
משבר הקורונה טלטל עסקים בישראל בצורה קיצונית וחשף מי ניהל נכון תזרים, הון חוזר ומוקדי רווח, ומי הסתמך על
אינרציה וצמיחה קלה. ליווי עסקים במשבר קורונה הפך למעבדה חיה לניהול סיכונים, הבראה כלכלית והיערכות לגל

המשבר הבא, בין אם הוא בריאותי, גיאו-פוליטי או פיננסי.

מה למדנו על משברים עסקיים ממשבר הקורונה
הקורונה הוכיחה שמשבר אינו אירוע חד פעמי אלא תהליך מתגלגל: פגיעה מיידית בהכנסות, לחץ תזרימי, גידול מואץ

בחובות, ולבסוף החלטות קשות של קיצוץ, מימון מחדש או תכנית הבראה. עסקים שהגיבו מהר עם מידע מדויק, תחזית
תזרים מעודכנת והבנה אמיתית של נקודת האיזון שרדו טוב יותר.

ליווי מקצועי בתקופה זו התמקד בשלושה צירים: שליטה בנתונים )ניתוח דוחות, תזרים, רווחיות(, ניהול משא ומתן עם
בנקים ונושים, והובלה ניהולית - קבלת החלטות קשות בזמן אמת. אותם עקרונות רלוונטיים היום לכל עסק שרוצה להיות

מוכן לגל המשבר הבא.

הבראה כלכלית כפרויקט מנוהל ולא כאירוע חד פעמי
רבים ראו בהבראת חברות מהלך חד פעמי: מורידים הוצאות, מסדרים קצת את החוב וממשיכים כרגיל. משבר הקורונה

הדגיש שהבראה כלכלית חייבת להיות פרויקט מנוהל, עם יעדים, אבני דרך, מדדים ותקשורת שוטפת בין בעלי העסק,
היועצים והגופים המממנים.

כאשר בונים תכנית הבראה מסודרת, היא כוללת לא רק טיפול בחוב הקיים אלא גם התאמה של המודל העסקי למציאות
החדשה: הרגלי צריכה אחרים, שינויים בשרשרת האספקה, עליית עלויות מימון וסיכוני אשראי ללקוחות. גל המשבר הבא

יפגע בעיקר בעסקים שלא הטמיעו מנגנון מתמשך של בקרה ושיפור.

שלבי הבראה כלכלית - מהמשבר לשליטה מחודשת

אבחון עומק מהיר: ניתוח דוח רווח והפסד, תזרים מזומנים, התחייבויות, התחייבויות חוץ מאזניות והסכמים
קריטיים.

עצירת דימום תזרימי: בחינת ניהול חוב, עצירת התחייבויות חדשות ובחינת אפשרות לפריסת חובות.

גיבוש תחזית תזרים ריאלית לטווח קצר ובינוני )3, 6 ו-12 חודשים(.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות ממוקד, בלי לפגוע ביכולת לייצר הכנסות.

תוכנית ברורה להגדלת הכנסות ושיפור רווחיות.

תזרים מזומנים ותחזית תזרים - קו ההגנה הראשון במשבר
במשבר קורונה למדנו שתזרים מזומנים הוא לא רק דוח חשבונאי, אלא כלי ניהולי יומיומי. עסקים שעקבו באופן שוטף
אחרי תחזית תזרים, התאימו אותה לשינויים קיצוניים בהכנסות והוציאו החלטות על בסיס הנתונים - הצליחו להימנע

ממהלכי חירום כואבים כמו חדלות תשלומים לספקים.

תחזית תזרים טובה משלבת הכנסות צפויות ברמת לקוח/פרויקט, פירוט הוצאות קבועות ומשתנות, החזרי אשראי,
השקעות מתוכננות ותשלומי מס. היא מאפשרת לזהות נקודות לחץ עתידיות חודשים מראש ולקדם מהלכים כמו גיוס

אשראי לעסק או מימון מחדש בזמן, ולא כשכבר מאוחר מדי.

הון חוזר ומשבר: מה באמת הרג עסקים בקורונה

אחד הלקחים הבולטים הוא שהרבה עסקים קרסו לא בגלל שהיו לא רווחיים, אלא בשל ניהול לקוי של הון חוזר. ימי
אשראי ארוכים ללקוחות, מלאי מנופח ואשראי קצר מהבנקים יצרו פער מסוכן שנחשף מיד כשהמחזור ירד.



ליווי עסקים במשבר מתמקד בניתוח מחזורי הון חוזר: כמה זמן לוקח להפוך מלאי למזומן, מה משך ימי האשראי בפועל
ללקוחות ולספקים, והאם מבנה האשראי הבנקאי מתאים לדפוס הפעילות. התאמה נכונה של מסגרות אשראי לטבע

העסק היא מרכיב קריטי בכל תכנית הבראה.

ניתוח דוחות כספיים כבסיס לקבלת החלטות בזמן משבר
משבר הקורונה הכריח בעלי עסקים להסתכל אחרת על דוחות הכספיים שלהם. ניתוח דוחות כספיים הפך מכלי שנתי

של רואה חשבון לכלי ניהולי חודשי: להבין איפה באמת העסק מרוויח, איפה הוא מפסיד, ואילו פעילויות צריך לעצור או
לשנות.

דוח רווח והפסד נקודתי מראה איך נראה החודש או הרבעון, אבל לצורך ייעוץ כלכלי לעסקים במשבר חובה לבנות סדרה
של דוחות השוואתיים: לפני המשבר, בעיצומו ואחרי גלי הסיוע. כאן נכנסת גם בדיקת נקודת איזון - כמה מחזור נדרש כדי

לכסות הוצאות קבועות ומשתנות, ומה המשמעות של ירידה של 10, 20 או 30 אחוז במחזור.

בקרת תקציב ותכנון תקציב לעסקים בתקופה תנודתית

עסקים שהתמודדו טוב עם הקורונה הפעילו משמעת של בקרת תקציב. הם לא הסתפקו בתכנון שנתי, אלא עדכנו תכנון
תקציב אחת לרבעון, ולעיתים אחת לחודש, בהתאם לשינויים בשוק ולנתוני הביצוע בפועל לעומת התכנון.

בקרת תקציב אפקטיבית כוללת השוואה שוטפת בין התקציב לבין הדוחות בפועל, זיהוי מהיר של חריגות ובחינה האם
מדובר בבעיה נקודתית או בשינוי מבני. ניהול כזה מאפשר להגיב מוקדם, לבצע קיצוץ הוצאות איפה שנדרש, ולהשקיע

יותר היכן שרואים פוטנציאל לצמיחה גם בתקופות קשות.

התייעלות תפעולית ושיפור רווחיות כשגרת ניהול
במשבר קורונה נאלצו עסקים לבצע התייעלות כואבת בלחץ זמן. בגל המשבר הבא, מי שיטמיע מנגנון קבוע של

התייעלות תפעולית יהיה בעמדה חזקה הרבה יותר. התייעלות לא חייבת להתחיל בפיטורי עובדים, אלא בשיפור
תהליכים, ניצול משאבים טוב יותר, ושיפור מדיניות תמחור ושירות.

מפתח מרכזי הוא שיפור רווחיות ברמת מוצר, לקוח וערוץ מכירה. ניתוח רווחיות מפורט מגלה לעתים שעסקים
משקיעים משאבים עצומים בלקוחות או מוצרים הפסדיים, בזמן שיש מקומות אחרים שבהם אפשר להגדיל מחירים,

לשפר תמחור נכון או לייעל את עלות השירות.

קיצוץ הוצאות בלי לשבור את המודל העסקי

במהלך המשבר התברר שהתגובה האוטומטית של "קיצוץ בכל מחיר" מסוכנת כמעט כמו אי-תגובה. ייעוץ מקצועי עוזר
לבנות מהלך קיצוץ הוצאות חכם: לזהות הוצאות לא חיוניות, לבחון מחדש הסכמים ארוכי טווח, לנהל מו"מ על שכר

דירה, ספקים לחץ כאן לקבלת מידע נוסף ושירותים חיצוניים, בלי לפגוע ביכולת לייצר הכנסות בעתיד.

ליווי עסקים במשבר קורונה הראה שהוצאה שנראית "מקודשת" בימי שגרה יכולה להפוך לגמישה במשבר, ולהפך. לכן,
חשוב לתחזק רשימת הוצאות לפי עדיפות עסקית ולהיות מוכנים מראש לתרחישי קיצוץ מדורגים.

גיוס אשראי, מימון מחדש וניהול חוב בתקופות אי-ודאות
משבר הקורונה יצר מציאות פרדוקסלית: מצד אחד, עסקים נזקקו ליותר אשראי כדי לשרוד. מצד שני, הבנקים הקשיחו
קריטריונים והקטינו סיכונים. כאן התחזקה החשיבות של ייעוץ כלכלי לעסקים שמתמקד בגיוס אשראי לעסק ובניית

מהלכי מימון מחדש.

עסק שמגיע לבנק עם נתונים מסודרים, תחזית תזרים מבוססת, תוכנית עסקית לעסק במשבר ויכולת להסביר מה
השתנה מאז תחילת המשבר - זוכה ליחס אחר לגמרי. מימון מחדש נכון יכול להפוך חוב חונק להחזר אפשרי באמצעות

פריסה ארוכה יותר, ריבית מותאמת והמרת מסגרות קצרות לאשראי ארוך.

https://gilfinance.co/he/blog/helping-children-buy-home


ניהול חוב, פריסת חובות והסדר נושים

כשהמשבר מעמיק, לעתים אין ברירה אלא לבצע מהלך מובנה של ניהול חוב. זה כולל מיפוי מלא של כלל ההתחייבויות,
סדרי עדיפויות והבחנה בין חובות קריטיים לחובות שניתן להסדיר מחדש. בשלב זה נכנסים לתמונה פריסת חובות מול

בנקים וספקים, ולעתים גם הסדר נושים מסודר.

חוק חדלות פירעון ושיקום כלכלי שינה את השיח עם נושים. המיקוד עבר מענישה ושבירת העסק לשיקום, יצירת מתווה
החזר ריאלי והמשך פעילות. יחד עם זאת, השימוש בכלים אלה מחייב אסטרטגיה מדויקת וליווי של יועץ להבראה

כלכלית שמבין את האיזון העדין בין האינטרסים של הנושים להמשך קיומו של העסק.

תוכנית עסקית לעסק במשבר - לא עוד מסמך תאורטי
בימי שגרה, תוכנית עסקית משמשת בעיקר בגיוס השקעה או מימון. בתקופת משבר מתגלה הערך של תוכנית עסקית

לעסק במשבר כמפה ניהולית יומיומית. התוכנית מגדירה תרחישים, יעדי מכירות ריאליים, רמות הוצאה מקסימליות
ומסגרות אשראי רצויות, ומתרגמת אותם לפעולות קונקרטיות.

השאלה "איך עושים הבראה כלכלית" הופכת מתיאוריה לפרקטיקה כשיש מסמך מסודר שמצד אחד משקף את
המציאות העכשווית, ומצד שני משרטט דרך יציבה החוצה מהמשבר. תוכנית כזו צריכה להיבנות יחד עם אנשי המקצוע

הפיננסיים והניהוליים של העסק, ולא להיות מסמך חיצוני מנותק.

עלות תכנית הבראה מול עלות אי-פעולה

בעלי עסקים רבים מתלבטים סביב עלות תכנית הבראה. הליווי המקצועי עולה כסף, ולעתים משמעותי, דווקא כשיש
מצוקת נזילות. מנגד, משבר הקורונה הראה ש"אין תקציב לייעוץ" עלול להיות ההחלטה היקרה ביותר, כשהאלטרנטיבה

היא איבוד עסק, נפילת מוניטין ותביעות אישיות של בעלי מניות ומנהלים.

הדרך הנכונה לבחון את העלות היא כהשקעה עם תשואה צפויה: כמה הפסדים מיותרים, קנסות, ריביות עונשיות ועצם
הסיכון לקריסה כוללת ניתן היה למנוע אילו מהלך ההבראה היה נבנה מקצועית ובזמן. לרוב, ברגע שמכניסים למשוואה

גם את ערך הזמן של בעל העסק והלחץ הנפשי, התמונה נעשית ברורה.

ליווי עסקים במשבר והקשר למשפחות: שיקום כלכלי משפחתי
בישראל, במיוחד בעסקים משפחתיים, הגבול בין כספי העסק לכספי המשפחה מטושטש. במהלך הקורונה חלק ניכר

מהליווי התמקד דווקא בקו התפר הזה, ובשאלת שיקום כלכלי משפחתי במקביל להבראת העסק. משיכת יתר, ערבויות
אישיות ומשכנתאות שנלקחו למימון פעילות עסקית חיברו בין שני העולמות באופן מיידי.

יועץ מנוסה בתחום ייעוץ להבראה כלכלית מתייחס לשני המישורים יחד: מיפוי התחייבויות פרטיות ועסקיות, הסדרת
חלוקת הנטל בין בעלי המניות, ובדיקה היכן נכון לעצור הזרמת כספים פרטיים לעסק כדי לא לסכן את התא המשפחתי

כולו.

ניהול חוב משפחתי לצד חוב עסקי

כשהמשבר פוגע הן בעסק והן במשק הבית, נדרש תכנון משולב של ניהול חוב בשני המישורים. זה כולל בחינה מחדש של
הלוואות פרטיות, כרטיסי אשראי, מסגרות בבנק, לצד חובות עסקיים. לעתים נכון לבצע מיחזור חוב משפחתי ועסקי יחד,

וליצור מבנה החזר עקבי שניתן לעמוד בו.

המשמעות לגל המשבר הבא היא יצירת הפרדה ברורה יותר בין המישורים, הקפדה על שכר בעלים ריאלי, והימנעות
ממצב שבו כל משיכה פרטית משפיעה ישירות על תזרים מזומנים עסקי ולהפך.

תמחור, מכירות והגדלת הכנסות בתקופות משבר



אחת הנטיות הרווחות בקורונה הייתה "להוריד מחירים כדי להחזיק את הלקוחות". בפועל, בהרבה ענפים זה חיסל
מרווחים פגיעים ממילא והאיץ את הצורך בהבראה. ליווי מקצועי שם דגש על תמחור נכון, שמבוסס על עלויות אמיתיות,

ערך ללקוח ותחרות, ולא על אינסטינקטים של לחץ.

במקביל, נבנו מהלכים ממוקדים של הגדלת הכנסות: הרחבת שירותים ללקוחות קיימים, מעבר למכירות דיגיטליות,
חבילות שירות חדשות והתמקדות בפלחי שוק שפחות נפגעו. גל המשבר הבא ידרוש גמישות דומה, יחד עם מערך נתונים

טוב יותר שמאפשר למדוד רווחיות לפי ערוץ ותמחור.

בדיקת נקודת איזון כתנאי לתמחור מושכל

אי אפשר לדבר על תמחור בעת משבר בלי לחזור לבדיקת נקודת איזון. רק כאשר העסק יודע במדויק כמה עליו למכור
כדי לכסות את כלל עלויותיו, ניתן לבחון אם הורדת מחיר או כניסה למוצר חדש תורמת או פוגעת ביכולת לשרוד. משבר

הקורונה הראה שעסקים שלא הכירו את נקודת האיזון שלהם קיבלו החלטות תמחור מסכנות חיים עסקיים.

הכנה לגל המשבר הבא מחייבת שהנתונים הללו יהיו מעודכנים, זמינים ומובנים לכל דרג ניהולי רלוונטי, ולא רק לרואה
החשבון או ליועץ החיצוני.

איך לבחור יועץ להבראה כלכלית וליווי עסקים במשבר
הניסיון מהקורונה ממחיש את הפער בין ייעוץ תיאורטי לבין ליווי מעשי בשטח. בחירת יועץ להבראה כלכלית צריכה

להתבסס על ניסיון מוכח בניהול מו"מ עם בנקים ונושים, הבנה עסקית תפעולית )לא רק פיננסית( ויכולת להוביל
תהליכים רגישים מול עובדים, ספקים ושותפים.

יועץ טוב ידע להסביר בפשטות את שלבי הבראה כלכלית, להציג דוגמאות רלוונטיות מענפים דומים, ולהיות שקוף לגבי
מגבלות התהליך. הוא גם יידע לעזור לבעל העסק לבחור אם מתאים לו מהלך הבראה "רגיל", או שהמצב מחייב בחינת

הליכי חדלות פירעון ושיקום כלכלי בצורה יזומה ומבוקרת.

שיתוף פעולה בין הנהלה, רואה חשבון והיועץ להבראה

אחד הלקחים מהקורונה הוא שלא מספיק להביא יועץ מבחוץ ולצפות שהוא "יסדר את הכל". הצלחה בהבראה כלכלית
תלויה בשיתוף פעולה הדוק בין ההנהלה, רואה החשבון ויועץ ההבראה. כל אחד מביא פרספקטיבה אחרת: ההנהלה

מכירה את השוק והלקוחות, רואה החשבון את ההיבטים החשבונאיים, והיועץ את הפרקטיקה של תהליכי משבר.

הכנה מוקדמת לגל המשבר הבא פירושה לבנות מערך קבוע שבו הנתונים זמינים, התקשורת פתוחה, והעסק לא מחכה
לרגע האחרון כדי לערב את הגורמים הרלוונטיים.

מה עסקים שלמדו מהקורונה עושים כבר היום
עסקים שהפנימו את הלקחים ממשבר הקורונה לא מחכים לכותרת החדשה כדי לפעול. הם מיישמים שגרה של ניהול

סיכונים פיננסי: מעדכנים תחזית תזרים באופן קבוע, מנהלים בקרת תקציב אמיתית, שומרים על מבנה חוב מאוזן ויודעים
בדיוק מה יידרש אם תהיה ירידה פתאומית במחזור.

חלקם מחזיקים כבר היום "תיק משבר" שמכיל תרחישים פיננסיים, רשימת צעדי התייעלות מדורגים, מתווה תכנית
הבראה ראשונית ומסמכי בסיס לגיוס אשראי או מימון מחדש מהיר. אחרים משקיעים במיוחד בהפרדה בין כספי העסק

לכספי המשפחה כדי להקל על שיקום כלכלי משפחתי במקרה הצורך.

לחשוב צעד אחד קדימה לפני גל המשבר הבא
משבר הקורונה היה תזכורת חדה לכך שגם עסקים בריאים יכולים להיקלע במהירות למצוקה. ההבדל בין מי ששמר על
פעילות לבין מי שנאלץ לסגור נבע פחות מהיקף הפגיעה ההתחלתית, ויותר מהיכולת לקבל החלטות פיננסיות חכמות

בזמן, להיעזר בייעוץ להבראה כלכלית ולהטמיע שגרת ניהול מבוססת נתונים.



עסק שמאמץ כבר היום סט כלים של הבראה כלכלית - ניתוח נכון של דוח רווח והפסד, תחזית תזרים, תכנון תקציב,
התייעלות תפעולית, ניהול חוב מאוזן וערוצי הגדלת הכנסות - לא רק ישרוד את גל המשבר הבא, אלא גם יוכל לזהות בו

הזדמנויות לצמיחה.

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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