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למי המדריך הזה מיועד
אם את/ה מגיע/ה הביתה בסוף היום מותש/ת, בטוח/ה שעבדת כמו חמור, אבל מתקשה

לשים את האצבע על מה בעצם השתנה בעסק, כתבתי את המדריך הזה בשבילך.

הוא מיועד לבעל/ת עסק קטן שרק מתחיל לגדול. עסק שברובו רץ עליך: את/ה המכירות,

את/ה השירות, את/ה התפעול, ולפעמים גם מי שרודף/ת אחרי החשבוניות בסוף החודש.

הגעת לנקודה שבה פשוט לעבוד יותר שעות כבר לא מזיז את העסק קדימה, ומתחיל/ה

להרגיש שהעסק מנהל אותך ולא ההפך.

שנייה של כנות לפני שמתחילים: זה לא ספר ניהול מהעולם הארגוני, ואין בו מודלים עם

ראשי תיבות באנגלית שאף אחד לא זוכר אחרי שבוע. זו פרקטיקה. דברים שאפשר

לעשות איתם משהו כבר מחר בבוקר, בלי צוות ניהול, בלי מערכת יקרה, ובתוך הזמן

שכבר עכשיו אין לך.

איך לקרוא אותו? לא חייבים בבת אחת. כל פרק עומד בפני עצמו ומסתיים בכלי אחד

קטן שאפשר להתחיל ליישם מיד. אם תיישמ/י כלי אחד בשבוע, בעוד שישה שבועות

העסק שלך יתנהל אחרת. באמת.

מבוא: העסק שלך עסוק, אבל לאן הוא הולך?

בוא/י נתחיל מהאמת. אם אתפוס אותך עכשיו ואשאל "איך הולך בעסק?", יש סיכוי טוב

שתגיד/י לי משהו בסגנון "טירוף, אין רגע לנשום". ואת/ה צודק/ת, באמת אין. אבל שים/י

לב לרגע מה בדיוק אמרת: תיארת כמה עבדת. לא כמה הרווחת, לא כמה צמחת, לא מה

השתנה. תיארת תנועה.

וזה בדיוק הפח שרוב בעלי העסקים הקטנים נופלים אליו. אנחנו מודדים את עצמנו לפי

כמה רצנו, ומניחים שאם רצנו הרבה בטח התקדמנו הרבה. אבל תנועה ותוצאה זה לא

אותו דבר. אפשר לרוץ שבוע שלם על הליכון ולהישאר בדיוק באותו מקום, רק יותר

עייפים.



ההבחנה הזאת, בין תנועה לתוצאה, היא הלב של כל המדריך. ברגע שמתחילים לשאול

על כל דבר "מה זה הביא לי בפועל?" במקום "כמה זמן זה לקח לי?", משהו בראש מתחיל

להשתנות. את/ה מפסיק/ה לרוץ בתוך העסק ומתחיל/ה להוביל אותו.

ולמה זה קריטי דווקא בעסק קטן? כי בעסק גדול, כשמשהו מתפספס, יש שכבת ניהול

שסופגת. בעסק שלך אין את זה. את/ה שכבת הניהול. אם את/ה לא מסתכל/ת על

התוצאה, אף אחד לא מסתכל. וזה בדיוק מה שנתקן כאן.

מה מחכה לך בהמשך: נזהה קודם למה את/ה עצמך הפכת לצוואר הבקבוק, נלמד לדעת

את המספרים שבאמת חשובים, נבחר מעט יעדים במקום המון, נבנה שגרה שמנהלת

במקומך, נלמד לקרוא את המציאות ולתקן תוך כדי, ולבסוף נתחיל לבנות עסק שממשיך

לעבוד גם כשאת/ה לא שם.

פרק 1: למה את/ה צוואר הבקבוק
)וזו נקודת התחלה לגיטימית(

מבינים איפה נמצא הפקק, ולמה דווקא החריצות שלך היא זו שמעכבת את העסק

מלגדול.

יש לי חדשות קצת מוזרות בשבילך: הבעיה הכי גדולה בעסק שלך היא כנראה את/ה.

ולפני שנעלבים, זו בעצם בשורה טובה, כי על עצמך יש לך הכי הרבה שליטה.

בוא/י נצייר את היום הטיפוסי שלך. בבוקר את/ה עונה ללקוח, אחר כך רץ/ה להוציא

הזמנה, באמצע מישהו מתקשר ואת/ה נותן/ת הצעת מחיר, אחר הצהריים מתקנים משהו

שעובד לא עשה נכון, ובערב, כשכולם הלכו, יושבים עם החשבוניות. עשית הכל. ובדיוק

בגלל זה כלום לא זז באמת קדימה.

מי שעושה הכל

כשעושים הכל, כל דבר בעסק מחכה לך. ההצעה מחכה שיהיה לך רגע, הלקוח מחכה

שתחזור/י אליו, ההזמנה מחכה שתאשר/י. את/ה הפכת לצומת שכל הכביש עובר דרכו,



וכשהצומת עמוס, כל העסק עומד בפקק. זה מה שנקרא צוואר בקבוק: לא משנה כמה

רחב הבקבוק, הכל תקוע בצוואר הצר.

עסוק זה לא אפקטיבי

העלות האמיתית היא לא רק השעות. זה הלקוח שלא חזרת אליו בזמן והלך למתחרה. זו

ההצעה שנתת בפזיזות בין שתי שיחות והפסדת בה כסף. זו ההזדמנות הגדולה שלא

ראית כי היית עסוק/ה מדי בקטן. הדברים האלה לא מופיעים בשום דוח, אבל הם עולים

לך יותר מכל הוצאה שרשומה בהנהלת החשבונות.

להיות עסוק/ה זה קל. זו ברירת המחדל. הטלפון ידאג לזה בשבילך. להיות אפקטיבי/ת זה

משהו אחר לגמרי: לבחור מה חשוב ולתת לזה את הזמן הכי טוב שלך, גם כשיש עשרה

דברים קטנים שצועקים. ו"אני מסתדר/ת לבד" הוא בדיוק המשפט שתוקע אותך: הוא

נשמע כמו חוזק, אבל הוא בעצם התקרה שהעסק שלך מתנגש בה.

�� הכלי המעשי: יומן שבוע

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

בוא/י נעשה משהו פשוט לשבוע אחד: לא לשנות כלום בעבודה, רק לתעד. לחלק את

היום למקטעים, ואחרי כל מקטע לכתוב שורה אחת: מה עשיתי, לאיזו קטגוריה זה שייך,

וכמה זמן זה לקח. והכי חשוב, עמודה אחת ששואלת: האם זה ייצר תוצאה, או שרק "היה

צריך"?

בסוף השבוע, כשמסתכלים על הטבלה, נופלים מהכיסא. מגלים כמה מהיום הולך על

כיבוי שריפות ועל דברים שאף אחד חוץ ממך לא היה צריך לעשות. זה הרגע שבו מתחיל

השינוי.

ייצר תוצאה?קטגוריהמה עשיתימקטע ביום

לא ממששירותמענה למיילים והודעות8:00–10:00
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ייצר תוצאה?קטגוריהמה עשיתימקטע ביום

כןמכירותפגישת מכירה עם לקוח10:00–12:00

לאכיבוי שריפותתיקון טעות של ספק12:00–14:00

כןמכירותהצעות מחיר14:00–16:00

צריך, אבל לא אניכספיםהנהלת חשבונות16:00–18:00

↳ בשורה אחת: את/ה לא הבעיה כי את/ה עצלן/ית. את/ה הבעיה כי את/ה

עושה יותר מדי. הצעד הראשון הוא פשוט לראות את זה שחור על גבי לבן.

פרק 2: לדעת את המספרים שלך
)גם אם את/ה שונא/ת אקסל(

חמישה מספרים שכל בעל/ת עסק חייב/ת לדעת בעל־פה, בלי להפוך לרואה חשבון.

אני יודעת מה עובר לך בראש עכשיו: "מספרים זה בשביל רואה החשבון". אבל הנה

העניין: רואה החשבון מסתכל אחורה, על מה שכבר קרה. את/ה צריכ/ה את המספרים

כדי להסתכל קדימה, כדי להחליט. ואי אפשר לנהל עסק שלא יודעים את המספרים שלו,

בדיוק כמו שאי אפשר לנהוג עם עיניים עצומות רק כי הרכב בכיוון הנכון.

החדשות הטובות: לא צריך חמישים מדדים, צריך חמישה. ואת החמישה האלה כדאי

לדעת בעל־פה, כמו שאת/ה יודע/ת את מספר הטלפון שלך.

חמשת המספרים שחייבים לדעת

אלה חמשת המספרים שמספרים לך תוך דקה אם העסק בריא או חולה: כמה כסף נכנס

השבוע )מחזור(, כמה באמת נשאר אחרי הוצאות )רווח(, כמה מזומן יש בבנק ממש



עכשיו, כמה לקוחות או עסקאות חדשים נכנסו, וכמה כסף אנשים חייבים לך ועדיין לא

שילמו. זהו. חמישה.

הכנסה זה לא רווח

זו הטעות שהכי הרבה עסקים נופלים בה. "עשיתי מחזור של 80 אלף החודש!" יופי, אבל

אם ההוצאות היו 79 אלף, עבדת חודש שלם בשביל אלף שקל. מחזור גבוה יכול להיות

מסכה יפה על עסק חולה. תמיד, אבל תמיד, כדאי להסתכל על מה שנשאר, לא על מה

שנכנס.

תזרים: המדד ששולח עסקים הביתה

עסקים רווחיים נסגרים. נשמע לא הגיוני, נכון? זה קורה כשיש רווח על הנייר אבל אין

מזומן בבנק כדי לשלם משכורות או ספקים בזמן. הרווח תקוע אצל לקוחות שעוד לא

שילמו. לכן המזומן בבנק והחוב הפתוח הם שניים מתוך החמישה, והם אלה ששומרים

עליך בחיים.

�� הכלי המעשי: לוח המחוונים על עמוד אחד

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

פעם בשבוע, באותו יום ובאותה שעה, ממלאים את הטבלה הזאת. חמש שורות, שלוש

דקות. לא צריך תוכנה: דף אחד או קובץ פשוט בטלפון מספיק. אחרי חודש מתחילים

לראות מגמות, ואחרי זה כבר אי אפשר בלי זה.

מגמהבפועלהיעד השבועיהמדד

▲ / ▼ / =₪ ____₪ ____מחזור )כסף שנכנס(

▲ / ▼ / =₪ ____₪ ____רווח גס )אחרי הוצאות(

▲ / ▼ / =₪ ____₪ ____מזומן בבנק עכשיו
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מגמהבפועלהיעד השבועיהמדד

▲ / ▼ / =________לקוחות / עסקאות חדשים

▲ / ▼ / =₪ ____₪ ____חוב פתוח )חייבים לי(

↳ בשורה אחת: לא צריך לאהוב מספרים. צריך רק להכיר חמישה מהם

מספיק טוב כדי לא להיות מופתע/ת בסוף החודש.

פרק 3: פחות יעדים, יותר תוצאות
בוחרים את שלושת היעדים שבאמת יזיזו את העסק ברבעון הקרוב, ומשחררים את

השאר.

אם אבקש עכשיו למנות מה את/ה רוצה לשפר בעסק, תוך דקה תהיה לך רשימה של

עשרים דברים. יותר לקוחות, אתר חדש, לגבות יותר, לפתוח שירות נוסף, להסדיר את

המלאי, לשפר את הנוכחות ברשתות. והרשימה הזאת, למרות שהיא נכונה, היא בדיוק

מה שמשתק אותך. כשהכל חשוב, כלום לא באמת מקבל תשומת לב.

למה עשרים מטרות שוות אפס מיקוד

תשומת הלב שלך היא משאב מוגבל, בדיוק כמו זמן וכסף. אם מפזרים אותה על עשרים

חזיתות, בכל אחת מתקדמים קצת ובשום מקום לא שוברים את הקיר. שלושה יעדים

שדוחפים באמת יזיזו את העסק הרבה יותר מעשרים שרק מתגלגלים ברקע ומעיקים על

המצפון.

שלושה יעדים לרבעון

למה רבעון ולמה שלושה? רבעון זה מספיק זמן כדי לראות תוצאה אמיתית, אבל מספיק

קצר כדי שלא שוכחים לאן כיוונו. ושלושה, כי שלושה אפשר להחזיק בראש בלי להסתכל



בשום מקום. אם את/ה לא זוכר/ת את היעדים שלך בעל־פה, יש לך יותר מדי.

איך מנסחים יעד נכון

יעד טוב הוא מדיד )אפשר לדעת אם הגעת(, תחום בזמן )עד מתי(, ובשליטה שלך )תלוי

בך, לא במזל(. "להצליח יותר" זה לא יעד, זו משאלה. "להעלות את המחזור החודשי מ־60

ל־75 אלף עד סוף הרבעון" זה יעד. ולכל יעד כדאי לשאול את שאלת הקסם, מבחן ה"אז

מה?": אם אעשה את הפעולה הזאת, אז מה ייצא מזה בפועל? אם אין תשובה ברורה, זה

כנראה לא שווה את הזמן שלך.

�� הכלי המעשי: תבנית 3 יעדים לרבעון

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

בתחילת כל רבעון ממלאים את הטבלה הזאת ותולים אותה מול העיניים. העמודה

האחרונה היא הקסם: היא מתרגמת יעד רבעוני גדול לפעולה אחת קטנה שעושים כל

שבוע. ככה יעד מפסיק להיות חלום והופך למשהו שקורה.

איך אדע שהצלחתילמה זה חשובהיעד )מדיד + בזמן(
הפעולה

השבועית

מחזור מ־60 ל־75 אלף

עד סוף הרבעון

רווחיות ונשימה

בתזרים

המחזור החודשי

חצה 75

3 פגישות מכירה

בשבוע

להוריד לקוחות עוזבים

בחצי

לקוח קיים זול

מלקוח חדש

פחות מ־2 עזיבות

בחודש

שיחת שימור אחת

בשבוע

לתעד את תהליך

המכירה
לקראת גיוס עובד

יש מסמך שאפשר

לעקוב לפיו

לכתוב שלב אחד

בשבוע

↳ בשורה אחת: מיקוד זה לא לעשות יותר. זה להחליט באומץ מה לא לעשות
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עכשיו, כדי שהחשוב באמת יקבל את מלוא הכוח שלך.

פרק 4: השגרה שמנהלת במקומך
בונים מקצב ניהול פשוט שממשיך לעבוד גם בשבוע עמוס, כי הוא לא תלוי בזיכרון או

במצב הרוח.

יש לך רגעים של השראה. יום שבו את/ה קמ/ה עם אנרגיה, פותח/ת אקסל, בונה תוכניות,

מסמנ/ת יעדים. ואז מגיע שבוע עמוס, ההשראה מתאדה, והכל חוזר לכאוס. הבעיה היא

לא שחסרה לך משמעת, הבעיה היא שנשענים על השראה במקום על שגרה.

למה שגרה מנצחת השראה

השראה מגיעה כשבא לה. שגרה מגיעה כי קבעת שהיא מגיעה. עסקים לא נבנים על

ימים טובים, הם נבנים על מה שעושים גם בימים הבינוניים. חצי שעה קבועה בשבוע של

עצירה והסתכלות על העסק תעשה יותר מעשר שעות של דחיפה קדחתנית פעם בחודש.

מקצב שבועי לעסק קטן

זה לא מסובך. פעם בשבוע, נניח כל יום ראשון בבוקר או כל יום חמישי לפני שסוגרים,

יושבים שלושים דקות עם עצמך. לא לענות למיילים, לא לכבות שריפות, רק להסתכל

למעלה. מה קרה השבוע, מה המספרים אומרים, ומה שלושת הדברים החשובים לשבוע

הבא. שלושים דקות שמסדרות שבוע שלם.

הפגישה עם עצמך

כן, גם כשאת/ה לבד זו פגישה, ומזמינים אותה ביומן כמו כל פגישה עם לקוח חשוב, כי

את/ה הלקוח/ה הכי חשוב/ה שלך. וכשיהיה כבר עובד או שניים, הפגישה הזאת הופכת

לעוגן שסביבו כולם מסתדרים. הראש שלך מפסיק להיות המערכת היחידה שמחזיקה את

העסק, כי יש תהליך קבוע שרץ בלעדיו.



�� הכלי המעשי: אג'נדת פגישת השבוע

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

חמש שאלות. זה הכל. עוברים עליהן בכל פגישה שבועית וכותבים תשובה קצרה לכל

אחת. אחרי כמה שבועות זה ייקח רבע שעה, וזו תהיה רבע השעה הכי חשובה בשבוע

שלך.

מה הושג השבוע מול מה שתכננתי?

מה המספרים אומרים, משהו נצבע באדום?

מה תקע אותי השבוע, ואיך אמנע מזה שיחזור?

מה שלושת הדברים החשובים לשבוע הבא?

מה אפשר להוריד מהצלחת שלי השבוע?

↳ בשורה אחת: לא צריך יותר כוח רצון. צריך פגישה קבועה ביומן, עם עצמך,

שאף אחד לא מבטל.

פרק 5: לקרוא את המציאות ולתקן תוך כדי תנועה
הופכים מספרים להחלטות, ויודעים מה לעשות כשמדד נצבע באדום, בלי להיכנס

לפאניקה.

עכשיו שיש לך מספרים ויש שגרה שמסתכלת עליהם, יגיע היום שבו תפתח/י את לוח

המחוונים ותראה/י אדום. המכירות ירדו, החוב הפתוח תפח, לקוח עזב. וכאן נבחן

ההבדל בין בעל/ת עסק שמנהל/ת לבין כזה שרק מגיב/ה: לא בזה שאין בעיות, אלא בזה

שיודעים מה לעשות איתן בלי להיכנס לפאניקה.
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כשהמספר אדום: שלוש שאלות לפני שנלחצים

לפני שמתחילים לרוץ ולתקן, עוצרים ושואלים שלוש שאלות: האם זו נקודה חד־פעמית או

מגמה שנמשכת כמה שבועות? מה הסיבה הכי סבירה למה זה קרה? ומה הפעולה הכי

קטנה שיכולה להזיז את זה בחזרה? חצי מהאדומים הם רעש חד־פעמי שלא צריך לגעת

בו בכלל. חבל לשרוף אנרגיה על תיקון של משהו שהיה מקרי.

החלטות לפי נתון, לא לפי הלקוח שצעק

הטעות הכי אנושית בעולם: לקוח אחד מתקשר וצועק, ומשנים מדיניות שלמה בגללו.

אבל לקוח אחד רועש הוא לא נתון, הוא אנקדוטה. אולי הוא צודק ואולי לא, אבל אל

תיתנ/י לקול הכי חזק לנהל לך את העסק. כדאי להסתכל על המגמה בכל הלקוחות, לא

על מי שדיבר הכי בקול.

טעויות נפוצות בקריאת מספרים

להסתכל על חודש בודד ולהסיק ממנו מסקנות דרמטיות; להתלהב ממחזור ולשכוח את

הרווח; לחגוג צמיחה במכירות בזמן שהתזרים בעצם נחנק. תמיד כדאי לשאול: המספר

הזה מספר לי סיפור אמיתי, או שאני מספר/ת לעצמי סיפור שנוח לי לשמוע?

�� הכלי המעשי: ניתוח פער מהיר

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

בכל פעם שמדד חורג מהיעד, כלפי מטה או אפילו הרבה כלפי מעלה, מעבירים אותו דרך

שלוש השאלות האלה לפני שמחליטים משהו. זה לוקח שתי דקות ומונע המון החלטות

פזיזות.

מה בדיוק הפער, כמה, ומאיזה יעד?

זה מקרה חד־פעמי או מגמה של כמה שבועות?

מה פעולה אחת קטנה שאבדוק בשבוע הקרוב לפני שאני משנה משהו גדול?
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↳ בשורה אחת: מספר אדום הוא לא אסון, הוא נורית אזהרה. התפקיד שלך

הוא לעצור, להבין למה היא נדלקה, ולא לדרוס את הדוושה מפחד.

פרק 6: לבנות עסק שעובד גם כשאת/ה לא שם
מתחילים להפוך את מה שיושב לך בראש לתהליכים פשוטים, כדי שהעסק יוכל לגדול

מעבר אליך.

בוא/י נעשה מבחן קטן: לדמיין שאת/ה נעלמ/ת לשבועיים, חופש, ניתוק, בלי טלפון. מה

קורה לעסק? אם התשובה היא "הכל קורס", אז מה שיש כאן זו לא בדיוק עסק, זו עבודה

תובענית מאוד שכולה עליך. עסק אמיתי הוא כזה שממשיך לתפקד גם כשאת/ה לא

בחדר.

לא צריך להיעלם באמת. אבל הכיוון הזה, לבנות משהו שלא תלוי בך בכל רגע, הוא מה

שמפריד בין עסק שתמיד יישאר קטן לבין עסק שיכול לגדול.

להפוך את מה שבראש לנהלים

רוב הידע בעסק שלך נמצא במקום אחד מסוכן: הראש שלך. איך מקבלים לקוח חדש,

מה עונים כשמתלוננים, איך מוציאים חשבונית. כל עוד זה רק אצלך, את/ה חייב/ת להיות

נוכח/ת בכל פעם. נוהל זה פשוט הרשימה של "ככה עושים את זה כאן", כתובה בשפה

פשוטה, כך שגם מישהו אחר יוכל לעקוב אחריה בלעדיך.

שלוש המערכות הראשונות לתעד

לא כדאי לתעד הכל בבת אחת, זה מתכון לשבירה. מתחילים משלוש: איך מוכרים )מרגע

שפונה לקוח ועד שסוגרים(, איך נותנים שירות )מה הלקוח מקבל ובאיזה סטנדרט(, ואיך

מטפלים בכסף )חשבוניות, גבייה, מעקב(. אלה שלושת התהליכים שחוזרים הכי הרבה,

ולכן שם התיעוד יחזיר הכי מהר.

תוכנית 90 יום



לוקחים את כל מה שיש במדריך הזה ופורסים אותו על שלושה חודשים, שלב אחד בכל

פעם. חודש ראשון: יומן שבוע ולוח המחוונים, רק להתחיל למדוד. חודש שני: שלושה

יעדים ופגישה שבועית קבועה. חודש שלישי: לתעד את שלושת התהליכים. בעוד תשעים

יום זה עסק אחר, לא כי עבדת יותר, אלא כי עבדת אחרת.

�� הכלי המעשי: מפת "מה להוריד מהצלחת"

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

רושמים את המשימות שחוזרות שבוע אחר שבוע, וליד כל אחת מחליטים: לתעד )לכתוב

נוהל(, להאציל )בהמשך, כשיהיה עובד(, או פשוט לבטל )מסתבר שאף אחד לא באמת

צריך את זה(. לא כל מה שעושים חייב להמשיך להיעשות.

לתעד / להאציל / לבטלכל כמה זמןהמשימה

לתעד, ואז להאצילכל יוםמענה לפניות ראשוניות

לתעדשבועיהוצאת חשבוניות

לבטלחודשידוחות שאף אחד לא קורא

להשאיר אצלי בינתייםשבועיפגישת מכירה

↳ בשורה אחת: המטרה היא לא לעבוד יותר קשה בשביל העסק, אלא לבנות

עסק שעובד גם בשבילך, גם כשאת/ה לא שם.

סיכום: העסק עובד בשבילך, לא הפוך
אם הגעת עד לכאן, כבר עשית את החלק הכי חשוב: החלטת שמגיע לך לנהל את העסק

במקום שהעסק ינהל אותך. עכשיו בוא/י נצמצם את הכל לשלושה עקרונות שכדאי לתלות
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על הקיר מול השולחן.

ראשון, תוצאה לפני תנועה. על כל דבר שעושים, לשאול "מה זה הביא?" ולא "כמה זמן זה

לקח?".

שני, מעט מדדים ומעט יעדים. חמישה מספרים ושלושה יעדים שזוכרים בעל־פה שווים

יותר מטבלה ענקית שאף פעם לא נפתחת.

שלישי, שגרה מנצחת השראה. חצי שעה קבועה בשבוע תשנה את העסק יותר מכל

התפרצות מוטיבציה.

והטעות שאני מבקשת לא לעשות בחודש הראשון: לנסות ליישם את הכל בבת אחת. זו

הדרך הכי בטוחה לוותר תוך שבועיים. בוחרים כלי אחד, הכי טוב את יומן השבוע, ועושים

רק אותו. שינוי אמיתי מתחיל מפעולה קטנה אחת, לא מתוכנית ענק.

הצעד שלך לשבוע הקרוב: לפתוח את היומן, לקבוע חצי שעה קבועה לפגישה השבועית

עם עצמך, ולהתחיל למלא את יומן השבוע. זה הכל. משם זה מתגלגל.

פרק בונוס

העובדים הראשונים: להאציל בלי לאבד שליטה

לרגע שבו העסק גדל מספיק כדי להביא אנשים: איך משחררים בלי שהאיכות תיפול ובלי

לחזור לעשות הכל לבד.

הפרק הזה הוא בונוס כי הוא מחכה קצת קדימה, לרגע שבו העסק כבר גדל מספיק,

ומבינים שבלי עוד ידיים אי אפשר להמשיך לצמוח. וזה בדיוק הרגע שבו הרבה בעלי

עסקים נתקעים, כי לשכור זה קל, לשחרר זה הקשה.

מתי באמת צריך לשכור, ואת מה משחררים ראשון

הסימן הכי טוב לכך שהגיע הזמן: את/ה מבזבז/ת את השעות היקרות שלך על דברים

שמישהו אחר יכול לעשות בשליש מהעלות שלך לשעה. ומה משחררים ראשון? לא את



מה שהכי כיף להוריד, אלא את מה שחוזר הכי הרבה ודורש הכי פחות שיקול דעת. שם

ההאצלה מחזירה הכי מהר.

להאציל תוצאה, לא רק משימה

יש הבדל עצום בין "תתקשר ללקוחות האלה" לבין "תוודא שכל לקוח שקנה החודש

מרוצה, והמדד הוא שאף אחד לא עוזב". הראשון זה משימה, ואת/ה עדיין המוח. השני זה

תוצאה, נתת אחריות, לא רק פעולה. ככה עובד לומד לחשוב במקומך, ולא רק לבצע.

להגדיר מראש מה נחשב הצלחה

רוב האכזבות מעובדים נולדות מציפייה שלא נאמרה. בראש שלך היה ברור איך זה צריך

להיראות, אבל זה אף פעם לא נאמר בקול. לפני שמעבירים משהו, מגדירים מראש: איך

ייראה "עשוי טוב"? מה נחשב הצלחה? ברגע שזה כתוב, אין צורך לתקן אחר כך, ושני

הצדדים מודדים את אותו דבר.

שיחת דין וחשבון קצרה

לא צריך לנשוף לעובד בעורף, אבל גם לא לזרוק ולהיעלם. פגישה קצרה וקבועה, פעם

בשבוע, עשר דקות: מה הושג, מה תקוע, מה צריך ממני. זה מספיק כדי להישאר

מעודכן/ת בלי לחנוק, ומספיק כדי שהעובד ידע שיש למי לתת דין וחשבון.

�� הכלי המעשי: הסכם תוצאה של חצי עמוד

�� לפתיחת הכלי למילוי והדפסה ←

לפני שעובד או ספק מתחיל תפקיד, ממלאים ביחד את חמשת השדות האלה. חצי עמוד

שמונע חודשים של אי הבנות.

התוצאה: מה בדיוק צריך לקרות בסוף )במשפט אחד מדיד(

דעו שזה הצליח מדד ההצלחה: איך שני הצדדים יֵ
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גבולות: מה בסמכות העובד להחליט לבד, ומה דורש אישור

מקצב: מתי ואיך נפגשים לעדכן )יום ושעה קבועים(

משאבים: מה העובד צריך ממך כדי להצליח

↳ בשורה אחת: האצלה זה לא לוותר על שליטה, זה להחליף שליטה על כל

פעולה בשליטה על התוצאה. וזו בדיוק השליטה שמאפשרת לעסק לגדול.

נספח: ארגז הכלים
כל הכלים מהמדריך במקום אחד, מוכנים למילוי ולהדפסה. לא כדאי לנסות הכל בבת

אחת: לוקחים אחד, מריצים אותו שבוע, ורק אז מוסיפים את הבא.

�� לפתיחת ארגז הכלים למילוי והדפסה

�� יומן שבוע: מיפוי זמן )פרק 1( ←

�� לוח המחוונים: 5 מספרים )פרק 2( ←

�� תבנית 3 יעדים לרבעון )פרק 3( ←

�� אג'נדת פגישת השבוע, 5 שאלות )פרק 4( ←

�� ניתוח פער, 3 שאלות למדד חורג )פרק 5( ←

�� מפת "מה להוריד מהצלחת" )פרק 6( ←

�� הסכם תוצאה מול עובד/ספק, 5 שדות )פרק בונוס( ←

פעמון · ייעוץ ניהולי ממוקד תוצאות

שינוי · תנועה · תוצאה · ענבל זקר
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רוצה עזרה ליישם את זה בעסק?

המדריך נותן את הכלים. אם בא לך שנעבור על זה יחד ונתאים למצב שלך —

אפשר לקבוע שיחת היכרות, ללא התחייבות.

בואו נדבר


