
עסק שחווה ירידה חדה בביקוש נכנס במהירות למערבולת תזרימית וניהולית, אך באמצעות שלבי הבראה כלכלית מובנים
ניתן לעצור את ההידרדרות, לייצב את תזרים מזומנים העסקי, לשקם את הרווחיות ולהחזיר את הארגון למסלול צמיחה

מבוקר. המפתח הוא עבודה סיסטמטית לפי שלבים ברורים, בשילוב ניתוח נתונים מדויק, משמעת תקציבית וגישה
פרואקטיבית לניהול סיכונים.

שלב 1: עצירת הדימום התזרימי והבנת מצב העסק
הצעד הראשון בתהליך איך עושים הבראה כלכלית לעסק שנפגע מירידה חדה בביקוש הוא עצירה, מיפוי והבנה עמוקה
של המצב. ללא תמונת מצב מלאה של הפעילות, כל צעד המשך הופך לניחוש. המטרה המידית היא לזהות איפה העסק

"מדמם" מזומן ולהגדיר מרחב תמרון של מספר חודשים קדימה.

בשלב זה יש לרכז באופן מסודר את כל הנתונים: דוחות בנק, מסגרות אשראי, הלוואות, הסכמים עם ספקים, חוזי שכירות,
הסכמי עבודה, תמחור מוצרים ושירותים, ותזרים התחייבויות עתידי. הרבה בעלי עסקים מדלגים על הסדר הזה ונשארים

עם "תחושת בטן" במקום נתונים, מה שמקשה על קבלת החלטות אמיצה אך מחושבת.

מיפוי ראשוני של תזרים מזומנים

הבסיס לכל תהליך הבראה הוא מיפוי מפורט של תזרים מזומנים נוכחי. יש לאסוף את כל תקבולי הלקוחות, תשלומים
לספקים, משכורות, שכר דירה, הלוואות, מיסים, עלויות מימון והוצאות נוספות, ולבנות טבלת תזרים חודשית, לפחות ל-12

חודשים קדימה. גם אם במספר חודשים קדומים הנתונים חלקיים, עדיף מודל חלקי מדויק מאשר היעדר מודל.

ככל שמודל התזרים מפורט יותר ברמת עסקה, לקוח או ספק, כך ניתן לזהות מוקדי לחץ תזרימי, פערים בין מועדי קבלת
הכסף ותשלומו, והזדמנויות לשינוי תנאים. מודל כזה הוא התשתית לבניית תחזית תזרים מעודכנת, שתלווה את תהליך

ההבראה מתחילתו ועד סופו.

בדיקת הון חוזר ויכולת עמידה לטווח קצר

לאחר המיפוי הראשוני של התזרים, יש לבדוק את רמת הון חוזר של העסק: לקוחות, מלאי, ספקים, ונזילות זמינה. עסק
שחווה ירידה חדה בביקוש ירגיש בדרך כלל לחץ מיידי על ההון החוזר, כאשר תקבולים מתארכים בעוד שההתחייבויות

נשארות קבועות או אף גדלות.

ניתוח הון חוזר מקצועי יבחן את ימי הלקוחות, ימי המלאי וימי האשראי מהספקים, וינתח האם ניתן לשחרר מזומנים מתוך
המערכת באמצעות קיצור ימי אשראי ללקוחות, ניהול מלאי הדוק יותר, או מו"מ על פריסת תשלומים לספקים. פעמים

רבות, התאמות אלו מייצרות חמצן תזרימי מיידי המאפשר להתחיל את תהליך ההבראה בצורה מסודרת.

שלב 2: ניתוח ביצועים ויכולת רווחיות
אחרי עצירת הדימום התזרימי הראשוני, יש לעבור לניתוח מעמיק של ביצועי העסק. זהו השלב שבו נדרש ניתוח דוחות
כספיים יסודי, כדי להבין איפה העסק מרוויח, איפה הוא מפסיד, ומה הפוטנציאל האמיתי ליצירת רווחיות בתנאי ביקוש

חדשים.

ניתוח דוח רווח והפסד ברמת רווחיות מוצר/שירות

המשפחה המרכזית של דוחות לבחינה בשלב זה היא דוח רווח והפסד. חשוב לפרק את הדוח לפי קווי מוצרים, שירותים,
סגמנטי לקוחות, ולעיתים אף לפי ערוצי הפצה. המטרה היא לזהות מה באמת רווחי, מה רק מכסה עלויות משתנות, ומה

מייצר הפסד שיטתי.

הרבה עסקים מגלים בשלב זה שמוצרים שנחשבו "ספינת הדגל" אינם רווחיים לאחר שקלול כל העלויות הישירות
והעקיפות, בעוד מוצרים נישתיים דווקא מייצרים רווחיות גבוהה. ניתוח כזה מהווה בסיס לקבלת החלטות של התייעלות



תפעולית, התמקדות במוצרים חזקים ויציאה הדרגתית מפעילויות שאינן מייצרות ערך כלכלי.

בדיקת נקודת איזון בתנאי ביקוש חדשים

לאחר ניתוח הרווחיות, יש לבצע בדיקת נקודת איזון מעודכנת. חשוב לחשב מהי רמת המכירות המינימלית )ביחידות או
בשקלים( הדרושה כדי לכסות את כל העלויות הקבועות והמשתנות, בתנאי עלויות ומחירים נוכחיים, ולא בתרחיש

היסטורי לפני הירידה בביקוש.

בדיקת נקודת איזון בתרחישים שונים של תמחור, היקף פעילות והתייעלות בהוצאות, מאפשרת לבעל העסק להבין האם
קיים בכלל מודל עסקי בר-קיימא תחת רמת יועץ פיננסי מומלץ הביקוש החדשה, או שיש צורך ברה-ארגון עמוק יותר. זהו

נתון קריטי לתכנון המשך הדרך ולשיחות עם בנקים ומשקיעים.

שלב 3: בניית תחזית תזרים ותכנון תקציב ממוקד הבראה
לאחר שהמצב מנותח ויכולת הרווחיות מובהרת, עוברים לבניית תחזית תזרים ו-תכנון תקציב מותאם לתהליך ההבראה.

כאן עוברים ממצב תגובתי לניהול פרואקטיבי, שבו העסק מתכנן את צעדיו קדימה ולא רק מגיב ללחצים.

תכנון תקציב רב-תרחישי

במצב של ירידה חדה בביקוש, אין להסתפק בתקציב יחיד. יש לבנות מספר תרחישים של תכנון תקציב: תרחיש שמרני,
תרחיש בסיס ותרחיש אופטימי זהיר. לכל תרחיש יש להגדיר הנחות ברורות לגבי היקף מכירות, שיעורי גבייה, הוצאות

פרסום, מצבת כוח אדם, עלויות תפעול והיקף השקעות.

התקציב צריך להתכתב באופן מלא עם תחזית תזרים, כך שכל החלטה תקציבית תבחן גם בהיבט של השפעתה על
הנזילות. עסק יכול להיות "רווחי על הנייר" ולקרוס מחוסר מזומן, ולכן ניהול צמוד של התקציב מול התזרים הוא קריטי

בשלבי ההבראה.

בקרת תקציב וניהול לפי יעדים חודשיים

מרגע שהתקציב נבנה, יש להפעיל מנגנון הדוק של בקרת תקציב. המשמעות היא השוואה חודשית בין התקציב לביצוע,
ניתוח פערים וקבלת החלטות מיידיות לתיקון. עסק בתהליך הבראה אינו יכול להרשות לעצמו מעקב רבעוני או שנתי

בלבד, אלא נדרש לניטור שוטף ולעיתים שבועי.

בשלב זה מומלץ להגדיר מדדי ביצוע מרכזיים )KPI( פשוטים וברורים: רמת מכירות חודשית, שיעור רווח גולמי, הוצאות
תפעול כאחוז מהמכירות, והיקף תזרים מזומנים חופשי. מעקב עקבי אחר מדדים אלה יאפשר לוודא שהתהליך מתקדם

בכיוון הנכון ולא רק נראה טוב במסמכים.

שלב 4: קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית חכמה
שלב ההוצאות הוא הרגיש ביותר מבחינת הארגון, אך גם אחד המהותיים בתהליך שלבי הבראה כלכלית. המטרה אינה

"גזירות רוחב" אלא קיצוץ הוצאות ממוקד, שמבוסס על ניתוח נתונים, ולא פגיעה עיוורת ביכולות הליבה של העסק.

מיפוי הוצאות לפי תרומת ערך

ראשית, יש למפות את ההוצאות לפי תרומתן לערך העסקי וליצירת הכנסות. הוצאות ליבה תומכות הכנסה, כמו שיווק
ממוקד יעיל, צוות מכירות חזק או תפעול קריטי ללקוחות מרכזיים, יקבלו עדיפות גבוהה. הוצאות תדמית, נוחות, או

פעילות שאינה מחוברת ישירות לרווחיות, יהיו מועמדות טבעיות לקיצוץ או התאמה.

https://www.anobii.com/en/017492bff3b46cb3a1/profile/activity


מומלץ לעבור סעיף-סעיף על דו"ח ההוצאות, לזהות חוזים שניתן לחדש, ספקים שניתן להחליף, ופעילויות שניתן לבצע
בצורה יעילה יותר. לעיתים קרובות, חיסכון של כמה אחוזים במספר סעיפים מצטבר להשפעה משמעותית על הרווחיות

ולשיפור תזרים מזומנים חודשי.

התייעלות תפעולית במקום קיצוץ אגרסיבי

במקום להתמקד רק ב-קיצוץ הוצאות, כדאי להסתכל על התייעלות תפעולית כעל מנוע מרכזי. זה כולל אוטומציה של
תהליכים, שינוי שיטות עבודה, מעבר לרכש מרוכז או שיתופי פעולה עם גורמים נוספים בשרשרת האספקה. מהלכים

אלה אינם רק מצמצמים עלויות, אלא גם מייצרים גמישות תפעולית לטווח הארוך.

החלטות על כוח אדם יש לבחון בזהירות יתרה. פיטורים חפוזים עלולים לפגוע ביכולת לספק שירות ולנצל הזדמנויות
כשביקוש חוזר. לעיתים עדיפה התאמת היקפי משרה, שינוי מודל תגמול או שיפור פריון, מאשר צמצום חד של מצבת

עובדים מקצועיים.

שלב 5: תמחור נכון ושיפור רווחיות בכל עסקה
אחת הטעויות הנפוצות בתקופות של ירידה בביקוש היא הורדת מחירים אגרסיבית במטרה "להחזיר לקוחות". מהלך כזה

פוגע ישירות ביכולת שיפור רווחיות, ולעיתים מקרב את העסק לנקודת הפסד ייעוץ משכנתאות עמוקה יותר. במקום
זאת, יש לבצע התאמה אסטרטגית של תמחור נכון, שמבוסס על ערך, עלויות וניתוח שוק.

תמחור נכון לפי ערך ולא רק לפי עלות

תהליך תמחור מקצועי מתחיל בהבנת הערך שהמוצר או השירות מספק ללקוח, ורק לאחר מכן בוחן את מבנה העלות
והרווח הרצוי. במקום לחשוב "כמה השוק מוכן לשלם", יש לשאול "איזה ערך ייחודי אנחנו מציעים, ואיך ניתן לגלם אותו

במחיר". גישה זו מאפשרת לבנות רמות שירות שונות, חבילות ערך ומודלים גמישים יותר.

http://www.thefreedictionary.com/%D7%99%D7%99%D7%A2%D7%95%D7%A5%20%D7%9E%D7%A9%D7%9B%D7%A0%D7%AA%D7%90%D7%95%D7%AA


לצד הערך, חייב להתקיים חישוב מדויק של עלות ישירה ועקיפה לכל סוג עסקה, כולל עלויות שירות, אחריות, שינוע
ותמיכה. רק כך ניתן לוודא שכל עסקה תורמת ל-שיפור רווחיות העסק ולא נשענת על "תקווה" שמחזור גבוה יפצה על

רווחיות נמוכה.

ניהול אקטיבי של הנחות ותנאי סחר

מדיניות הנחות לא מבוקרת שוחקת רווחיות מהר מאוד. חלק מתהליך ההבראה הוא יצירה של מסגרת ברורה להנחות:
מי מוסמך לאשרן, באילו תנאים, ובתמורה לאיזו התחייבות מצד הלקוח. כך למשל, ניתן לקשר הנחה לגובה הזמנה

מינימלי, להסכמי מסגרת ארוכי טווח, או לתנאי תשלום משופרים שמסייעים ל-תזרים מזומנים.

תנאי סחר נכונים מול ספקים ולקוחות, כולל מדיניות אשראי ברורה, מסגרות עבודה ועמלות, הם חלק אינטגרלי ממערך
התמחור. ניהול ממוקד של תנאים אלה מאפשר להגביר את הרווחיות בלי לפגוע בהכרח במחיר הנקוב.

שלב 6: הגדלת הכנסות ביעילות בתוך שוק מצטמצם
לאחר התייצבות ההוצאות והתמחור, מגיע השלב האסטרטגי של הגדלת הכנסות בתוך מציאות של ביקוש נמוך יותר.
במקום להשקיע באופן אקראי במהלך שיווקי יקר, חשוב לפעול על פי תוכנית מסודרת שמבוססת על יתרונות יחסיים,

נאמנות לקוחות קיימים ומיקוד בערוצי מכירה יעילים.

מיצוי פוטנציאל לקוחות קיימים

בשלבי הבראה, אחד מנכסי הבסיס החזקים הוא מאגר הלקוחות הקיימים. הם מכירים את המוצר, סומכים על המותג
ומוכנים לעיתים קרובות לרכוש שירותים נוספים או לשדרג. בניית תוכניות מכירה ללקוחות קיימים, חבילות ערך ותוכניות

נאמנות יכולה להוביל ל-הגדלת הכנסות ללא צורך בהשקעת עתק ברכישת לקוחות חדשים.

שיחות יזומות עם לקוחות מפתח מהוות גם מקור מצוין להבנת שינויים בביקוש, לזהות צרכים חדשים ולפתח הצעות ערך
ממוקדות יותר. זהו שלב המשלב שיווק, מכירות ואיסוף מודיעין עסקי מהשטח.

מיקוד בערוצי שיווק ומכירה רווחיים

לא כל ערוצי השיווק והמכירה שווים בתקופה של משבר. יש למדוד את עלות הגיוס לכל ערוץ, את שיעורי ההמרה, ואת
תרומת הלקוחות שהגיעו מערוץ זה לרווחיות, ולא רק למחזור המכירות. תוך שימוש ב-בקרת תקציב חכמה, ניתן להקטין

פעילות בערוצים יקרים ולא יעילים, ולהגדיל השקעה בערוצים שמייצרים לקוחות איכותיים בעלות סבירה.

לצד זאת, כדאי לפתח שיתופי פעולה עם גורמים משלימים בשוק, חבילות משותפות והפניות הדדיות. מהלכים אלה
מסייעים ליצירת מקורות הכנסה נוספים תוך ניצול תשתיות קיימות ולא השקעות כבדות.

שלב 7: גיוס אשראי, מימון מחדש ובניית תכנית מימון
ברוב תהליכי ההבראה יש צורך בהתאמות מבניות גם בצד המימון. גיוס אשראי לעסק או ביצוע מימון מחדש של חובות

קיימים יכולים לאפשר פריסת תשלומים נוחה יותר, הורדת הוצאות מימון ושיפור משמעותי של תזרים מזומנים שוטף, אך
יש לנהל מהלכים אלה בזהירות מקצועית.

מימון מחדש מול בנקים וגופים חוץ בנקאיים

בשלב זה בוחנים את מבנה החוב הקיים: ריביות, לוחות סילוקין, ביטחונות ועמלות. במקרים רבים ניתן לבצע מהלך של
מימון מחדש, שבמסגרתו מאחדים הלוואות קצרות-טווח יקרות להלוואה ארוכת טווח בתנאים טובים יותר, או מעבירים

חלק מהאשראי ממסגרות יקרות ללוחות קבועים ושקופים.

היכולת לשכנע בנק או גוף מימון לתמוך בתהליך הבראה כלכלית תלויה מאוד ברמת ההכנה: ניתוח עסקי מקצועי,
תוכנית עסקית לעסק במשבר, ותחזית תזרים ריאלית, משדרים רצינות ומקטינים את תחושת הסיכון של המממן.



גיוס אשראי לעסק ככלי אסטרטגי ולא פלסטר זמני

יש להבחין בין גיוס אשראי לעסק לצורך כיסוי הפסדים שוטפים, לבין גיוס אשראי שנועד לאפשר מהלך הבראה מובנה.
אשראי שמממן חוב עבר ללא שינוי מודל הפעילות רק דוחה את הבעיה. לעומת זאת, אשראי המגובה בתוכנית צמיחה

ריאלית, התייעלות ושינוי מבני, מהווה מנוע שיקום משמעותי.

גם אם קיימת נגישות יחסית לאשראי, בעל העסק חייב לבחון את יכולת ההחזר במסגרת תזרים מזומנים מתוכנן, ולא על
סמך אופטימיות בלבד. בדיקה זו תתבסס על תרחישים שונים של מכירות, הוצאות וריביות, ותשקלל גם שינויים אפשריים

בסביבת השוק.

שלב 8: בניית תוכנית עסקית להבראה וניהול שינוי
בשלב זה מחברים את כל המרכיבים למסמך אחד מגובש: תוכנית עסקית לעסק במשבר. המסמך אינו תרגיל אקדמי

אלא כלי עבודה ניהולי, שמגדיר בבירור את צעדי ההבראה, לוחות הזמנים, מקורות המימון, היעדים הכמותיים והאחריות
של כל גורם בארגון.

מרכיבי ליבה בתוכנית הבראה כלכלית

ניתוח מצב קיים מפורט, כולל ניתוח דוחות כספיים, מיפוי הון חוזר ותיאור השוק לאחר הירידה בביקוש.

אסטרטגיית פעילות מחודשת: מיקוד בפעילויות רווחיות, שינויי תמחור נכון, התאמות תפעוליות ושדרוג מערכי
מכירה ושיווק.

תכנית קיצוץ הוצאות ו-התייעלות תפעולית עם אבני דרך מספריות ברורות.

תכנית מימון הכוללת גיוס אשראי לעסק או מימון מחדש, וכן תחזית החזרים מעודכנת.

יעדים כמותיים ל-12–24 חודשים: מכירות, רווח גולמי, EBITDA, ורמות תזרים מזומנים חודשיות.

ניהול שינוי ומעורבות הנהלה ועובדים

הצלחת תוכנית הבראה תלויה לא רק במספרים אלא גם ביכולת לנהל שינוי בארגון. שקיפות מסוימת עם מנהלים
ועובדים, שיתוף בתמונה העסקית ותיאום ציפיות לגבי השינויים הצפויים, יוצרים מחויבות גבוהה יותר ומקטינים

התנגדויות. יעד חשוב הוא להפוך את תהליך ההבראה מפרויקט חד-פעמי לתרבות ניהולית מבוססת נתונים ואחריות.

במקרים רבים, שילוב של יועץ להבראה כלכלית חיצוני מסייע לספק מבט אובייקטיבי, לנהל את התהליך במקצועיות
ולהיות הגורם שמחזיק את "לוח השעון" ומוודא שהחלטות מיושמות בפועל.

שלב 9: עלות תכנית הבראה מול הערך הכלכלי שלה
שאלה מרכזית עבור בעלי עסקים היא מהי עלות תכנית הבראה והאם ההשקעה ביועצים, בבניית מודלים ובהטמעת

מערכות ניהול מתקדמות אכן מצדיקה את עצמה. התשובה טמונה בהשוואה בין התרחיש שבו העסק ממשיך ללא שינוי
לבין התרחיש שבו מיושמים שלבים סדורים של הבראה כלכלית.

בניתוח מקצועי, עלות תכנית הבראה נמדדת לא רק בשכר היועצים, אלא גם בזמן הנהלה, השקעות נדרשות והתאמות
תפעוליות. מנגד, הערך נבחן בהגדלת רווחיות, הפחתת חובות, מניעת קריסה עסקית ומתן אפשרות לצמיחה מחודשת.

ברוב המקרים, החזרת ההשקעה מתבטאת בחודשים עד שנים בודדות, כל עוד התוכנית מיושמת ברצינות.

מתי נכון לשלב יועץ להבראה כלכלית?
בעלי עסקים רבים שואלים את עצמם האם לנהל את התהליך לבד או להיעזר במומחה. יועץ להבראה כלכלית מנוסה
מביא עמו ראייה רוחבית מריבוי מקרים, שליטה במודלים פיננסיים ומיומנות במו"מ עם בנקים וספקים. שילוב כזה הופך

את שלבי הבראה כלכלית מתיאוריה לתוכנית עבודה אפקטיבית.



נקודת הזמן האופטימלית לפנייה ליועץ היא לא כאשר אין מזומנים לשלם משכורות, אלא מיד עם זיהוי מגמת ירידה חדה
בביקוש, או כשהתזרים מתחיל להתכווץ באופן עקבי. בשלב זה, מרחב הפעולה עדיין רחב, ניתן לבנות מודל מימון הגיוני

ולהימנע ממצבי חירום שמאפשרים פחות בחירה ויותר אילוצי הישרדות.

הבראה כלכלית כבסיס לניהול חכם לטווח ארוך
תהליך הבראה כלכלית לעסק שנפגע מירידה חדה בביקוש אינו רק פתרון זמני, אלא הזדמנות לבנות מחדש את שיטות
הניהול, האפשרויות לצמיחה ואת המשמעת הפיננסית. כאשר עובדים לפי שלבים: ניתוח נתונים, בניית תזרים מזומנים

ו-תחזית תזרים, שיפור מבנה הון חוזר, תכנון תקציב קפדני, בקרת תקציב, התייעלות תפעולית, הגדלת הכנסות
חכמה וצעדי מימון נכונים, העסק יוצא חזק יותר, מדויק יותר ומוכן יותר לשינויים עתידיים בשוק.

ירידה חדה בביקוש היא אירוע מאתגר, אך עם גישה מקצועית ותכנון מחושב היא יכולה להפוך לקטליזטור להתחדשות
עסקית. בעל עסק שבוחר להשקיע בתהליך הבראה מובנה, ולא להגיב מתוך לחץ ופחד, מגדיל משמעותית את הסיכוי

לחזור לרווחיות ואף לנצל את התקופה המאתגרת כדי לבסס מודל עסקי חזק ועמיד 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
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https://gilfinance.co/
https://gilfinance.co/


חיבור לרשתות החברתיות שלנו:

   

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/

