
רוב בעלי העסקים משקיעים משאבים עצומים בשיווק, פרסום וחיפוש מתמיד אחר לקוחות חדשים, אך מתעלמים
מהפוטנציאל האמיתי שמסתתר ממש בתוך העסק: שדרוג סל המוצרים והשירותים הקיים והעמקת הקשר עם לקוחות

שכבר רכשו. עבור חברות רבות, זו לא רק אסטרטגיית צמיחה, אלא מנוע מרכזי של הבראה כלכלית, שיפור רווחיות
ותיקון תזרים מזומנים בעייתי.

למה חיפוש לקוחות חדשים הוא האסטרטגיה היקרה והמסוכנת ביותר
כאשר עסק נמצא במתח תזרימי או עומד בפני צורך בתכנית הבראה, האינסטינקט הראשון הוא "להביא עוד לקוחות".

בפועל, גיוס לקוח חדש יקר משמעותית משימור והגדלת הכנסה מלקוח קיים. עלויות פרסום, זמן מכירה, הנחות לפתיחת
דלתות ואי הוודאות לגבי איכות הלקוח הופכות את האסטרטגיה הזו למסוכנת במיוחד כשיש חובות ולחץ על הון חוזר.

במסגרת ייעוץ כלכלי לעסקים אנחנו רואים שוב ושוב עסקים שמזניחים את נושא תמהיל המוצרים, מרווחי הרווח
ותמחור נכון, ומתמקדים כמעט רק בהגדלת מחזור. התוצאה: מחזור עולה, אבל הרווח נשחק, תזרים המזומנים לא

משתפר והעסק נשאר במשבר. זה הרגע לעצור ולבחון מחדש את סל המוצרים הקיים והקשר עם הלקוחות הנוכחיים.

הגדלת הכנסות כחלק מתכנית הבראה כלכלית
בכל תהליך של הבראת חברות או עסק קטן, יש שני צירים מרכזיים: קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית מצד אחד,

והגדלת הכנסות ושיפור רווחיות מצד שני. שדרוג סל המוצרים הקיים יושב בדיוק בצומת הזה - הוא מאפשר להגדיל
הכנסה פר לקוח בלי להגדיל משמעותית את מבנה ההוצאות.

כאשר בונים תוכנית עסקית לעסק במשבר, אחד השלבים הקריטיים הוא ניתוח עומק של הכנסות לפי מוצרים,
שירותים, לקוחות וערוצי מכירה. רק אחרי שמבינים אילו מוצרים באמת מייצרים רווח, ואילו רק יוצרים מחזור ללא תרומה

לשורה התחתונה, אפשר לעצב סל משופר שמשרת את יעדי ההבראה הכלכלית.

הקשר בין סל מוצרים, תזרים מזומנים והון חוזר
שדרוג סל מוצרים הוא לא רק שאלה שיווקית, אלא מהלך פיננסי עמוק. מוצרים שונים דורשים הון חוזר שונה, ימי אשראי
שונים ללקוחות ולספקים, ומנהלי כספים מנוסים יודעים לחבר בין מבנה ההכנסות לבין תזרים מזומנים שוטף. לפעמים

מוצר שנראה "כוכב" במכירות הוא בפועל בעייתי מאוד כי הוא צורך מלאי גדול ונמכר בתנאי אשראי קשים.

לכן, כחלק מניתוח דוחות כספיים והכנת תחזית תזרים, חשוב לתייג כל מוצר ושירות לא רק לפי רווח גולמי, אלא גם לפי
השפעתו על הון חוזר. כך ניתן לזהות מוצרים שכדאי לצמצם או להוציא מהסל, לצד מוצרים שכדאי לחזק ולבנות סביבם

הצעות ערך מורחבות ללקוחות קיימים.

בדיקת נקודת איזון לפי סל מוצרים

כל תהליך בדיקת נקודת איזון חייב להתחשב בתמהיל המכירות. נקודת האיזון של העסק משתנה משמעותית כאשר
מעבירים את הדגש ממוצרים בעלי מרווח נמוך למוצרים או שירותים עם רווחיות גבוהה יותר. שינוי כזה עשוי לקצר את

הדרך לאיזון תזרימי ולהקטין את הלחץ על מימון חיצוני.

כאשר מבצעים קיצוץ הוצאות בלי להתייחס לסל המוצרים, עלולה להיווצר תחושה של "חנק" תפעולי. לעומת זאת,
שילוב של התייעלות תפעולית עם מהלך מחושב של שדרוג הסל מאפשר להקטין הוצאות קבועות מבלי לפגוע ביכולת

לייצר הכנסות איכותיות.

מה זה בעצם "שדרוג סל מוצרים" בהקשר של עסק במשבר



שדרוג סל מוצרים אינו בהכרח השקת קו מוצרים חדש, אלא קודם כול אופטימיזציה של הקיים: סינון, מיקוד, אריזה מחדש,
שינוי תמחור והרחבת שירותים סביב המוצר. בעבודה של ייעוץ להבראה כלכלית אנחנו כמעט תמיד מתחילים משאלת

הליבה: על מה הלקוחות שלכם מוכנים לשלם יותר, ואיפה אתם משאירים כסף על השולחן.

לעיתים קרובות, עסק מחזיק בידע, מותג או פלטפורמה שיכולים לתמוך במוצרים משלימים, חבילות שירות, מסלולי
פרימיום, שירותי תחזוקה, הדרכה או ליווי המשכים, אך בפועל מוכר רק "מוצר בודד". הרחבת סל הערך סביב אותו מוצר

בסיסי מאפשרת להגדיל את ההכנסה מלקוח קיים בלי השקעה שיווקית זהה לחיפוש לקוח חדש.

עקרונות מרכזיים בשדרוג סל מוצרים לעסק בתהליך הבראה

פוקוס על מוצרים בעלי רווחיות גבוהה והשפעה חיובית על תזרים מזומנים.

צמצום או הפסקה של מוצרים "זוללי הון חוזר" גם אם הם נמכרים טוב מבחינת כמות.

בניית מדרגות מחיר ורמות שירות שונות ללקוחות קיימים )בסיס, מתקדם, פרימיום(.

יצירת חבילות ושילובים שמגדילים סל קנייה ללא עלות שיווקית נוספת.

חיזוק מוצרים ושירותים עם תזרים מהיר ותנאי גבייה טובים.

שדרוג סל מוצרים כחלק מניהול חוב ותהליך שיקום
עסק שנמצא בעומס חובות, ומתמודד עם ניהול חוב, פריסת חובות או הסדר נושים, חייב להראות למממנים ולנושים כיוון

ברור של שיפור רווחיות ויציבות. שדרוג סל המוצרים והגדלת הכנסות מלקוחות קיימים הם מסר חזק לכך שהעסק יודע
ליצור מנועי רווח חדשים, בלי להסתמך רק על הרחבת שוק.

במקרים קשים יותר, כאשר נשקלת כניסה להליך של חדלות פירעון ושיקום כלכלי, תכנית עסקית משכנעת תכלול
כמעט תמיד מהלך ברור של אופטימיזציה לסל המוצרים. זהו אחד הגורמים המשמעותיים ביכולת להחזיר חובות בעתיד

ולשקם את אמון המערכת הפיננסית בעסק.

תיאום בין תכנית הבראה לשינויים בסל המוצרים

כאשר בונים שלבי הבראה כלכלית, נהוג לחלק את המהלך לכמה תקופות: ייצוב מיידי, שיקום בינוני טווח וצמיחה ארוכת
טווח. שדרוג סל המוצרים חייב להיות מתוזמן בהתאם. בטווח הקצר, הדגש הוא על מוצרים שמחזקים תזרים; בטווח
הבינוני, על מוצרים שמשפרים רווחיות; ובטווח הארוך, על מוצרים שמייצבים את המותג ומאפשרים יתרון תחרותי.

תמחור נכון כבסיס להגדלת הכנסות מסל קיים
אחד הכלים החזקים ביותר לשיפור רווחיות בלי להוסיף אף לקוח חדש הוא תמחור נכון. עסקים רבים, במיוחד כאלה

שנמצאים במשבר, חוששים להעלות מחירים או לשנות מודל תמחור, אך בפועל, עבודה מקצועית על תמחור יכולה לשנות
את פני העסק. העלאה מדויקת של מחירים בחלק מהמוצרים, לצד יצירת דרגות שירות, מאפשרת להגדיל הכנסות גם

כאשר כמות הלקוחות נשארת דומה.

במסגרת בקרת תקציב ותכנון תקציב, תמחור נכון מאפשר תחזית מדויקת יותר של מרווחי הרווח, ומשפר את היכולת
להעריך את ההחזר על כל מהלך שיווקי. הוא גם משפיע על מידת הצורך בגיוס אשראי לעסק או מימון מחדש, משום

שהוא משפר את הרווח הגולמי והנקי ללא הגדלת בסיס הלקוחות.

איך לנתח תמחור כחלק מהבראה כלכלית

בדיקת רווח גולמי לכל מוצר ושירות, כולל עלויות עקיפות רלוונטיות.

השוואה למחירי שוק ומתחרים, אך עם דגש על ערך ללקוח ולא על מחיר בלבד.



זיהוי מוצרים הנמכרים "מתחת לערכם" והגדרת אסטרטגיית התאמת מחיר.

בניית מבצעים וחבילות שמגדילים סל קנייה מבלי לסחוט את מרווח הרווח.

תזרים מזומנים כמצפן לשדרוג סל המוצרים
בכל תהליך ליווי עסקים במשבר, שיפור תזרים מזומנים הוא יעד עליון. שדרוג סל המוצרים חייב להיות מותאם ליכולת
של העסק לקבל כסף מוקדם יותר ולשלם מאוחר יותר, מבלי לפגוע ביחסים עם ספקים ולקוחות. מוצר שמאפשר גבייה

מיידית או מנוי חודשי, גם אם הרווח עליו מעט נמוך יותר, יכול להיות קריטי לשיקום תזרימי.

הכנת תחזית תזרים לאחר שינוי סל המוצרים מאפשרת לראות במדויק איך השינוי ישפיע על היכולת לעמוד
בהתחייבויות קיימות, להיכנס להסדרי חוב, או איך להוזיל את תשלומי המשכנתא להתחיל תהליך של שיקום כלכלי

משפחתי כאשר מדובר בעצמאים ועסקים משפחתיים. כאן בדיוק נכנס לתמונה יועץ להבראה כלכלית שיודע לחבר בין
עולמות המוצר, השיווק והפיננסים.

התייעלות תפעולית וסל מוצרים: לא מה שחותכים, אלא מה מחזקים
אחת הטעויות הנפוצות בתהליכי התייעלות תפעולית היא התמקדות כמעט בלעדית בקיצוץ עובדים, קיצוץ שכר או

סגירת מחלקות. בפועל, לעיתים קרובות מספיק לעצב מחדש את סל המוצרים ולהפסיק למכור מוצרים "מפסידים" כדי
להגיע לאותה תוצאה פיננסית, אך בלי לפגוע בליבה האנושית והמקצועית של העסק.

בתהליך מקצועי של הבראה כלכלית אנו בוחנים לא רק איפה לקצץ הוצאות, אלא גם איזה מוצרים ושירותים שווה
לחזק, לפתח ולהקיף בשירותי ערך מוסף. לעיתים הפתרון הוא לא לצמצם, אלא להוסיף שכבת שירות חדשה שיוצרת

מקור הכנסה יציב ומתמשך.

דוחות כספיים כמפת דרכים לשדרוג הסל

כדי לקבל החלטות מבוססות לגבי סל המוצרים, צריך לבצע ניתוח דוחות כספיים ברמת פירוט גבוהה. דוח רווח והפסד
סטנדרטי אינו מספיק. יש לפרק את הדוח לפי קטגוריות מוצרים, סוגי לקוחות וערוצי הפצה, ולהבין מה באמת מייצר ערך.

לעיתים מגלים שמוצר "משני" דווקא מייצר רווחיות גבוהה מאוד, וראוי לבנות סביבו הצעת ערך מרכזית.

שיקום כלכלי משפחתי ועסקים קטנים: אותו עיקרון, קנה מידה אחר
העיקרון של שדרוג סל מוצרים במקום מרדף אחרי לקוחות חדשים עובד גם ברמת הבית וגם ברמת עסק קטן. בתהליכי
שיקום כלכלי משפחתי אנחנו בוחנים כיצד לנצל טוב יותר את מקורות ההכנסה הקיימים, להרחיב שירותים קיימים או

למנף ידע מקצועי, במקום לחפש תמיד "מקור הכנסה חדש" שמצריך זמן והשקעה שלא תמיד זמינים.

אותו היגיון עובד כאשר בוחנים איך עושים הבראה כלכלית לעסק קטן. לפני שמשקיעים בקמפיינים חדשים או בפתיחת
סניפים, כדאי לבדוק איך להעמיק את הקשר עם הלקוחות הקיימים, לשפר את ההצעה להם, ולייצר שכבות שירות

נוספות בתשלום.

תפקיד היועץ בהבראה כלכלית: מעבר ממספרים לאסטרטגיית מוצר
הרבה בעלי עסקים חושבים על ייעוץ להבראה כלכלית כעל שירות שעוסק רק בחובות, בנקים ותקציבים. בפועל, יועץ
מנוסה מחויב להיכנס לעומק המודל העסקי, להבין את המוצרים והשירותים, ולהציע התאמות שייצרו צמיחה רווחית. זו
הסיבה שכאשר בוחנים עלות תכנית הבראה, צריך להתייחס אליה כהשקעה שעשויה להוביל למודל עסקי יציב ורווחי

יותר, ולא רק כ"עוד הוצאה".

תפקיד היועץ להבראה כלכלית הוא לחבר בין ניתוח פיננסי קר של הדוחות לבין הבנה שיווקית ותפעולית של העסק. זה
כולל בחינה של חוויית הלקוח, רמת השירות, סדרי העדיפויות של הצוות, ואופן הניהול בפועל של סל המוצרים בשטח.
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איך נראה בפועל תהליך שדרוג סל מוצרים בעסק במשבר

מיפוי כל המוצרים והשירותים, כולל מחירים, עלויות ישירות ועקיפות, ותנאי תשלום.

ניתוח מכירות לפי לקוחות, ערוצים ותקופות, תוך שילוב נתוני תזרים מזומנים בפועל.

סיווג מוצרים לכוכבים, שולייים, בעייתיים ומוצרים שראוי לבחון הפסקה שלהם.

גיבוש אסטרטגיית מיקוד: על מה העסק "שם את הכסף" ומה נדחק לשוליים או יוצא מהתפריט.

בניית חבילות חדשות, מסלולי שירות, ומדרגות תמחור ללקוחות קיימים.

עדכון תוכנית עסקית לעסק במשבר בהתאם לתחזית מכירות ורווחיות מעודכנת.

למה אסטרטגיית "עמקת לקוח" יציבה יותר מאשר "רדיפה אחרי מחזור"
כאשר עסק מתרכז בלהגדיל מחזור בכל מחיר, הוא עלול להעניק הנחות אגרסיביות, להיכנס לפרויקטים לא רווחיים,

ולמתוח את הצוות ואת המערכות לנקודה של שחיקה. התוצאה היא לעיתים קרובות הבראה כלכלית "על הנייר" בלבד -
המחזור גדל, אבל דוח רווח והפסד כמעט לא משתפר, והלחץ התזרימי נשאר.

לעומת זאת, גישה שמעדיפה העמקת ההתקשרות עם לקוחות קיימים דרך שדרוג סל המוצרים מייצרת בדרך כלל
הכנסה יציבה יותר, עלויות שיווק נמוכות יותר, ונאמנות לקוחות גבוהה. היא מקלה על ניהול חוב ופריסת התחייבויות, כי

אפשר לבנות תחזית הכנסה סבירה יותר בהסתמך על לקוחות שכבר מכירים את העסק וסומכים עליו.

הקשר בין שדרוג סל מוצרים לניהול תקציב ובקרה
שינוי סל המוצרים חייב להיות מתורגם מיידית לכלי הניהול השוטף: תקציב, תחזית, ובקרת ביצוע. במסגרת בקרת

תקציב מקצועית, בוחנים באופן שוטף האם המוצרים החדשים או החבילות החדשות אכן מייצרות את הרווח הצפוי, ואיך
הם משפיעים על תזרים המזומנים. אין טעם "להמציא" סל חדש אם לא מודדים את התוצאות ומשפרים את המהלך

לאורך זמן.

לכן, כחלק מתכנון תקציב מחדש לתקופת ההבראה, נדרש להגדיר יעדי מכירה פר מוצר, יעדי רווח גולמי, ויעדי תזרים
ברורים. זה גם הכלי שמאפשר לדווח לבנקים, למשקיעים או לנושים על התקדמות העסק בהתאם לתכנית הבראה

שנקבעה.

שדרוג סל מוצרים והחלטות מימון: אשראי נכון במקום אשראי "מכבה
שריפות"

כאשר עסק נמצא במתח תזרימי, הפיתוי הוא לפנות מיידית לגיוס אשראי לעסק או לבצע מימון מחדש. לפעמים זה
מהלך נכון, אך הוא אפקטיבי באמת רק אם במקביל נעשה שינוי מהותי במודל ההכנסה. אחרת, האשראי החדש רק

"קונה זמן" אך לא פותר את הבעיה המבנית בעסק.

כאשר מציגים לבנק או לגוף מממן תהליך ברור של שדרוג סל מוצרים, תמחור מחדש, והתמקדות במוצרים רווחיים יותר,
הסיכוי לקבל מימון ארוך טווח משתפר. מנקודת מבט של הנותן אשראי, עסק שנמצא בתהליך סדור של הבראת חברות

ומיישם בפועל שינויי עומק בסל המוצרים נתפס כעסק עם אופק שיקום ריאלי יותר.

איך לבחור יועץ מתאים להבראה כלכלית ולשדרוג סל מוצרים
כאשר בוחנים עבודה עם יועץ להבראה כלכלית, כדאי לוודא שהוא לא מגיע רק מעולם הבנקאות או רק מעולם הנהלת

החשבונות. תהליך אמיתי של שדרוג סל מוצרים דורש שילוב בין ניסיון פיננסי, הבנה שיווקית, וניסיון בליווי מעשי של
עסקים בתהליכי שינוי. המטרה היא לא רק "לסגור מינוס", אלא להגדיר מחדש את מנועי הרווח של העסק.



שווה לשאול את היועץ הפוטנציאלי איך הוא ניגש לניתוח סל מוצרים, איך הוא משלב ניתוח דוחות כספיים עם בחינת
הצעת הערך ללקוח, ומה הניסיון שלו בליווי עסקים במשבר שביצעו שינוי מהותי בסל השירותים שלהם. התשובות

לשאלות אלו ילמדו רבות על היכולת שלו לתרגם מספרים לאסטרטגיה עסקית מעשית.

שדרוג סל מוצרים כבסיס ליציאה יציבה מהמשבר
הגדלת הכנסות דרך שדרוג סל המוצרים הקיים אינה "טריק שיווקי", אלא נדבך מרכזי בכל מהלך רציני של הבראה

כלכלית. כאשר משלבים אותו עם קיצוץ הוצאות מושכל, ניהול חוב אחראי, ובניית תכנית הבראה סדורה, מתקבל מודל
עסקי חדש, יציב ורווחי יותר. מודל כזה מאפשר לא רק לעמוד בהתחייבויות הקיימות, אלא גם לבנות בסיס אמיתי לצמיחה

עתידית.

במקום להמשיך במרדף מתיש אחר לקוחות חדשים, עסקים חכמים ניגשים קודם כול למקורות ההכנסה שכבר קיימים
אצלם, ועושים איתם עבודה עמוקה: מיקוד, תמחור, אריזה ושדרוג חוויית הלקוח. עבור מי שמבקש להבין באמת איך

עושים הבראה כלכלית אפקטיבית, זה אחד המקומות האסטרטגיים ביותר להתחיל ממנו.

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ היא חברת ייעוץ וליווי פיננסי מובילה, המספקת מעטפת מקצועית של פתרונות
מימון, אשראי והבראה כלכלית. המשרד חורט על דגלו מקצועיות, יצירתיות וליווי אישי, במטרה להוביל את קהל

לקוחותיו לעצמאות ויציבות כלכלית.

תחומי ההתמחות והשירותים שלנו:

יעוץ משכנתאות: ליווי צמוד, מכרז ריביות בין בנקים והתאמת תמהיל המשכנתא האופטימלי והחסכוני ביותר.

משכנתא לגיל השלישי )משכנתא הפוכה(: פתרונות פיננסיים לבני 55 ומעלה המאפשרים נזילות כספית
ושמירה על רמת החיים.

איחוד הלוואות: פתרון חכם להקטנת ההחזר החודשי, יצירת סדר בתזרים המזומנים והקלה בעומס הכלכלי.

מומחה אשראי ומימון: גיוס אשראי בתנאים מועדפים והתאמת פתרונות מימון יצירתיים לעסקים ולפרטיים.

מסורבי בנקים וחילוטים: ליווי מורכב ומתן פתרונות חוץ-בנקאיים ואחרים ללקוחות שנתקלו בסירוב מטעם
המערכת הבנקאית.

יעוץ פיננסי טרום רכישה: תכנון תקציבי מדויק וניתוח כדאיות לפני קבלת החלטות נדל"ן משמעותיות.

השקעות נדל"ן: איתור, ייעוץ וליווי עסקאות נדל"ן מניבות להגדלת ההון העצמי.

אימון להצלחה פיננסית: הקניית כלים פרקטיים וליווי אישי להשגת יעדים כלכליים וצמיחה.

הרצאות פיננסיות: הדרכות והעשרת ידע פיננסי לארגונים, קבוצות ופרטיים.

פרטי התקשרות:

כתובת המשרד: הנפת הדגל 5, בניין "צבי צרפתי" החדש, קומה 2, נס ציונה.

טלפון משרד: 08-6100720

גיל )מנכ"ל ובעלים(: 052-344112

ענת )מנהלת המשרד(: 054-5020452

Gil@gilfinance.co.il :דוא"ל

/https://gilfinance.co :אתר אינטרנט

mailto:Gil@gilfinance.co.il
https://gilfinance.co/
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חיבור לרשתות החברתיות שלנו:

   

https://maps.app.goo.gl/YSpGnVEGYS4sJMS57.
https://tiktok.com/@gilfinance?_t=8ZYmE9aNCj4&_r=1
https://www.instagram.com/gilfinance4u?utm_source=ig_web_button_share_sheet&igsh=ZDNlZDc0MzIxNw==
https://www.facebook.com/gilfinance/

