
גיוס אשראי לעסק צעיר שנמצא בשלבי התאוששות הוא אתגר לא פשוט, אך עם תכנית הבראה כספית חכמה ומגובה
נתונים ניתן להפוך פגישה בבנק להזדמנות אמיתית לפתיחת דף חדש. בנק מסתכל על עסק צעיר במשבר אחרת לגמרי
מעסק יציב, ולכן האופן שבו מציגים את המצב הקיים, את הצעדים שכבר נעשו ואת תכנית ההמשך הוא קריטי. המטרה

היא לשדר מקצועיות, שליטה במספרים, בקרה שוטפת והבנה מעמיקה של תהליכי ההבראה.

משקיעי חוב ובנקים לא מחפשים עסק ללא טעויות, אלא בעלים שיודע לזהות בזמן בעיות, לנתח אותן ולתכנן מהלך ברור
של תיקון. תכנית הבראה מסודרת, כולל תחזית תזרים מזומנים, צעדי התייעלות וצמיחה, יכולה להפוך תשובה מסויגת

בוועדת אשראי להסכמה להגמשת מסגרות, מימון מחדש ואף גיוס אשראי חדש.

מה בנק רוצה לראות כשמגישים תכנית הבראה לעסק צעיר
כדי להצליח בתהליך של גיוס אשראי לעסק צעיר שנמצא בקשיים, צריך להבין את נקודת המבט של הבנק. בנק בוחן

שלושה מנהלים: מנהל העסק, מנהל הכסף ומנהל הסיכון. אם תדעו לענות על שלושתם בתכנית הבראה מנומקת, הסיכוי
לקבל מסגרת אשראי, פריסת חוב או הלוואה לשיקום גדל משמעותית.

הבנק רוצה לראות שליטה בנתונים, תחזיות אחראיות, מטרות ברורות וצוות ניהולי שמבין את המשמעויות של
התחייבויות פיננסיות. לכן יש חשיבות עליונה לכך שכל החומר שיוצג יהיה מדויק, עקבי ולא אופטימי מדי. עדיף להגיע עם

תרחיש ריאלי ומרוסן שמראה איך העסק עומד ביעדים סבירים, מאשר עם חלום שאינו מגובה במספרים.

שקיפות מלאה והצגת נקודות הכשל

תכנית הבראה אמינה לא מנסה להסתיר את נקודות הכשל אלא להאיר אותן ולהראות מה נעשה כדי לתקן. הצגה כנה
של טעויות עבר, בחירות עסקיות לא נכונות או כשלים תזרימיים, יחד עם פרוטוקול למידה וצעדי שינוי, מחזקת את האמון.

בנק מעדיף יזם שמודה שדחף צמיחה מהירה מדי על חשבון הון חוזר, מאשר מי שטוען שהכל "בעיה רגעית".

חלק מהשקיפות הוא הצגת נתונים אחורה: ניתוח דוחות כספיים של השנתיים האחרונות, פירוק ההכנסות וההוצאות
לפי חודשים, הסבר על חריגות גדולות ועל אירועים חד פעמיים. המיקוד צריך להיות במה למדתם ומה שיניתם בעקבות כל

אירוע כזה.

לב התכנית: תזרים מזומנים ותחזית תזרים ריאלית
לצד דוחות רווח והפסד, הבנק מתמקד בראש ובראשונה בתזרים מזומנים. עסק צעיר יכול להיות רווחי על הנייר אך

לחנוק את עצמו תזרימית. תכנית הבראה טובה תציג בבהירות מה קרה לתזרים בעבר, מה משתנה עכשיו, ואיך נראה
החודש-חודשיים הקרובים ברמת תזרים נטו.

איך בונים תחזית תזרים אמינה

תחזית תזרים איכותית מבוססת על נתוני אמת, לא על משאלות לב. מתחילים מניתוח 6-12 חודשים אחורה, מפרקים את
התקבולים והתשלומים לפי סוגי פעילות ומזהים דפוסים עונתיים. מתוך זה בונים תחזית קדימה ל-12 חודשים לפחות,

כאשר שלושת החודשים הקרובים מפורטים ברמת שבוע.

במסגרת תחזית זו צריך להציג בבירור: תקבולים צפויים לפי לקוח או קבוצת לקוחות, תנאי אשראי שניתנו, מועדי גבייה
ריאליים ולא פורמליים, תשלומים לספקים, שכר, מיסים, הלוואות קיימות ותשלומי ריבית. רק לאחר שמיפיתם הכל ניתן

לראות היכן נוצר פער הון חוזר והיכן יש צורך בגיוס אשראי משלים.

בדיקת נקודת איזון כבסיס לתכנון תזרים

אחד הכלים החזקים במסגרת הבראה הוא בדיקת נקודת איזון. זהו השלב שבו אתם מגדירים מהו היקף ההכנסות
החודשי המינימלי הנדרש כדי לכסות את כל ההוצאות הקבועות והמשתנות, לפני רווח. בעסק צעיר, לעיתים בכלל לא



בוצעה בדיקה כזו, והכל נוהל לפי "תחושת בטן".

כשאתם מציגים לבנק את נקודת האיזון המעודכנת, יחד עם הצעדים שכבר עזרה שימושית ננקטו כדי להוריד הוצאות
קבועות ולהתייעל, אתם מראים שליטה עמוקה במודל העסקי. זה מאפשר לבנק לבחון האם רמת ההכנסות הנוכחית או

המתוכננת עומדת ביחס נכון לנקודת האיזון, ולהבין כמה אשראי נדרש לגישור זמני וכמה לתמיכה בצמיחה.

תכנון תקציב ובקרת תקציב כחלק בלתי נפרד מההבראה
אחד האותות המובהקים לבנק שהעסק עובר שינוי אמיתי הוא מעבר מניהול אינטואיטיבי לניהול מבוסס תקציב. תכנון

תקציב שנתי וחודשי, יחד עם בקרת תקציב שוטפת, מראה שהעסק יודע להגדיר גבולות, לעקוב אחר ביצוע ולתקן בזמן.

איך לבנות תקציב עסקי משכנע לבנק

בתהליך של הבראה כלכלית רצוי לבנות תקציב מהבסיס, ולא רק להעתיק את השנה הקודמת ולהוסיף אחוז. התחילו
מהוצאות הכרחיות בלבד, בדקו היכן ניתן לבצע קיצוץ הוצאות מבלי לפגוע ביכולת להכניס הכנסות, ורק אז הוסיפו רכיבי

צמיחה. בנק רוצה לראות קודם עצירת הדימום ורק לאחר מכן השקעה בהתרחבות.

חשוב שהתקציב יתכתב עם דוח רווח והפסד והתחזית התזרימית. כאשר כל שלושת המסמכים מדברים באותה שפה
מספרית, האמינות שלכם בעיני הגוף המממן עולה משמעותית. חוסר התאמות בין הנתונים מעורר מיד שאלות ולעיתים

גם חוסר אמון.

בקרת תקציב כפרקטיקה יומיומית

תכנית ההבראה חייבת להציג מנגנון קבוע של בקרת תקציב - מי אחראי, באיזו תדירות, ואיך מתקבלות החלטות על
חריגות. בנקים אוהבים לראות נהלים ברורים: ישיבת ניהול כספים שבועית, דו"ח השוואה בין תקציב לביצוע, ושולחן

עבודה שבו נקבעים צעדי תיקון מיידיים במקרה של סטייה מהיעד.

כשמראים לבנק שהתקציב אינו מסמך חד-פעמי שנכתב לצורך האשראי, אלא כלי עבודה יומיומי, זה מחזק את התחושה
שהעסק באמת שינה תרבות ניהולית ולא רק "שיפץ" מצגת.

ניתוח דוחות כספיים: מה מעניין את הבנקאי באמת
במסגרת ניתוח דוחות כספיים לצורך גיוס אשראי, מרבית בעלי העסקים מתמקדים בשורת הרווח. לעומת זאת, בנקאי

מסתכל בעיקר על איכות הרווח, יציבות ההכנסות, רמת המינוף והיחסים הפיננסיים המרכזיים. תכנית הבראה טובה
תפרש לבנקאי את המספרים, ותסביר מה עומד מאחוריהם ומה צפוי להשתנות.

דוח רווח והפסד ככלי להוכחת שיפור רווחיות

דרך אחת להראות תהליך הבראה היא להציג דוח רווח והפסד משופר, המדגיש מגמת שיפור רווחיות. זה נעשה
באמצעות השוואת תקופות: לפני תחילת ההבראה ואחריה. המיקוד צריך להיות בנתונים יחסיים כמו אחוז הרווח הגולמי,

שיעור ההוצאות התפעוליות מתוך המחזור, והוצאות המימון ביחס להכנסות.

כדאי להבליט את הפעולות שביצעתם: התייעלות תפעולית, צמצום קווי מוצרים לא רווחיים, שינוי מדיניות אשראי
ללקוחות, או תמחור נכון מחדש של שירותים. כל צעד כזה צריך להיות מגובה במספרים שמראים את השפעתו על שורת

הרווח.

מאזן והון חוזר – מה עומד מאחורי המספרים

המאזן מציג את המבנה הפיננסי של העסק ואת רמת ההון חוזר הזמין לו. בבחינת תכנית הבראה, הבנק יבקש לראות
איך אתם מתכוונים לשפר את מבנה הנכסים וההתחייבויות: קיצור ימי אשראי ללקוחות, ניהול מלאי הדוק יותר, פריסת

חובות לספקים או לבנקים אחרים, ושחרור בטוחות שאינן מנוצלות היטב.
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כשאתם מציגים תכנית פעולה לשיפור הון חוזר כחלק מההבראה, אתם אומרים בעצם לבנק: "אנחנו לא מבקשים אשראי
כדי לטשטש בעיות מבניות, אלא כדי לגשר על פער זמני בזמן שאנחנו מתקנים את המודל". זו נקודת מפתח ביכולת

לשכנע ועדת אשראי.

איך עושים הבראה כלכלית בעסק צעיר: השלבים המרכזיים
לפני שאתם ניגשים לבנק, חשוב לבנות בפועל תהליך מסודר של הבראה. השאלה איך עושים הבראה כלכלית בעסק

צעיר אינה שאלה תיאורטית אלא תכנית עבודה פרקטית. בנקים מזהים היטב אם התכנית נכתבה "על הנייר" לצורך
הפגישה בלבד, או שהיא משקפת תהליך אמיתי שהחל ומתנהל בפועל.

שלבי הבראה כלכלית בעסק צעיר

מיפוי מצב קיים וסיבות המשבר - איסוף כל הנתונים הפיננסיים, זיהוי הגורמים המרכזיים למשבר, הפרדה בין
בעיות חד פעמיות לבעיות מבניות.

בניית תזרים חירום לחודשים הקרובים - התאמת התחייבויות, קיצוץ מיידי בהוצאות שאינן קריטיות, ניהול
גבייה אקטיבי.

גיבוש תכנית קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית לטווח הבינוני, תוך שמירה על יכולת הגדלת הכנסות.

בחינה מחדש של המודל העסקי, כולל תמחור נכון, אפיקי שיווק ומיקוד בקהלי יעד רווחיים.

בניית תוכנית עסקית לעסק במשבר שתשמש גם ככלי ניהולי פנימי וגם כמסמך עבודה מול הבנק.

כאשר כל אחד מהשלבים האלה מתועד ומגובה במספרים, ניתן לתרגם אותו למצגת ברורה ומשכנעת עבור גורמי המימון.
התכנית צריכה להראות לא רק מה יקרה אם הכל ילך לפי התכנון, אלא גם מה מנגנוני הבקרה שיוודאו תיקון מסלול

במקרה של סטייה.

יועץ להבראה כלכלית – מתי זה משתלם

רבים מבעלי העסקים הצעירים שואלים האם כדאי לשכור יועץ להבראה כלכלית לפני פניה לבנק. מנקודת מבט של
ועדת אשראי, מעורבות של גורם מקצועי מנוסה היא אות חיובי: היא משדרת רצינות, מוכנות לשינוי ויכולת יישום. יועץ

איכותי יודע לתרגם את הסיפור העסקי לשפה בנקאית ולהציג את הנתונים בצורה שמדברת למקבלי ההחלטות.

לגבי עלות תכנית הבראה, חשוב לראות בה השקעה ולא הוצאה. כאשר תכנית מקצועית מאפשרת להגיע להסדר חוב
טוב יותר, לקבל מימון מחדש בריביות מתונות או למנוע סגירה של העסק, הערך הכלכלי שלה גבוה משמעותית מהעלות

הישירה. לבנק יש בדרך כלל הערכה חיובית יותר לתכניות שהוכנו ולוו על ידי אנשי מקצוע.

קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית בלי לפגוע ביכולת הצמיחה
אחד האיזונים המורכבים ביותר בתכנית הבראה הוא בין צמצום הוצאות לבין שמירה על מנועי צמיחה. צעד קיצוני מדי
עלול "להציל" את הדוח של החודש ולהרוס את הפוטנציאל העסקי לשנים קדימה. לעומת זאת, הימנעות מהתייעלות

מספיקה עלולה להפוך כל גיוס אשראי לדחיית קץ בלבד.

אילו הוצאות נכון לקצץ כחלק מההבראה

כדאי למיין את ההוצאות לפי שלוש קטגוריות: קריטיות, תומכות וצמיחה. הקטגוריה הקריטית כוללת הוצאות בלעדיהן
העסק אינו יכול לפעול: שכירות, שכר ליבה, חומרי גלם חיוניים. הקטגוריה התומכת כוללת שירותים ופעילויות שעוזרים

לעסק, אך ניתן לחפש להם חלופות זולות או לצמצם את היקפם. קטגוריית הצמיחה כוללת השקעות שיווקיות ופיתוחיות
שמטרתן הגדלת הכנסות.

תכנית קיצוץ הוצאות נבונה תתמקד בטווח הקצר בהוצאות תומכות ובשיפור ניצול של הוצאות צמיחה, תוך שמירה על
המינימום הקריטי שמאפשר להמשיך למכור ולהכניס כסף. פעולה כזו משדרת לבנק שאתם לא "שורפים את השטח"

אלא מנהלים את השיקום באחריות.



התייעלות תפעולית כמנוע לשיפור רווחיות

התייעלות תפעולית היא אחד המרכיבים המשכנעים ביותר בתהליך הבראה. כאן מתבטאת היכולת שלכם לשפר
רווחיות לא רק באמצעות קיצוצים אלא גם באמצעות ארגון מחדש של תהליכים. לדוגמה, אוטומציה של משימות חוזרות,

שיפור תכנון הייצור או השירות, צמצום בזבוז במלאי, ואופטימיזציה של מערך האספקה.

כשאתם מפרטים בתכנית ההבראה את הצעדים התפעוליים שכבר יושמו ואת התוצאות שהושגו, הבנק רואה עסק
שמייצר ערך פנימי ולא נשען רק על הזרמת כסף חיצונית. זהו מסר חזק במיוחד עבור גוף שמעריך ניהול סיכונים אחראי.

הגדלת הכנסות ותמחור נכון כחלק מהפתרון
תכנית הבראה אמינה לעסק צעיר לא יכולה להתבסס רק על חיסכון. מעבר לעצירה של דימום, עליה להראות דרך ברורה

להגדלת הכנסות לאורך זמן. לעיתים, השורש האמיתי של המשבר אינו בהוצאות גבוהות מדי, אלא בתמחור נכון שאינו
מיושם, או בפיגור שיווקי מול השוק.

בחינת תמחור נכון ומבנה רווח גולמי

אחד הצעדים הראשונים בתהליך שיקום רווחיות הוא ניתוח מחודש של התמחור. בתכנית ההבראה רצוי להראות שנבחן
מבנה הרווח הגולמי לפי מוצר או שירות, זוהו קווי מוצרים מפסידים, ונקבעה אסטרטגיה: העלאת מחיר, שינוי מבנה
שירות, או הפסקת פעילות. בנק מעריך מאוד כאשר בעל העסק מראה אומץ לסגור קו לא רווחי, גם אם הוא "אהוב"

מבחינה רגשית.

שיפור רווחיות דרך תמחור יכול גם להצדיק בקשה למימון מחדש של התחייבויות קיימות, כאשר מוצגת תחזית רווח
והפסד מעודכנת המראה יכולת טובה יותר לשרת חוב לאחר ביצוע התאמות התמחור.

אסטרטגיית מכירות ושיווק בעסק בהבראה

במסגרת תוכנית עסקית לעסק במשבר, יש להציג בבירור את אסטרטגיית השיווק והמכירות לשנה הקרובה. בנק ירצה
להבין אילו ערוצי שיווק עובדים, מהי עלות גיוס לקוח, ומהי תרומת הלקוח לרווח לאורך חייו. שיפור כזה בשקיפות

השיווקית ובניהול המכירות משדר עליית מדרגה בניהול העסקי.

כאשר רואים בתכנית ההבראה תכנית מכירות מובנית: יעדים חודשיים, חלוקת אחריות בצוות, תסריטי שיחה, ושיפור
תהליך סגירת עסקאות, משתכנעים שההכנסות הצפויות אינן רק מספר באקסל אלא יעד שניתן ליישם בפועל.

גיוס אשראי לעסק צעיר בתהליך הבראה: איך לדבר בשפה של הבנק
לאחר שבניתם תהליך הבראה אמיתי, השלב הבא הוא לתרגם אותו למסמך מקצועי עבור הוועדה. המטרה היא לחבר בין

התמונה העסקית לבין שפת הסיכון והאשראי של הבנק. עסק שיודע להסביר לבנק מדוע התזרים ישתפר, איך תתבצע
בקרת תקציב שוטפת, ואיך ייראה יחס כיסוי החוב בתקופה הקרובה, נתפס כשותף רציני לניהול הסיכון.

הצגת הבקשה: מה לכלול במסמך האשראי

במסמך הבקשה לגיוס אשראי לעסק במסגרת הבראה, כדאי לכלול: רקע קצר על העסק, תיאור המשבר והגורמים לו,
צעדי ההבראה שכבר יושמו, פירוט התכנית לשנה-שנתיים הקרובות, תחזית תזרים מזומנים מפורטת, נתוני דוח רווח

והפסד מתוקן, ובקשת האשראי עצמה - סכום, סוגי מסגרות, מועד פרעון, ובטוחות אפשריות.

כדאי להדגיש באופן ברור לאיזה שימוש מיועד כל רכיב אשראי: גישור על פערי הון חוזר, פריסת חובות קיימים במסגרת
מימון מחדש, או השקעה נקודתית שתאפשר הגדלת הכנסות. ניסוח מדויק של השימושים באשראי תורם לתחושת

שליטה ואחריות.

התנהלות בפגישה עם הבנק



בפגישה עצמה עם מנהל הסניף או מנהל האשראי, חשוב לשמור על קו ברור: שקיפות, מקצועיות ואיפוק. הגיעו עם
המסמכים מודפסים ומסודרים, סיכום מנהלים קצר ומספרים עיקריים מודגשים. הראו שאתם שולטים בפרטים: יחס חוב

להון, היקף הביטחונות, עונתיות בתזרים, וההבדל בין התכנון הישן לחדש.

זכרו שבנק בוחן גם את מי שיושב מולו. בעל עסק שמכיר לעומק את המספרים, מבין תכנון תקציב, יודע להציג ניתוח
דוחות כספיים ולהסביר את שלבי הבראה כלכלית שעבר העסק, משדר מסוגלות גבוהה לעמוד בהתחייבויות העתידיות.

תכנית הבראה טובה כביטוח על האשראי שתקבלו
מעבר לשאלה האם תקבלו את האשראי שאתם מבקשים, תכנית ההבראה היא למעשה הביטוח שלכם לשימוש נכון

בכסף. כאשר עסק צעיר יוצא לדרך מחודשת עם תזרים מתוכנן, תכנון תקציב מדויק, בקרת ביצוע, וצעדים ברורים של
שיפור רווחיות, הסיכוי שהאשראי ישמש כמנוע צמיחה ולא ככיסוי בור הולך ועולה.

שילוב מקצועי בין תזרים מזומנים מתוכנן, בדיקת נקודת איזון, התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות מושכל ופעולות
ממוקדות להגדלת הכנסות, הוא זה שמבדיל בין תכנית תיאורטית לבין תהליך הבראה כלכלית אמיתי. בנק שיושב מול

עסק שמיישם בפועל תהליך כזה נוטה הרבה יותר להתגייס ולתת אשראי, מתוך הבנה שהכסף עובד יחד עם השינוי ולא
במקומו.

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
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