
ניהול חוב חכם מול ספקים הוא אחת מאבני היסוד של הבראה כלכלית לעסק. מו״מ מקצועי על פריסת חובות יכול
להיות ההבדל בין עסק שנחנק מתזרים ומידרדר אל חדלות פירעון ושיקום כלכלי, לבין עסק שמצליח להתייצב, לבנות

תכנית הבראה ולהחזיר את עצמו למסלול של צמיחה.

למה מו״מ על פריסת חובות הוא כלי אסטרטגי בהבראה כלכלית
רוב העסקים לא נופלים בגלל רווחיות שלילית לטווח ארוך, אלא בגלל בעיות תזרים מזומנים וקושי לשרת התחייבויות

בטווח הקצר. מו״מ נכון על ניהול חוב מול ספקים מאפשר להפוך הר של חוב ללוח תשלומים שניתן לעמוד בו בלי לחנוק
את הפעילות השוטפת ואת ההון חוזר של העסק.

עבור עסקים בתהליך הבראת חברות או במסגרת תוכנית עסקית לעסק במשבר, היכולת לנהל מו״מ אפקטיבי עם
ספקים היא תנאי בסיסי ליישום תכנית הבראה. ללא הסדרים ברי ביצוע מול ספקים, כל עבודה על קיצוץ הוצאות,

הגדלת הכנסות או שיפור רווחיות עלולה להישחק על ידי לחץ תזרימי.

לפני שמתחילים מו״מ - אבחון כלכלי מעמיק
מו״מ על פריסת חובות לא מתחיל בשיחה עם הספק, אלא בעבודה פנימית יסודית בתוך העסק. מנהלים שפותחים מו״מ

בלי להבין לעומק את מצבם הכלכלי מסכנים את עצמם בהתחייבויות לא ריאליות או באיבוד אמון מצד הספקים. כאן
נכנסים לתמונה ייעוץ כלכלי לעסקים ויועץ להבראה כלכלית.

ניתוח דוחות כספיים כבסיס למו״מ

הצעד הראשון הוא ניתוח דוחות כספיים מדויק: דוח רווח והפסד, מאזן, ודוח תזרים מזומנים. רק מתוך הבנה של מבנה
ההכנסות, סוגי ההוצאות, נקודות החוזקה והרווחיות, ניתן להגדיר מהי יכולת ההחזר האמיתית של העסק כלפי ספקים

ונושים.

בשלב זה חשוב לזהות האם הבעיה היא בעיקרית תזרימית או מהותית ברווחיות. אם נדרשת התייעלות תפעולית
עמוקה, המו״מ עם הספקים חייב להשתלב בתוך מכלול רחב של איך עושים הבראה כלכלית ולא להישאר מהלך נקודתי

בלבד.

תחזית תזרים ובדיקת נקודת איזון

לצורך מו״מ חכם חובה לבנות תחזית תזרים מפורטת למספר חודשים קדימה לפחות. תחזית זו חייבת להתבסס על
הכנסות ריאליות, מערכתית, ולא על אופטימיות יתר. כאן נכנסים כלים של בקרת תקציב ותכנון תקציב שמייצרים

מסגרת עבודה ברורה.

במקביל יש לבצע בדיקת נקודת איזון כדי להבין באיזה היקף פעילות העסק מפסיק להפסיד ומתחיל לייצר תרומה
חיובית לתזרים. הנתונים האלו קריטיים כשמציעים לספקים מתווה של תשלומים, כי הם מגדירים את גבולות הגזרה

שבהם ניתן לעמוד בהסדר באופן יציב.

גיבוש אסטרטגיית מו״מ כחלק מתכנית הבראה
אחרי שיש תמונה פיננסית מלאה, מגבשים אסטרטגיה. מו״מ על הסדר נושים עם ספקים הוא חלק אינטגרלי מכל

תכנית הבראה, וצריך להיות מסונכרן עם שאר הצעדים - גיוס אשראי, מימון מחדש, צמצום התחייבויות וחיזוק ההכנסות.

הגדרת מטרות המו״מ

לפני שיחה ראשונה עם ספק, מנהל אחראי מגדיר לעצמו מהן מטרות המו״מ: האם העדיפות היא להקטין את גובה
התשלום החודשי, להאריך את תקופת ההחזר, להשיג דחיית תשלומים זמנית, לקבל ויתור חלקי על חוב או לשלב בין כמה



מרכיבים. מטרה טובה היא מטרה שמתיישבת עם התזרים מזומנים הצפוי ועם צרכי ההון חוזר.

מיפוי ספקים ורמת החשיבות שלהם

לא כל הספקים שווים מבחינת העסק. יש ספקים אסטרטגיים שהפסקת אספקה שלהם מסכנת את המשך הפעילות,
ויש ספקים שניתן להחליף בטווח קצר. כחלק מליווי עסקים במשבר, מומלץ לבצע מיפוי לפי פרמטרים ברורים: היקף

חוב, קריטיות לאספקה, שולי רווח מהמוצרים שלהם, משך הקשר ההיסטורי ומידת הגמישות הידועה במו״מ.

ספקים אסטרטגיים - עמוד שדרה תפעולי, דורשים שימור בכל מחיר סביר.

ספקים חשובים אך ניתנים להחלפה - מרחב תמרון גדול יותר במו״מ.

ספקים משניים - לעיתים ניתן לבצע מו״מ אגרסיבי יותר או לצמצם פעילות מולם.

עקרונות מפתח למו״מ חכם על פריסת חובות
מו״מ על חובות אינו רק עניין של מספרים. הוא שילוב בין הבנה פיננסית, ניהול מערכות יחסים ותקשורת אסטרטגית. מי

שמסתכל על התהליך דרך משקפיים של הבראה כלכלית ולא רק כ"כיבוי שריפה" משיג תוצאות טובות ויציבות יותר.

שקיפות מבוקרת ובניית אמון

ספקים מעדיפים לקוח שמשתף אותם במצבו ונותן תחושת שליטה, על פני לקוח שנעלם ואז מופיע עם דרישה לוויתור
דרמטי. עם זאת, שקיפות לא אומרת "לפתוח את כל הספרים", אלא לתת תמונה אמינה של המצב ושל מתווה שיקום

כלכלי מתוכנן. כאן ייעוץ להבראה כלכלית יכול לעזור לנסח מסר מאוזן.

הצגת תכנית הבראה ולא רק בקשה לפריסה

ספקים נוטים לשתף פעולה כשהם מבינים שלא מדובר בעוד דחייה נקודתית, אלא בחלק מתהליך מסודר. כדאי להציג קווי
מתאר של תכנית הבראה: צעדי קיצוץ הוצאות, שינויים תפעוליים, מהלכי הגדלת הכנסות, עבודה על תמחור נכון

ושיפור שולי רווח. כשספק מבין שקיימים שלבים ברורים של שלבי הבראה כלכלית, הוא רואה סיכוי גבוה יותר לקבל את
כספו.

הצעה מבוססת נתונים, לא "כמה שיותר נמוך"

במו״מ מקצועי לא זורקים מספרים באוויר. מציגים לספק יכולת החזר שמבוססת על תחזית תזרים, על מסגרת האשראי
הקיימת ועל צעדי ההתייעלות שבוצעו. זה מייצר שיח ענייני, מפחית התנגדויות ומגביר את המוכנות ללכת לקראת העסק

במסגרת הסדר נושים מוסכם.

מודלים נפוצים לפריסת חובות מול ספקים
קיימים מספר מודלים מעשיים לניהול מו״מ על פריסת חובות. בחירה מושכלת במודל מתאים לכל ספק, בהתאם

למערכת היחסים ולנתונים הפיננסיים, היא חלק מהאמנות של ייעוץ כלכלי לעסקים בתקופות משבר.

פריסה מלאה ללא ויתור על החוב

זהו מודל שבו גובה החוב נשמר במלואו, אך נפרס לתקופה ארוכה יותר, עם תשלומים חודשיים נמוכים וריאליים. לעיתים
מצמידים חלק מהתשלומים ליכולת ההחזר, לדוגמה באמצעות הגדלת תשלומים אחרי תאריך שבו צפויה קפיצה

בהכנסות. עבור ספקים אסטרטגיים, זה בדרך כלל המודל המועדף, כי הוא משמר את סכום החוב במלואו.

ויתור חלקי בתמורה לתשלום מיידי

יש מצבים שבהם אפשר להציע לספק תשלום מיידי חלקי, באמצעות גיוס אשראי לעסק או מימון מחדש, בתמורה
לוויתור על חלק מהחוב. עבור ספקים שמעוניינים בתזרים מיידי ומפחדים מסיכון עתידי, מודל כזה יכול להיות אטרקטיבי



כחלק ממהלך רחב של הבראת חברות.

שילוב בין דחיית חוב, פריסה והמרה לחוב שוטף

בלא מעט מקרים ההסדר הנכון הוא משולב: חלק מהחוב נדחה בכמה חודשים וייפרס לאחר מכן, חלק משולם מיידית,
וחלק "נבלע" בהסכמי אספקה עתידיים במחיר מסוים. זהו מודל מורכב יותר, אך מאפשר להכניס את החוב לתוך פעילות

שוטפת ולחלק את העומס לאורך זמן באופן חכם.

התמודדות עם ספקים קשוחים ומצבי קיצון
לא כל ספק ימהר לשתף פעולה, בעיקר כאשר הוא חווה כבר הפסדים מעסקים אחרים או כשמדובר בחוב גדול. דווקא שם

נדרשת מיומנות גבוהה בניהול מו״מ, ובמקרים מסוימים גם שימוש בכלים משפטיים ובהבנה של חדלות פירעון ושיקום
כלכלי.

מתי לערב ייעוץ מקצועי חיצוני

אם היקף החובות גדול, מספר הספקים משמעותי, או שהיחסים טעונים, כדאי לשקול ליווי של יועץ להבראה כלכלית.
אנשי מקצוע המתמחים בליווי עסקים במשבר יודעים לנהל הן את הצד הפיננסי והן את הצד הרגשי-אינטרסנטי של

מו״מ מורכב, ולהציב מתווה ריאלי שגם יתקבל על ידי הספקים.

שימוש מושכל באיום מרומז של חדלות פירעון

לעיתים, רק כאשר ספק מבין שאם לא יגיע להסדר יועץ משכנתאות פרטי הוא עלול לקבל פחות במסגרת הליך של
חדלות פירעון ושיקום כלכלי, הוא מוכן להתגמש. עם זאת, שימוש גס מדי באיום כזה יכול לשרוף מערכות יחסים

ולהקשות על המשך שיתוף הפעולה. לכן, במסגרת ייעוץ להבראה כלכלית משתמשים בכלי הזה בזהירות, תוך הדגשה
שמטרת העסק היא לשלם ולשרוד, ולא להתחמק מחובות.

אינטגרציה בין פריסת חובות לשאר מהלכי ההבראה
אין טעם להגיע להסדרים מבריקים עם ספקים אם במקביל העסק ממשיך לפעול באותו אופן שיצר את המשבר. מו״מ על

חובות חייב להיות חלק אינטגרלי מתהליך רחב של הבראה כלכלית, שכולל שינוי התנהלות מהותי.

קיצוץ הוצאות והתייעלות תפעולית

במקביל לניהול המו״מ, חשוב למצות מהלכים של התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות. זה כולל בחינה מחדש של
ספקים, חוזים, שכירות, כח אדם, תפעול לוגיסטי ועוד. כשספק רואה שהעסק מטפל בעצמו ברצינות, ולא רק מבקש עזרה

מבחוץ, נכונותו לשתף פעולה גדלה משמעותית.

הגדלת הכנסות ושיפור רווחיות

הדרך היעילה ביותר לצאת ממשבר היא באמצעות צמיחה רווחית. לכן, במסגרת תכנית הבראה מקצועית, עובדים לא רק
על צד ההוצאות אלא גם על צד ההכנסות: מיקוד בפעילויות רווחיות, עבודה על תמחור נכון, שיפור סל המוצרים, הקטנת

עסקאות הפסד ושיפור תמהיל הלקוחות. כל אלה משפרים את היכולת לעמוד בהסדרי חוב מול ספקים לאורך זמן.

בקרת תקציב שוטפת כדי לשמור על ההסדר

לאחר השגת הסדרי חוב, החלק הקריטי הוא שמירה עליהם. בקרת תקציב חודשית, מעקב אחר ביצוע מול תכנון תקציב
וניתוח פערים בזמן אמת, מאפשרים לזהות סיכונים לפני שהעסק מפשל בתשלום לספק לפי ההסדר. כאן באה לידי ביטוי

עבודה שוטפת של ייעוץ כלכלי לעסקים ולא רק פעולה חד פעמית.
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חברות, משפחות ועסקים קטנים - אותם עקרונות, התאמות שונות
העקרונות שתוארו עד כה נכונים גם לעסקים גדולים וגם לעסקים משפחתיים קטנים. ההבדל הוא בעיקר בהיקפים,

במגוון הנושים ובמורכבות התפעולית. גם במקרים של שיקום כלכלי משפחתי מול בנקים, חברות אשראי וספקי
שירותים, הצורך בתכנון תקציב, ניהול חוב ופריסת חובות מבוססת תזרים הוא זהה.

במגזר העסקי, ובעיקר כשמדובר על הבראת חברות, היקף העבודה כולל בדרך כלל גם בניית תוכנית עסקית לעסק
במשבר, גיבוש אסטרטגיית צמיחה מחודשת, ודיון בשאלות מבניות כמו שינוי מודל עסקי או יציאה מתחומי פעילות לא

רווחיים. מו״מ עם ספקים נשען על כל אלו ומקבל אמינות גבוהה יותר כשהוא מוצג כחלק מתמונה רחבה.

עלות תכנית הבראה מול מחיר אי פעולה
מנהלים רבים נרתעים מפניה ליועץ להבראה כלכלית בגלל חשש מעלות תכנית הבראה. אולם כאשר בוחנים את עלות

הייעוץ ביחס לנזק הפוטנציאלי של פשיטת רגל, אובדן נכסים, פגיעה במוניטין והפסד עתידי של רווחים - התמונה
משתנה. תכנית מקצועית המשלבת מו״מ על חובות, שיפור תזרים ופעולות עומק ברווחיות, לרוב מחזירה את עצמה

בטווח הזמן הבינוני.

יתרה מזאת, עבודה מקצועית מול ספקים במסגרת תכנית הבראה יכולה לשפר את תנאי הסחר העתידיים, לשקם אמון
ולחזק את מערכת היחסים. ספק שחווה תהליך מסודר, שקוף ומכבד, לעיתים יראה בעסק "שותף לדרך" ולא רק לקוח

בעייתי.

שלבים פרקטיים ליישום מו״מ חכם על פריסת חובות
כדי להפוך את הכללים לתכנית עבודה, ניתן לסכם את עיקרי התהליך כסדרת צעדים סדורה. שילוב בין היבטים פיננסיים,

תפעוליים ותקשורתיים נותן את הסיכוי הגבוה ביותר להצלחה.

אבחון פיננסי מלא - ניתוח דוחות כספיים, דוח רווח והפסד, מאזן ותזרים.

בניית תחזית תזרים ושקלול צרכי הון חוזר.

גיבוש תכנית הבראה וצעדי התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות.

מיפוי ספקים לפי היקף חוב, קריטיות ויחסים היסטוריים.

הגדרת מטרות מו״מ ומודלי פריסת חובות רצויים לכל ספק.

ניהול שיחות מו״מ באופן שקוף, מקצועי ומכבד, עם הצעות מבוססות נתונים.

תיעוד ההסכמות בהסכמים מסודרים ויישום בקרת תקציב על הביצוע.

מתי מו״מ אינו מספיק וצריך מסגרת משפטית
יש מצבים שבהם חרף מאמץ אמיתי, חלק מהספקים מסרבים לכל הסדר והחוב הכולל אינו מאפשר המשך פעילות

סבירה. במקרים כאלו, ייתכן שיהיה צורך לבחון מהלכים במסגרת חוק חדלות פירעון ושיקום כלכלי. גם כאן, המטרה
היא לא בהכרח לפרק את העסק, אלא לייצר מסגרת מוסדרת להסדר נושים שמאפשר שיקום.



דווקא אם פועלים מספיק מוקדם, בשילוב בין ייעוץ כלכלי לעסקים לבין ליווי משפטי מתאים, ניתן להגיע להסדרים
מוסכמים מחוץ לבית המשפט, ולשמור על שליטה גבוהה יותר בתהליך. כאן שוב בא לידי ביטוי היתרון של פניה בזמן ולא

רק כשהמצב קיצוני.

לסגור מעגל: פריסת חובות ככלי לצמיחה מחודשת
מו״מ חכם על פריסת חובות מול ספקים הוא הרבה יותר מאשר ניסיון "לנשום עוד קצת". כשהוא נעשה כחלק מתהליך

של הבראה כלכלית אמיתית, הוא יוצר מסלול חדש שבו העסק מסוגל להתנהל בצורה רווחית, נשלטת ובריאה יותר.
שילוב בין אסטרטגיית מו״מ, ניהול חוב מקצועי, בקרת תקציב קפדנית ושיפור מתמיד ברווחיות, מייצר יסודות יציבים

לעתיד.

מנהלים שבוחרים לראות במשבר הזדמנות לעשות סדר, ללמוד איך עושים הבראה כלכלית ברמה עמוקה ולהקיף את
עצמם באנשי מקצוע מתאימים, מגלים שהקשר עם ספקים יכול להפוך מחולשה לכוח. תהליך כזה מצריך אומץ, מחויבות

ומקצועיות, אך התגמול שלו הוא עסק יציב וחזק יותר, שמסוגל לצמוח מתוך המשבר ולא רק לשרוד אותו.



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

חיבור לרשתות החברתיות שלנו:
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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/

