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Yrityksesta voi luopua myymalla, sukupolvenvaihdoksella, hakemalla kumppanin tai lopettamalla
yritystoiminnan. Jokaisella vaihtoehdolla on omat puolensa ja haasteensa. Kun kyseessa on kannattava
liketoiminta ja jos omasta perheesta ei [0ydy jatkajaa, yrityksen myyminen kokonaan tai osittain on
suositeltavaa. Tarkeaa on kuitenkin punnita eri vaihtoehtoja ja miettia, mika palvelee parhaiten omaa

tilannetta ja tavoitteita.

Yrityksen myyminen l&htee liikkeelle paatbksesta. On paatettava, mitd on myymassa ja milla aikataululla.
Tassa vaiheessa on hyddyllistéa pohtia myds omia tulevaisuuden suunnitelmia: mita teen yrityksesta
luopumisen jalkeen? Onko suunnitelmissa esimerkiksi uusi projekti, elédkkeelle jAdminen vaiko osallistuminen
yrityksen toimintaan uudessa roolissa? Joka tapauksessa yrityksen myyminen voi merkita suurta
elamanmuutosta, ja taman tiedostaminen on tarkeaa. Yrityskauppa on useimmiten uuden alku myyjalle,

ostajalle ja yritykselle.

Neuvoja tai asiantuntija kannattaa ottaa mukaan jo varhaisessa vaiheessa, kun ensimmaiset ajatukset
yrityksen myymisesta heraavat. Ulkopuolisen kanssa kaydyt keskustelut voivat auttaa jasentamaan omia
ajatuksia seka varmistamaan, etta yrityksen myyminen etenee alusta alkaen sujuvasti. Maksutonta matalan
kynnyksen omistajanvaihdosneuvontaa on tarjolla jokaisen Suomen kunnan alueelle ja neuvojat [6ytyvat

hakupalvelusta.
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Yrityksen myyntikunnostus tarpeen

Yrityksen tuominen markkinoille on keskeinen osa yrityksen myyntia. Yrityksen tulee olla talldin
myyntikunnossa. Ennen yrityksen myyntia on tarpeen karsia yrityksestéa sen liikketoimintaan kuulumattomat
rénsyt pois. Tata voidaan kutsua yrityksen myyntikunnostukseksi. Sen tavoitteena on tehda yritys
mahdollisimman houkuttelevaksi ja helposti ostettavaksi. Myyjan kannattaa kehittaa yritystaan niin, etta
ostajan on mahdollista havaita suotuisat ndkymat liiketoiminnalle ja ettéd kannattavuus on kunnossa.
Potentiaalista ostajaa kiinnostavat yrityksen toimintatavat ja osaaminen seké niiden avulla saatava tuotto. Jos
toiminta on henkilditynyt yrittajaan, asiat tulee jarjestella niin, etta kauppa kdy myoés ilman luopuvaa yrittajaa.

Myyntikunnostukseen kuuluu toimintojen ja toimintatapojen dokumentointi uutta omistajaa varten.

On suositeltavaa asettaa myytava yritys julkisesti myyntiin ja markkinoida sitéd samoin kuin mita tahansa
myytavaa kohdetta. Jos potentiaalinen ostaja ei ole tietoinen siita, ettéa yritys on myynnissa, sitéa on kaupan
kohteena haasteellista [6ytaa. Kaikissa toteutuneissa yrityskaupoissa kaupan kohteena olleelle
liketoiminnalle on aina I6ytynyt kauppahinta. Yrityskaupassa yrityksen arvo on ostajakohtainen.
Lahtokohtaisesti jokaisessa kannattavasti toimivassa yrityksessa on jotakin arvokasta, josta potentiaalinen

ostaja on kiinnostunut ja valmis siitd myos maksamaan.

Asiantuntija-apua kannattaa hyédyntaa yrityksen myynnin eri vaiheissa. Asiantuntija voi auttaa yrityksen
arvonmaarityksessd, ostajien etsimisessa seka neuvotteluissa ja kauppakirjojen laatimisessa. Asiantuntijan
kayttdminen saastaa aikaa ja vahentaa kaupan riskeja. Ohjenuoraksi kdy, etté asiantuntijoita tulee hyddyntaa

sellaisissa asioissa, joissa oma osaaminen ei riita.

Ajan kulumisen nédkodkulmasta yrityksen myymisessa keskeisia tekijoita ovat myyntikunnostus, ostajan
etsiminen, yrityskauppaneuvottelut ja ostajan kanssa mahdollisesti yhdessa kuljettava matka
omistajanvaihdoksen jalkeen. Yrityksenséd myyntid pohtiva yrittdja voi ajatella, ettd myyntikunnostukseen
vuosi on lyhyt aika. Mutta jos yritys on myyntikunnossa, niin tdma asia on silla selva. Ostaja voi yllattaen
kavella ovesta sisaan tai ottaa muuten yhteytta tai ostaja voi l16ytyd ensimmaisella yhteydenotolla. Toisaalta
vuosi pari ostajan etsimiseen on yrityskaupoissa viel& normaali vaihtoehto. Yrityskauppaneuvottelujen kesto
vaihtelee tapauskohtaisesti, mutta niihin yleensa kuluu muutamia kuukausia. Joskus yrityskaupan yhteydessa
myyja luovuttaa yrityksen avaimet ostajalle ja yhteinen matka oli siind. Toisaalta paljon yrityskauppoja
toteutuu niin, etta myyja sitoutuu olemaan yrityksen palveluksessa vahintddn muutamia kuukausia. Niin tai
nain, yrityksen myyntiin on hyva varata aikaa. Talla videolla sinulle esitellaan yksi esimerkki yrityksen

myynnista.

Yrityksen myyminen on moninainen tapahtuma, mutta huolellisella suunnittelulla ja asiantuntijoiden avulla
voidaan varmistaa parhaan lopputuloksen saavuttaminen. Varhainen ja ammattimainen valmistautuminen

helpottavat yrityskaupan toteuttamista.
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TKl-asiantuntijaSeindjoen ammattikorkeakoulu

Tama kirjoitus on osa Maaseutuyritysten omistajanvaihdosekosysteemin kehittdminen — Matalan kynnyksen
omistajanvaihdospalvelut myyijille ja ostajille (MOP) -hanketta. Valtakunnallinen hanke on Euroopan unionin
osarahoittama, ja sita toteuttavat yhteistydssa Seindjoen ammattikorkeakoulun kanssa Suomen Yrittajat,
Suomen Uusyrityskeskukset ja Maa- ja metsataloustuottajain Keskusliitto MTK.



