
שיפור רווחיות הוא יעד משותף כמעט לכל עסק, אך אחת הדרכים האפקטיביות והפחות מנוצלות להשגת היעד היא
מעבר למיקור חוץ חכם. כאשר מחברים תכנון פיננסי קפדני, ניהול תזרים מזומנים ושיקולי התייעלות תפעולית יחד עם

אסטרטגיית אאוטסורסינג מדויקת, מתקבל מנוף רב עוצמה לשיפור רווחיות ולבניית עסק יציב וגמיש יותר.

למה מיקור חוץ הוא כלי פיננסי לפני שהוא כלי תפעולי
מנכ"לים ובעלי עסקים רבים מסתכלים על מיקור חוץ כעל פתרון משאבי אנוש, במקום להבין שהוא בראש ובראשונה כלי

לניהול הון, סיכונים ורווחיות. החלטה להעביר פעילות החוצה צריכה להתחיל משאלת השיפור רווחיות ולא משאלת
"איפה נמצא עוד ידיים עובדות זולות".

כאשר עושים מיפוי מדויק של עלויות ישירות ועקיפות, השפעה על הון חוזר, והשפעה על תזרים מזומנים, מגלים פעמים
רבות שמה שנראה "חיסכון" קצר טווח, יוצר עלויות סמיות ארוכות טווח. מיקור חוץ חכם מתחיל מהבנה של התמונה

הפיננסית המלאה ולא רק מהשוואת מחיר לשעה.

הקשר בין מיקור חוץ לתזרים מזומנים ולהון חוזר

השפעה על מבנה ההוצאות ועל תזרים שוטף

אחד היתרונות המשמעותיים של אאוטסורסינג הוא היכולת להפוך הוצאות קבועות להוצאות משתנות. במקום להחזיק
מחלקה שלמה "אין-האוס", ניתן לשלם לפי שימוש בפועל ולייצר גמישות גבוהה בניהול תזרים מזומנים. עבור עסק

שצומח או עסק במשבר, גמישות זו יכולה להיות ההבדל בין המשך פעילות לבין קריסה.

כאשר מעבירים פעילות למיקור חוץ, לעיתים ניתן לדחות תשלומים, לפזר אותם בצורה חכמה יותר על פני החודשים,
ולהתאים אותם לעונתיות ההכנסות. שילוב נכון בין מיקור חוץ לבין תחזית תזרים מדויקת יוצר שליטה טובה יותר ביכולת

של העסק לעמוד בהתחייבויותיו ולממן צמיחה.

הון חוזר ומיקור חוץ - פחות מלאי, פחות התחייבויות

כאשר ספק מיקור חוץ לוקח עליו חלק מפעילות הייצור, הרכש או הלוגיסטיקה, הוא למעשה נושא בחלק מהצורך של
העסק לממן מלאי, ציוד או כוח אדם. כך ניתן להפחית את הצורך במימון חיצוני, לשפר את הון חוזר ולהקטין את רמת

הסיכון.

יחד עם זאת, כל העברת פעילות החוצה מחייבת בדיקה מדויקת של השפעתה על בקרת תקציב ועל תכנון תקציב רב
שנתי. הסכמי מסגרת שגויים או תמחור לא נכון עלולים ליצור התחייבויות עתידיות גבוהות שאינן תואמות את דפוסי

ההכנסה של העסק.

מיקור חוץ כחלק מתוכנית הבראה כלכלית
כאשר עסק נמצא בקושי, מיקור חוץ יכול להיות מרכיב מרכזי בתוכנית עסקית לעסק במשבר. לצד קיצוץ הוצאות ישיר

ופשוט, ניתן לבנות מהלך עומק של העברת פעילויות שאינן ליבה לספקים חיצוניים, תוך מדידה מתמדת של השפעת
המהלך על רווחיות ותזרים.

כאשר שואלים איך עושים הבראה כלכלית, התשובה לעולם לא מסתכמת רק בקיצוץ. נדרש ניתוח תפעולי ופיננסי
שיטתי, ובמקרים רבים יועיל לשלב יועץ להבראה כלכלית המכיר לעומק גם את עולם האאוטסורסינג. כך ניתן לתכנן

שלבי הבראה כלכלית שבהם העברת פעילות החוצה נעשית בשלבים, תוך מעקב אחרי תוצאות בפועל.

תפקיד הדוחות הכספיים בהערכת מהלכי אאוטסורסינג



כדי להחליט אילו יחידות או תהליכים מתאימים למיקור חוץ, חובה לבצע ניתוח דוחות כספיים ברמת פירוט גבוהה. דוח
רווח והפסד מפורט לפי מרכזי רווח ועלות מאפשר לזהות היכן עלויות השכר, התפעול והתמיכה חורגות מהמקובל בענף,

והיכן דווקא יש יתרון יחסי פנימי שלא כדאי לוותר עליו.

במקביל, נדרשת בחינה של מאזן העסק ושל מבנה ההתחייבויות, כדי להבין כיצד מהלך מיקור חוץ ישפיע על היחסים
הפיננסיים ועל היכולת לגשת לגיוס אשראי לעסק או לבצע מימון מחדש של חובות קיימים. בנקים מחשבון משכנתא

וגופי מימון מעריכים לטובה מהלכים המקטינים סיכונים תפעוליים ויוצרים יציבות ברווחיות.

בחירת תחומים למיקור חוץ: איפה מתחבאת הרווחיות
השלב הראשון בבניית אסטרטגיית אאוטסורסינג חכמה הוא מיפוי תהליכי הליבה לעומת התהליכים התומכים. כל מה

שמשפיע ישירות על יתרון תחרותי, על איכות ייחודית או על קשר אישי עם לקוחות, ראוי להיבחן בזהירות רבה לפני
שמוציאים החוצה. לעומת זאת, שירותים תומכים או תהליכים סטנדרטיים מתאימים יותר להעברה לספקים חיצוניים.

שירותים אדמיניסטרטיביים וגבייה שיכולים להשפיע ישירות על תזרים מזומנים

תמיכה טכנית, IT ודיגיטל, המאפשרים קיצוץ הוצאות שכר וציוד

ייצור משנה, לוגיסטיקה ומחסנים, המשפיעים על צורך במלאי ועל הון חוזר

שיווק, מכירות טלפוניות ושירות לקוחות במודלים מבוססי ביצועים לצורך הגדלת הכנסות

מיפוי נכון מאפשר לבנות מודלי עלות-תועלת ברורים ולראות מהיכן יכול להגיע שיפור רווחיות אמיתי, ולא רק חיסכון
נקודתי בשורה אחת בדוח.

תמחור נכון והערכת כדאיות של אאוטסורסינג

מעבר מהשוואת מחיר להשוואת ערך

הטעות הנפוצה ביותר בבחינת מיקור חוץ היא להשוות "עלות שעה" של עובד פנימי מול ספק חיצוני. כדי לבצע תמחור
נכון, יש לכלול בעלות הפנימית גם גיוס, הכשרה, ניהול, עלויות משרד, תחלופה, ימי חופשה ומחלה, פחת ציוד ועוד. רק אז

אפשר להשוות בצורה הוגנת לעלות האמיתית של ספק אאוטסורסינג.

תמחור שירות מיקור חוץ צריך להתחבר גם לאסטרטגיית התמחור הכוללת של העסק. כאשר בונים מודל תמחור שירות
או מוצר ללקוח סופי, מומלץ להכניס לתמונה את עלויות האאוטסורסינג כחלק ממבנה העלויות ולוודא שהרווח הגולמי

נשמר. כאן נכנס לתמונה ניתוח של דוח רווח והפסד לפי קטגוריות שירות ותמחור שמאפשר לראות מהי רמת הרווחיות
האמיתית לאחר הכנסת ספקים חיצוניים למשוואה.

בדיקת נקודת איזון לפני ומהלך מיקור חוץ

אחד הכלים החשובים לפני החלטה על העברת פעילות למיקור חוץ הוא בדיקת נקודת איזון. יש לבחון מהי רמת
הפעילות )לקוחות, שעות, יחידות ייצור( הנדרשת כדי לכסות את כלל ההוצאות לפני המהלך, ומהי הרמה הנדרשת לאחר

החתימה עם ספק חיצוני. פעמים רבות, מיקור חוץ נכון מוריד משמעותית את נקודת האיזון ומאפשר לעסק להיות רווחי
כבר ברמת פעילות נמוכה יותר.

כדי לבצע בדיקה זו, משלבים נתונים מתוך תכנון תקציב שנתי, בקרת תקציב שוטפת ותחזיות ביקוש. מדידה חוזרת אחת
לרבעון לפחות מאפשרת לכוונן הסכמים עם ספקים, לשנות מודלי תמחור או להגדיל/להקטין היקפים בהתאם למציאות.

התייעלות תפעולית באמצעות אאוטסורסינג: מעבר לקיצוץ הוצאות
התייעלות תפעולית איכותית איננה רק קיצוץ הוצאות, אלא שיפור מתמיד של תהליכים, איכות וזמני תגובה. ספקי

מיקור חוץ מקצועיים מביאים איתם ידע, מערכות וכלים שמאפשרים קפיצת מדרגה בתפוקות ובאיכות השירות או הייצור.
במקום לנהל מחלקה בינונית פנימית, ניתן ליהנות מיכולות של גוף מקצועי שחי ונושם את התחום.
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כאשר מודדים נכון את ההשפעה של אאוטסורסינג על זמני אספקה, איכות מוצר, שביעות רצון לקוחות ומספר תקלות,
מגלים שלעיתים השיפור במדדים אלו מוביל גם להגדלת הכנסות. לקוחות מרוצים יותר נשארים נאמנים לאורך זמן,

רוכשים יותר ופחות רגישים למחיר, מה שמחזק עוד יותר את שיפור רווחיות העסק.

מדדי ביצוע שחייבים להגדיר מול ספקי מיקור חוץ

כדי שמיקור חוץ יהיה כלי ניהולי אמיתי ולא רק שינוי חשבונאי, יש להגדיר KPIs ברורים: זמני תגובה, זמני אספקה, שיעור
תקלות, שביעות רצון לקוח, רמת עמידה ביעדי תפוקה ועוד. מדדים אלו צריכים להיות מחוברים באופן ישיר לדוחות

הכספיים וליעדי הרווחיות.

באמצעות בקרת תקציב חודשית והשוואה ליעדי תכנון תקציב שנתי, ניתן לזהות במהירות האם מהלך המיקור חוץ
מייצר את שיפור הרווחיות שתוכנן, או שיש התאמות נדרשות בתנאי ההסכם, במודלי העבודה או במחירים.

מימון, אשראי ואאוטסורסינג: איך מחברים את כל הנקודות
מהלך משמעותי של העברת פעילות למיקור חוץ אינו מתקיים בוואקום. לרוב פוסט מידע הוא כרוך בהשקעות ראשוניות

במערכות, הטמעה, כפילות תקופתית או עלויות יציאה מהסכמים קיימים. לכן חשוב לבחון מראש את הצורך בגיוס
אשראי לעסק כחלק מהמהלך, ואת האפשרות לבצע מימון מחדש של הלוואות קיימות כדי לפנות מרווח נשימה תזרימי.

כאשר מציגים לבנק או לגוף מימון תוכנית עסקית לעסק במשבר הכוללת מהלך אאוטסורסינג ברור, עם תחזיות רווחיות,
תחזית תזרים מעודכנת וניתוח סיכונים, סיכויי קבלת המימון עולים. המימון נתפס אז ככלי למהלך הבראה מוגדר עם

לוחות זמנים, ולא כעוד ניסיון "לסגור חור" זמני.

עלות תכנית הבראה לעומת עלות אי-עשייה

לא מעט בעלי עסקים נרתעים ממהלכי הבראה ומאימוץ אאוטסורסינג בשל החשש מגודל המהלך ומן העלויות. אולם
כאשר מחשבים את עלות תכנית הבראה, כולל ליווי של יועץ להבראה כלכלית, יש להשוות אותה לעלות של המשך

דחייה: תזרים שלילי, שחיקת אשראי, פגיעה במוניטין והפסד הזדמנויות צמיחה.

במקרים רבים, השילוב בין תוכנית הבראה סדורה, הכוללת מהלכי התייעלות תפעולית ומיקור חוץ חכם, לבין מהלך
ממוקד של מימון מחדש, מאפשר לפרוס חובות, להקל על תזרים מזומנים ולשחרר משאבים להשקעה בהגדלת הכנסות

ולא רק בהישרדות.

ניהול סיכונים במיקור חוץ: שלבים הכרחיים להצלחה
לצד פוטנציאל הרווחיות, מיקור חוץ יוצר גם סיכונים: תלות בספק, אובדן ידע, פגיעה באיכות או בקשר עם הלקוח. כדי

שהמהלך ישרת את הרווחיות לאורך זמן, חשוב לנהל את הסיכונים בצורה מובנית, כחלק אינטגרלי משלבי הבראה
כלכלית או ממהלך צמיחה תפעולי.

בחירת ספקים עם איתנות פיננסית, מערכות בקרה ושקיפות נתונים

הגדרת חוזים עם מדדי שירות, מנגנוני יציאה, וסעיפי המשכיות עסקית

שמירה על ידע קריטי בתוך הארגון והכשרת ממשקי ניהול מול הספק

ביצוע ניתוח דוחות כספיים תקופתי כדי לוודא שאין "זליגה" בעלויות

שילוב של חשיבה משפטית, פיננסית ותפעולית מייצר מסגרת שבה מיקור חוץ תורם לשיפור רווחיות ולא ליצירת תלות
מסוכנת בגורם חיצוני אחד.

יישום מעשי: איך לבנות מהלך אאוטסורסינג שמשרת רווחיות

שלב 1: ניתוח פיננסי ותפעולי מעמיק
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הצעד הראשון הוא מיפוי עלויות לפי מרכזי פעילות, כולל כוח אדם, מערכות, מלאי, רכש ולוגיסטיקה. בשלב זה חשוב
להצליב נתונים מתוך דוח רווח והפסד, מאזן, ותחזית תזרים קיימת. המטרה היא לזהות היכן הפערים הגדולים ביותר בין

עלות בפועל לעלות יעד סבירה, והיכן יהיה לאאוטסורסינג פוטנציאל השפעה משמעותי על רווחיות.

עסקים שנמצאים כבר בשלב של תוכנית עסקית לעסק במשבר נדרשים כאן לניתוח אפילו עמוק יותר, כדי לוודא שכל
מהלך תפעולי עתידי מתואם עם מגבלות האשראי, עם מהלכי מימון מחדש ועם יעדים ברורים לשיפור רווחיות בטווח של

12-24 חודשים.

שלב 2: תכנון תקציב ובקרת תקציב ייעודיים למהלך

לאחר זיהוי התחומים המתאימים למיקור חוץ, בונים תכנון תקציב ייעודי למהלך: עלויות חד פעמיות, עלויות שוטפות,
חיסכון צפוי, השפעה על הון חוזר ועל תזרים מזומנים. לצד זאת, מגדירים מנגנון בקרת תקציב חודשי שיבחן את הסטיות

ויאפשר תיקון כיוון מהיר.

שלב זה הוא הזמן הנכון לבחון האם נדרש גיוס אשראי לעסק לטווח קצר כדי לגשר על פערי תזרים בתקופת המעבר, או
האם ניתן לממן את ההשקעה במיקור חוץ מתוך שחרור משאבים אחרים, למשל באמצעות קיצוץ הוצאות בתחומים

שאינם ליבה.

שלב 3: יציאה לפיילוט מבוקר והרחבה הדרגתית

במקום להעביר מחלקה שלמה למיקור חוץ ביום אחד, מומלץ להתחיל בפיילוט ממוקד על חלק מהפעילות. כך ניתן
לבדוק בפועל את איכות הספק, את ההשפעה על לקוחות ואת ההתכנסות ליעדים שנקבעו בדוחות. בשלב זה יש למדוד

גם את ההשפעה על אנשי המפתח בתוך הארגון ועל הגמישות התפעולית.

לאחר מספר חודשי פיילוט, משלבים את התוצאות בניתוח דוחות כספיים מעודכן, בוחנים מחדש בדיקת נקודת איזון,
ומשווים בין התכנון המקורי לביצוע בפועל. רק אם נוצר שיפור מדיד ברווחיות ובתזרים, מתקדמים לשלב הרחבה

משמעותית.

מיקור חוץ חכם כחלק מתרבות ניהולית
כאשר מתייחסים לאאוטסורסינג לא כאל "טריק חיסכון" חד פעמי, אלא כאל כלי אסטרטגי בניהול עסק, מתקבלת תרבות

שבה כל החלטה תפעולית נבחנת דרך הפריזמה של רווחיות, תזרים מזומנים ויציבות פיננסית. תרבות כזו כוללת מדידה
שוטפת, התאמות, ושיתוף פעולה עמוק בין הנהלה, אנשי כספים ויועץ להבראה כלכלית או ליועץ אסטרטגי.

השילוב בין התייעלות תפעולית, מודלים של תמחור נכון, שליטה בהון חוזר והבנה מעמיקה של ניתוח דוחות כספיים,
יוצר מציאות שבה מיקור חוץ הוא מנוף לצמיחה בריאה ולא תגובה פזיזה ללחצי עלות.

עסק שמאמץ גישה זו מסוגל להשתמש במיקור חוץ כדי להתמקד בליבת הפעילות, להשקיע יותר בחדשנות, בשירות
לקוחות ובבניית הצעת ערך ייחודית, תוך שמירה על מסגרת תקציבית ברורה ועל שיפור רווחיות מתמשך. כאשר כל

מהלך אאוטסורסינג מחובר לדוחות, לתקציב ולתזרים, מיקור חוץ הופך מכלי טקטי לכלי ניהולי מרכזי שמאפשר לבנות
עסק חזק, גמיש ורווחי יותר לאורך זמן.

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.

כתובת המשרד · הנפת הדגל 5, נס ציונה, בניין צבי צרפתי, קומה 2

טלפון המשרד · 08-6100790

גיל אשר לוי · 052-3441126

ענת, מנהלת המשרד · 054-5020452

tel:+97286100790
tel:+972523441126
tel:+972545020452
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