
עסק שנקלע למשבר תדמיתי מגלה מהר מאוד שהמשבר לא נעצר רק ברמת המוניטין. הוא זולג ישירות לתזרים, ליכולת
גיוס אשראי ולעמידה בהתחייבויות. הבנק מסתכל על המספרים, אבל גם על הכותרות, על הרשתות החברתיות ועל רמת

הסיכון הכוללת. כדי לבצע גיוס אשראי לעסק בתקופה כזו, נדרש שילוב מדויק בין ניתוח פיננסי עמוק, תוכנית הבראה
כלכלית סדורה ויכולת ניהולית לשכנע את המערכת הבנקאית שהעסק בשל לתהליך התאוששות.

איך משבר תדמיתי פוגע ביכולת גיוס אשראי
משבר תדמיתי מתבטא עבור הבנק בשני מישורים: ירידה מיידית במכירות ובהכנסות מצד אחד, ועלייה בסיכון האשראי
מצד שני. לקוחות דוחים הזמנות, ספקים מקשיחים תנאים, ולעיתים גם עובדים מאבדים אמון. כל אלה מתכנסים בסופו

של דבר לבעיה אחת מרכזית - שחיקה קשה בתזרים מזומנים.

מהזווית הבנקאית, עסק במשבר תדמיתי נראה כמו לווה לא יציב: אי ודאות לגבי ההכנסות העתידיות, סכנת תביעות,
חשש לפגיעה ארוכת טווח במותג. אם בעל העסק מגיע לבנק בלי נתונים, בלי ניתוח ובלי תוכנית עסקית מסודרת, רמת

ההתנגדות של הבנק לגיוס אשראי רק תגדל, ולעיתים הדלת תיסגר לחלוטין.

לפני שמדברים עם הבנק: אבחון פיננסי עמוק
השלב הראשון לפני פנייה לבנק הוא לעצור ולהבין את תמונת המצב המלאה. עסק במשבר תדמיתי לא יכול להרשות

לעצמו ניהול "על עיוור". הבנק ירצה לראות שאתם שולטים במספרים טוב יותר ממנו. זה השלב שבו נכנס לתמונה ניתוח
מקצועי של דוחות כספיים, תזרים, רווחיות והתייעלות תפעולית.

ניתוח דוחות כספיים ודוח רווח והפסד

הבסיס הוא עבודה מדויקת עם ניתוח דוחות כספיים, ובפרט דוח רווח והפסד. חשוב לזהות האם הבעיה היא זמנית
ונובעת מהמשבר התדמיתי בלבד, או שקיימת גם בעיה מבנית ברווחיות העסק. נבדוק שיעורי רווח גולמי, הוצאות תפעול

קבועות ומשתנות, הוצאות מימון והפרשות חד פעמיות.

הבנק ינסה להבין: האם העסק היה רווחי לפני המשבר, מה הייתה מגמת הצמיחה, והאם ניתן להציג נתונים שמראים
שהמודל העסקי עובד, ורק האירוע התדמיתי שיבש את התמונה. אם המספרים "מלוכלכים" ולא מנותחים, הדיון עם הבנק

יהפוך להגנתי במקום מקצועי.

בדיקת נקודת איזון והבנת רמת הסיכון

שלב נוסף באבחון הוא בדיקת נקודת איזון: מהו מחזור המכירות המינימלי הנדרש כדי לכסות את כל ההוצאות הקבועות
והמשתנות. בעסק שנמצא במשבר תדמיתי, השאלה הקריטית היא האם לאחר הירידה בהכנסות העסק עדיין מסוגל

להגיע לנקודת האיזון, ואם כן - באיזה היקף מכירות וכמה זמן ייקח לחזור לשם.

הצגת נקודת איזון מחושבת היטב מול הבנק משדרת מקצועיות ומאפשרת לנהל שיח על בסיס מספרי. זה מאפשר לבנק
לבחון האם גיוס אשראי לעסק בתקופה הזו אכן מכסה "בור" זמני בתזרים, או שמדובר בסיכון מתמשך ללא אופק ריאלי

להתאוששות.

ניהול תזרים מזומנים ותחזית תזרים בתקופת משבר
עסק במשבר תדמיתי חייב לעבור לניהול יומיומי-כמעט של תזרים מזומנים. אחת הטעויות הנפוצות היא להתמקד רק

בשורת הרווח בדוח רווח והפסד, ולהתעלם מהשאלה הפשוטה: האם יש מספיק כסף בקופה לעמוד בהתחייבויות
בשבועות ובחודשים הקרובים.

כדי לנהל את המשבר בצורה אמינה מול הבנק נדרשת תחזית תזרים מפורטת - יום-יום או שבוע-שבוע - שמציגה
תשלומים צפויים, גבייה מלקוחות, מסגרות אשראי קיימות ופערים עתידיים. תחזית זו הופכת לבסיס לבקשת האשראי:



כמה צריך, לכמה זמן, ובאיזה מבנה.

ניהול הון חוזר והקלה על הלחץ השוטף

חלק מרכזי מהמשוואה הוא ניהול נכון של הון חוזר. בעסק במשבר תדמיתי נראה בדרך כלל הארכת ימי אשראי ללקוחות,
קיצור ימי אשראי מספקים ועלייה במלאי שלא תמיד זז בקצב הרצוי. כל אלה חונקים את התזרים ומעמיקים את הצורך

באשראי בנקאי.

בטרם פנייה לבנק כדאי לבצע התאמות: מו"מ מחודש עם ספקים, האצת גבייה, הקטנת מלאי לא חיוני, ובמקביל בחינה
האם ניתן להשתמש בכלי מימון ייעודיים להון חוזר, כמו ניכיון צ'קים, קווי אשראי קצרי טווח או ערבויות מוגבלות בזמן.

עצם הצגת תוכנית אקטיבית לניהול הון חוזר משפרת משמעותית את עמדת המיקוח מול הבנק.

תכנון תקציב ובקרת תקציב כבסיס לאמון הבנק
המערכת הבנקאית אוהבת מספרים, קונסרבטיביות ומשמעת. כאשר עסק מגיע עם תכנון תקציב מפורט ועם מנגנון
בקרת תקציב שוטף, המסר הוא שהנהלת העסק לא רק מגיבה למשבר אלא מנהלת אותו באופן יזום, מדוד ומבוקר.

תקציב עבודה שנתי או רבעוני, מעודכן לימי המשבר, צריך להציג התאמת הוצאות להכנסות החדשות, צפי לשינויי
רווחיות, והשפעה על תזרים מחשבון משכנתא המזומנים. הבנק בוחן עד כמה ההנחות בתקציב ריאליות, והאם קיימת

יכולת ניהולית לעמוד בהן. תקציב לא מבוסס הופך במהירות לנקודת חולשה בשיח האשראי.

איך להטמיע בקרת תקציב בתקופת משבר

בקרת תקציב בתקופה רגילה מתבצעת לעיתים אחת לרבעון. בעסק במשבר תדמיתי, הקצב צריך להיות גבוה בהרבה.
מומלץ לקיים דיון תקציבי קצר אחת לחודש, לעיתים אף אחת לשבועיים, שבו בוחנים את הפערים בין התקציב לתוצאות

בפועל ומתאימים את הצעדים.

את התוצאות וההתאמות אפשר וצריך להציג גם לבנק בעת הצורך. היכולת להראות סטייה, ניתוח סיבה, ותגובה מיידית,
היא אחד הגורמים החזקים ליצירת אמון מול גורמי האשראי, בעיקר כשהשם של העסק מופיע בכותרות בהקשר שלילי.

תוכנית עסקית לעסק במשבר תדמיתי: לא עוד מסמך תיאורטי
כדי לבצע גיוס אשראי לעסק בתקופת משבר תדמיתי, נדרש מסמך אחד מרכזי שמשלב בין ניתוח פיננסי, שיווקי ותפעולי

- תוכנית עסקית לעסק במשבר. מדובר לא במסמך "למגירה", אלא בכלי עבודה שמציג לבנק תמונת דרך ברורה: איפה
העסק נמצא היום, לאן הוא רוצה להגיע, ואיך הוא מתכנן לעבור את הדרך.

בתוכנית צריך להופיע תיאור המשבר התדמיתי, המקור שלו, הצעדים שננקטו לטיפול תדמיתי ומשפטי, ובעיקר - האופן
שבו העסק מתכנן להחזיר את הלקוחות, לייצב את ההכנסות ולשפר את הרווחיות. ככל שהתוכנית מבוססת יותר על

נתונים ועל ניתוח דוחות כספיים, כך היא נתפסת אמינה יותר בעיני הבנק.

שלבי הבראה כלכלית ותפקידם בגיוס האשראי

כל תוכנית עסקית לעסק במשבר חייבת לכלול פירוט של שלבי הבראה כלכלית. לרוב מדובר בכמה צירים מקבילים: ציר
תפעולי, ציר פיננסי, ציר שיווקי-תדמיתי וציר ארגוני. כל ציר תורם בחלקו לחזרת העסק לאיזון וליכולתו לעמוד

בהתחייבויות האשראי החדשות.

ציר פיננסי - גיוס אשראי לעסק, מימון מחדש, פריסת חובות, שיפור תנאי אשראי מספקים.

ציר תפעולי - התייעלות תפעולית, בחינה מחדש של תהליכי עבודה, אוטומציה במידת האפשר.

ציר שיווקי-תדמיתי - טיפול במשבר ברמת המותג, עבודת יח"צ, שיפור חוויית לקוח.

ציר ארגוני - התאמת מבנה כוח האדם, הגדרת תפקידים מחדש, שחזור אמון פנימי.
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הבנק ירצה לראות בתוכנית איך כל אחד מהשלבים האלה מתורגם למספרים: חיסכון, שיפור רווחיות, קיצור מחזור הון
חוזר והקטנת הסיכון הכולל.

התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות והגדלת הכנסות
כדי להצדיק גיוס אשראי נוסף, נדרש להראות לבנק שהעסק לא מסתמך רק על כסף חדש אלא גם מטפל במבנה

ההוצאות ובהכנסות. התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות והגדלת הכנסות הם שלושת היסודות שעליהם נשענת כל
תוכנית הבראה אמינה.

קיצוץ הוצאות בלי לפגוע ביכולת ההבראה

קיצוץ חד ומהיר בהוצאות נראה לכאורה פתרון מיידי, אבל אם הוא נעשה בצורה לא מקצועית הוא עלול לפגוע דווקא
ביכולת של העסק לצאת מהמשבר. לכן קיצוץ הוצאות צריך להיות חכם: זיהוי הוצאות לא קריטיות, חוזים שניתן לפתוח

מחדש, הוצאות פרסום שלא מביאות תוצאות, שכירויות מיותרות או כפילויות בתפקידים.

כאשר מציגים לבנק תוכנית קיצוץ הוצאות, כדאי לכמת כמה נחסך בכל סעיף, מה ההשפעה על שורת הרווח, ואיך זה
תומך ביכולת ההחזר של האשראי. קיצוץ שמלווה במדדים ברורים נתפס כהליך ניהולי רציני ולא כתגובה פאניקאית.

הגדלת הכנסות ושיפור רווחיות דרך תמחור נכון

במקביל לקיצוץ הוצאות, יש מקום להתמקד בצד ההכנסות. גם בתקופת משבר תדמיתי ניתן לבחון אפיקים חדשים,
חבילות שירותים אחרות, או פילוח קהלים שונה. אחד הכלים המשמעותיים להפיכת עסק ליציב יותר הוא תמחור נכון של

מוצרים ושירותים בהתאם לעלויות האמיתיות ולערך שנתפס בעיני הלקוח.

תיקון תמחור עשוי להביא לשיפור רווחיות גם בלי גידול גדול במחזור המכירות. כאשר מציגים לבנק שינויים בתמחור,
חשוב להסביר את ההיגיון העסקי מאחוריהם, להראות השוואות לשוק ולהציג סימולציה של השפעה על דוח רווח והפסד

ועל תזרים המזומנים.

מימון מחדש וארגון החוב הקיים
בחלק גדול מהמקרים, גיוס אשראי לעסק במשבר תדמיתי אינו רק הזרמת כסף חדש אלא גם תהליך של מימון מחדש.

הרעיון הוא לפרוס מחדש הלוואות קיימות, להתאים את מבנה ההחזר ליכולת התזרים המעודכנת, ולפעמים גם לאחד
מספר מסגרות יקרות להלוואה אחת מסודרת וברורה יותר.

כאשר בונים מודל מימון מחדש, צריך לשים לב שההקלה המיידית בתזרים לא תבוא על חשבון עומס בלתי סביר בעתיד.
הבנק יבחן את ההחזר החודשי החדש ביחס לתזרים הצפוי, וירצה לראות שגם לאחר תקופת ההבראה העסק מסוגל

לעמוד בהחזרים בצורה נוחה, בלי לחזור למעגל האשראי החנוק.

שיקולים בבחירת סוג האשראי

היצע כלי האשראי לעסקים רחב: הלוואות בלון, גרייס חלקי, קווי אשראי חח"ד, מסגרות ניכיון, ערבויות ועוד. בעסק
במשבר תדמיתי צריך להיזהר במיוחד משימוש מוגזם בהון זר קצר טווח לצורך מימון חוסרים ארוכי טווח. כאן רואים את

החשיבות של יועץ להבראה כלכלית שמבין גם בניהול תזרים וגם במבני אשראי.

תכנון נכון של סוג האשראי, משך התקופה ומבנה ההחזר הופך את תהליך גיוס האשראי מכלי הישרדותי לכלי אסטרטגי
שמשתלב בתוכנית ההבראה הכוללת של העסק.

יועץ להבראה כלכלית כגורם מפתח בשיח מול הבנק
כאשר העסק נמצא במשבר תדמיתי, הפערים בין השפה העסקית לשפה הבנקאית עלולים להחריף. כאן נכנס לתמונה

יועץ להבראה כלכלית, שמדבר בשתי השפות: מבין את האתגרים בשטח, אבל גם יודע לתרגם אותם למודלים פיננסיים



שמערכת האשראי יכולה לעכל.

השאלה איך עושים הבראה כלכלית בעסק במשבר תדמיתי איננה רק טכנית. היא דורשת קבלת החלטות לא פשוטות,
תיעדוף משימות, ובנייה של רצף פעולות במספר חזיתות. לא פעם, עצם הנוכחות של גורם מקצועי חיצוני בדיונים עם

הבנק משדרת רצינות, שקיפות ושיפור ממשל תאגידי.

עלות תכנית הבראה מול התועלת בגיוס האשראי

בעלי עסקים רבים נרתעים מהשאלה של עלות תכנית הבראה. חשוב להבין שתוכנית הבראה מקצועית היא השקעה
ולא רק הוצאה. כאשר היא בנויה היטב, היא מגדילה משמעותית את הסיכוי לגיוס אשראי בתנאים טובים יותר, לחיסכון

בהוצאות מימון, ולמניעת טעויות יקרות בניהול המשבר.

עלות העבודה עם יועץ להבראה כלכלית צריכה להיבחן ביחס לחיסכון הצפוי, לשיפור בצריכת האשראי, ולהפחתת
הסיכון לקריסה. עבור הבנק, עצם קיומה של תוכנית הבראה מסודרת, מגובה בגורם מקצועי, מגדיל את האמון ביכולת

ההנהלה לנהל את המשבר ולחזור למסלול צמיחה מאוזן.

איך להציג לבנק את סיפור המשבר התדמיתי
מעבר למספרים, הבנק רוצה להבין גם את הסיפור. משבר תדמיתי הוא בדרך כלל אירוע חד שבורח מהטבלאות האקסל.

לכן יש חשיבות גבוהה לאופן שבו בעלי העסק מציגים את נסיבות המשבר, האחריות שנלקחה, הצעדים שננקטו ומה
נעשה כדי למנוע הישנות המצב בעתיד.

הצגה דירוג אשראי וכרטיסי אשראי פתוחה וישירה של האירועים, לצד נתונים תומכים ותוכנית פעולה ברורה, מאפשרת
לבנק להבחין בין עסק שהמשבר תפס אותו לא מוכן, לבין עסק שמסוגל ללמוד, להתאים את עצמו ולנהל משברים בצורה

בוגרת. ההבדל הזה בא לידי ביטוי ישיר ברמת האמון וברמת האשראי שהבנק מוכן לקחת על עצמו.

איזה מסמכים כדאי להביא לפגישה עם הבנק

כדי להעלות את סיכויי ההצלחה בפגישה עם הבנק, מומלץ להגיע ערוכים עם סט מסמכים מסודר, שמציג את הסיפור
המלא, לא רק את הבקשה להלוואה. בין היתר כדאי לכלול:

דוחות כספיים אחרונים, כולל דוח רווח והפסד ויתרת מאזנים רלוונטית.

תחזית תזרים מזומנים ל-12 חודשים קדימה, כולל הנחות עבודה.

תוכנית עסקית לעסק במשבר, כולל שלבי הבראה כלכלית מתוכננים.

פירוט חובות קיימים, מסגרות אשראי, ערבויות, ותוכנית מימון מחדש.

מסמך המסביר את המשבר התדמיתי, מקורו והטיפול שננקט.

ככל שהמצגת מול הבנק תהיה מקצועית יותר, פחות "אישית" ויותר נתמכת נתונים, כך תהליך קבלת ההחלטות יהיה
ענייני יותר ותקטן ההשפעה הרגשית של המשבר התדמיתי על שיקול דעת הבנקאי.

מה הבנק מחפש כשהוא בוחן גיוס אשראי לעסק במשבר
בעת בחינת בקשת אשראי לעסק שנמצא בלב משבר תדמיתי, הבנק מחפש שלושה מרכיבים מרכזיים: יכולת החזר,

ביטחונות, ואיכות הניהול. המספרים והבטוחות חשובים, אבל בעסקים פרטיים רבים, איכות הניהול וההתנהלות בזמן
משבר הופכים למרכיב קריטי בהחלטה.

יכולת החזר נבחנת דרך תחזית התזרים, ניתוח הרווחיות הצפויה, והתאמת לוח ההחזרים ליכולת העסק. ביטחונות
נבחנים דרך נכסים קיימים, ערבויות אישיות והיסטוריית התנהלות בחשבון. איכות הניהול נבחנת דרך תוכנית ההבראה,

ניהול התקציב, שקיפות וקבלת האחריות על הטעויות שנעשו.
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איך לחזק את הפרופיל הניהולי בעיני הבנק

כדי לחזק את תפיסת איכות הניהול, כדאי לבעלי העסק להדגיש את השינויים שבוצעו מאז פרוץ המשבר: חיזוק מערך
הכספים, שדרוג מערכות הדיווח, הטמעת בקרה שוטפת על תזרים מזומנים ותכנון תקציב, ושיתוף פעולה עם יועץ

להבראה כלכלית בעל ניסיון מוכח.

כאשר הבנק מזהה הנהלה שלומדת, מתקנת, ומיישמת תהליכי בקרת תקציב וניהול סיכונים, רמת האמון עולה. גם אם
המשבר התדמיתי עדיין מכאיב בשטח, התחושה היא שהעסק נמצא בידיים מקצועיות שיודעות לנהל סיכון ולא רק להגיב

אליו.

גיוס אשראי כזרז לתהליך הבראה ולא כתחליף אליו
כוחו של האשראי בתקופת משבר תדמיתי הוא ביכולת שלו לאפשר לעסק זמן נשימה, המשך פעילות ותיקון שיטתי של

הנזק. אבל אשראי שלא מלווה בתוכנית הבראה מקצועית יכול להעמיק את הבעיה במקום לפתור אותה. לכן גיוס
האשראי צריך להיות משולב באופן הדוק עם תהליך ההבראה בכל היבטי העסק.

תזרים מזומנים מסודר, תחזית תזרים שמבוססת על מספר תרחישים, תכנון תקציב עם מנגנון בקרת תקציב, ניתוח דוחות
כספיים שוטף, מימון מחדש חכם, ופעולות מדודות של התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות והגדלת הכנסות - כולם יחד

בונים את התשובה המלאה לשאלה איך עושים הבראה כלכלית אמיתית, ולא רק ניהול של כיבוי שריפות.

כאשר העסק מצליח להציג לבנק את התמונה הזו, גיוס האשראי הופך משיחה על "כמה אתה יכול לתת לי" לשיחה על
"איך ביחד אנחנו בונים מסלול חזרה ליציבות". בעיצומו של משבר תדמיתי, זו אולי נקודת המפנה החשובה ביותר עבור

העסק - היכולת לתרגם משבר להזדמנות לבנייה מחודשת, מדויקת וחזקה יותר של המודל העסקי והפיננסי.

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.
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