה שמבוססת על נתונים ולא על אינטואיציה או כיבוי שריפות.

מהו משבר תזרימי ומדוע הוא מסוכן יותר ממה שנראה
משבר תזרימי מתרחש כשהעסק מתקשה לעמוד בהתחייבויות השוטפות שלו - ספקים, עובדים, שכירות, בנקים ורשויות

- למרות שגם ייתכן שהוא רווחי על הנייר. הפער בין הרווח החשבונאי לבין הכסף שנמצא בפועל בחשבון הבנק הוא בדיוק
המקום שבו מתרחש המשבר.

בלא מעט מקרים, חברה עם דוח רווח והפסד חיובי נכנסת לחדלות פירעון תזרימית בגלל ניהול לקוי של הון חוזר, תנאי
אשראי לא מאוזנים מול לקוחות וספקים, או השקעות מהירות שלא מגובות בתחזית תזרימית. כאן נכנס לתמונה תהליך

הבראה כלכלית מקצועי, שמטרתו הראשונית היא עצירת הדימום התזרימי.

סימנים מעשיים למשבר תזרימי שמתפתח

גרעונות שוטפים בחשבון העסקי למרות מחזור מכירות מכובד.

בקשות חוזרות להגדלת מסגרת אשראי ולריבוי הלוואות קצרות טווח לכיבוי חובות.

עיכובים מתמשכים בתשלומים לספקים, משכורות או מיסים.

שימוש גובר במימון חוץ בנקאי יקר, ניכיון צ'קים והלוואות פרטיות.

חוסר שליטה על תחזית הכנסות והוצאות לחודשים הקרובים.

כשאלו הופכים לשגרה, העסק כבר לא צריך רק ייעוץ נקודתי אלא ייעוץ להבראה כלכלית וליווי צמוד של מומחה שיודע
לנהל משבר, לדבר בשפת הבנקים והנושים, ולבנות תכנית הבראה ריאלית.

מה כולל ליווי עסקים במשבר תזרימי בפועל
ליווי מקצועי לעסק במשבר תזרימי הוא תהליך מובנה, לא רק "עזרה עם הבנק". הוא משלב ניתוח עומק של הנתונים,
בניית מודל פעילות חדש, טיפול בחוב קיים, וגיוס אשראי מתאים לעתיד. ברוב המקרים מדובר בשילוב בין ייעוץ כלכלי

לעסקים, ניהול מו"מ מול נושים, ועבודה פנימית עם המנהל והצוות.

אבחון ראשוני ומיפוי מהיר של מצב העסק

השלב הראשון בכל תהליך הבראת חברות הוא אבחון מהיר ומדויק: איפה העסק נמצא היום, מה גרם למשבר, ומהי רמת
הדחיפות. כאן נכנסים לתמונה כלים של ניתוח דוחות כספיים לצד הבנה של השוק, המוצר והצוות הניהולי.

בחינת דוח רווח והפסד, מאזן, תזרים מזומנים בפועל ומבנה החוב.

זיהוי התחייבויות מיידיות מול בנקים, ספקים, עובדים ורשויות.

מיפוי רמת הרווחיות של כל קו מוצר או שירות.

בדיקת חשיפה לסיכונים משפטיים ורגולטוריים.

כבר בשלב זה מתקבלת תמונה אם המשבר נובע מחוסר רווחיות בסיסי או ממבנה תזרימי בעייתי, וזה בסיס ההחלטה
האם הולכים לכיוון חדלות פירעון ושיקום כלכלי פורמלי או לתהליך הבראה בתוך המסגרת הקיימת.

בניית תחזית תזרים ותכנון הון חוזר

אבן יסוד בכל ליווי עסקים במשבר תזרימי היא יצירת תחזית תזרים מפורטת ל-12-6 החודשים הקרובים לפחות. התחזית
אינה רק אקסל, אלא כלי ניהולי לקבלת החלטות יומיומיות: את מי משלמים קודם, מתי דוחים השקעות, ומהו מידת



האשראי הדרושה כדי לשמור על פעילות שוטפת.

במסגרת זו נבחנת רמת הון חוזר נדרשת, זמני גבייה בפועל מלקוחות, תנאי אשראי לספקים, ומבנה האשראי הבנקאי.
בהמשך נבנית מדיניות עבודה: מהו סכום המזומן המינימלי בקופה, מהי מסגרת האשראי הבריאה לעסק, ואיך מונעים

חזרה למשבר תזרימי.

תכנית הבראה כלכלית: השלד שמחזיק את כל התהליך
תכנית הבראה טובה היא מסמך עבודה לבעל העסק, לצוות הניהולי ולבנקים. היא מתרגמת את הנתונים והניתוח
לתכנית פעולה עם יעדים כמותיים, אבני דרך ולוחות זמנים. בלי מסמך חישוב הון עצמי למשכנתא מסודר, תהליך

הבראה כלכלית הופך לסדרת תיקונים נקודתיים שלא משנים את כיוון הספינה.

שלבי הבראה כלכלית – מה קורה צעד אחר צעד

ייצוב מיידי של התזרים - הקפאת מהלכים מסוכנים, הקטנת דליפות מזומן וטיפול בהתחייבויות הדחופות
ביותר.

בניית תחזית תזרים מפורטת - תרחיש בסיסי ותרחיש שמרני, כולל רגישויות.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות שאינן קריטיות לליבה העסקית.

הגדלת הכנסות באמצעות מיקוד במוצרים רווחיים ושיפור תמחור נכון.

ניהול חוב, פריסת חובות ויצירת הסדר נושים בהתאם לצורך.

גיוס אשראי לעסק או מימון מחדש של התחייבויות קיימות.

שלבי הבראה כלכלית מותאמים לכל עסק לפי גודלו ומצבו, אבל העיקרון זהה: יצירת מסלול ברור לצמצום חוב, שיפור
רווחיות ושיקום אמון מול בנקים וספקים.

בדיקת נקודת איזון ושיפור רווחיות

חלק מרכזי בתהליך הוא בדיקת נקודת איזון - באיזה מחזור הכנסות העסק מכסה את כל הוצאותיו, ומה משפיע על
הנקודה הזו. משם עוברים לשאלות עומק: אילו מוצרים או לקוחות מפסידים כסף, אילו רווחיים במיוחד, ואיפה ניתן לבצע

התאמות מהירות.

שיפור שיפור רווחיות אינו רק קיצוץ בהוצאות. לעיתים תמחור לא מעודכן, תנאי אספקה לא ריאליים, או עבודה עם
לקוחות "גדולים" אך לא רווחיים הם שמושכים את העסק מטה. ליווי מקצועי מאפשר לראות את התמונה המלאה ולקבל

החלטות אמיצות אך מבוססות.

ניהול חוב, פריסת חובות והסדרי נושים
כשעסק נמצא במשבר תזרימי, ניהול לא מושכל של החוב הופך אותו ממשבר זמני למשבר קיומי. כאן נכנסים לפעולה

כלים של ניהול חוב, פריסת חובות ויצירת הסדר נושים מסודר, לעיתים כחלק מתהליך פורמלי של חדלות פירעון
ושיקום כלכלי.

עקרונות מפתח בניהול חוב עסקי

מיפוי מלא של כלל החובות - בנקאי, חוץ בנקאי, ספקים, רשויות, עובדים ובעלים.

קביעת סדר עדיפויות: מי החיוניים להמשך פעילות העסק ומי בעלי גמישות גבוהה יותר.

היערכות למו"מ עם נושים על ריביות, פריסה, מחילה חלקית או המרה להסכמים ארוכי טווח.

בחינת חלופות של מימון מחדש, כולל איחוד הלוואות או העברת חוב בין בנקים.

https://gilfinance.co/he/blog/mortgage-insurance-guide


יועץ מנוסה יודע לתרגם את תחזית התזרים והיכולת הריאלית של העסק להצעות קונקרטיות לנושים. זהו לב היכולת
לבצע הבראת חברות תוך שמירה מרבית על פעילות העסק, על מוניטין ועל יחסים מסחריים ארוכי טווח.

בקרת תקציב ותרבות ניהולית חדשה
ליווי עסקים במשבר תזרימי אינו עוסק רק בכיבוי השריפה הנוכחית, אלא בבניית מנגנונים שמונעים את המשבר הבא.
כאן נכנסים מושגים כמו תכנון תקציב, בקרת תקציב וניהול שוטף של תזרים כהתנהלות מובנית ולא כאירוע חירום.

תכנון ובקרה – מה זה אומר ביום יום

בניית תקציב שנתי ורבעוני מפורט לפי מרכזי רווח והוצאה.

קביעת יעדי מכירות ורווחיות לכל קו פעילות ומדידה שוטפת אל מול היעדים.

בקרה חודשית על ביצוע מול תקציב, כולל ניתוח סטיות והחלטות תיקון מהירות.

הטמעת שגרות ניהול: ישיבת תזרים שבועית, עדכון תחזית חודשי, ודיווח מנהלים מובנה.

ברגע שהתקציב והתזרים הופכים לשפה ניהולית יומיומית ולא למסמכי אקסל תיאורטיים, העסק נעשה עמיד יותר
לזעזועים ומסוגל להגיב מהר לשינויים בשוק או בעלויות.

התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות והגדלת הכנסות
התייעלות תפעולית היא הרבה מעבר לפיטורי עובדים. ליווי מקצועי בוחן את כל שרשרת הערך של העסק: תהליכים,

רכש, לוגיסטיקה, שירות, שיווק ומכירות. המטרה היא לזהות צווארי בקבוק, כפילויות וחוסר אפקטיביות, ולתרגם אותם
לשיפור בשורה התחתונה.

איפה מתחילים לחפש התייעלות בלי לפגוע בליבה

מיפוי הוצאות תפעוליות והשוואתן לסטנדרטים בענף - איתור "שומנים" ולא חיתוך שרירים.

בחינת הסכמי רכש, לוגיסטיקה והשכרה, וניהול מו"מ מחודש על תנאים.

אוטומציה של תהליכים חוזרים והפחתת עבודה ידנית שאינה מוסיפה ערך.

בחינת מבנה הארגון והתאמת היקף כוח האדם למחזור הפעילות בפועל.

במקביל לעבודה על הוצאות, פועלים על הגדלת הכנסות: מיקוד בלקוחות איכותיים, חבילות ערך, שיפור תמחור, ועבודה
מושכלת עם נתוני מכירות קיימים. כאן מתחברת עבודת תמחור נכון לשיפור מהיר ברווח הגולמי ללא צורך בהשקעה

משמעותית נוספת.

תכנית עסקית לעסק במשבר – לא רק למסד נתונים לבנק
תוכנית עסקית לעסק במשבר נראית אחרת מתכנית עסקית לסטארט-אפ. היא חייבת לדבר בשפה של נזילות, חוב,

מבנה עלויות ויכולת החזר, ולא רק בשפה של צמיחה והזדמנויות שוק. עבור בנקים ונושים, התכנית היא כלי לבחינת רמת
האמון שהם מוכנים להעניק לעסק.

תוכנית טובה לוקחת בחשבון את תזרים מזומנים הצפוי, את ההתייעלות המתוכננת, את מהלכי מימון מחדש הנבחנים,
ואת פוטנציאל הצמיחה הריאלי. היא גם מציגה את תרומת בעלי המניות לתהליך ההבראה, בין אם בהזרמת הון, ויתור על

משיכות או התחייבות להתנהלות פיננסית חדשה.

גיוס אשראי לעסק ומימון מחדש בתוך משבר
אחת השאלות הקריטיות בתהליך ליווי עסקים במשבר היא איך מגייסים אשראי נוסף כשמצב העסק מאתגר. כאן נכנס
לתמונה שילוב בין תחזית תזרים מבוססת, תכנית הבראה ברורה, ומוניטין מקצועי של יועץ להבראה כלכלית שמוביל



את התהליך מול הבנק.

לעיתים הפתרון אינו עוד אשראי, אלא מימון מחדש: איחוד הלוואות קצרות טווח להלוואה ארוכה, שינוי סוגי אשראי,
מעבר למסגרות מתאימות יותר למחזור הפעילות, או גיוס מימון חוץ בנקאי בתנאים סבירים כחלק מאסטרטגיית היציאה

מהמשבר.

שיקום כלכלי משפחתי של בעלי העסק כחלק מהתמונה
במציאות הישראלית, הגבול בין כספי העסק לכספי המשפחה מטושטש. לכן, ליווי מקצועי לעסק במשבר נוגע לעיתים גם
בשיקום כלכלי משפחתי. ערבויות אישיות, הלוואות צרכניות שנלקחו כדי "לעזור לעסק", ומשיכות יתר קבועות מהחשבון

המשפחתי הם חלק מהתמונה.

בהרבה מקרים, אי ניהול של המשפחה כיחידה כלכלית נפרדת מקשה מאוד על תהליך הבראה כלכלית לעסק. עבודה
מקבילה על תקציב משפחתי, פריסת חובות פרטיים ובניית חיץ ברור בין תזרים העסק לתזרים המשפחה מאפשרת

תהליך שיקום כלכלי משפחתי לצד הבראת החברה.

איך עושים הבראה כלכלית באופן מקצועי ולא אינטואיטיבי
השאלה "איך עושים הבראה כלכלית" נשמעת פשוטה, אבל בפועל דרושה מתודולוגיה סדורה וניסיון מעשי. בעל עסק

שנמצא בתוך המשבר מתקשה מאוד לראות את התמונה מהצד ולקבל החלטות קשות. כאן המשמעות של ליווי חיצוני
נקי מאגו ומרגש.

תפקיד היועץ להבראה כלכלית בתהליך

איסוף וניתוח נתונים פיננסיים ותפעוליים באופן בלתי תלוי.

בניית תכנית הבראה מפורטת, ריאלית ומדידה בזמן.

הובלת מו"מ מול בנקים, ספקים ונושים על פריסת חובות והסדרים.

ליווי היישום ביום יום, כולל התאמות שוטפות לתכנית בהתאם לביצוע.

יועץ טוב יודע גם להגיד "לא" לבעל העסק כשצריך, לעצור השקעות מסוכנות, ולעמוד כחוצץ מקצועי מול לחצים חיצוניים
ופנימיים. זה חלק מהערך המשמעותי של ייעוץ להבראה כלכלית בזמן אמת.

עלות תכנית הבראה מול עלות אי עשייה
עלות תכנית הבראה היא שיקול מהותי עבור כל עסק במשבר. אבל כשמסתכלים על המספרים בצורה קרה, עלות הליווי

היא בדרך כלל חלק קטן מהנזק המצטבר שנגרם מעיכוב טיפול: ריביות פיגורים, הוצאות משפטיות, פגיעה במוניטין,
איבוד לקוחות ועובדים מפתח.

הערכה נכונה של עלות-תועלת כוללת הסתכלות על החיסכון הצפוי בריבית, על היכולת לקבל תנאי אשראי טובים יותר,
על הצמצום המתוכנן בהוצאות, ועל שימור הערך של העסק לטווח בינוני וארוך. במקרים רבים, תמחור הליווי נקבע כחלק

ממערך ההתחייבויות בתזרים, כך שהוא משתלב בצורה ריאלית בתכנית ההבראה הכוללת.

איך לבחור יועץ וליווי עסקים במשבר תזרימי
לא כל ייעוץ עסקי מתאים למשבר תזרימי. נדרש שילוב של הבנה פיננסית עמוקה, היכרות עם בנקים וגופים מממנים,

ניסיון בהסדר נושים ובמידת הצורך בחדלות פירעון ושיקום כלכלי, לצד יכולת לגעת ברבדים הניהוליים והאנושיים של
העסק.

ניסיון מוכח בהבראת חברות ובניהול משברים תזרימיים, לא רק בייעוץ אסטרטגי כללי.

יכולת להציג מתודולוגיה ברורה של שלבי הבראה כלכלית ולא טיפול נקודתי בלבד.



היכרות מעשית עם בנקים, גופי מימון וגורמי רגולציה הרלוונטיים לענף.

תקשורת ישירה ושקופה, כולל הצגת סיכונים לצד הזדמנויות, ולא רק אופטימיות כללית.

ההת契מות האישית בין היועץ לבעל העסק קריטית, מפני שבתהליך של ליווי עסקים במשבר עולות שאלות קשות,
לחצים רגשיים והתלבטויות ערכיות. נדרשת רמת אמון גבוהה כדי ליישם צעדים כואבים לטובת עתיד העסק.

למה אסור לדחות ליווי מקצועי כשמופיעים סימני המשבר הראשונים
ככל שנכנסים מוקדם יותר לתהליך הבראה כלכלית, כך מרחב הפעולה רחב יותר. בנקים ונושים נוטים לשתף פעולה

כאשר הם רואים ניהול אחראי, שקוף ומסודר, ולא רק בקשת "עוד אשראי". גם בתוך העסק, ככל שהשינויים נעשים בזמן,
כך ניתן להימנע ממהלכים דרמטיים של סגירת קווי פעילות או פיטורי עובדים רבים.

משבר תזרימי לא חייב להסתיים בפירוק. עם יועץ להבראה כלכלית מנוסה, תכנית הבראה מבוססת נתונים, ונכונות של
ההנהלה לשנות הרגלים ולהנהיג תרבות ניהולית חדשה, ניתן להפוך את התקופה הקשה לנקודת מפנה. עבור עסקים

רבים, זו הייתה ההזדמנות לבנות מודל רווחי ובריא יותר מאשר לפני המשבר.

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
tel:+972545020452
mailto:Gil@gilfinance.co.il
https://gilfinance.co/he

