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Yrittaja on yrityksensa paras esittelija
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Mikaan yritys ei toimi yksin, eikd kukaan yrittéja selvia yrityksen liiketoiminnan pyorittamisesta yksin.
Verkostoon tarvitaan ainakin asiakkaita, yhteistyoyrityksid, henkilost6a, rahoittajia ja julkisia toimijoita,
esimerkiksi kunnan elinkeinotoimi, TE-palvelut ja ELY-keskus. Yritysten on kehitettéava ja kehityttava, eika se

useinkaan tapahdu vain yrittdjan tai yrityksen omilla resursseilla.

Suuri osa yrityksistdmme on pienia yrityksia, joissa yrittajalla itselladn on keskeinen rooli yrityksen arjessa ja
erikoistilanteissa. Esimerkiksi yritysta myydessaan yrittdja itse ja hdnen suunnitelmansa ovat arvioinnin
kohteena. Yrittaja on useimmiten aivan ylivoimainen oman yrityksensa tuntija ja tietaja. Merkittava rooli ja
asiantuntemus tekevét hénesta yrityksensa parhaan esittelijan. Ostajan keskeisia haasteita on selvittéda
yrityksen myynnin motiivi ja pohtia, miten yritys voisi jatkaa menestyksekkaasti ilman nykyista yrittajaa.

Yrityksen esittelya tarvitaan useissa eri
tilanteissa

Yrittdjan on hyva harjoitella yrityksensa esittelya erilaisia tilanteita ja keskustelukumppaneita varten. Mikali
yrittdja hakee rahoitusta tai investointitukea, h&nen on osattava kertoa:

= mitd on tehty ja mihin se on johtanut

= mitd tehdaan nyt ja miten se toimii

= mikd on suunnitelma ja tavoite

= minka&laisia resursseja suunnitelman toteuttaminen kaipaa ja mihin se johtaa.
Mikali yrittdja tavoittelee uusia asiakkaita, hdnen on esiteltdva yrityksesta sellaisia asioita, jotka juuri heita
kiinnostavat:
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= tuotteen ominaisuudet ja muotoilu
= hyoty ja lisdarvo asiakkaalle.

Jos yrityksen myynti ja ostajan etsiminen ovat ajankohtaisia, on hyva valmistautua kertomaan ainakin:

= miksi yritys on myynnissa
= miksi juuri tdma yritys kannattaisi ostaa
= millaiselle ostajalle yritys erityisesti sopii.

Valmistaudu ja harjoittele

Esiintyminen muiden edessa on aina vahan jannittavaa. Hyva uutinen on, etté sita voi harjoitella. Harkittu ja
harjoiteltu esiintyminen antaa ammattimaisen kuvan yrityksesta ja tuottaa hyvia tuloksia.

Onnistunut yrityksen esittely syntyy huolellisen valmistelun ja tilanteeseen sopivan vuorovaikutuksen
yhdistelméasta. Sinun kannattaa valmistaa tilannekohtainen esittelyaineisto, joka voi sisaltaa tekstia,
numeroita, kuvia, videoita, &anta ja verkkolinkkeja. Hyva vuorovaikutus léhtee siitd, ettd sina haluat yleisollesi

hyvaa.

Valmistellessasi esittelyé tarkastele asiaa eri nakokulmista. Myyjana sinun tehtévasi on tarjota ostajalle
mahdollisuuksia. Kun faktat ovat oikein, paaviestit kiteytyvat esittelykuntoon. Tuo esityksessasi esille:

= Millaisiin tuloksiin yrityksesi ostaja voisi yltda?

= Mitk& ovat toimialan ja yrityksen tunnusluvut ja tulevaisuudennakymat?

= Millainen on yrityksen markkina-asema, kilpailuedut ja maine?
Rakentaessasi myyntipuhetta sinun kannattaa asettaa argumenttisi tarkoituksenmukaiseen jarjestykseen.
Yksi hyva tapa varmistaa, etta kuulija nappaa paasanomasi, on kertoa painavin asia heti aluksi.
Ensimmaiseksi sopii vaikkapa vaite tai kysymys, joka heratté&é mielenkiinnon. Puhe kannattaa hioa ja kellottaa
niin monta kertaa, etta se sujuu ja etta tiedat, paljonko se vie aikaa. Kaikki tima lieventaa mahdollista

esiintymisjannitysta.

Aito kohtaaminen rakentaa luottamusta

Ostajan kiinnostus voi syttyd tai sammua hanen puntaroidessaan yrityksen ja yrittdjan luomaa vaikutelmaa,

mainetta ja arvopohjaa.

Luotettava vaikutelma syntyy puhujan levollisesta olemuksesta, katsekontaktista, luontevuudesta ja hyvin
jasennellysta, selkeasta puheesta. Aito vuorovaikutus ja myos toisen osapuolen tavoitteiden huomioiminen

synnyttavat otollisen neuvotteluilmapiirin.

Aina myyntipuhe ei mene maaliin, mutta siitd ei pida lannistua. Voi olla, etta Yritysmarkkinoilla ei ole juuri
silloin paikalla sopivia ostajia. Voi myds olla, etté potentiaalisten ostajien asenne tai tilanne ei jostain syysta
ole suotuisa. Keskustelukumppanilla voi olla liian kiire keskittydkseen tai h&n saattaa jopa pelata
innostuvansa ja tekevansa ostopaatoksen. Talldinkin kannattaa yrittd& sopia seuraavasta tapaamisesta.

Tarkoitushan on paasta kysymaan, tehdaanko kaupat.
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