
פתיחת עסק חדש היא אחת ההחלטות המשמעותיות ביותר בחיים המקצועיים, אך לפני שממהרים לשכור משרד, לגייס
עובדים ולהשקיע בציוד, חובה לעצור ולבצע בדיקת נקודת איזון. בדיקה זו מאפשרת להבין האם קיימת כדאיות אמיתית

למיזם, מהי רמת הסיכון, ואיזה היקף פעילות נדרש כדי שהעסק לא רק ישרוד, אלא גם יניב רווחיות לאורך זמן. ללא נקודת
מוצא כלכלית ברורה, גם רעיון עסקי מצוין עלול להסתיים במהירות בחדלות פירעון.

מהי נקודת איזון ולמה אסור לוותר עליה לפני פתיחת עסק
בדיקת נקודת איזון היא התהליך שבו בוחנים את רמת ההכנסות המינימלית הדרושה כדי לכסות את כל הוצאות העסק -

קבועות ומשתנות - מבלי להישאר ברווח או בהפסד. בנקודה זו העסק "נושם" אך עדיין לא מרוויח. עבור יזם מקצועי, זו
אינדיקציה קריטית להבנת היתכנות כלכלית, תמחור נכון ותכנון תזרים מזומנים.

כאשר מבצעים את הבדיקה בשלב מקדים, עוד לפני פתיחת העסק, ניתן לזהות האם נדרשת תכנית הבראה כבר בשלב
התכנון, כלומר התאמות https://gilfinance.co/he/blog/bank-refusees-solution מודל עסקי, חישוב מחדש של הוצאות,
או בחינה מחודשת של קהל היעד. מי שמתעלם מהשלב הזה עלול להיקלע במהירות לצורך בהבראה כלכלית או אפילו

לתהליכי חדלות פירעון ושיקום כלכלי זמן קצר לאחר ההקמה.

מרכיבי נקודת האיזון: הוצאות קבועות, הוצאות משתנות ושולי רווח

הוצאות קבועות - בסיס החישוב

הוצאות קבועות הן הוצאות שהעסק נושא בהן ללא קשר להיקף המכירות, כמו שכר דירה, ארנונה, הנהלת חשבונות,
ביטוחים, שכר הנהלה, מערכת סליקה, רישוי תוכנות וכדומה. בשלב תכנון עסק חדש, חובה להכין תכנון תקציב מפורט

הכולל את כל רכיבי העלות הללו, גם אם חלקם עדיין משוערים. אי הכללת רכיב אחד מהותי עלולה לגרום לעיוות נקודת
האיזון כולה.

הוצאות משתנות ושולי רווח גולמי

הוצאות משתנות הן הוצאות שתלויות ישירות במחזור המכירות - עלות סחורה, חומרי גלם, עמלות לסוכנים, עלויות
משלוח ללקוח ועוד. ההפרש בין מחיר המכירה לעלות המשתנה ליחידה יוצר את שולי הרווח הגולמי. כאן נכנס לתמונה

תמחור נכון. אם שולי הרווח נמוכים מדי, נקודת האיזון תדרוש היקף מכירות גבוה שאינו בהכרח ריאלי לתנאי השוק,
במיוחד בשלבי ההקמה הראשוניים.

קישור לניהול תזרים מזומנים והון חוזר

חישוב נקודת האיזון חייב להשתלב עם ניהול תזרים מזומנים וצרכי הון חוזר. גם אם על הנייר העסק מגיע מהר לנקודת
האיזון, ייתכן שקיים פער בין מועדי קבלת התשלומים מלקוחות לבין מועדי התשלום לספקים, לעובדים ולרשויות. לכן, לצד
חישוב נקודת האיזון התיאורטית, יש לבנות תחזית תזרים חודשית לפחות ל-12 חודשים קדימה, ולהבין מהו עומק המימון

הנדרש עד להתייצבות.

איך מחשבים נקודת איזון לעסק חדש בצורה מקצועית

שלב 1: הגדרת מסגרת תקציבית מלאה

הצעד הראשון הוא הגדרה של כל ההוצאות הקבועות והמשתנות הצפויות, תוך הסתמכות על נתוני שוק, מחירים
מספקים, וחוזים עתידיים. בשלב זה נדרש לעתים ייעוץ כלכלי לעסקים כדי לוודא שההערכות ריאליות ולא אופטימיות

יתר על המידה. ההבדל בין בניית תקציב שמרני לבין תקציב מתקתק עלול להיות ההבדל בין עסק בר קיימא לעסק שנכנס
מיידית לליווי עסקים במשבר.
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שלב 2: קביעת תמחור ושולי רווח

בשלב הבא קובעים את התמחור לכל מוצר או שירות, בהתאם לנקודת המבט של השוק, ערך ללקוח, תחרות, ועלויות
ישירות. כאן נכנסים לתמונה כלי ניתוח דוחות כספיים מהענף, השוואות למתחרים, ומודלים שונים של שולי רווח. אם

כבר בשלב זה ברור שהתמחור הדרוש לכיסוי העלויות אינו ריאלי ביחס לשוק, יש לשקול התאמת המודל או חיפוש נישה
אחרת.

שלב 3: חישוב כמות יחידות/שעות לנקודת איזון

לאחר הגדרת ההוצאות ושולי הרווח, ניתן לחשב את מספר היחידות )או שעות העבודה החיוביות לתמחור שעתי(
הדרושות כדי להגיע לנקודת האיזון. עבור עסק מבוסס שירותים, זו תהיה כמות שעות החיוב החודשיות. עבור חנות פיזית

או מקוונת זו תהיה כמות פריטים או מחזור הכנסות. בשלב זה מומלץ מאוד לבצע סימולציות שונות: תרחיש אופטימי,
ריאלי ושמרני, ולהעריך מה קורה אם חלק מההנחות לא מתממשות.

שלב 4: שילוב הבדיקה בתוכנית עסקית

תוכנית עסקית לעסק במשבר מתבססת במידה רבה על ניתוח נקודת איזון לאחור, אך לעסק חדש חשוב לא פחות
לבנות תוכנית מסודרת עוד לפני פתיחה. התוכנית צריכה לכלול תחזית הכנסות, הוצאות, תזרים מזומנים, צרכי מימון,

אסטרטגיית גיוס אשראי לעסק, ולוחות זמנים ברורים ליציאה מהפסד לרווח. יזם שמגיע לבנק עם נתונים מגובים, כולל
חישוב נקודת איזון מפורט, משדר רצינות וקטין את רמת הסיכון בעיני המממנים.

בדיקת נקודת איזון ככלי למניעת משברים והבראה כלכלית עתידית
יזמים רבים פונים ליועץ להבראה כלכלית רק כאשר העסק כבר נמצא בקשיי תזרים, לחץ נושים, ואי עמידה

בהתחייבויות. בפועל, עבודה מקצועית עוד לפני פתיחת העסק יכולה למנוע את הצורך באיך עושים הבראה כלכלית
מאוחרת. בדיקת נקודת איזון מהווה אבן יסוד לכל תהליך של הבראת חברות, גם אם הן קיימות וגם אם הן בשלבי

הקמה.

כאשר משקללים מראש את תרחיש הסטייה מנקודת האיזון, ניתן לתכנן מנגנוני בקרת תקציב, מטרות ביניים חודשיות,
וערוצי מימון לגיבוי. כך, גם אם העסק אינו עומד ביעדים בששת החודשים הראשונים, היזם לא נבהל ולא נכנס לסחרור של

ניהול חוב לא מבוקר, הלוואות יקרות וגידול בנטל הריבית.

הקשר בין נקודת איזון, תזרים מזומנים והון חוזר

תזרים חיובי לא מבטיח רווחיות, ורווחיות לא מבטיחה נזילות

ישנם מצבים בהם העסק עבר את נקודת האיזון מבחינת רווח והפסד, אך בפועל סובל מחנק מזומנים. למשל, לקוחות
משלמים שוטף פלוס 60, בעוד שהספקים דורשים תשלום במזומן. מנגד, עסק יכול להיות רווחי לפי דוח רווח והפסד, אך
לקרוס עקב חוסר יכולת לעמוד בתשלומים מיידיים. לכן, לצד בדיקת נקודת האיזון, הכרחי לבחון הון חוזר נדרש ומקורות

המימון הזמינים.

פריסת חובות וגיוס אשראי כחלק מהתכנון

לעסק חדש יש לעתים צורך במימון מחדש עוד לפני תחילת הפעילות, במיוחד אם בעלי העסק מגיעים עם התחייבויות
קיימות או חובות אישיים. פריסת חובות נבונה, קביעת מסגרת אשראי בנקאית מותאמת, ושילוב כלי מימון חוץ בנקאיים

מאפשרים לעסק לצלוח את החודשים הראשונים עד ההגעה לנקודת האיזון. יועץ מנוסה בתחום ייעוץ להבראה כלכלית
יבנה את מבנה המימון כך שיתמוך בהון החוזר ולא יכביד עליו.

בדיקת נקודת איזון וניהול סיכונים עסקיים



תרחישים, רגישות ושינויים בסביבה העסקית

חישוב נקודת איזון חד-פעמי אינו מספיק. על מנת לבחון כדאיות אמיתית, צריך לבצע ניתוח רגישות: מה קורה אם מחירי
הספקים עולים, אם שכירות המושכר מתייקרת, אם השכר במשק עולה, או אם יש ירידה בביקוש. ניהול סיכונים מקצועי

משלב את נקודת האיזון בתרחישים אלה, ומגדיר מראש אילו התאמות נדרש לבצע בתרחיש של שחיקה ברווחיות או
ירידה במחזור המכירות.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות לפני שמגיעים למשבר

כאשר מזהים שנקודת האיזון רחוקה מדי מהיקף הפעילות הריאלי, ניתן לבצע צעדים של התייעלות תפעולית כבר בשלבי
ההקמה. זה יכול לכלול קיצוץ הוצאות שאינן קריטיות, מעבר לפתרונות שטח זולים יותר, שימוש במיקור חוץ במקום גיוס

עובדים קבועים, או השקעה במערכות טכנולוגיות שמפחיתות שעות עבודה ידניות. בכך מצמצמים את נקודת האיזון
והופכים את המודל העסקי ליציב יותר.

הגדלת הכנסות בצורה מבוקרת

מעבר לצמצום הוצאות, יש לבחון אפשרויות של הגדלת הכנסות תוך שמירה על שולי רווח. הכנסת שירותים משלימים,
מכירה חוזרת ללקוחות קיימים, או מעבר למודלים של מנוי קבוע יכולים לקצר את הדרך לנקודת האיזון. המפתח הוא
לוודא שכל פעילות חדשה נבחנת גם מבחינת תרומתה לנקודת האיזון, ולא רק כ"אופציה מעניינת" מבחינה שיווקית.

מתי נדרש ייעוץ להבראה כלכלית כבר בשלב התכנון
לא כל יזם מגיע מרקע פיננסי, ורבים מתקשים לבצע חישובי נקודת איזון, תחזית תזרים, וניתוחי רווחיות בצורה מדויקת.

זה בדיוק המקום לשקול חיבור ליועץ להבראה כלכלית כבר לפני חתימה על חוזים והתחייבויות. איש מקצוע מנוסה יזהה
במהירות האם העסק מתוכנן נכון, או שמא כבר על הנייר נראים סימני אזהרה הדורשים התאמות מהותיות.

ייעוץ כזה מאפשר למנוע מקרים שבהם משפחות שלמות נגררות לתוך שיקום כלכלי משפחתי בשל ערבויות אישיות,
משיכת יתר כרונית, ושימוש לא מבוקר בכרטיסי אשראי למימון עסק צעיר. בנייה נכונה של העסק מהיום הראשון, כולל

חישוב מדויק של נקודת האיזון, מפחיתה את הצורך העתידי בשלבי הבראה כלכלית מורכבים ויקרים.

הקשר בין נקודת איזון לניתוח דוחות כספיים עתידיים

מדידת תוצאות מול תחזית

לאחר הקמת העסק והתחלת הפעילות, יש להשוות באופן שוטף את התוצאות בפועל לתכנון תקציב ולחישובי נקודת
האיזון המקוריים. באמצעות בקרת תקציב תקופתית ניתן לראות האם העסק מתקדם בקצב שתוכנן, האם הרווחיות
נשחקת, או האם נקודת האיזון התרחקה עקב גידול בהוצאות קבועות. ניתוח כזה מבוסס על קריאה נכונה של ניתוח

דוחות כספיים, ובעיקר דוח רווח והפסד ותזרים מזומנים.

שימוש בדוח רווח והפסד לשיפור רווחיות

דוח רווח והפסד מאפשר לבחון בכל תקופה את מבנה ההכנסות וההוצאות, לזהות מוקדי בזבוז, ולהגדיר פעולות לשיפור
רווחיות. כאשר משווים את הדוח לנקודת האיזון המקורית, ניתן לראות האם ההוצאות הקבועות "התנפחו" מעבר לתכנון,
האם עלויות משתנות סטו מההערכות, והאם המחיר ללקוח עדיין מצדיק את הרווחיות הנדרשת. התאמות מתמשכות הן

הבסיס לשיפור רווחיות לאורך זמן.

מה קורה כשהעסק לא מגיע לנקודת איזון בזמן

איתותים מוקדמים למשבר



אם לאחר מספר חודשים ברור שהעסק רחוק מנקודת האיזון ולא מתקרב אליה בקצב שתוכנן, זו נורה אדומה שאסור
להתעלם ממנה. דחיית ההתמודדות יוצרת לחץ תזרימי, גידול במינוס, ושימוש בהלוואות קצרות טווח, עד שהעסק מוצא
את עצמו זקוק לליווי עסקים במשבר. התערבות מוקדמת מאפשרת להגדיר תכנית הבראה נקודתית, במקום להמתין

להחמרת המצב שתדרוש הסדר נושים מורכב או הליכים של חדלות פירעון ושיקום כלכלי.

כלים להתמודדות: פריסת חובות והסדר נושים

כאשר החוב כבר נצבר והעסק מתקשה לעמוד בהתחייבויות, ניתן להשתמש בכלים כמו פריסת חובות, הסכמי תשלום
חדשים מול ספקים, ולעתים גם הסדר נושים מוסדר. עם זאת, יש להבין שכלי אלה משמשים במצבי קצה, ואינם תחליף
לתכנון מראש. עלותם הכספית, התדמיתית והנפשית גבוהה לאין שיעור לעומת השקעה בייעוץ להבראה כלכלית כבר

בשלב ההקמה.

עלות תכנית הבראה לעומת עלות כשלון עסקי

עלות תכנית הבראה נתפסת לעתים כנטל, במיוחד בקרב יזמים בתחילת הדרך. אך כאשר משווים אותה לעלות הכוללת
של כשלון עסקי - חובות, הליכי גבייה, פגיעה באשראי, ולעתים גם צורך בשיקום כלכלי משפחתי - התמונה משתנה
לחלוטין. השקעה מוקדמת בייעוץ כלכלי, בניית תזרים, וחישוב נקודת איזון מדויק מהווה למעשה פוליסת ביטוח לעסק

ולבעליו.

בדיקת נקודת איזון במשק בית ומשפחה כמשל לעסק
העקרונות שעומדים בבסיס הבראה כלכלית לעסק רלוונטיים מאוד גם למשק הבית. כאשר הכנסות המשפחה אינן

מכסות את ההוצאות החודשיות, נוצר צורך בשיקום כלכלי משפחתי. גם כאן מבצעים למעשה בדיקת "נקודת איזון" -
מהו גובה ההכנסה הנדרש כדי לכסות את ההוצאות הקבועות והמשתנות של המשפחה, ואילו צעדים של קיצוץ הוצאות

או הגדלת הכנסות ניתן לבצע.

יזמים שמיישמים על עצמם היגיון כלכלי בריא במשק הבית, נוטים לנהל את העסק שלהם בצורה שמרנית ואחראית יותר.
הם מבינים שניהול חוב אינו כלי לכיסוי גירעונות כרוניים, אלא אמצעי טקטי שמצריך תכנון, פריסת חובות נכונה, ושילוב

במבנה תזרים מסודר.

שילוב בדיקת נקודת איזון בתהליך קבלת ההחלטות האסטרטגיות

פתיחת סניף נוסף, הרחבת פעילות וכניסה לשווקים חדשים

גם לאחר שהעסק יציב ומרוויח, כל החלטה אסטרטגית משמעותית - פתיחת סניף נוסף, הקמת מחלקה חדשה, או
השקעה בקו מוצרים נוסף - חייבת לעבור דרך עדשת בדיקת נקודת איזון. כל פרויקט כזה יוצר הוצאות קבועות חדשות,

מצריך הון חוזר נוסף, ומשנה את מבנה התזרים. ניתוח מוקדם מפחית את הסיכון שהרחבה עסקית "תאכל" את הרווחיות
הקיימת במקום להגדיל אותה.

שימוש שוטף בייעוץ כלכלי לעסקים צומחים

עסק בצמיחה מהירה זקוק לא רק לרואה חשבון, אלא גם לייעוץ כלכלי לעסקים ברמה האסטרטגית. יועץ פיננסי מנוסה
יסייע בהגדרת נקודות איזון חדשות בכל שלב של ההתרחבות, בהערכה האם הרווחיות נפגעת, ובבחינת הצורך בגיוס
אשראי לעסק או במימון מחדש של התחייבויות קיימות. כך שומרים על שליטה ולא נותנים לצמיחה להפוך למלכודת

תזרימית.

איך לבחור יועץ להבראה כלכלית או ליווי עסקי לפני פתיחה



כאשר מחפשים איש מקצוע שילווה אתכם בתכנון העסקי, בחישוב נקודת האיזון ובהקמת מערך פיננסי תקין, כדאי לשים
לב לכמה פרמטרים עיקריים. ניסיון מוכח בהבראת חברות ולא רק בבניית תוכניות תיאורטיות, היכרות עם בנקים וגופי

מימון, הבנה מעמיקה של ניהול חוב ופריסת חובות, ויכולת לתרגם נתונים פיננסיים לשפה ניהולית פשוטה וברורה.

בנוסף, יש לוודא שהיועץ יודע לתמחר בצורה הוגנת את שירותיו, ולהציג מראש את עלות תכנית הבראה או הליווי
המתוכנן, כולל שלבי עבודה, לוחות זמנים, ומדדי הצלחה. עבודה שקופה ומסודרת תאפשר לכם לקבל החלטה מודעת,

ולהבין מהו הערך שתקבלו בתמורה להשקעה הכלכלית בייעוץ.

למה בדיקת נקודת איזון היא תנאי לסיכוי אמיתי להצלחה
יזמים רבים מתאהבים ברעיון, בקונספט, בעיצוב הלוגו ובשם המותג, אבל מדלגים על השלב החשוב ביותר - בדיקה

כלכלית קרה של המודל. בדיקת נקודת איזון מחייבת לשאול שאלות קשות: האם המחיר שהשוק מוכן לשלם מאפשר
רווחיות סבירה, האם היקף המכירות הדרוש ריאלי, האם ההוצאות הקבועות אינן גבוהות מדי לתחילת הדרך, והאם יש

גיבוי פיננסי עד להגעה לנקודה שבה העסק מחזיק את עצמו.

כשמבצעים את העבודה הזו ברצינות, עוד לפני חתימה על חוזים וכניסה להתחייבויות, ניתן לחדד את המודל, להקטין
עלויות, להתאים מוצרים ושירותים, ולבנות תהליך מבוקר של צמיחה. עבור מי שרוצה עסק שיחזיק שנים, ולא רק ייצר

"רעש" קצר טווח, זהו כלי עבודה הכרחי ולא רק תרגיל אקדמי.

מי שבוחר להיעזר ביועץ להבראה כלכלית או בייעוץ כלכלי לעסקים כבר בשלב החלום, מגדיל משמעותית את סיכוייו
להקים עסק בריא, עם תזרים מאוזן, מבנה חוב נכון ומודל רווחיות יציב. כך נקודת האיזון הופכת לא רק ליעד מספרי, אלא

לבסיס לתרבות ניהולית אחראית שמלווה את העסק לכל אורך חייו.

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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