
תמחור נכון במכרזים ובהצעות מחיר גדולות הוא אחת מנקודות המפתח בין עסקה רווחית לעסקה שמסכנת את העסק
בלי שאיש שם לב. מנהלים רבים מתמקדים במחיר הזכייה, אבל מזניחים את ההשפעה על תזרים מזומנים, על מבנה

העלויות, ועל הסיכונים התפעוליים והפיננסיים שנכנסים מתחת לרדאר. התוצאה עלולה להיות פרויקט נוצץ על הנייר,
שמייצר הפסד מתמשך במציאות.

למה עסקים מפסידים כסף על מכרזים שהם "כביכול" רווחיים
בטפסי המכרז ובגיליונות האקסל רוב העסקים יודעים להראות רווח גולמי יפה. הבעיה מתחילה כשלא משקללים נכון את

מלוא סל העלויות, את תנאי האשראי בפועל, ואת הלחצים שיתפתחו על הון חוזר לאורך חיי הפרויקט. מכרז יכול
להיראות מצוין על בסיס מחיר יחידה, אך להפוך ל"בוער תקציבית" כשמניחים עליו משקפי תזרים, סיכונים ושינויים

בשטח.

במקרים רבים, החברות מפספסות הוצאות עקיפות, עלויות מימון, עלויות סטיות ביצוע, וכן אי עמידה בתנאי בקרת
תקציב מוגדרת. כשמוסיפים את כל השכבות הללו, רואים שהרווח ש"הובטח" בעת הזכייה במכרז, נשחק או אפילו הופך

להפסד שקט שאף אחד לא קודח אליו בזמן.

הקשר הקריטי בין תמחור מכרזים לתזרים מזומנים ולהון חוזר
תזרים מזומנים בריא חשוב לא פחות מרווחיות חשבונאית. במכרזים גדולים, פערי תזרים יכולים להיות ההבדל בין

התרחבות חכמה לבין משבר תזרימי שמוביל לצורך בגיוס אשראי לעסק בתנאים קשים, לעיתים בלית ברירה. תמחור
נכון חייב לקחת בחשבון את זמן קבלת הכסף בפועל, את מקדמות הלקוח אם קיימות, ואת פריסת התשלומים לספקים

ולעובדים.

תחזית תזרים המתייחסת במיוחד לפרויקט או למכרז מאפשרת להבין מראש האם העסק מסוגל לממן את עבודות
הביצוע בלי לקרוס לעומס מימוני. כשמשלבים את התחזית הזו בתוך תהליך התמחור, רואים לפעמים שהמחיר שחשבנו

להציע פשוט לא מחזיק מים ברמת היכולת הפיננסית של הארגון.

הון חוזר כמסגרת לתמחור החלטי

הון חוזר הוא דלק העבודה של העסק. במכרזים גדולים, דרישת ההון החוזר יכולה לקפוץ משמעותית, במיוחד כאשר תנאי
התשלום ללקוח ארוכים ותנאי התשלום לספקים קצרים. תמחור שלא משקלל את העלות של מימון הפער הזה, כולל

אפשרות של מימון מחדש או הרחבת מסגרות אשראי, עלול להוביל לעסקה שנראית כדאית אך מייצרת שחיקה ריביתית
עצומה.

תמחור נכון: ממודל עלות פשוט למודל כלכלי מלא
רוב החברות מתמחרות מכרזים על בסיס "עלות ישירה פלוס מרווח". המודל הזה מסוכן בפרויקטים גדולים. נדרש הלוואת

משכנתא בגיל השלישי מעבר לתמחור כלכלי מלא שמבוסס גם על ניתוח סיכונים, השפעה על תזרים, ותמונת רווחיות
רוחבית ברמת החברה, ולא רק ברמת הפרויקט.

השלבים הבסיסיים של תמחור מקצועי במכרזים גדולים

מיפוי כל העלויות הישירות והעקיפות הקשורות למכרז, כולל ניהול, ביקורת איכות, בטיחות, ביטוחים,
לוגיסטיקה, ערבויות ועוד.

בניית תכנון תקציב ייעודי לפרויקט, שמתחבר לתקציב השנתי של העסק ומאפשר בקרת תקציב שוטפת.

יצירת תחזית תזרים לפרויקט, על בסיס אבני דרך ותנאי תשלום, ובדיקת הפער מול יכולת המימון והמסגרות
הבנקאיות הקיימות.
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הגדרת טווח מחירים: מחיר מינימום שלא יורדים מתחתיו, מחיר יעד, ומחיר "אגרסיבי" שנשקל רק אם יש
אסטרטגיה ברורה מאחוריו.

שילוב דוחות כספיים בתהליך התמחור: לא רק תחושת בטן
ניהול מקצועי של תמחור במכרזים מחייב ניתוח דוחות כספיים עדכני. אסור לקבל החלטות על מחיר בלי להבין את

השפעתו על רמת הרווחיות הכללית, על מבנה ההוצאות ועל היכולת לשרת התחייבויות פיננסיות קיימות ועתידיות. הדוח
הראשון שניגשים אליו הוא בדרך כלל דוח רווח והפסד, אך זה רק חלק מהתמונה.

כיצד לנתח דוח רווח והפסד בהקשר של מכרז ספציפי

בדיקת שיעור הרווח הגולמי הממוצע בענף ובחברה בפועל מספקת נקודת ייחוס לרמת הרווחיות הנדרשת מהמכרז. אם
מפרט המכרז "דוחף" אתכם לשולי רווח נמוכים משמעותית מהממוצע העסקי שלכם, צריך להבין מדוע. ייתכן שיש יתרון

לגודל, סינרגיה עם פרויקטים אחרים, או פוטנציאל הגדלת הכנסות משלימות, אך ייתכן גם שמדובר בהזמנה להפסד.

כדאי לבחון גם את מגמת הרווחיות בשנים האחרונות. אם העסק נמצא כבר תחת לחץ ורווחיות נשחקת, הצטרפות
לפרויקט גדול ברווחיות גבולית עלולה לפגוע ביכולת לבצע מהלכי שיפור רווחיות והתייעלות תפעולית שנדרשים

ממילא.

בדיקת נקודת איזון כתנאי לסף תמחורי

בדיקת נקודת איזון היא כלי קריטי בתמחור מכרזים. צריך להגדיר מהו ההיקף המינימלי או המחיר המינימלי שבו
הפרויקט לא מפסיד כסף, כולל חלק יחסי בהוצאות הנהלה וכלליות, עלויות מימון וסיכוני חריגה. מתחת לנקודה הזו אין

טעם להתחרות, גם אם יש שיקולים אסטרטגיים או יחסי לקוח ארוכי טווח.



שגיאות תמחור נפוצות שגורמות להפסדים מתחת לרדאר
התעלמות מעלויות תקורה אמיתיות והעמסתן על "העסק באופן כללי" במקום על הפרויקט.

הערכה אופטימית מדי של תפוקות, קצבי ביצוע ושיעור ניצול, שגורמת לתת תמחור שעות עבודה וציוד.

אי התייחסות מספקת לסיכוני שינוי כמו שינויים בתכולה, חומרים, מדדים או שערי מטבע.

הזנחת השפעת המכרז על תזרים מזומנים ועל הצורך בגיוס אשראי לעסק כתוצאה מפערי תשלום.

הנחה שהביצוע "ילך חלק" בלי לבנות כרית סיכונים כלכלית מתאימה במחיר.

תכנון ובקרת תקציב פרויקטלי כתנאי למניעת הפתעות
כדי שתמחור נכון ישמור על רווחיות גם בשטח, נדרש מנגנון חזק של תכנון תקציב ובקרתו לאורך חיי המכרז. כאן נכנס

לתמונה שילוב של תקציב פרויקט עם מערכת בקרה חשבונאית ותפעולית, שמתרגמת כל שינוי בשטח להשפעה כספית
בזמן אמת או קרוב לכך.

איך נראית בקרת תקציב אפקטיבית בפרויקט גדול

הגדרה ברורה של תקציב לכל סעיף ביצוע, כולל מרכיבי עבודה, חומרים, קבלני משנה, לוגיסטיקה ובקרה.

קביעת נקודות דיווח חודשיות לפחות, בהן משווים בין התקציב המקורי לבין עלות בפועל והשלמות צפויות.

קישור ישיר בין נתוני התקציב לבין מערכת הנהלת החשבונות והדיווח הפיננסי של החברה.

יכולת להגיב בזמן - קיצוץ הוצאות נקודתי, שינוי תמהיל כוח אדם, או התאמת תמחור בעבודות נוספות.

התייעלות תפעולית וקיצוץ הוצאות כתוספת מרווח בטחון לתמחור
תמחור מכרזים לא מתרחש בוואקום. היכולת שלכם לתת מחיר תחרותי בלי לפגוע ברווחיות קשורה ישירות לרמת

התייעלות תפעולית של העסק. ארגון שיודע לבצע בפרודוקטיביות גבוהה, עם נהלי עבודה סדורים ועלויות תמיכה יעילות,
יכול להרשות לעצמו תמחור נכון ותחרותי יותר ועדיין לשמור על שורת רווח הוגנת.

במקרים בהם התייעלות עוד לא בוצעה, כדאי לראות במכרז הזדמנות להכניס תהליכים של קיצוץ הוצאות חכם, שיפור
מתודולוגיית העבודה, ואוטומציה. את הפירות של המהלכים האלה ניתן לתרגם להגדלת מרווח הבטחון בתמחור, כדי

להימנע מהפסדים סמויים.

גיוס אשראי ומימון מחדש סביב מכרזים גדולים
לא מעט עסקאות גדולות דורשות פתרונות מימון נלווים. גיוס אשראי לעסק סביב מכרזים יכול להיות קרש קפיצה
לצמיחה, אך אם לא מתמחרים נכון את עלות המימון, הוא עלול להפוך למעמסה כבדה. את עלות הריבית, העמלות

והבטוחות יש לשקלל באופן מפורש במחיר המוצע, גם אם התקציב הפנימי מסתיר אותן תחת סעיף כללי.

מתי נכון לבצע מימון מחדש בהקשר של פרויקטים ומכרזים

כאשר העסק נכנס לרצף של פרויקטים גדולים, ייתכן שכדאי לבחון מימון מחדש של האשראי הקיים. מודל מימון מתאים
יותר לפרויקטים ארוכי טווח יכול להפחית את לחץ ההחזר החודשי, להאריך מח"מ, ולהשיג ריביות טובות יותר. כדי לבצע
מהלך כזה נדרש בסיס נתונים איכותי, הכולל ניתוח דוחות כספיים מוקפד ותחזיות קדימה שמבוססות על צבר המכרזים

העתידי.

כשהתמחור כבר עשה נזק: תוכנית עסקית לעסק במשבר והבראה כלכלית



יש לא מעט מקרים בהם תמחור אגרסיבי מדי במכרזים הוביל את העסק למשבר. ליקויים בתמחור מצטברים לאורך
שנים, ורק כשהתזרים "נחנק" פתאום מבינים שהפרויקטים הגדולים שזכינו בהם שחקו את ההון העצמי. כאן נכנסים

לתמונה כלים של תוכנית עסקית לעסק במשבר ותהליכי הבראה פיננסית ותפעולית.

איך עושים הבראה כלכלית כששורש הבעיה הוא תמחור מכרזים

כשמחפשים תשובה לשאלה איך עושים הבראה כלכלית לעסק שהסתבך בעקבות מכרזים, צריך להפריד בין שלושה
רבדים: פעילות שוטפת רווחית, פרויקטים בעייתיים ותשתית מימונית. תהליך הבראה נכון לא רק חותך הוצאות, אלא גם

בוחן מחדש את מודל התמחור, את בחירת המכרזים ואת מדיניות ניהול הסיכונים.

יועץ מקצועי בתחום, כמו יועץ להבראה כלכלית, ינתח את החוזים הקיימים, את תזרים הפרויקטים יועץ פיננסי מומלץ
ואת הביצועים מול התמחור המקורי, ויבנה יחד עם ההנהלה רשימת פעולות אופרטיביות: משא ומתן מחדש מול מזמינים,

סגירת פרויקטים הפסדיים, שיפור תנאי אשראי, והטמעת מתודולוגיית תמחור חדשה שתמנע הישנות המצב.

שלבי הבראה כלכלית כשמתמקדים גם בתמחור

מיפוי פרויקטים לפי רמת רווחיות בפועל מול הרווח שציפינו לו במעמד הזכייה במכרז.

ניתוח שיטתי של פערי תמחור: היכן טעינו בכמות, היכן במחיר יחידה, והיכן בעלויות תקורה ומימון.

הגדרת מדיניות חדשה של קווים אדומים תמחוריים, כולל דרישת רווח מינימלי ועמלת סיכון.

שילוב מודל תמחור חדש בכל מערך המכירות והמכרזים, והדרכת מנהלים ועובדים רלוונטיים.

עלות תכנית הבראה מול עלות המשך תמחור שגוי

לא מעט מנהלים נרתעים כשעולה השיח על עלות תכנית הבראה ועל מעורבות יועצים חיצוניים. אבל כשמשווים את
העלות הזו להפסדים השקטים שנובעים מתמחור לקוי של מכרזים, התמונה משתנה. הפסד קטן בכל פרויקט, שחוזר על

עצמו בעשרות עסקאות, מייצר נזק מצטבר אדיר, לעיתים הרבה מעבר לעלות ליווי מקצועי שיסדר מחדש את מודל
התמחור ואת מדיניות הבחירה במכרזים.

כלים פרקטיים לתמחור חכם במכרזים ובהצעות מחיר גדולות
כדי להימנע מהפסדים שמתפתחים מתחת לרדאר, כדאי להטמיע בעסק מספר כלים ושגרות עבודה. חלקם פיננסיים,

חלקם תפעוליים, וחלקם התנהגותיים - כולם ביחד עושים את ההבדל בין תמחור אינסטינקטיבי לתמחור מקצועי
המבוסס נתונים.

חיבור מובנה בין תמחור למידע חשבונאי ותזרימי

שימוש בנתוני עבר: עלות בפועל של פרויקטים דומים, שיעור חריגות, זמני ביצוע, ותנאי תשלום שהושגו.

חישוב אוטומטי של השפעת הפרויקט החדש על תזרים מזומנים ועל מסגרות האשראי.

שילוב מודול בקרת תקציב בכל הצעת מחיר מעל גודל מסוים, עם אישור הנהלה לפני הגשה.

תרבות ארגונית שלא מפחדת להגיד "לא" למכרז לא רווחי

אחד האתגרים הגדולים בתמחור הוא הלחץ "להביא עבודה". כדי לשמור על רווחיות ארוכת טווח, צריך לבנות תרבות
ניהולית שמאפשרת לומר בגלוי שהצעה מסוימת לא עומדת בקווים האדומים שנקבעו. זה אומר שהנהלה מגבה אנשי

מכירות ומכרזים כשהם מחליטים לא להתמודד, או כשהם מחזיקים במחיר הגבוה מהממוצע בשוק כדי לשמור על שיפור
רווחיות ולא רק על מחזור.

למה תמחור נכון במכרזים הוא מנוע צמיחה ולא רק מנגנון הגנה

https://www.washingtonpost.com/newssearch/?query=%D7%99%D7%95%D7%A2%D7%A5%20%D7%A4%D7%99%D7%A0%D7%A0%D7%A1%D7%99%20%D7%9E%D7%95%D7%9E%D7%9C%D7%A5


תמחור מדויק של מכרזים אינו רק "הימנעות מהפסדים". כשבונים מודל תמחור שמחובר היטב לניתוח דוחות כספיים,
לתחזית תזרים וליכולות התפעוליות, הוא הופך לכלי אסטרטגי. העסק יודע לזהות אילו פרויקטים באמת מקפיצים את

הרווחיות ואילו מעמיסים על הון חוזר בלי לייצר ערך אמיתי. כך אפשר לכוון את מאמצי המכירות והמכרזים למקומות
שבהם יש רווחיות גבוהה לאורך זמן, ולא רק מחזור גבוה על הנייר.

כאשר משלבים תמחור חכם עם התייעלות תפעולית, שיפור שוטף של תהליכי עבודה, והבנה עמוקה של עלות המימון,
מתקבל מנגנון שלם: בוחרים נכון באילו מכרזים להשתתף, מתמחרים נכון את אלה שנבחרו, ומנהלים אותם בפועל בצורה
שמביאה יותר הגדלת הכנסות נטו לשורת הרווח. עבור עסקים שפועלים בשוק תחרותי ומבוסס מכרזים, זו אחת מנקודות

המפנה הקריטיות בין הישרדות לצמיחה אמיתית.

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/



