
תכנון תקציב שנתי מחדש הוא אחד הצעדים הקריטיים בכל תוכנית עסקית לעסק במשבר. בלי תקציב מסודר שמבוסס
על נתונים אמיתיים, אי אפשר לבצע הבראה כלכלית, לשלוט בתזרים מזומנים או להחזיר את העסק לרווחיות יציבה.

בעולם של אשראי מתכווץ, עלויות מימון עולות ותחרות גוברת, ניהול תקציב הוא לא רק כלי בקרה אלא אבן יסוד
באסטרטגיית ההישרדות של העסק.

תכנון תקציב שנתי מחדש כתשתית להבראה כלכלית
כאשר עסק נכנס למשבר, האינסטינקט הטבעי הוא "לכבות שריפות": לדחות תשלומים, למשוך עוד אשראי, לקצץ

נקודתית. בפועל, בלי תכנון תקציב סדור לשנה קדימה, כל צעד כזה מרחיק את העסק מפתרון ולא מקרב אליו. התקציב
השנתי הוא המפה שמחברת בין האסטרטגיה העסקית לבין המציאות הפיננסית היומיומית.

תכנית תקציב מחודשת חייבת להשתלב כחלק אינטגרלי משלבי הבראה כלכלית: אבחון, בניית תכנית, יישום ובקרה.
בלעדיה אי אפשר לבדוק אם צעדי קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית אכן נותנים את משכנתא הפוכה מדריך האפקט

הנדרש על הרווחיות ועל התזרים.

שלב ראשון: אבחון פיננסי לפני בניית התקציב

ניתוח דוחות כספיים כבסיס לתקציב

לפני שכותבים אפילו שורת תקציב אחת, צריך לבצע ניתוח דוחות כספיים מעמיק. הנקודה הראשונה היא דוח רווח
והפסד: להבין אילו מוצרים או שירותים מרוויחים, אילו מפסידים, ומה מבנה ההוצאות הקבועות והמשתנות. בלי הניתוח

הזה, התקציב יישען על תחושות בטן במקום על נתונים.

בנוסף יש לבחון את המאזן, במיוחד את סעיפי הון חוזר: מלאי, לקוחות, ספקים ואשראי בנקאי. המטרה היא לזהות היכן
"תקוע" הכסף, כמה זמן הוא נשאר מחוץ לחשבון הבנק, ואיך זה משפיע על היכולת לממן פעילות שוטפת.

בדיקת נקודת איזון והבנת מבנה הרווחיות

אחד הכלים המרכזיים לפני תכנון התקציב הוא בדיקת נקודת איזון. נקודת האיזון מראה באיזה היקף מכירות העסק
מפסיק להפסיד ומתחיל להרוויח. בעסק במשבר, לרוב נקודת האיזון גבוהה מדי ביחס ליכולת המכירה בפועל, ולכן

התקציב החדש חייב לשאוף להוריד אותה באמצעות הפחתת עלויות קבועות או שיפור מרווח הגולמי.

חיבור נקודת האיזון לתקציב מאפשר לבעל העסק ולמנהל הכספים להגדיר יעדי מכירות ריאליים, להבין מה המשמעות
של כל יעד מבחינת שיפור רווחיות, ולהחליט מראש מה עושים אם קצב המכירות בפועל נמוך מהמתוכנן.

שלב שני: תזרים מזומנים ותחזית תזרים כחוט שדרה של תקציב הבראה

ההבדל בין רווחיות לבין נזילות

עסק יכול להיות רווחי בדוח רווח והפסד, אך לקרוס בגלל מחסור בנזילות. לכן תכנון תקציב שנתי מחדש אינו יכול
להתבסס רק על רווחיות חשבונאית, אלא חייב לכלול דגש חזק על תזרים מזומנים. ההכנסות וההוצאות צריכות להירשם

בתקציב לפי מועד התקבול והתשלום בפועל, ולא לפי מועד ההכרה החשבונאית.

כאן נכנסת לתמונה תחזית תזרים מפורטת, חודשית ולעתים אף שבועית. תחזית זו מאפשרת לצפות מראש "בורות"
תזרימיים, לתכנן גיוס אשראי לעסק בזמן, ולמנוע מצב של החזרי שיקים, שימוש מאסיבי במסגרות יקרות או אובדן אמון

של ספקים.

ניהול הון חוזר כחלק מהתקציב
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התקציב השנתי החדש חייב להתייחס באופן מפורש לניהול הון חוזר. זה אומר הגדרת יעדים לזמני אשראי ללקוחות,
מדיניות גבייה, רמות מלאי רצויות ותנאי תשלום לספקים. כל שינוי במדיניות הזו צריך להיות מתורגם להשפעה כמותית

על תחזית תזרים.

באמצעות חיבור בין תקציב הרווחיות לתקציב התזרים, ניתן לראות האם מהלך כמו קיצור ימי אשראי ללקוחות או מיקוח
מחודש עם ספקים באמת משחרר מזומנים, או רק מעביר את הלחץ למקום אחר במערכת. זוהי תמצית העבודה

המקצועית של יועץ להבראה כלכלית.

שלב שלישי: קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית בתוך התקציב

זיהוי מוקדי בזבוז והוצאות לא יעילות

תהליך אמיתי של קיצוץ הוצאות מתחיל בזיהוי שיטתי של מוקדי בזבוז. דרך התקציב ניתן לנתח כל סעיף הוצאה: האם
הוא הכרחי להפעלת העסק, האם הוא תורם להכנסות, והאם קיימת חלופה זולה יותר. השוואת התקציב המתוכנן

לביצועי העבר מאפשרת להבין איפה יש חריגות מתמשכות.

במקום קיצוץ רוחבי שאינו מבוקר, הגישה הנכונה בהבראה היא קיצוץ ממוקד, שמתבסס על ניתוח דוחות כספיים ועל
הבנת תהליכי העבודה. כך מצמצמים הוצאות מיותרות מבלי לפגוע ביכולת לייצר הכנסות.

התייעלות תפעולית והשפעתה על התקציב

מעבר ל"קיצוץ לשם קיצוץ", תקציב הבראה איכותי משלב מהלכי התייעלות תפעולית: שיפור תהליכים, אוטומציה, שינוי
מבנה ארגוני, רה-ארגון של סידורי עבודה ועוד. כל מהלך כזה צריך לקבל ביטוי בתקציב בהפחתת עלויות עבודה, קבלני

משנה, תחזוקה, לוגיסטיקה וכדומה.

התייעלות חכמה לא רק מצמצמת הוצאות אלא גם משפרת את רמת השירות ואת יכולת הצמיחה העתידית. בתקציב יש
לתעדף השקעות קטנות שמייצרות חיסכון קבוע, למשל תוכנה שמקצרת תהליכים או שינוי מתווה עבודה שמקטין שעות

נוספות.

שלב רביעי: הגדלת הכנסות ושיפור רווחיות דרך התקציב

אסטרטגיות להגדלת הכנסות

תכנית הבראה איכותית לא מתמקדת רק בקיצוץ אלא גם בהגדלת הכנסות. תכנון תקציב שנתי מאפשר לבחון תרחישים
שונים של מכירות: הרחבת קו מוצרים רווחי, חדירה לפלח שוק חדש, חיזוק שיתופי פעולה, שיפור פעילות השיווק

והדיגיטל או העמקת מכירה ללקוחות קיימים.

בכל תרחיש כזה התקציב חייב לכלול גם את ההשקעה הנדרשת: שיווק, מכירות, גיוס כוח אדם, עמלות, לוגיסטיקה. רק
כך אפשר לבדוק האם ההשקעה מתורגמת לשיפור אמיתי בשורת הרווח ולא רק לגידול במחזור ללא שיפור בשיפור

רווחיות.

תמחור נכון כמנוף להבראה כלכלית

אחד הנושאים הרגישים בעסקים במשבר הוא תמחור נכון. עסקים רבים מתמחרים נמוך מדי בשל לחץ תחרותי או רצון
להשיג מחזור, אך בפועל מוכרים בהפסד או ברווחיות זעומה. במסגרת תכנון התקציב יש לבצע בדיקה מחודשת של

תמחור כל מוצר או שירות, לרבות ניתוח עלויות ישירות ועקיפות לכל יחידת מכירה.

באמצעות שילוב של בדיקת עלות, בחינת ערך ללקוח וניתוח מתחרים, ניתן לבצע התאמות מחיר שיתמכו בשיפור
רווחיות מבלי לפגוע מדי בביקוש. התקציב החדש צריך לשקף את מדיניות המחירים המעודכנת ולהציג את ההשפעה על

הרווח הגולמי והתפעולי.



שלב חמישי: בקרת תקציב וניהול שוטף

הקמת מנגנון בקרת תקציב אפקטיבי

תכנון תקציב הוא רק ההתחלה. הערך האמיתי נוצר כאשר מיישמים בקרת תקציב שוטפת. המשמעות היא השוואה
חודשית בין התקציב לביצוע בפועל, ניתוח סטיות והסקת מסקנות אופרטיביות. בעסק בהבראה, הבקרה חייבת להיות

הדוקה יותר, לפעמים ברמת שבוע ואף יום, במיוחד בתחום תזרים מזומנים.

מערכת בקרה טובה אינה רק "רואה את המספרים", אלא יודעת להתריע מראש על מגמות בעייתיות: ירידה ברווח הגולמי,
עלייה ביחס הוצאות לסך מכירות, גידול בימי הלקוחות או המלאי. בכך התקציב הופך לכלי ניהול חי, לא רק לקובץ אקסל

בארכיון.

התאמות שוטפות לתקציב במהלך השנה

בעסק דינמי, במיוחד בתקופת משבר, התקציב אינו קדוש. אחת לחודש או רבעון יש לבצע התאמת תקציב, לעדכן תחזיות
מכירה, הוצאות ותחזית תזרים לפי נתוני אמת. התאמות אלו חלק אינטגרלי מתכנון תקציב מקצועי, ולא סימן לכישלון

התכנית המקורית.

הגישה הנכונה רואה בתקציב "מצפן" שניתן לכיוונון מתמשך. כל שינוי בשוק, במחירים, בעלויות המימון או בהתנהגות
הלקוחות צריך למצוא ביטוי בעדכון התקציב ובנקיטת צעדי תיקון מיידיים במקום המתנה לסוף השנה.

שלב שישי: גיוס אשראי, מימון מחדש ותפקיד הבנקים

גיוס אשראי לעסק מתוך תקציב מסודר

כאשר פונים לבנק או לגוף מימון לצורך גיוס אשראי לעסק, תקציב שנתי מפורט שמשולב עם תחזית תזרים הוא כלי
קריטי. הוא מראה שההנהלה מבינה את מצבו של העסק, זיהתה את מוקדי הסיכון ויודעת כיצד תשרת את החוב. ללא

תקציב טוב, הסיכוי לקבל אשראי בתנאים הגיוניים קטן משמעותית.

הצגת התקציב לבנק צריכה לכלול תרחיש בסיס, תרחיש אופטימי ותרחיש שמרני, בצירוף הסבר מקצועי כיצד העסק
יעמוד בהחזרי האשראי בכל אחד מהם. כאן בולטת תרומתו של יועץ להבראה כלכלית שמכיר את שפת הבנקים ויודע

להציג את התמונה בצורה מקצועית ואמינה.

מימון מחדש כחלק מתכנית ההבראה

ברבים מהעסקים במשבר יש צורך במימון מחדש של חובות קיימים: פריסת הלוואות, המרת אשראי קצר טווח לאשראי
ארוך טווח, מעבר ממסגרות עו"ש יקרות להלוואות מסודרות. תכנון התקציב מחדש צריך לשקף את מבנה החוב החדש,

את לוח הסילוקין ואת השפעת הריביות על הרווח והתזרים.

כאשר תהליך מחשבון משכנתא המימון מחדש מתוכנן ומתוקצב נכון, הוא מפחית לחץ תזרימי, משחרר מרווח נשימה
לפעילות, ומאפשר ליישם מהלכי התייעלות תפעולית והגדלת הכנסות בלי להתמוטט בדרך.

שלב שביעי: שילוב התקציב בתוך תוכנית עסקית לעסק במשבר

מהי תוכנית עסקית לעסק במשבר

תוכנית עסקית לעסק במשבר היא מסמך כולל שמגדיר את האסטרטגיה, הצעדים התפעוליים והצעדים הפיננסיים
שיחזירו את העסק ליציבות. בתוך המסמך הזה, תכנון תקציב שנתי מחדש הוא אחד הפרקים המרכזיים, לצד ניתוח שוק,

מיצוב, בידול, שינויים ארגוניים ותכנית שיווק.
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התקציב מתרגם את האסטרטגיה העסקית למספרים: כמה יימכר, באילו מחירים, באילו עלויות, כמה יושקע בשיווק
ובמכירות, ומה תהיה ההשפעה על הרווח והתזרים בכל חודש ושנה.

איך עושים הבראה כלכלית בעזרת תקציב

השאלה "איך עושים הבראה כלכלית" אינה מקבלת תשובה באמצעות צעד אחד בודד, אלא באמצעות תהליך רב-שלבי
שבו התקציב הוא כלי עבודה מרכזי. מתחילים באבחון וניתוח דוחות כספיים, ממשיכים בבניית תקציב רווח והפסד,

תקציב תזרים ותקציב השקעות, ומשלבים בהם את מהלכי ההתייעלות, התמחור המחודש, גיוס האשראי והפחתת החוב.

לאחר מכן עוברים ליישום ולבקרת תקציב שוטפת: מדידת ביצועים מול התכנית, קבלת החלטות מהירה על התאמות,
ושמירה על משמעת תקציבית. הגישה היא לראות בתקציב "הסכם" בין ההנהלה לבעלי המניות, לעובדים ולבנקים,

ולהקפיד לעמוד בו ככל הניתן.

עלות תכנית הבראה ותפקיד היועץ

עלות תכנית הבראה מול תועלת כלכלית

עלות תכנית הבראה נראית לעתים גבוהה לבעל העסק, במיוחד כאשר הוא נמצא כבר בלחץ תזרימי. אך כאשר בוחנים
את העלות ביחס לתועלת הכלכלית, התמונה לרוב משתנה. תכנון תקציב מקצועי, יחד עם מהלכי התייעלות ומימון

מחדש, מסוגל לייצר חיסכון משמעותי בהוצאות מימון, בהוצאות תפעוליות ובהפסדים עתידיים.

ניתן למדוד את התועלת דרך שיפור הרווח הנקי, הפחתת חובות, יצירת יציבות תזרימית ושיפור יחסי האמון עם בנקים
וספקים. במקרים רבים, תוך חודשים ספורים החיסכון והערך שנוצרים עולים משמעותית על עלות התכנית.

תפקידו של יועץ להבראה כלכלית בתכנון התקציב

יועץ להבראה כלכלית מביא לתהליך של תכנון תקציב שנתי מחדש מספר ערכים מוספים: ניסיון מעולמות שונים, ראייה
אובייקטיבית שאינה כבולה להרגלים קיימים, והיכרות מעשית עם דרישות בנקים, משקיעים ורשויות. היועץ יודע לזהות

במהירות "מספרים אדומים" מוסתרים, ולבנות מודל תקציב שמתאים למבנה הספציפי של העסק.

בנוסף, היועץ מתפקד כשותף חשיבה לבעל העסק ולמנהל הכספים, ומסייע לתרגם מטרות אסטרטגיות לפעולות
פרקטיות ויעדים מדידים. השילוב בין מומחיות פיננסית, ניסיון תפעולי והיכרות עם מימון עסקי הופך את תהליך התקצוב

לכלי ניהולי אפקטיבי ולא רק לתרגיל חשבונאי.

דוגמה יישומית: איך נראה תהליך של תכנון תקציב בהבראה

שלבי העבודה בפועל

בעסק קמעונאי שנקלע למשבר, התהליך עשוי להיראות כך: בשלב הראשון נאספים כל הנתונים: דוחות כספיים אחרונים,
פירוט הלוואות, תנועות בנק, תנאי ספקים ולקוחות. מבצעים ניתוח דוחות כספיים, בוחנים את הרווחיות לפי סניף

וקטגוריה, ובודקים את רמת הון חוזר הדרושה לתפעול המלאים.

בשלב השני בונים תחזית תזרים מפורטת ל-12 חודשים, כולל עונתיות צפויה ומועדי החזר הלוואות. במקביל נבנה תקציב
רווח והפסד על בסיס תרחיש מכירות ריאלי לאחר יישום צעדי קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית בסניפים לא רווחיים,

במחסן, בכוח האדם ובשכר הדירה.

בשלב השלישי נבדקות אפשרויות של מימון מחדש לאשראי היקר, חיפוש חלופות לוגיסטיות זולות יותר ושינוי מודל
תמחור נכון בקטגוריות שבהן הרווחיות נשחקה. כל שינוי נבחן דרך ההשפעה על התקציב והתזרים, עד שמתקבלת

תכנית מאוזנת ובר-ביצוע.

מדדים להצלחת התקציב בהבראה



כדי להעריך האם תכנון התקציב מחדש מצליח, יש להגדיר מראש מדדים ברורים: עמידה ביעדי תזרים חודשיים, צמצום
יחס החוב למאזן, שיפור שיעור הרווח הגולמי, הורדת נקודת האיזון לרמה התואמת את פוטנציאל המכירות, והפחתת

חריגות מתקציב ההוצאות.

מעקב עקבי אחרי המדדים הללו מאפשר לראות האם העסק אכן מתקדם לפי תוכנית עסקית לעסק במשבר, והאם יש
צורך להעמיק מהלכים מסוימים, לשנות סדר עדיפויות או לבצע התאמות נוספות בתקציב.

תכנון תקציב שנתי מחדש כאבן יסוד לניהול אחראי
תכנון תקציב שנתי מחדש במסגרת הבראה כלכלית אינו "עוד משימה פיננסית", אלא מהלך אסטרטגי שמגדיר מחדש
את צורת החשיבה של העסק. הוא מחייב התמודדות כנה עם נתונים, הגדרת יעדים מדידים והטמעת תרבות של בקרה
ושקיפות. כאשר התקציב בנוי היטב, הוא הופך לשפה משותפת בין בעל העסק, מנהלי המחלקות, הבנק והמשקיעים.

עסק שבוחר להשקיע בבניית תקציב מקצועי, ולשלב בו כלים כמו בדיקת נקודת איזון, ניהול תזרים מזומנים,
אופטימיזציית הון חוזר, בקרת תקציב קפדנית וגיוס אשראי לעסק מבוקר, מגדיל משמעותית את הסיכוי שלו לא רק

לשרוד את המשבר, אלא לצאת ממנו מחוזק, יעיל ורווחי יותר.

בסופו של תהליך כזה, התקציב כבר אינו נתפס כ"מסמך לחשבונאי", אלא ככלי ניהולי יומיומי שמכוון את קבלת
ההחלטות, יוצר ודאות יחסית בתוך אי-ודאות עסקית, ומאפשר לעסק לצעוד קדימה בביטחון מחודש.

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
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