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Pieni yritys myyntikuntoon

Yrityksen myyntikunnostustoi-
met pienessi yrityksessi voi-
daan jakaa kahteen péidryh-
méin: yritykseen ja yrittijiin
liittyviit toimenpiteet. Yrityksen
osalta vleensd merkittavimpii te-
kijitd ovar liiketoiminnan tule-
valsuuden nikymit ja nvkyvinen
kannattavuus.

Yrityksen mormaalia rolmin-
taa lihelld olevia tekijoiti ovat
yrityksen toiminnan dokumen-
taatioon ja talouteen Hittyvwat ky-
symykset. MNaitd tietoja tarvitaan,
kun ostajalle pitid kertoa miten
yritys toimii, mistd rahaa tulee
ja mihin sitii menee? Esimerkiksi
laatujirjestelmit ja asiakkaiden-
hallintajirjestelmit ovat ostajien
arvostamia asioita.

Advan arkisia kysymyksid ovat
yritvksen sisdjarjestykseen liitry-
vt vksityviskohdat. Miti parem-
massa kunnossa yrityksen tolmi-
tilar, varasto ja kalusto ovat, siti
helpompaa on potentiaalisen os-
tajan ihastua kaupan kohteeseen
jo heti ensimmiiselld silméyksel-
I4. Vanhentunutta tavaraa thynni
oleva sekava varasto ja uusimista
kaipaavat koneet ja kalusto ovat
ostajan silmiin herkiist sattuvia
kielteisesti koettavia asioita.

Omistajanvaihdoksen toteutta-

Yrityskaupassa

kaupan kohteena
oleva liketoiminta
tulee poikkeuksellisen
huolella lapivalaistuksi.

misen nikikulmasta pienissa vri-
tvksissi ensimmiinen yriteijdin
lifery v tekijd on, ettd yritys on
vleensd myvnnissi. Epdvarmuus
tiissd asiassa ilmenee usein koh-
tuuttomina hintapyyntiding ja
pitkittyneind yrityskauppaneu-
votteluina, Yrityskauppaproses-
si ed etene, ellei myvjd ole aidosti
padttanyt myvda yritystin,
Toinen eritvisesti pienten yri-
tvsten myvntiin ja yriccijEain lii-
tvvi tekiji on, ettd myyjan tulee
tehdi itsestiin korvattavissa ole-
va. Yrityksen myynti on todella
vaikeaa, jos yrittiji on korvaa-
maton ja vain hin voi palvella
yrityksen asiakkaita. Esimerkik-
& jodssain aslantuntfapalveluyrl-
tvksissd ndin voi ollakin.
Toizaalta ndissdkin tapauksis-
sa vrittijd voisi ottaa sopivaa ko-
kemusta ja koulutusta omaavan
ostajaehdok kaan tekemi@n thita
vhdessd ja opettaa hianet "talon
tavoille”. Kauppasumma ei niis-

si tapauksissa ole vilttdmirti
piat huimaava, mutta asiakkaat
voisivat saada yritvksen ostajasta
lustettavan yhteistyokumppani-
nen vuosiksi eteenpiin,

Toteuttamiseen saakka etene-
vissd yrityskauppaneuvotteluis-
5a of useln tnnistettavissa luot-
ramuksen kasvaminen myyjan
Jja ostajan valilli. Jo lahtikohai-
sesti vksi menestyksen avain yri-
tyskauppanewvotteluissa on, ettid
myyja kertoo todelliset motiivin-
sa yrityksen myyntiin.

Valitettavasti Eteld-Pohjan-
maaltakin layvtyy esimerkkeji,
joissa myyjin kertomat ja to-
delliset motiivit poikkeavar toi-
sistaan. Onneksi meiltd 1Gytyy
myos esimerkkejd, joissa kird-
jioikeus on nditd sitten ratkais-
sut ostajan eduksi. Yrityskaupas-
sa kaupan kohteena oleva liike-
tolminta tulee poikkeuksellisen
huolella Eipivalaistuksi.

Mitd parempi on lpivalaisun
tulos, sid todennikiisemmin
saamme yhden uoden yrityk
sensd myyneen yrittdjdn, joka
voi tyvtyviisyydelld seurata en-
tisen yrityksensd menestymisti
uudessa omistuksessa,
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