
משבר כלכלי בעסק הוא נקודת מבחן: עסקים מסוימים מצטמצמים ומאבדים נתח שוק, ועסקים אחרים מנצלים את הרגע
כדי לפתח מוצרים ושירותים משלימים, להגדיל הכנסות ולצאת מהמשבר חזקים ומדויקים יותר. פיתוח נכון של הצעות

ערך משלימות מאפשר לא רק הישרדות, אלא גם קפיצת מדרגה ברווחיות וביציבות הפיננסית לטווח ארוך.

למה דווקא בתקופת משבר נכון לפתח מוצרים ושירותים משלימים
כאשר השוק נסוג, לקוחות נהיים רגישים יותר לערך שהם מקבלים עבור כל שקל. זהו הזמן שבו חבילות שירותים, מוצרים

משלימים ותמחור נכון יכולים לייצר תחושת ערך גבוהה יותר, גם בלי להוריד מחירים. במקום להילחם על אותו מוצר
בסיסי, כדאי להרחיב את סל הפתרונות סביבו ולהעמיק את הקשר עם הלקוח.

בהיבט פיננסי, מוצרים ושירותים משלימים מאפשרים פיזור מקורות הכנסה, שיפור תזרים מזומנים והקטנת התלות
במוצר אחד או בשירות אחד. כך, גם אם חלק מהביקוש יורד, העסק שומר על בסיס הכנסות רחב יותר ועל גמישות גבוהה

יותר בתכנון ובבקרה התקציבית.

הבסיס: הבנה פיננסית לפני כל פיתוח מוצר משלים

שליטה בתזרים מזומנים ותחזית תזרים

לפני שמשקיעים ולו שקל אחד בפיתוח מוצר או שירות משלים, חייבים להבין לעומק את מצב התזרים מזומנים הנוכחי.
עסקים רבים רווחיים "על הנייר" אך נחנקים בגלל מחסור במזומן. ניתוח תנועות המזומנים, מועדי התשלומים מהלקוחות

ותנאי האשראי לספקים הוא שלב קריטי.

בניית תחזית תזרים לחצי שנה עד שנה קדימה, בתרחיש שמרני ותרחיש אופטימי, מאפשרת להבין מהי רמת ההשקעה
שניתן להרשות לעצמנו בפיתוח הצעות חדשות, וכמה חייבים לשמור כחמצן תזרימי לשוטף. ללא תחזית מסודרת, כל

מהלך עסקי חדש הופך להימור במקום להשקעה מבוקרת.

ניהול הון חוזר כבסיס ליכולת צמיחה

פיתוח מוצרים ושירותים משלימים בתקופת משבר מחייב ניהול קפדני של הון חוזר. פירוש הדבר: קיצור ימי אשראי
ללקוחות, מו"מ על תנאי תשלום ארוכים יותר מול ספקים, והקטנת מלאים איטיים שמקפיאים מזומנים. כל שיפור קטן

במחזור ההון החוזר מייצר מרחב נשימה להשקעה ביוזמות חדשות.

עסק שמנהל נכון הון חוזר יכול להכניס לשוק מוצר משלים או שירות חדש גם בלי לגייס מימון משמעותי, פשוט באמצעות
שחרור מזומנים מתוך המערכת הקיימת. כאן מתחברת האסטרטגיה המסחרית עם הניהול הפיננסי היום יומי.

בקרת תקציב ותכנון תקציב סביב פיתוח המוצרים

פיתוח שירותים ומוצרים משלימים חייב להיות עטוף במסגרת של בקרת תקציב. ללא גבולות תקציב ברורים, פרויקטי
פיתוח נוטים להתארך, לחרוג ולהעמיס על התזרים. כאן נדרש תכנון תקציב ייעודי: כמה נשקיע בפיתוח, שיווק, הדרכת

צוות, תשתיות ותמיכה, ומה לוחות הזמנים הצפויים להחזר ההשקעה.

תקציב טוב מגדיר אבני דרך: נקודת יציאה אם ההכנסות לא מתפתחות לפי התוכנית, ונקודות הרחבה אם המוצר או
השירות המשלימים מצליחים מעל הצפוי. כך מצמצמים סיכון ומונעים "זליגה" שקטה של עלויות.

ניתוח דוחות כספיים כמקור לתובנות על מוצרים ושירותים משלימים

דוח רווח והפסד כמפת דרכים לפיתוח הצעות חדשות



לפני שמחליטים אילו מוצרים או שירותים משלימים לפתח, חשוב לחזור לבסיס: ניתוח דוחות כספיים, ובפרט דוח רווח
והפסד. הדוח מגלה אילו קווי מוצרים רווחיים באמת, אילו שירותים גורמי הפסד, ואיפה נמצאת התרומה הגולמית

הגבוהה ביותר לכל יחידת מכירה.

מתוך ניתוח זה אפשר לזהות היכן נכון להעמיק את ההצעה: האם להוסיף שירותי פרימיום סביב מוצר מוצלח, האם
להציע שירותי תחזוקה, ייעוץ, הטמעה או הדרכה, או אולי לפתח גרסאות בסיס/פלוס/פרימיום באותו תחום. הנתונים

בדוח מונעים החלטות מבוססות אינטואיציה בלבד.

בדיקת נקודת איזון לכל מוצר ולחבילות משלימות

פיתוח של כל מוצר משלים מחייב בדיקת נקודת איזון ייעודית: כמה יחידות צריך למכור, ובאיזה תמהיל, כדי לכסות את
העלויות הקבועות והמשתנות הקשורות למוצר ולשירות החדש. בתקופת משבר אין מקום לניסוי ותהייה יקרים, ולכן מודל

נקודת האיזון הופך לכלי עבודה שוטף.

כאשר מחברים מספר מוצרים ושירותים לחבילה, מומלץ לחשב נקודת איזון גם ברמת החבילה. לעיתים, שירות משלים
ברווחיות נמוכה יחזיר את עצמו בגדול אם הוא מגדיל את השימוש במוצר רווחי יותר או משפר באופן משמעותי את אחוזי

השימור של לקוחות קיימים.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות כמנוע לחדשנות משלימה

התייעלות תפעולית כמשאב למימון פיתוח

כדי לממן פיתוח הצעות ערך חדשות בלי להעמיס על תזרים המזומנים, יש להפנות משאבים מתוך המערכת באמצעות
התייעלות תפעולית. שיפור תהליכים, אוטומציה, צמצום כפילויות והסרת "פקקים" בתפעול משחררים זמן וכסף שניתן

להשקיע בפיתוח מוצרים ושירותים משלימים שייצרו הכנסות נוספות.

שילוב בין התייעלות תפעולית לבין בחינת תהליכי שירות לקוחות מאפשר לעיתים לייצר מוצר משלים שהוא בעצם שירות
מהיר יותר, חווייתי יותר או דיגיטלי יותר, בלי השקעה כבדה, רק על בסיס מיפוי נכון של התהליך הקיים.

קיצוץ הוצאות חכם ולא שרירותי

בכל קיצוץ הוצאות בתקופת משבר, האתגר הוא להבחין בין הוצאה שאינה תורמת לצמיחה לבין הוצאה שהיא השקעה
שמייצרת הגדלת הכנסות. קיצוץ רוחבי עשוי לפגוע בדיוק באותם תחומים שמהם אמורים לצמוח המוצרים והשירותים

המשלימים. לכן, נדרש ניתוח לפי תרומת כל הוצאה להכנסה עתידית.

בשילוב עם ניתוח דוחות כספיים, ניתן לזהות מיזוג הלוואות למשכנתא איפה קיצוץ מסוים כמעט אינו משפיע על
הלקוח, ואיפה אפילו תוספת מתונה בתקציב עלולה לאפשר השקת שירות משלים בעל פוטנציאל הכנסה גבוה לאורך

זמן.

אסטרטגיות להגדלת הכנסות באמצעות מוצרים ושירותים משלימים

מוצרים ושירותים משלימים ללקוחות קיימים

הדרך המהירה ביותר להגדלת הכנסות בתקופת משבר היא העמקת היחסים עם לקוחות קיימים. אלו מכירים אתכם,
סומכים עליכם, ועלות המכירה אליהם נמוכה משמעותית מגיוס לקוח חדש. כאן נכנסים לפעולה מוצרים ושירותים

משלימים שמרחיבים את סל הקנייה של הלקוח הקיים.

שירותי תחזוקה, הדרכה, ייעוץ, הטמעה מתקדמת, תמיכה עדיפה, הרחבות אחריות, גרסאות פרימיום, מוצרים משלימי
ליבה, חבילות שירות סביב מוצר קיים - כל אלו דוגמאות לדרכים להגדיל את הרווחיות מכל לקוח, מבלי להגדיל

משמעותית את עלויות השיווק והמכירה.
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שיפור רווחיות באמצעות תמחור נכון של המוצרים המשלימים

פיתוח מוצרים משלימים ללא תמחור נכון עלול לייצר פעילות ענפה שלא מתורגמת לרווח. בתקופת משבר חשוב במיוחד
להגדיר אסטרטגיית תמחור חכמה: מוצר ליבה במחיר תחרותי יותר, ומסביבו שירותים משלימים בעלי מרווח גבוה

שמשפרים את שיפור רווחיות העסק כולו.

התמחור צריך להתבסס על עלות מלאה, ערך ללקוח, וניתוח תחרותי. בנוסף, כדאי להגדיר רמות שירות שונות, כך שלקוח
רגיש למחיר יקבל חבילת בסיס, ולקוח שמחפש ערך מוסף ויציבות יקבל חבילת פרימיום הכוללת שירותים נוספים

בתמחור המשקף את הערך האמיתי.

בנייה חכמה של חבילות מוצר ושירות

אחת הדרכים היעילות להגדיל הכנסות היא אריזת מוצרים ושירותים משלימים בחבילות מוגדרות. זה מפשט את תהליך
המכירה, מקטין התנגדויות למחיר, ומגדיל את סל הקנייה הממוצע. החבילות צריכות להיות מובנות בצורה אינטואיטיבית:

בסיס, מתקדם ומורחב, עם הבדלים ברורים בערך המתקבל.

חשוב לוודא שהחבילות בנויות כך שנקודת האיזון שלהן ברורה, שהן נתפסות כהוגנות ללקוח ובו בזמן מחזקות את יכולת
התזרים של העסק. שילוב חכם של מוצרים ברווחיות גבוהה עם שירותים משלימים שהם "מאפשרים מכירה" יכול לייצר

מודל כלכלי מצוין בתקופות תנודתיות.

מימון וגיוס אשראי להשקת מוצרים ושירותים משלימים

גיוס אשראי לעסק בתקופת משבר

כאשר פיתוח המוצרים והשירותים המשלימים דורש השקעה משמעותית, עולה השאלה של גיוס אשראי לעסק.
בתקופת משבר הבנקים וגופי המימון בוחנים לעומק את רמת הסיכון, ולכן חובה להגיע מוכנים: עם תחזיות, מודלי

רווחיות, תוכנית חדירה לשוק ותוכנית החזר ברורה ומנומקת.

שילוב של פיתוח הצעות ערך משלימות יחד עם תוכנית התייעלות תפעולית, שיפור תזרים מזומנים ובקרת תקציב
הדוקה, משדר לגוף המממן שהעסק יודע לנהל סיכונים ולא רק מבקש "עוד אוויר". זה מעלה את הסיכוי לקבל אשראי

בתנאים טובים יותר.

מימון מחדש כחלק מתוכנית הפיתוח

במקרים רבים, לפני פנייה לאשראי חדש, כדאי לבחון מימון מחדש של מסגרות קיימות. פריסת חובות, הורדת ריביות, או
שינוי מבנה האשראי בין מסגרות קצרות וארוכות טווח יכולים לשחרר תזרים חודשי לטובת פיתוח הצעות חדשות מבלי

להגדיל את סך ההתחייבויות בצורה קיצונית.

מימון מחדש הוא כלי ניהולי, לא רק פתרון מצוקה. כאשר הוא נעשה כחלק מתכנון כולל, יחד עם תכנון תקציב ופיתוח
הכנסות חדשות, הוא הופך למנוף צמיחה ולא לעוד משקולת על צוואר העסק.

תוכנית עסקית לעסק במשבר סביב מוצרים ושירותים משלימים

תוכנית עסקית לעסק במשבר עם פוקוס על הכנסות חדשות

כדי שמוצרים ושירותים משלימים לא יישארו בגדר רעיון, יש לבנות תוכנית עסקית לעסק במשבר שממקדת את המאמץ
ביצירת מקורות הכנסה חדשים. התוכנית צריכה להתייחס לשוק, ליתרון התחרותי, לפוטנציאל המכירות, לעלות הפיתוח

ולמשאבים הניהוליים הנדרשים, לצד כל מרכיבי ניהול הסיכון הפיננסי.

במסגרת התוכנית העסקית יש לבחון תרחישים שונים: חדירה הדרגתית, השקה עם שותפים אסטרטגיים, פיילוט
מצומצם על קבוצת לקוחות קיימת, ובחינת התגובות לפני הרחבת הפעילות. כל תרחיש יש לקשור לתחזית תזרים ולבדוק

את השפעתו על הרווחיות הכוללת של העסק.



איך עושים הבראה כלכלית סביב מוצרים משלימים

שאלה מרכזית היא איך עושים הבראה כלכלית שמשלבת צמצום סיכונים עם פיתוח מוצרים ושירותים משלימים.
התשובה נמצאת בשילוב בין שליטה פיננסית, ניהול תזרים, התייעלות תפעולית ויצירת הצעות ערך חדשות שמגדילות

רווחיות. מהלך הבראה מוצלח אינו רק קיצוץ, אלא בנייה מחודשת של מודל ההכנסות של העסק.

כאשר מוצרים ושירותים משלימים מתוכננים כחלק אינטגרלי מתהליך ההבראה, הם מסייעים לעסק לעבור ממצב של
כיבוי שריפות למצב של ניהול פרואקטיבי, עם אופק צמיחה מוגדר ומדיד. כך נוצר שינוי מבני ולא רק פתרון זמני.

שלבי הבראה כלכלית הכוללים פיתוח מוצרים משלימים

כדי לייצר תהליך מסודר, כדאי להגדיר שלבי הבראה כלכלית ברורים, בהם פיתוח מוצרים ושירותים משלימים הוא חלק
אינטגרלי:

אבחון מצב פיננסי: ניתוח תזרים מזומנים, דוח רווח והפסד, מאזן, התחייבויות ותנאי אשראי.

ייצוב מיידי: התייעלות תפעולית, קיצוץ הוצאות שאינן קריטיות, שיפור הון חוזר.

תכנון: גיבוש תוכנית עסקית לעסק במשבר כולל החלטה על מוצרים ושירותים משלימים מועדפים.

פיתוח והטמעה: בניית ההצעות המשלימות, הגדרת תמחור נכון, הכשרת צוות ושילוב בתהליך המכירות.

בקרה ועדכון: בקרת תקציב, מעקב אחרי רווחיות, התאמת המוצרים והשירותים בהתאם לתגובת השוק.

יועץ להבראה כלכלית כמלווה לפיתוח מוצרים משלימים

במצבים מורכבים, במיוחד כאשר יש חובות מהותיים והתחייבויות פיננסיות כבדות, כדאי לשקול עבודה עם יועץ להבראה
כלכלית. יועץ מנוסה יודע לשלב בין טיפול במבנה החוב, שיפור תהליכים תפעוליים, ובנייה של מודל הכנסות חדש

המבוסס על מוצרים ושירותים משלימים רווחיים יותר.

מעבר לידע הפיננסי, יועץ כזה מביא גם נקודת מבט חיצונית ויכולת לתעדף: אילו מוצרים משלימים לקדם תחילה, מהי
עלות תכנית הבראה סבירה ביחס לגודל העסק, ואיך לחלק את המשאבים בין טיפול בחובות לבין השקעה ביוזמות

שמייצרות צמיחה.

עלות תכנית הבראה מול פוטנציאל ההכנסות מהמוצרים המשלימים

כיצד להעריך את עלות תכנית הבראה

עלות תכנית הבראה אינה רק שכר טרחה של יועצים או רואי חשבון. היא כוללת גם השקעה בזמן הנהלה, משאבי
תפעול, שינויים במערכות המידע, גיוס או החלפת עובדים, ולעיתים גם עלויות מימון. כדי לקבל החלטה מושכלת, יש

להצמיד לכל עלות צפי ברור של תרומה לתזרים ולהכנסות העתידיות.

כאשר בוחנים את העלות אל מול תועלת צפויה, יש לשקלל במיוחד את פוטנציאל ההכנסות ממוצרים ושירותים
משלימים. במקרים רבים, מודל הכנסות חדש ומגוון יכול לכסות את עלות התוכנית בתוך פרק זמן קצר יחסית, ולהמשיך

לייצר רווחיות גבוהה גם שנים רבות אחר כך.

מדדי הצלחה לפיתוח מוצרים ושירותים משלימים

כדי להבטיח שלא מדובר רק ברעיון יפה, יש להגדיר מראש מדדי הצלחה ברורים למוצרים ולשירותים המשלימים: שיעור
אימוץ בקרב לקוחות קיימים, גובה סל קנייה ממוצע, תרומה לשיפור רווחיות, השפעה על תזרים מזומנים, ושיעור שימור

לקוחות לאורך זמן. מדדים אלו מייצרים שקיפות ואפשרות לבצע התאמות בזמן אמת.

בשילוב מערכת בקרת תקציב והתייחסות שוטפת לניתוח דוחות כספיים, ניתן לזהות במהירות אילו מוצרים משלימים
מצדיקים השקעה נוספת, ואילו כדאי לעצור או למקד מחדש.



ליצור יציבות וצמיחה מתוך משבר
פיתוח מוצרים ושירותים משלימים בתקופת משבר אינו מהלך "קוסמטי", אלא אחד הכלים האסטרטגיים המרכזיים
לייצוב העסק ולבניית צמיחה בת קיימא. כאשר המהלך משולב עם ניהול קפדני של תזרים מזומנים, הון חוזר, בקרת

תקציב ותמחור נכון, הוא מסוגל לשנות את מבנה הרווחיות של העסק מן היסוד.

העסקים שמצליחים לצאת ממשברים מחוזקים הם אלו שמסתכלים על המשבר כהזדמנות לבחינה מחדש של מודל
ההכנסות, ולא רק כעילה לקיצוץ הוצאות. שילוב בין התייעלות תפעולית, ניתוח דוחות כספיים עמוק ופיתוח הצעות ערך

משלימות ללקוחות, מאפשר לבנות עסק גמיש, מגוון ומוכן טוב יותר לאתגר הבא.

רגע של אי-ודאות יכול להפוך לנקודת מפנה, אם מנהלים אותו בצורה מקצועית, עם תכנון תקציבי מדויק, ליווי נכון בעת
הצורך, והבנה שהגדלת הכנסות מתוך מוצרים ושירותים משלימים היא לא מותרות, אלא חלק בלתי נפרד מתהליך

הבראה כלכלית חכם.

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:

mailto:Gil@gilfinance.co.il
https://gilfinance.co/
https://gilfinance.co/


   

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/

