
פתרונות מימון לגיל השלישי

הבראה כלכלית אחרי הפסדים כבדים היא הרבה יותר מטיפול במספרים. זו התמודדות עם אובדן ביטחון, שחיקה מנטלית
ותחושת כישלון שמחלחלת גם לעסק וגם לבית. כדי לייצר מהפך אמיתי, חייבים לשלב בין תכנית פיננסית סדורה, ניהול

סיכונים ומשאבים, לבין שיקום המוטיבציה והחוסן הנפשי של בעלי העסק ושל בני המשפחה.

מהי הבראה כלכלית אחרי הפסדים כבדים ולמי היא מתאימה
הבראה כלכלית היא תהליך מובנה שמטרתו לייצב, לשקם ולשפר את המצב הפיננסי של עסק או משפחה שנקלעו

להפסדים משמעותיים או למשבר נזילות. התהליך משלב ניתוח מעמיק של המצב, בניית תכנית הבראה ריאלית ויישום
מדורג שמחזיר את השליטה על התזרים, החוב והרווחיות.

המודל הקלאסי של הבראת חברות מוכר בעיקר מעולמות התעשייה, אך בפועל אותם עקרונות מתאימים גם לעסקים
קטנים וגם למשקי בית שנקלעו להפסדים, חובות ואובדן הכנסה. ההבדל העיקרי הוא במבנה ובכלים, לא בתפיסה: אבחון,

תכנון, יישום ובקרה.

בעלי עסקים רבים מגיעים לייעוץ רק כאשר הבנק כבר מצמצם מסגרות, הספקים לוחצים והמשפחה חווה עומס רגשי
קיצוני. דווקא שם, שילוב נכון של ייעוץ כלכלי לעסקים יחד עם עבודה על מוטיבציה, גבולות ותקשורת משפחתית,

מאפשר לייצר שינוי מהיר ומוחשי יותר מכפי שחושבים.

הפן הפסיכולוגי של משבר כלכלי: למה המוטיבציה קורסת
הפסדים כבדים אינם רק אירוע חשבונאי. בעל עסק שחווה שנה או שתיים של הפסדים, חובות הולכים וגדלים ולחץ

מתמשך מהסביבה, נכנס כמעט תמיד למעגל של עייפות, דחיינות וירידה חדה במוטיבציה. גם כאשר מוצגת תכנית עסקית
טובה, קשה לו "להרים את הראש" וליישם אותה בלי ליווי ותמיכה נכונים.

במשפחות, המשבר מתבטא בוויכוחים על כסף, תחושת אשם ובושה, ולעיתים גם בהסתרה של המצב מבני הזוג או
מהילדים. שיקום כלכלי שאינו מטפל במרחב הרגשי ייתקע בשלב מסוים, משום שההתנהגות הכלכלית נשענת על

אמונות, פחדים והרגלים מושרשים. לכן שיקום כלכלי משפחתי מחייב התייחסות גם לשיח הפנים-משפחתי, לא רק
לטבלאות אקסל.

כדי להחזיר מוטיבציה, צריך להחליף את תחושת ה"חוסר שליטה" בחוויה של התקדמות מדידה. תהליך נכון שובר את
המשבר למקטעים ברורים, מציב מטרות קטנות שניתנות להשגה במהירות, ומייצר רצף של הצלחות זעירות שמזינות את

הדלק הפנימי להמשך.

עקרונות יסוד של תכנית הבראה כלכלית מקצועית

1. אבחון מדויק במקום "כיבוי שריפות"

הטעות הנפוצה ביותר של עסקים ומשפחות במשבר היא התמקדות ב"כאן ועכשיו" - השגת הלוואה מהירה, דחיית
תשלום לספק, משיכת יתר נוספת. תהליך ליווי עסקים במשבר מתחיל באבחון עמוק: האם שורש הבעיה הוא רווחיות

נמוכה, תמחור שגוי, תזרים לקוי, מבנה חוב לא נכון או ניהול לא אפקטיבי של הוצאות ומשאבים.

האבחון כולל בדרך כלל ניתוח דוחות כספיים, בדגש על דוח רווח והפסד, מאזן ותזרים. לצד זה נבדקים מבנה ההכנסות,
תמהיל הלקוחות, כוח האדם, תהליכי העבודה וההפרדה בין כספי העסק לכספי המשפחה. בשלב הזה נחשפות לעיתים

טעויות יסוד כמו משיכת שכר לא ריאלי, ערבוב חשבונות, או הסתמכות יתר על לקוח אחד.

2. שלבי הבראה כלכלית ומסגרת זמן ריאלית

http://edition.cnn.com/search/?text=%D7%A4%D7%AA%D7%A8%D7%95%D7%A0%D7%95%D7%AA%20%D7%9E%D7%99%D7%9E%D7%95%D7%9F%20%D7%9C%D7%92%D7%99%D7%9C%20%D7%94%D7%A9%D7%9C%D7%99%D7%A9%D7%99


שלבי הבראה כלכלית בנויים כדרך כלל מכמה נדבכים: ייצוב מיידי של תזרים, עצירת דימום, תכנון לטווח בינוני ושיפור
רווחיות. בניגוד לתפיסה הרווחת, תהליך כזה אינו נמדד בימים ספורים אלא בחודשים ולעיתים בשנים, בהתאם לעומק

המשבר ולמבנה החוב.

תכנית טובה מגדירה יעדי ביניים ברורים בכל שלב: איזו התחייבות נסגרת, איזה חוב נפרס, מהו יעד הרווחיות לחודש הבא,
ואילו פרמטרים תפעוליים חייבים להשתנות. בעלי העסקים ובני המשפחה יודעים מה הצעד הבא בכל רגע, וזה כשלעצמו

מעלה את המוטיבציה ומפחית חרדה.

3. ניהול חוב פרואקטיבי: פריסת חובות והסדרים

ניהול חוב מקצועי שונה לחלוטין מ"גרירת חוב". במקום לתת לריביות, קנסות והליכי גבייה לנהל את המציאות, בוחנים
את כל המעטפת: בנקים, כרטיסי אשראי, ספקים, רשויות, הלוואות חוץ בנקאיות. עבור כל חוב נבדקים תנאים, ריבית,

בטוחות והשלכות משפטיות, ומגבשים אסטרטגיה מוסכמת.

לעיתים נכון לבצע פריסת חובות עם הבנק, במקרים אחרים עדיף הסדר נושים חלקי, ולעיתים יש היגיון במימון מחדש
של הלוואות יקרות. כאשר המצב קיצוני, יש לבחון גם מסלול של חדלות פירעון ושיקום כלכלי, מתוך מטרה לקבל "דף

חדש" בפיקוח משפטי, ולא להמשיך להידרדר ללא מוצא.

תזרים מזומנים, הון חוזר ובקרת תקציב: ליבת ההבראה

ניהול תזרים מזומנים ותחזית קדימה

כמעט כל תהליך הבראה כלכלית מתחיל בהקמת מערכת פשוטה אך קפדנית לניהול תזרים מזומנים. ללא הבנה
יומיומית של מה נכנס ומה יוצא, גם עסק רווחי עלול לקרוס מחוסר נזילות. עבודה נכונה כוללת בנייה של תחזית תזרים

ל-3-6 חודשים קדימה, עם חלוקה לשבועות וימים.

התחזית אינה כלי תיאורטי אלא לוח בקרה שמאפשר לקבל החלטות: מתי לגבות לקוחות, מתי לדחות הוצאה, מתי לנהל
מו"מ עם ספק על תנאי אשראי, והאם יש צורך בגיוס אשראי לעסק או שניתן להסתפק בארגון מחדש של התשלומים

הקיימים. שקיפות מלאה של התזרים גם בעסק וגם בבית מורידה לחץ ומייצרת תחושת שליטה.

הון חוזר וניהול פערי זמן

הון חוזר הוא האוויר לנשימה של כל עסק. רבים חווים סימפטומים של משבר )חוסר מזומן, שימוש חירום באשראי,
הלוואות גישור( מבלי להבין שהשורש הוא פערי זמן בין מועד תשלום לספקים לבין מועד גבייה מלקוחות. תכנית הבראה

מקצועית ממפה את הפערים האלה ופועלת לסגירתם.

הפתרונות יכולים לכלול שינוי תנאי תשלום, קיצור ימי אשראי ללקוחות, שימוש במקדמות, שיפור תהליך הפקת חשבוניות
וגביתן, ולעיתים גם צמצום מלאי או שינוי מנגנון הרכישה. כל החלטה כזו משפיעה ישירות על תחושת החנק או הרווחה

התזרימית, ושוב - מחזירה מוטיבציה, כי רואים תוצאות מהירות.

תכנון ובקרת תקציב לעסק ולמשפחה

תכנון תקציב ובניית מערכת בקרת תקציב הם שלב קריטי, במיוחד כשההפסדים כבר פגעו באמון העצמי. מטרת
התקציב אינה "להעניש" אלא לייצר מסגרת פעולה ברורה: כמה ניתן להוציא על שכר, על תפעול, על שיווק, על הבית,

ומהן ההוצאות שחייבות לרדת באופן מיידי.

במשקי בית, שיקום כלכלי משפחתי כולל בניית תקציב משפחתי מפורט, עם הגדרת קטגוריות, גבולות והחלטות
משותפות. כשכל בני הבית שותפים להבנה של המסגרת, פחות כסף "נעלם" והמתח סביב כל רכישה מצטמצם. בעסק,

מעקב חודשי מול התקציב מאפשר תיקונים שוטפים ולא רק תגובה למשבר הבא.

שיפור רווחיות: קיצוץ חכם, הגדלת הכנסות ותמחור נכון



התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות בלי לפגוע בליבה

התגובה האוטומטית למשבר כלכלי היא "לחתוך בהוצאות". אבל התייעלות תפעולית מקצועית אינה רק קיצוץ. המטרה
היא להבחין בין https://elmarasrbe.raindrop.page/bookmarks-73833391 הוצאות שמקדמות את העסק או שומרות על

התפקוד התקין, לבין הוצאות שאינן תורמות מספיק. מה שלא מייצר ערך או רווחיות, חייב להיבחן מחדש.

תהליך קיצוץ הוצאות חכם עובר סעיף סעיף: שכירות, רכב, כוח אדם, שירותים חיצוניים, סחורה, מערכות טכנולוגיה.
לעיתים שינוי קטן בתהליך עבודה, מיקור חוץ מדויק יותר, או איחוד ספקים, יכולים לשפר משמעותית את השורה

התחתונה ללא זעזוע תפעולי. במקביל בוחנים גם הוצאות משפחתיות, במיוחד התחייבויות ארוכות טווח כמו הלוואות,
מנויים וביטוחים.

הגדלת הכנסות ושיפור מודל ההכנסה

אי אפשר לבסס הבראה כלכלית רק על חיסכון. כדי לחזור לצמיחה צריך להתמקד גם בהגדלת הכנסות. זה יכול להיות
באמצעות הרחבת סל המוצרים, חדירה לשווקים חדשים, שימור לקוחות קיים בצורה אפקטיבית יותר, או מעבר למודל

הכנסה חוזרת במקום מכירה חד פעמית.

שיפור הכנסות משפחתי יכול לכלול מו"מ לשיפור שכר, מיצוי זכויות, עבודה חלקית נוספת לתקופת גישור, או מוניטיזציה
של נכסים קיימים. המפתח הוא להימנע מצעדים פזיזים, ולבחון האם כל מהלך משתלב בתוכנית עסקית לעסק במשבר

או בתכנית המשפחתית, ולא פוגע בבריאות וביחסים הבין-אישיים.

תמחור נכון ובדיקת נקודת איזון

לא מעט עסקי שירותים וחנויות קמעונאיות נמצאים במשבר בגלל תמחור נמוך מדי. תמחור נכון מחייב הבנה של עלות
ישירה, עלות עקיפה, הוצאות קבועות ומשתנות, ומיקומו של העסק בשוק. חלק מתהליך שיפור רווחיות עוסק בחישוב

מדויק של כמה באמת עולה לספק כל מוצר או שירות.

כאן נכנסת לתמונה בדיקת נקודת איזון: כמה יחידות או שעות עבודה צריך למכור כדי לכסות את כלל ההוצאות, ומאיזו
נקודה כל מכירה נוספת כבר תורמת לרווח נקי. הנתון הזה קריטי לדיוק יעדי המכירות, לבניית תמריצים לצוות ולבחינת

כדאיות של קווי מוצר או שירות מסוימים.

גיוס אשראי ומימון מחדש: מתי זה כלי הבראה ומתי מלכודת

גיוס אשראי לעסק במשבר

גיוס אשראי לעסק בתקופת משבר הוא אחד הצעדים הרגישים ביותר. מצד אחד, לעיתים אין ברירה וצריך הזרמת חמצן
מיידית כדי להמשיך לפעול. מצד שני, אשראי שנלקח בלי תכנית הבראה סדורה עלול להעמיק את הבעיה ולנעול את

העסק במבנה חוב מסוכן ויקר.

תפקידו של יועץ להבראה כלכלית בשלב זה הוא לבדוק האם האשראי נדרש לצורך חד פעמי, למימון הון חוזר, להשקעה
שתשפר רווחיות, או לכיסוי הפסדים היסטוריים. רק אם קיימת תכנית שמראה באופן מספרי כיצד האשראי ישתלם לאורך

זמן, ניתן לשקול אותו ככלי הבראה לגיטימי.

מימון מחדש והקטנת נטל הריבית

מימון מחדש של הלוואות קיימות יכול להיות מנוע משמעותי לייצוב כלכלי. המטרה היא להחליף חובות יקרים וקצרי טווח
בחוב ארוך טווח ובריבית נמוכה יותר, כזה שמתאים ליכולת ההחזר הריאלית של העסק או המשפחה. עם זאת, אסור

להתבלבל בין הפחתת החזר חודשי לבין העלות הכוללת של החוב.

במסגרת ייעוץ להבראה כלכלית בודקים את התרחיש המלא: מה יהיה גובה ההחזר בעשר השנים הקרובות, מה העלות
הכוללת של הריבית, ומה המשמעות אם יידרשו בעתיד השקעות נוספות. לעיתים עדיף מימון יקר יותר אך קצר טווח, כל

עוד יש תכנית ברורה לסיום החוב במקום גרירה לשנים רבות.

https://elmarasrbe.raindrop.page/bookmarks-73833391


הקשר בין העסק לבית: איך מונעים "דליפה" של המשבר

הפרדה פיננסית והגדרת גבולות

אחד הלקחים המרכזיים מתהליכי הבראת חברות ועסקים קטנים הוא הצורך בהפרדה ברורה בין כספי העסק לכספי
הבית. ערבוב מתמשך יוצר עיוות מתמטי ורגשי: המשפחה חיה מעל יכולתה מבלי להבין זאת, והעסק "מסבסד" הוצאות

פרטיות תוך פגיעה ביכולת ההשקעה והצמיחה שלו.

במהלך שיקום כלכלי משפחתי קובעים משכורת ריאלית לבעל העסק, מפרידים חשבונות בנק וכרטיסי אשראי, ומייצרים
מנגנון ברור להעברות בין העסק למשפחה. זה מאפשר ניהול מדויק יותר של בקרת תקציב בשני המישורים, ומקטין

דרמטית את תחושת הבלבול וחוסר השליטה.

ניהול ציפיות ושיקום אמון בתוך המשפחה

משבר כלכלי פוגע לא רק במספרים אלא טיפים לבניית תמהיל משכנתא חכם גם באמון הזוגי והמשפחתי. בני זוג מרגישים
לעיתים שלא שיתפו אותם בהחלטות, ילדים חווים ירידה ברמת החיים ללא הסבר, ותחושת הבושה מונעת שיח פתוח.

תהליך הבראה בריא כולל גם שיחות מסודרות על המצב, ברמת פירוט שמתאימה לגיל ולתפקיד של כל אחד.

כאשר מראים למשפחה תכנית ברורה, כולל צפי לשיפור, קל הרבה יותר לגייס שיתוף פעולה. ההבנה שהצעדים הקשים
היום - קיצוץ מסוים, שינוי הרגלי צריכה, דחיית רכישות - הם חלק מתהליך שיקום כלכלי רחב, מחזירה תחושת משמעות

ומפחיתה התנגדויות.

בחירת יועץ ותמחור: איך עושים הבראה כלכלית בלי להסתבך שוב

איך עושים הבראה כלכלית בפועל: מתודולוגיה וליווי

שאלה שחוזרת שוב ושוב היא איך עושים הבראה כלכלית באופן שיטתי ולא כתגובה אימפולסיבית למשבר. התשובה
טמונה במתודולוגיה: איסוף נתונים, אבחון, בניית תכנית, יישום מלווה בבקרה. כאן נכנס לתמונה איש מקצוע שיודע לחבר

בין המתמטיקה העסקית לבין ההתנהגות האנושית והדינמיקה המשפחתית.

פגישת אבחון והגדרת יעדים עסקיים ומשפחתיים.

איסוף וניתוח נתונים: דוחות, חוזים, מסגרות אשראי, חובות.

גיבוש תכנית הבראה כולל לו"ז ויעדים כמותיים.

יישום מדורג עם ליווי שוטף, התאמות ומשוב.

היתרון של ליווי מקצועי הוא בכך שהוא מחזיק את המסגרת גם ברגעי ירידה במוטיבציה. כאשר יש עם מי להתייעץ על כל
צעד, קל יותר לעמוד בהחלטות לא פופולריות, מול בנק או ספק, וגם מול בני הבית והעובדים.

עלות תכנית הבראה והחזר ההשקעה

עלות תכנית הבראה היא שיקול לגיטימי, במיוחד כשכבר חווים לחץ כספי. עם זאת, חשוב לבחון את העלות ביחס
לפוטנציאל ההחזר: כמה כסף ניתן יהיה לחסוך בריביות, בהוצאות עודפות, בהפסדים עתידיים, וכמה רווחיות נוספת ניתן

לייצר בזכות השינויים. במקרים רבים, החיסכון וההשבחה עולים בהרבה על שכר הייעוץ בתוך פרק זמן קצר יחסית.

תמחור שקוף ומבנה ליווי ברור - שעות, פגישות, זמינות, תוצרים - מאפשרים לבעל העסק או למשפחה להשוות בין
חלופות. כדאי להיזהר מהבטחות "קסם" לקיצור חובות מיידי ללא תכנית תזרימית ועסקית סדורה, ולתת עדיפות לגישה

שמבוססת על נתונים, מדידה וחינוך פיננסי אמיתי.

שיקום המוטיבציה תוך כדי תנועה: כלים מעשיים ליישום יומיומי

http://www.video-bookmark.com/user/tediongzzj


עבודה בצעדים קטנים ומדידים

אחת הבעיות המרכזיות של בעלי עסקים אחרי הפסדים כבדים היא תחושת הצפה: רשימת המשימות אינסופית, והפער
בין המצב הרצוי למצוי נראה עצום. כדי לשקם מוטיבציה, מחלקים את תכנית ההבראה ל"ספרינטים" שבועיים או

חודשיים, עם מקסימום 3-4 יעדים קונקרטיים לכל תקופה.

יעד תזרימי: סגירת חוב מסוים או שיפור יתרת הבנק לרמה שנקבעה מראש.

יעד תפעולי: יישום צעד מסוים של התייעלות תפעולית.

יעד שיווקי/מכירתי: הגדלת הכנסות ממקור מוגדר.

יעד משפחתי: ישיבת תקציב קבועה, שינוי אחד בהרגל צריכה.

כל יעד כזה מלווה במדד הצלחה ברור. כאשר רואים התקדמות אמיתית אפילו במספרים קטנים, רמת האנרגיה עולה
והאמונה בתהליך מתחזקת. זהו הדלק שמאפשר להמשיך גם בשלבים המאתגרים יותר.

שקיפות נתונים ולוחות מחוונים פשוטים

מוטיבציה נשחקת כשלא רואים את התוצאות. לכן מומלץ לבנות לוחות מחוונים פשוטים לעסק ולמשפחה: טבלה קצרה
שמראה בכל שבוע את מצב תזרים המזומנים, יתרת ההלוואות, ההכנסות המצטברות והעמידה בתקציב. אין צורך

במערכות מורכבות, רק במידע זמין והצגה ברורה.

בעסקים, שילוב של ניתוח דוחות כספיים ברמת עומק שמתאימה למנהל הלא-פיננסי, הופך את השיחה על מספרים
לפחות מאיימת. במשפחה, שיתוף בני הזוג בנתונים המרכזיים מייצר תחושת "ביחד" במקום תחושת בדידות של מי

שנושא על הגב את המשבר.

שמירה על שגרה בריאה והגנות נפשיות

הבראה כלכלית איכותית מתחשבת גם בבריאות הנפשית של השותפים לתהליך. שינה, פעילות גופנית, זמן משפחה
ושמירה על תחביבים בסיסיים אינם מותרות. הם תנאי הכרחי ליכולת לקבל החלטות שקולות, לנהל מו"מ טוב ולשמור על

התמדה. שחיקה טוטאלית פוגעת ישירות בתוצאות העסקיות.

אצל חלק מהלקוחות משולב בתהליך גם ליווי רגשי או אימוני, לצד ייעוץ כלכלי לעסקים או למשפחה. החיבור בין שני
העולמות יוצר מרחב שבו אפשר לעבד אכזבות, כעס ובושה, ובמקביל להמשיך לקבל החלטות ניהוליות מפוקחות. שם

בדיוק נבנה מחדש החוסן המנטלי - הבסיס לכל שיקום כלכלי יציב.

לסגור מעגל: ממשבר להזדמנות לצמיחה
הפסדים כבדים ומשבר נזילות מרגישים ברגע האמת כמו סוף הדרך, אבל עבור עסקים ומשפחות שמוכנים להיכנס

לתהליך עומק, הם יכולים להפוך לנקודת מפנה. הבראה כלכלית נכונה אינה רק כיבוי אש. היא הזדמנות לבנות מחדש
מודל עסקי ומשפחתי בריא, לייעל תהליכים, לדייק תמחור, לנהל תזרים מזומנים מקצועי, ולשפר דרמטית את מידת

השליטה והביטחון.

כאשר משלבים תכנית הבראה פיננסית עם תשומת לב למוטיבציה, ליחסים בתוך העסק ובבית, ולאופן שבו מתקבלות
החלטות יומיומיות, התהליך מפסיק להיות "עונש" והופך לתהליך למידה וצמיחה. משם הדרך לחזרה לרווחיות, ליציבות

תזרימית ולשקט נפשי כבר ברורה הרבה יותר, גם אם היא דורשת זמן, משמעת ונחישות.

עסק או משפחה שעברו משבר, יישמו תוכנית עסקית לעסק במשבר או תכנית משפחתית וסיימו אותו על הרגליים,
יוצאים בדרך כלל מחוזקים יותר: עם כלים לניהול בקרת תקציב, הרגלי צריכה מודעים, מבנה חוב בריא יותר, ובעיקר

תחושה של מסוגלות. התחושה הזו, לא פחות מהמספרים, היא לב-ליבה של ההבראה האמיתית.

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:
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