
תוכנית עסקית לעסק במשבר לקראת הכנסת שותף או משקיע היא כלי קריטי לייצוב החברה, לשיקום אמון ולהצגת
מסלול ברור להבראה כלכלית. שותף או משקיע רציני לא ייכנס לעסק ללא תוכנית סדורה שמציגה תזרים מזומנים,

תחזית תזרים, מהלך התייעלות תפעולית ושיפור רווחיות לטווח קצר וארוך. המטרה היא להראות שהמשבר נשלט, שיש
הבנה עמוקה של המספרים, ושקיימת הנהלה שמסוגלת לבצע שינוי.

למה דווקא עכשיו לבנות תוכנית עסקית לעסק במשבר
בעלים רבים ממתינים לרגע שהמצב "ישתפר מעצמו" ומגלים מאוחר מדי שהבנקים סגרו את ברז האשראי והספקים

מאבדים אמון. בניית תוכנית עסקית לעסק במשבר בזמן היא הדרך להפוך משבר מזדמן למשבר מנוהל. התוכנית
משמשת גם כמסמך עבודה פנימי לצוות ההנהלה וגם כמסמך חיצוני לניהול שיח עם משקיעים, בנקים וספקים

אסטרטגיים.

משקיע חדש או שותף אסטרטגי רוצה לראות איך העסק יחזור לרווחיות, איך ייראה הון חוזר מאוזן ואיך תיראה תחזית
תזרים ריאלית לאחר הזרמת ההון. ללא תמונה כזו, כל מו"מ על כניסת שותף מתחיל ונגמר ברמת תחושות, לא ברמת

מספרים, והתוצאה היא דחייה או הערכת שווי נמוכה מאוד.

אבחון ראשוני – מיפוי מצב כלכלי ותפעולי אמיתי
השלב הראשון בכל תהליך של איך עושים הבראה כלכלית הוא אבחון מדויק של המצב. לפני שמציגים משהו למשקיע

יש לבחון אם בכלל קיים עסק שניתן להבריא, מה מאפייני המשבר, ומה הפוטנציאל לאחר הזרמת הון והתייעלות. שלב זה
חייב להיות מבוסס נתונים, לא תחושות בטן.

איסוף נתונים פיננסיים לדוחות ותחזיות

אוספים את כל הנתונים החשבונאיים והפיננסיים הרלוונטיים: ניתוח דוחות כספיים של שלוש השנים האחרונות לפחות,
דוח רווח והפסד חודשי, מאזן בוחן, רשימת התחייבויות, הלוואות, ערבויות, מסגרות אשראי ופריסת תשלומים לספקים

ולגופים מממנים. במקום שבו הנהלת החשבונות אינה מעודכנת, נדרש תחילה תהליך השלמה והתאמה, אחרת אי אפשר
לבנות תחזית תזרים אמינה.

ניתוח תזרים מזומנים והון חוזר

הנדבך הבא הוא בחינת תזרים מזומנים היסטורי והבנת נקודות החנק. בודקים מהו מחזור הגבייה מלקוחות, מחזור
האשראי לספקים, רמת המלאי, מסגרות האשראי הבנקאיות והיקף החריגות. מיפוי נכון של הון חוזר מראה אם העסק

נחנק בגלל רווחיות נמוכה או בגלל מימון שגוי של פעילות תקינה. בשלב זה מתחילים לגבש גם תחזית תזרים ראשונית,
שמבוססת על הנתונים בפועל ולא על ציפיות אופטימיות בלבד.

ניתוח רווחיות, תמחור ונקודת האיזון של העסק
עסק שנמצא במשבר בדרך כלל סובל משילוב של רווחיות נמוכה, תמחור לקוי ומבנה הוצאות שלא תואם את היקף

הפעילות. כדי שהשותף או המשקיע יבינו לאן העסק יכול להגיע לאחר התיקון, חייבים לבצע בדיקת נקודת איזון מדויקת
ולפרק את הרווח הגולמי והנקי לפי קווי פעילות, מוצרים או לקוחות עיקריים.

בדיקת נקודת איזון ומודל כלכלי

בדיקת נקודת האיזון בוחנת באיזה היקף מכירות העסק מכסה את כל הוצאותיו הקבועות והמשתנות. באמצעות בדיקת
נקודת איזון ניתן להציג למשקיע האם המשבר נובע מירידה זמנית במחזור, מבעיה מבנית ברווחיות או מניהול הוצאות לא

יעיל. התוצאה היא מודל כלכלי שמגדיר מהו יעד ההכנסות המינימלי לאחר ביצוע צעדי התייעלות תפעולית, וכמה הון
דרוש כדי לעבור את התקופה עד להגעה ליעד זה.



תמחור נכון וניתוח רווחיות לפי לקוח או מוצר

במקרים רבים תוכנית לבראת עסק מתמקדת בתמחור נכון ובזיהוי לקוחות או מוצרים שמפסידים כסף למרות מחזור
גבוה. ניתוח רווחיות לפי לקוח, פרויקט או קו מוצר חושף איפה הרווח האמיתי ואיפה העסק מסבסד פעילות שאינה

משתלמת. פעולה זו מהווה בסיס קריטי לכל מהלך של קיצוץ הוצאות והגדלת הכנסות ממקורות בריאים יותר.

תכנון תקציב ובקרת תקציב כחלק מתוכנית ההבראה
הצגת תוכנית עסקית לשותף או משקיע חייבת לכלול מנגנון של תכנון תקציב מפורט לצד מנגנון בקרת תקציב. בלי
מספרים מדויקים ויכולת מעקב שוטף, התוכנית נתפסת כמצגת תיאורטית ולא כתכנית עבודה שמישהו מתכוון לחיות

לפיה ביום יום.

בניית תקציב ריאלי ולא אופטימי מדי

בתהליך תכנון תקציב לעסק במשבר נדרש איזון עדין בין שאפתנות לריאליות. התקציב צריך להתבסס על נתוני עבר
מתוקנים, על פוטנציאל שוק אמיתי ועל רשימת פעולות מוגדרת להגדלת הכנסות וקיצוץ הוצאות. משקיע מנוסה יזהה

מיד תחזיות מנופחות ולכן חשוב להציג גם תרחיש בסיס וגם תרחיש שמרני, ולהסביר מהי רמת הסיכון בכל תרחיש.

בקרת תקציב וגרף התקדמות למשקיע

מנגנון בקרת תקציב מגדיר איך העסק, וגם השותף או המשקיע, יבדקו אם התוכנית מתבצעת בפועל. נקודות ביקורת
רבעוניות או חודשיות, דוחות ניהוליים תקופתיים והשוואה בין תחזית לבין ביצוע בפועל מאפשרים לנהל שיחה עניינית על
סטיות ולבצע התאמות. זהו מרכיב מרכזי בבניית אמון, שכן המשקיע מבין שיש שיטת עבודה ברורה ולא החלטות אד הוק.

תזרים מזומנים ותחזית תזרים – לב ליבה של התוכנית העסקית
כמעט כל שותף או משקיע יעדיף לראות קודם כל תזרים מזומנים מפורט ורק אחר כך את שאר המצגת. עסק במשבר

נמדד לא רק ברווח חשבונאי אלא ביכולת לעמוד בהתחייבויות השוטפות בחודשים הקרובים. תחזית תזרים טובה מציגה
איך ההון שייכנס מהמשקיע ישמש לגישור על הפערים וליצירת מרווח בטחון.

תחזית תזרים קצרה וארוכה

בתוכנית עסקית לעסק במשבר מומלץ להציג שתי רמות של תחזית תזרים. הראשונה, תחזית תזרים שבועית או חודשית
ל-12 חודשים קדימה, מדגישה את "תקופת הגישור" ואת הצורך בגיוס אשראי לעסק או הזרמת הון מיידית. השנייה,

תחזית תזרים שנתית לשלוש שנים, מראה כיצד העסק הופך למייצר מזומנים ולא לצרכן הון קבוע.

ניהול הון חוזר ומבנה מימון

ניהול נכון של הון חוזר כולל התאמת ימי אשראי ללקוחות ולספקים, הורדת מלאי עודף ושימוש מושכל במסגרת האשראי.
במקרים רבים נדרש גם מהלך של מימון מחדש, כלומר פריסת הלוואות קצרות טווח להלוואות ארוכות יותר, כדי לשחרר

לחץ תזרימי. משקיע יעריך מאוד תוכנית שמציגה שילוב בין הזרמת הון חדש לבין התאמת מבנה המימון הקיים.

שלבי הבראה כלכלית – מסלול מובנה לשיקום העסק
כדי לשכנע שותף או משקיע להצטרף לעסק במשבר, התוכנית העסקית צריכה להציג בצורה ברורה את שלבי הבראה

כלכלית. לא מספיק לדבר על כוונה להתייעל, יש להראות תוכנית פעולה קונקרטית עם לוחות זמנים, יעדים ומדדי הצלחה
לכל שלב.

שלב אבחון: ניתוח דוחות כספיים, תזרים מזומנים, רווחיות ותפעול.

שלב ייצוב: טיפול מיידי בתזרים, מו"מ עם בנקים וספקים, גיוס אשראי לעסק במידת הצורך.



שלב התייעלות תפעולית: שינוי תהליכים, התאמת מצבת כוח אדם, צמצום פעילויות לא רווחיות.

שלב צמיחה מבוקרת: השקעה בשיווק ומכירות, הגדלת הכנסות ממוצרים ושווקים רווחיים.

שלב הטמעת בקרה: חיזוק מנגנוני בקרת תקציב ודוחות ניהוליים שוטפים.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות בלי לפגוע בליבת העסק
אחת השאלות המרכזיות שמשקיע ישאל היא איפה התוכנית העסקית מייצרת שיפור מהיר בתוצאות. כאן נכנסים

לתמונה מהלכי התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות חכמים. המטרה היא לשפר את ה-EBITDA ואת התזרים בלי לפגוע
במנועי הצמיחה של העסק.

מיפוי הוצאות לפי תרומה לרווחיות

בוחנים את ההוצאות לפי קטגוריות: שכר, שכירות, רכש, לוגיסטיקה, שיווק, טכנולוגיה ועוד. לכל סעיף מוצמדת התרומה
שלו לשיפור רווחיות בטווח הקצר והארוך. אזורים שאינם בליבת העסק או שאינם מייצרים בידול תחרותי הופכים

מועמדים ראשיים לקיצוץ הוצאות. שותף אסטרטגי ירצה לראות שהעסק לא רק מקצץ אלא גם יודע איפה לא לגעת.

התייעלות תפעולית כתהליך מובנה

תהליך התייעלות תפעולית יכול לכלול שיפור תהליכי עבודה, אוטומציה, מיקור חוץ של פונקציות שאינן ליבה, מעבר
לפתרונות טכנולוגיים יעילים יותר ושינוי מבנה ארגוני. כל צעד כזה צריך להיות מתורגם במספרים: כמה נחסך, מה

ההשקעה הנדרשת ומה השפעתו על תזרים מזומנים ועל ההון החוזר.

הגדלת הכנסות ושיפור רווחיות – לא רק לחתוך, גם לבנות
תוכנית הבראה שמתמקדת רק בקיצוצים אינה מושכת משקיעים. יש להציג מהלכי הגדלת הכנסות, שיפור מכירות
ושיפור רווחיות לצד ההתייעלות. כאן נבחנים פוטנציאל השוק, מיצוב המוצר ויכולת הצוות המסחרי להביא תוצאות.

שיפור רווחיות באמצעות שינוי תמהיל המכירות

אחד המנופים המהירים לשיפור רווחיות הוא שינוי תמהיל המכירות לטובת מוצרים או שירותים בעלי רווח גולמי גבוה
יותר. במקום רק לרדוף אחרי מחזור, עוברים למדידה לפי רווח גולמי ותרומה לכיסוי הוצאות קבועות. צעד כזה משכנע

שותפים פוטנציאליים שהעסק מבין כסף ולא רק מכירות.

תמחור נכון והפסקת "מכירה בהפסד"

במקרים רבים נמצאת תמונה שבה מתוך רצון "להביא עבודה", העסק מספק שירותים במחיר נמוך מדי. התאמת מחיר
לעלות בפועל, כלומר תמחור נכון, היא חלק מרכזי בכל תוכנית הבראה כלכלית. זהו גם המקום להראות למשקיע איפה

תוספת כוח אדם מסוים, או השקעה טכנולוגית, דווקא מאפשרת להעלות מחירים משום שהיא מייצרת ערך גבוה יותר
ללקוח.

גיוס אשראי לעסק, מימון מחדש ותפקיד המשקיע
ברוב העסקים במשבר נשאלת השאלה אם פתרון המשבר יגיע באמצעות גיוס אשראי לעסק, באמצעות הכנסת שותף
הוני או באמצעות שילוב בין השניים. התוכנית העסקית צריכה להראות מהי רמת המינוף הרצויה לאחר ההבראה, ומה

תפקידו של כל מקור מימון במסלול השיקום.

מימון מחדש לשחרור לחץ תזרימי



תהליך מימון מחדש כולל בחינה של כלל ההלוואות והמסגרות, החלפה של אשראי יקר באשראי זול יותר, מעבר
ממסגרות קצרות להלוואות ארוכות ופיזור סיכונים בין גופים בנקאיים וחוץ בנקאיים. כאשר מציגים זאת למשקיע כחלק

מהתוכנית, נוצרת הבנה שההון שיזרים לא יישרף על החזרי חוב קצרים בלבד אלא ישמש באמת לייצוב ולצמיחה.

תפקיד הזרמת ההון של השותף או המשקיע

על התוכנית העסקית להבהיר בדיוק מה ייעוד הכסף שהשותף מכניס: כיסוי גירעון הון חוזר, השקעה במערכות
תפעוליות, הרחבת שיווק, פתיחת קו מוצר חדש וכדומה. כל שקל צריך להיות מקושר ליעד מוגדר בתזרים מזומנים

ולתוצאות צפויות בדוח רווח והפסד העתידי. כך ניתן לנהל דיון ענייני על רמת הסיכון והציפיות לתשואה.

יועץ להבראה כלכלית – מתי חובה לערב גורם מקצועי
לא כל בעל עסק יודע לתרגם את מה שקורה בשטח לשפה פיננסית ומבנית תנאי איחוד הלוואות שמדברת למשקיעים.

כאן נכנס לתמונה יועץ להבראה כלכלית, שמבין גם ניהול וגם פיננסים וגם מימון. עבור משקיע חיצוני, עצם העובדה
שמלווה את העסק גורם מקצועי מנוסה היא אינדיקציה לכך שהבעלים מבינים את עומק המשבר ומוכנים לשינוי אמיתי.

תפקידו של היועץ הוא להוביל את כל תהליך הכנת תוכנית עסקית לעסק במשבר: ביצוע ניתוח דוחות כספיים, בניית
תחזית תזרים, הגדרת מהלכי התייעלות והכנת מודל כלכלי שמאפשר לשוטף או למשקיע להעריך את כדאיות ההשקעה.

מעבר לכך הוא משמש כמתווך מקצועי בשיח מול בנקים, ספקים ומשקיעים.

עלות תכנית הבראה נמדדת לא רק בשכר היועצים, אלא גם בזמן הנהלה, בהשקעות תשתית ובמחיר פוליטי של קבלת
החלטות קשות. עם זאת, כאשר חושבים במונחים של ערך העסק לאחר ההבראה, מדובר בדרך כלל בהשקעה שמייצרת

החזר משמעותי, במיוחד אם היא מאפשרת להכניס שותף במחיר גבוה יותר ולשקם את תפקוד העסק.

מבנה התוכנית העסקית לקראת הכנסת שותף או משקיע
לאחר שכל הנתונים נאספו והאסטרטגיה גובשה, יש לבנות מסמך מסודר וברור. משקיע מקצועי מצפה לראות מבנה לוגי,

זרימה עסקית ברורה ושפה מספרית עקבית. המסמך צריך להיות מספיק מפורט כדי לאפשר בדיקת נאותות ראשונית,
אך גם תמציתי דיו כדי שלא ילך לאיבוד בפרטים.

תיאור העסק, השוק והמודל העסקי.

אבחון המשבר – גורמים פנימיים וחיצוניים.

ניתוח רווחיות, דוח רווח והפסד היסטורי ובדיקת נקודת איזון.

תזרים מזומנים היסטורי ותחזית תזרים ל-36 חודשים.

פירוט מהלכי התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות.

תוכנית הגדלת הכנסות ושינוי תמהיל לקוחות/מוצרים.

מבנה מימון קיים ותוכנית גיוס אשראי לעסק ומימון מחדש.

סכום ההשקעה המבוקש, שימושי ההון והצעת מבנה שותפות.

איך עושים הבראה כלכלית שמושכת שותפים איכותיים
השאלה אינה רק איך לשרוד את המשבר, אלא איך להפוך אותו להזדמנות לכניסת שותף איכותי שיביא לעסק ערך מוסף.

כאשר שואלים איך עושים הבראה כלכלית באופן שמעניין משקיעים, התשובה משלבת שליטה פיננסית עם ראייה
אסטרטגית ושקיפות ניהולית.

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


תוכנית טובה תציג לא רק צמצום הפסדים אלא גם בניית תשתית לצמיחה: שיפור תהליכים, חיזוק הנהלה, מערכת בקרה
ויכולת קבלת החלטות מהירה. משקיע מחפש הנהלה שניתן לסמוך עליה, שקופה, שמבינה נתונים ומוכנה לשתף פעולה

סביב יעדים ברורים. כאן נכנסת חשיבותו של ליווי מקצועי על ידי יועץ להבראה כלכלית שמסייע גם בניהול תהליך
המו"מ עצמו.

היבטי עלות, זמן וסיכוי הצלחה בתוכנית הבראה
כשבוחנים את עלות תכנית הבראה חשוב להתייחס לשלושה מימדים: כמה הון נוסף נדרש, כמה זמן תארך התוכנית ומה

רמת הסיכון שהיעדים לא יושגו. שותף או משקיע ירצה לראות ניתוח סיכונים מובנה, כולל צעדי תגובה אפשריים אם
תחזית ההכנסות לא תתממש במלואה.

בעל עסק רציני יציג כמה תרחישים שונים, יראה איזו רמת בקרת תקציב מאפשרת לזהות סטיות בזמן ויציג גם הגנות
מסוימות למשקיע, כמו מנגנוני בקרה, יעדי ביצוע )Milestones( ותנאים להמשך הזרמת מחשבון משכנתא הון. שילוב כזה

מחזק את האמון ומעלה את הסיכוי להשלים עסקה בתנאים טובים.

לסגור את הפער בין משבר להזדמנות
עסק במשבר לקראת הכנסת שותף או משקיע ניצב בצומת קריטי. מצד אחד, המצב הנוכחי מחייב שינוי עמוק, ומצד שני,

יש הזדמנות להביא גורם חדש שיזרים הון, ידע וקשרים. תוכנית עסקית לעסק במשבר שבנויה נכון, על בסיס ניתוח
דוחות כספיים, תזרים מזומנים, בקרת תקציב ותהליך סדור של שלבי הבראה כלכלית, היא הגשר בין שני הקצוות.

כאשר בעל העסק יודע להציג תמונה שקופה, להראות צעדי התייעלות תפעולית ושיפור רווחיות, ולהגדיר באופן ברור
את ייעוד ההון, רבים מהמשקיעים שהיו נרתעים מעסק במשבר מתחילים לראות בו פוטנציאל לאפסייד משמעותי.

בשילוב עם ליווי של יועץ להבראה כלכלית ובחירה נכונה של שותף, המשבר הופך מנקודת חולשה לנקודת מפנה עבור
העסק והבעלים כאחד.

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.
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