
גיוס אשראי לעסק קיים הוא אחד המהלכים האסטרטגיים המשמעותיים ביותר עבור בעלים ומנכ"לים, אך במקרים רבים
תנאי המימון נקבעים פחות לפי "תחושת הבטן" של הבנקאי ויותר לפי איכות ועמקת ניתוח דוחות כספיים של העסק. מי

שמבין כיצד הדוחות משקפים סיכון, תזרים עתידי ויכולת החזר, יודע לבנות סיפור פיננסי משכנע, לשפר יחסים עם
הגורמים המממנים ולמקסם את תנאי האשראי.

למה הדוחות הכספיים הם מסמך השיווק החשוב ביותר של העסק מול הבנק
כשהעסק ניגש לתהליך גיוס אשראי לעסק, מנהל האשראי אינו רואה את הלקוחות המרוצים, את הטכנולוגיה או את

הצוות. הוא רואה בראש ובראשונה דוח רווח והפסד, מאזן, דוח תזרימי מזומנים ותיק אשראי קיים. משם הוא בונה תמונת
סיכון: עד כמה העסק יציב, האם יש כיסוי לשירות החוב, מה הסיכוי למשבר תזרימי בחודשים הקרובים וכמה הון עצמי

"בסיכון" של בעלי המניות כבר מושקע.

לכן, איכות ושקיפות הדוחות, יחד עם היכולת שלכם להסביר אותם מקצועית, משפיעות ישירות על גובה האשראי,
הריבית, הביטחונות הדרושים ואף על עצם האישור. ניהול פיננסי חכם מתחיל בהבנה שהדוחות אינם רק “חובה

לרשויות”, אלא כלי ניהולי ושיווקי קריטי במערכת היחסים עם מממנים.

הקשר הישיר בין תזרים מזומנים לתנאי מימון
מנקודת מבטו של הבנק, פחות מעניין אם העסק "רווחי על הנייר" ויותר האם יש לו תזרים מזומנים מספק כדי לשלם
החזרים בזמן. עסקים רבים חווים רווחיות חשבונאית לצד מחנק תזרימי שנובע מגידול במלאי, תקופות אשראי ארוכות

ללקוחות או השקעות בצמיחה שלא לווה להן מימון מתאים.

הצגת תחזית תזרים מפורטת ל-12–24 חודשים קדימה, כולל הנחות עבודה ברורות, היא אחד הכלים המשמעותיים
לחיזוק האמון של הגוף המממן. כשהבנק רואה שתשלומי הריבית והקרן "יושבים" טוב בתוך התזרים, סיכויי האישור

והיכולת לשפר תנאים גדלים משמעותית.

איך בונים תחזית תזרים משכנעת לבנק

תחזית תזרים טובה נשענת על הנתונים ההיסטוריים מהדוחות הכספיים, משולבת בהבנה עסקית של עונתיות, צמיחה
צפויה, חוזים חתומים והתחייבויות קיימות. חיבור נכון בין תכנון תקציב לבין תחזית התזרים מאפשר להראות לא רק

"היום אנחנו בסדר", אלא גם מה צפוי לקרות בעוד חצי שנה כאשר נכנסים תשלומים משמעותיים או מסתיימות
התחייבויות קיימות.

מומלץ להציג מספר תרחישים - שמרני, סביר ואופטימי - ולהראות כיצד בתרחיש השמרני העסק עדיין שומר על כושר
שירות חוב תקין. זו שפה שמנהלי אשראי מבינים ומעריכים, והיא מבהירה שאתם מנהלים את הסיכון ולא רק "מקווים

לטוב".

הון חוזר, מחנק אשראי ומבנה מימון נכון לעסק קיים
אחת הטעויות הנפוצות בעסקים קיימים היא ערבוב בין מימון לטווח קצר לבין השקעות לטווח ארוך. שימוש במסגרת

אשראי בנקאית שוטפת לצורך השקעות בציוד, בפתיחת סניפים או בהרחבת פעילות יוצר לחץ תמידי על הון חוזר.
התוצאה: חריגות מסגרת, ריביות עונשיות והרגשה מתמדת של מרדף אחרי המזומנים.

בניתוח דוחות כבסיס למימון מחדש, יועץ מנוסה בוחן האם רמת ההון החוזר מספיקה למחזור הפעילות, מה מחזור החוב
לספקים מול הלקוחות, ומה המלאי המייצג. על בסיס זה ניתן להגדיר צורך אמיתי במימון, להפריד בין מימון הון חוזר שוטף

לבין מימון השקעות, ולבנות מבנה אשראי מאוזן יותר.

הון חוזר כתנאי לקבלת אשראי חדש



כאשר הבנק רואה שהעסק מנהל נכון את ההון החוזר, עם מדיניות גבייה מסודרת, תנאי תשלום מאוזנים מול ספקים
ובקרת מלאי הדוקה, הוא תופס את העסק כפחות מסוכן. לעומת זאת, כאשר דוחות מראים גידול חריג בלקוחות או במלאי

ללא גידול מקביל במכירות או ברווח הגולמי, עולה החשש שהעסק "מממן" את לקוחותיו באופן לא נשלט.

לכן, כחלק מההכנה לגיוס אשראי לעסק, חשוב לבצע התאמות במדיניות האשראי ללקוחות, לבחון שירותי ניכיון, ביטוח
אשראי או פתרונות פקטורינג, ולהראות לבנק שהתזרים נשען על מנגנונים קיימים ולא רק על ציפייה לתשלום עתידי

תיאורטי.

דוח רווח והפסד: לא רק כמה הרווחנו, אלא איך הרווחנו
דוח רווח והפסד הוא המסמך הראשון שרוב הבנקים בוחנים כאשר עסק מבקש אשראי. אבל ניתוח מקצועי של הדוח

חורג בהרבה מהשורה התחתונה של הרווח הנקי. מנהל אשראי מנוסה יבחן את שיעור הרווח הגולמי, את מבנה ההוצאות
הקבועות והמשתנות, את מגמת הרווחיות לאורך מספר שנים ואת היכולת לשמר רווחיות גם במצב של ירידה מסוימת

בהכנסות.

בעסקים שבהם הרווח הגולמי נשחק, או שהוצאות ההנהלה וכלליות צומחות בקצב מהיר מההכנסות, תתעורר שאלה
נוקבת לגבי הצורך בתהליך התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות לפני הגדלת אשראי. לעומת זאת, דוח שמראה שיפור

עקבי, שליטה בהוצאות ושיפור רווחיות לאורך זמן, יכול להוות מנוע לקבלת מימון אטרקטיבי יותר.

בדיקת נקודת איזון ככלי לשיח עם הבנק

בדיקת נקודת איזון מאפשרת להבין באיזה מחזור מכירות העסק מכסה את כל הוצאותיו הקבועות ומתחיל להרוויח. זו
אינדיקציה קריטית לכל מי שמעריך סיכון אשראי. אם נקודת האיזון גבוהה מאוד ביחס לשוק ולפוטנציאל, או מול נתוני

המכירות בפועל, הסיכון נתפס כגבוה יותר.

כאשר מגיעים לגוף מממן עם בדיקה מובנית של נקודת האיזון, כולל ניתוח רגישות )מה קורה אם המכירות יורדות ב-10%
או אם הרווח הגולמי נשחק באחוז(, אתם מדגימים שליטה במספרים ומוכיחים שהאשראי המבוקש נשען על תכנון ולא על

תקווה.

תמחור נכון והגדלת הכנסות כבסיס לחיזוק עמדת המיקוח מול הבנק
אחד המקומות שבהם דוחות כספיים "מסגירים" את העסק הוא איכות התמחור. רווח גולמי נמוך ביחס לענף עשוי להעיד

על צורך דחוף בתמחור נכון או בשינוי תמהיל המוצרים. עסק שלא מצליח שינוי ריבית פריים לייצר רווח גולמי שמספיק
לכיסוי הוצאותיו הקבועות יתקשה להצדיק הגדלת מימון נוסף ללא מהלך עומק עסקי.

מהצד השני, עסקים שמציגים תהליכי הגדלת הכנסות מבוקרים - כניסה לשווקים חדשים, הרחבת סל ללקוח קיים,
שיפור מכירות חוזרות - יכולים לבנות סיפור צמיחה שמקטין את סיכון האשראי. כאשר מגבים את הסיפור בתוכנית

מכירות כמותית, ולא רק בהצהרות כלליות, הבנק מקבל ביטחון גבוה יותר ביכולת שירות החוב.

התייעלות תפעולית ללא פגיעה בצמיחה

תהליך התייעלות תפעולית לא חייב להיות שם קוד לפיטורי עובדים. לעיתים, מספיק לייעל תהליכים, לשפר שרשרת
אספקה, לנהל יותר חכם את המלאי או להטמיע מערכות מידע, כדי לייצר קפיצת מדרגה ברווחיות ובתזרים. דוחות

מעודכנים שמראים ירידה עקבית בהוצאות יחסיות מול מחזור המכירות, מעידים על ניהול מקצועי שמפחית את רמת
הסיכון הנתפסת של העסק.

כאשר מציגים לבנק מהלכי התייעלות שכבר בוצעו, לצד תוכנית ברורה להמשך, המסר הוא שהעסק אינו "תלוי בחסדי
האשראי", אלא עובד מבפנים כדי לחזק את בסיס הרווח.

בקרת תקציב ותכנון תקציב ככלים לחיזוק אמון המממן
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עסק שמגיע לגוף מממן עם מערכת בקרת תקציב מסודרת, מציג תמונה אחרת לגמרי מעסק שמנהל את הכסף "על
בסיס תחושתית". כאשר ניתן להראות פערים בין תקציב לביצוע, להסביר סטיות, ולהוכיח שבכל רבעון נערך עדכון של

תכנון תקציב, תחושת השליטה והניהוליות עולה משמעותית בעיני הבנק.

מנקודת מבטכם, בקרת תקציב היא גם דרך לזהות מוקדם "דליפות" או מגמות שליליות: הוצאות שצומחות מהר מדי,
פרויקטים מפסידים, או מחלקות שהרווחיות שלהן נמוכה. טיפול מוקדם בנקודות הללו משפר את המספרים עוד לפני

שמגיעים לשלב גיוס האשראי, וכך גם את תנאי המימון שתקבלו.

איך להציג תקציב ותכנית עבודה לבנקאי

כאשר מציגים לגוף מממן תקציב לשנה הקרובה, יש חשיבות גדולה לקישור בין התקציב לבין הדוחות ההיסטוריים. בניית
תקציב "מנותק" מהעבר תיתפס כאופטימיות לא מבוססת. לעומת זאת, תקציב שמראה המשך מגמה קיימת, עם הנחות
ברורות לגבי שינויים מתוכננים )מהלכי שיווק, השקת מוצרים, צמצום הוצאות(, מייצר אמינות ותפיסה של ניהול אחראי.

כדאי להגיע לפגישה עם טבלה מסודרת: שנה אחורה בפועל לעומת השנה הבאה בתקציב, עם פירוק לפי הכנסות, רווח
גולמי, הוצאות תפעול, הוצאות הנהלה וכלליות ורווח תפעולי. זה מאפשר שיחה עניינית ומקצועית, במקום התמקחות

רגשית על גובה האשראי.

גיוס אשראי לעסק במשבר: מה שונה בגישה ובניתוח הדוחות
כאשר העסק נמצא במצוקה תזרימית או כאשר נדרש מימון מחדש של התחייבויות קיימות, הדוחות הכספיים מקבלים

משקל כפול - הם גם משקפים את עבר העסק וגם מהווים בסיס להוכחת היתכנות ההבראה. כאן נכנסים לתמונה יועץ
להבראה כלכלית ותוכנית עסקית לעסק במשבר, שבוחנים לעומק את מבנה ההכנסות, עלויות, חוב וזרמי המזומנים.

גוף מממן שוקל היטב האם להזרים כסף לעסק שנמצא בקושי. כדי לשכנע אותו, צריך להראות לא רק את גודל הבעיה,
אלא בעיקר את הדרך לצאת ממנה. הדוחות משמשים כאן כנקודת פתיחה - הנתונים היבשים שעל בסיסם ניתן להראות

מה יקרה לאחר יישום צעדי ההבראה.

שלבי הבראה כלכלית וכיצד הם משתקפים בדוחות

שלבי הבראה כלכלית בעסק קיים כוללים בדרך כלל: אבחון עומק פיננסי ותפעולי, עצירת "דימומים" מיידיים בתזרים,
בניית תוכנית עבודה ל-12–24 חודשים והסכמות עם גורמי מימון וספקים. בכל שלב, הדוחות הכספיים משמשים כלי

מדידה מרכזי - האם הרווח הגולמי משתפר, האם הוצאות המימון יורדות, האם נוצר מרווח תזרימי חיובי.

כאשר מציגים לבנקאי תוכנית הבראה, צריך להראות בצורה כמותית איך הדוח נראה "לפני" ואיך הוא צפוי להיראות
"אחרי": מה תהיה השפעת קיצוץ הוצאות מסוימות, איך הגדלת הכנסות ממוצר מסוים תשנה את הרווח הגולמי וכיצד

פריסת חובות במסגרת מימון מחדש תשפר את יחס כיסוי החוב.

איך עושים הבראה כלכלית שמשכנעת גם את הבנק

השאלה איך עושים הבראה כלכלית אינה שאלה תאורטית בלבד. גופים מממנים בוחנים האם התוכנית ריאלית, מי
מלווה את התהליך, והאם יש נכונות כנה של בעלי המניות לבצע שינויים כואבים אם צריך. דוחות כספיים מסודרים, יחד

עם תחזיות מבוססות, מהווים שפה משותפת שמאפשרת לבנק להעריך את סיכויי ההצלחה של ההבראה.

ככל שהתוכנית אינה נשענת על השערות כלליות אלא על נתוני עבר, מגמות, בדיקת נקודת איזון וניתוח תרחישים, כך
עולה הסיכוי שהבנק יסכים ללוות את התהליך ולא לסגור את הברז.

עלות תכנית הבראה מול עלות אי-הבראה
רבים נרתעים מלהיעזר ביועץ חיצוני בגלל עלות תכנית הבראה. אך כאשר בוחנים את העלות מול המחיר של הידרדרות

נוספת - ריביות חריגות, נזק למוניטין, אובדן לקוחות, פגיעה באשראי האישי של בעלי המניות - התמונה נראית אחרת.



עבור גוף מממן, עצם העובדה שהעסק משקיע בתהליך מובנה ומקצועי היא אינדיקציה לרצינות ולמחויבות לשינוי.

יתרה מכך, חלק משמעותי מהתועלת מגיע משיפור מהיר בתזרים מזומנים וברווחיות, שמקטינים את התלות באשראי
יקר. לכן, במקרים רבים, עלות הליווי מחזירה את עצמה תוך פרק זמן קצר יחסית, הן דרך שיפור תוצאות העסק והן דרך

שיפור תנאי המימון.

איך להיערך נכון לפני פנייה לבנק או לגוף מממן
לפני שיוצאים לתהליך גיוס אשראי לעסק, כדאי לעצור ולבנות חבילה פיננסית שלמה: דוחות כספיים חתומים ומעודכנים,
ניתוח אנליטי קצר לכל דוח, תחזית תזרים לשנתיים, תקציב מאושר להנהלה, והסבר תמציתי ומקצועי על מטרת המימון

וכיצד הוא תומך באסטרטגיה העסקית.

בחינה מחודשת של מבנה החוב הקיים והאפשרות לבצע מימון מחדש.

ניתוח מגמות בשלוש השנים האחרונות: הכנסות, רווחיות, תזרים מפעילות שוטפת.

הצגת מהלכי התייעלות תפעולית שכבר בוצעו ומה מתוכנן להמשך.

הבהרה אילו בטחונות קיימים, ואילו חלק מהאשראי נשען על איתנות תזרימית ותפעולית.

ככל שהחומר שמוצג מסודר, קצר, ברור ומגובה במספרים, כך מתייתר הצורך של הבנק "להגן על עצמו" באמצעות
ריביות גבוהות במיוחד או דרישה לבטחונות מוגזמים.

תפקידו של יועץ להבראה כלכלית ואשראי בתהליך המימון
עבור בעלי עסקים רבים, שיח מול בנקים וגופי מימון הוא לא שפה טבעית. כאן נכנס לתמונה יועץ להבראה כלכלית או

יועץ מימון עסקי, שמתרגם את פעילות העסק לשפה פיננסית מקצועית, יודע לבצע ניתוח דוחות כספיים עמוק ולהדגיש
את החוזקות לצד טיפול מקצועי בחולשות.

תפקיד היועץ אינו רק "להשיג אשראי", אלא לעזור בבניית מבנה מימון נכון לטווח ארוך: התאמת סוג האשראי למחזור
החיים של ההשקעה, בדיקת השפעה על תזרים מזומנים, שמירה על מרווח בטחון תזרימי והטמעת מנגנוני בקרה

שימנעו חזרה למצב של מחנק אשראי בעתיד.

שילוב בין ראייה עסקית לראייה פיננסית

יועץ טוב מחבר בין דוחות כספיים לבין המציאות העסקית בשטח. הוא בוחן האם הבעיה היא באמת בגודל האשראי, או
אולי בתמחור נכון, בתמהיל המוצרים, במבנה ההוצאות או בתהליך המכירה. לעיתים, מה שנראה לבעל העסק כ"מחסור

באשראי" מתגלה כבעיה במודל העסקי או בבקרת תקציב.

שילוב נכון בין טיפול עסקי-תפעולי לבין מהלך מימון חכם מייצר תוצאה חזקה יותר: גם שיפור מיידי בתזרים וגם חיזוק
יסודות העסק לטווח ארוך, דבר שמתבטא באופן טבעי בשיפור מתמשך בדוחות הכספיים.

המספרים מספרים את הסיפור - ואתם קובעים איך הוא ייראה
בסופו של דבר, תהליך גיוס אשראי לעסק קיים נשען על היכולת לחבר בין סיפור עסקי משכנע לבין מספרים שמוכיחים

שהסיפור בר-מימוש. דוח רווח והפסד, מאזן, תזרים מזומנים, תחזית תזרים, בדיקת נקודת איזון ותכנון תקציב - כל
אלו הם לא "מסמכים לחשבונאי", אלא כלי עבודה ניהולי ובסיס למו"מ מול כל גורם מממן.

עסק שמנהל את המספרים שלו באופן יזום, מבצע התייעלות תפעולית כשצריך, עובד באופן שיטתי על קיצוץ הוצאות
לא יעילות לצד הגדלת הכנסות איכותית, ומבין לעומק את השפעת כל החלטה על הרווחיות והתזרים - ייהנה בדרך כלל

גם מתנאי מימון טובים יותר וגם מיציבות עסקית גבוהה יותר.

מי שיבחר להשקיע בלמידה, בליווי מקצועי ובהטמעת כלים מתקדמים של ניהול פיננסי, יגלה שהדרך למימון נכון, לצמיחה
מבוקרת ואף להבראה במידת הצורך, עוברת דרך אותם דוחות כספיים שנראו פעם "טכניים". ברגע שהם הופכים לכלי



ניהולי חי ונושם, הם גם הופכים למפתח לשיחה אחרת לגמרי עם הבנק וגופי המימון.

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
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