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1 Johdanto

Kiinnostuin aiheesta mennesséani tydharjoitteluuonpatkojalostusyritykseen. Yrittgja
halusi saada lisaa tietoa yrityksen myyntiin Ivigta asioista. Ajatus myyntisuunnitel-
man tekemiseen tuli tiedon lisdantyessa ja sarhalbanatessa, ettd suunnitelma puuttuu

useimmilta yritystddn myyvalta yritykselta.

Joka vuosi noin 200 yritysta vaihtaa omistajaa &gk arjalassa. Pienilla yrityksilla ei
ole yleensa valmista suunnitelmaa yrityksen myyénijRavattinen 2013). Asiantuntija-
avun tarve kokonaisuutena on Pohjois-Karjalassaoituv suuremmaksi kuin koko

maassa (Varamaki, Tall, Sorama & Katajamaki 2012).

Yrityksen myyntiin vaikuttavia tekijoita on useitdrityksen hinnoittelu, verotus, mark-
kinointi, sek& mistd neuvontaa, ovat usein egillevia kysymyksia yritysta myytaessa.
Valmistautuminen yrityksen myyntiin jaa usein orajah harteille. Yrityksen myynti-

suunnitelman laatiminen vaatii yrittajalta runsaastaa ja vaivaa. Myyntisuunnitelma
on yrityskohtainen, koska toista samanlaista yiétys ole. Jokaisella yrittgjilla on eri-

laiset tilanteet ja tavoitteet tulevaisuuden suhtee

Opinnaytetyon paatavoitteena on auttaa puunjalgstyssen myyjaa valmistautumaan
yrityksen myyntiin, jossa yritystoiminta siirtyy dalle osapuolelle. Opinnaytetytssa
keskitytddn pienen mikroyrityksen myyntiin. Mikrayksen liikevaihto tai taseen lop-
pusumma on enintaan 2 miljoonaa euroa ja tyontigkign alle kymmenen. Henkiléyh-
tio on yhtio, jossa useampi kuin yksi henkild hatga elinkeinotoimintaa. Henkildyh-
tiditd ovat avoimet yhtiot ja kommandiittiyhtioMyytavan yrityksen tunnistettavuutta
on rajoitettu, mahdollisten "huhujen” vuoksi, jgp#askohtaista yritysta kuvataan Yritys

Ky:n nimella.



2  Tutkimusmenetelmat ja tavoitteet

Opinnaytetydssa tutkitaan pienyrityksen yrityskaajmesessia, ja sen lisaksi mita yri-
tyskauppaan vaikuttavia tekijoitd on otettava humoni ettd valmistautuminen yrityk-

sen myyntiin voidaan toteuttaa.

Opinnaytetyon case-yrityksena kaytetaan pientédnnad 992 perustettua puunjalostus-
yhtiéta. Yritys on sahatuotantoon ja puun jatkggaldiseen erikoistunut kommandiitti-
yhtio. Yrityksen perustajat |ahestyvat elakeik&ka gatkajaa ole lahipiirissa. Yrityksen

nimi ja toimipaikka on muutettu lilkkesalaisuuksigglyttamiseksi.

Opinnaytetydssa tutkitaan case-yrityksen yrityskaygposessia, ja siihen vaikuttavia
tekijoitd haastattelemalla yrityksen toimitusjoltsj sek& paikallisen Joensuun Seudun
Kehittamisyhtion (JOSEK Oy) yritysneuvonnan johtajgisto Ravattista. Haastattelu
toteutettiin teemahaastatteluna. Teemahaastattetessna-alueet ovat tiedossa, mutta
kysymysten tarkka muoto ja jarjestys puuttuvat ¢fdirvi, Remes, & Sajavaara, 2007,
203.) Haastattelujen avulla selvitettiin yrityksémimintaa ja tulevaisuudenndkymia,
seka yrityksen myyntiin vaikuttavia tekijoita. Laaineistona kaytettiin haastattelujen

lisdksi kirjallisuutta seka sahkoisia lahteita.

Tapaustutkimus pyrkii kokoamaan tietoa monipuotigasmonella eri tavalla. L&htoti-
lanteessa kartoitettiin yrityksen nykyinen tilanB8/OT-analyysin avulla ja samalla

tarkastellaan, mihin suuntaan yritysta tarvittadsdatetaan.

Opinnaytetyossa kaytetddn laadullista eli kvalitetia menetelmé&a. Kvalitatiivisella
tutkimusmenetelmalla pyritaan selvittamaan vaihtlmehiman maaréallisia tai tilastolli-
sia keinoja. Keskeista on ilmion kuvaaminen, ymé@ihen ja mielekkaan tulkinnan
iimaiseminen sanoin ja lausein. (Kananen 2008, @pinnaytetyd on toiminnallinen
kokonaisuus, jonka tavoitteena on tapauskohtaisgykgen myyntiin valmistautumi-

nen.



3  Pk-yritykset rakennemuutoksessa

Eri arvioiden mukaan 60 - 80 000 yritysta tuleeht@mnaan omistajaa seuraavan kym-
menen vuoden aikana. Huomattava osa yrittgjisték@antyneitd 55-57 vuotta taytta-
neitd, jotka ovat valmiita siirtAm&an yritystoimam seuraavalle sukupolvelle. (Vara-
maki ym. 2012.) Aikaisemman tutkimuksen (Van Teletie2010) mukaan yrityksen
omistajanvaihdoksilla on suurempi kansantaloudetliimerkitys kuin uusilla yrityksil-

1a.

Suomessa luokitellaan pieneksi ja keskisuureksi 280 henkilon yritys. Keskisuuria
yrityksia ovat 50—-249 henkilon yritykset ja piemdtyksia ovat alle 50 henkilén yrityk-
set. Mikroyrityksia ovat alle 10 tyontekijan yrity&t.

Tilastokeskuksen yritysrekisterin (2014) mukaan rBessa toimii 322 148 yritysta
vuonna 2012. Pienid ja keskisuuria yrityksid on89% koko yrityskannasta. Pk-
yritykset tyollistavat 64 % kaikkien yritysten heldlkkunnasta ja niiden liikevaihto on
53 % kokonaisliikevaihdosta. Pienten yritysten sdukumé&&rd vaikeuttaa jatkajien

|6ytymista.

Tulevaisuudessa on nahtavissa suuria muutoksiajigit ikaantyessa. Suomen yrittaji-
en mukaan (2012) yrittgjista oli 55-57 vuoden iK&iE10 000, joka on 33 % yrittajien

maarasta. Aikaisemmin vastaavat luvut olivat pigpi@émVuonna 2010 luku oli 32,6 %

ja vuonna 2007 se oli 29,4 %. Vuonna 2000 lukwain 20 %, joten huomattavaa yrit-
tgjien ikdantymisen kasvua on tapahtunut vain seduvuosikymmenessa. Ikapolvien
muutos nakyy Suomen kansantaloudessa ja yrittéj@antymisend. (Varamaki ym.

2012))

Valtakunnallisen omistajanvaindosbarometrin 201Xaanm yrityksen lopettamista har-
kitsevien yrittjien osuus on kaksinkertaistunubsikymmenen aikana. Ikaantyvista
yrittdjista lahes 33 % aikoo lopettaa liiketoimiméa ja 20 % uskoo l6ytavansa jatkajan
perheen siséltd sukupolven vaihdoksen kautta. Radgsd myymisen ulkopuoliselle

yrittajélle 38 % arvioi tulevan ajankohtaiseksidkélymisen myoéta (kuvio 1).



B Lopettavat 28 %

H Sukupolvenvaihdokset 20 %

= Ulkopuoliselle myynti 38 %

B Muut omistajat jatkavat

toimintaa 10 %

EMuud %

Kuvio 1. Yritysten tulevaisuuden omistusjarjestdiytukaillen Varamaki ym. 2012.)

Suomessa yrittgjien ikdantymisesta johtuvista ajastvaihdoksen kokonaisméaraksi
on arvioitu 1500-2200 yritysta vuosittain (Varamyiki. 2012). Pohjois-Karjalan osuus
on noin 200 yritystd (Ravattinen 2013). Suomessastapnvaihdosprosessin ongel-

maksi koetaan sopivan jatkajan I6ytyminen.

4 Yrityskauppa myyjan kannalta

Yrittajan pitaa valmistautua yrityksestad luopumisesgoissa. Luopuminen yrityksesta
on usein henkisesti raskasta ja se vaatii yritgéjalkaa sopeutua uuteen tilanteeseen.
Pienissa yrityksissa kyseessa on usein koko elddmituisesta ajanjaksosta. Taakse
jaé usein merkittavia ihmissuhteita tyontekijdidasjakkaiden, tavarantoimittajien ja
yhteistyokumppaneiden muodossa. Moni yrittdja g&aa sosiaalisen arvostuksen
yrityksen kautta. Lisaksi yrittajalla voi olla yhytesia politikkaan tai h&n kuuluu jonkin
jarjeston toimintaan, ja saa tasta arvostusta skuenan tasolla. Yrityksen myyminen
saattaa johtaa tdméan arvostuksen menettamiseerittggaykokee sen arvostuksensa

alenemisena. Yrityksen perustaminen ja sen yllapitoaatinut yrittajalta paljon uhrau-



tumista yrityksen puolesta. Myyminen saattaa turi@mnantyon menetyksena, jota on
vaikea rahassa mitata. (Pasonen & Hiltunen & Tum2@00, 18-19.)

Jos yrittajalla ei ole jatkajaa tiedossa omassagmeirissa tai jatkaja kokee yrittamisen
liian vaikeaksi, voidaan sukupolvenvaihdoksen sijagtella yrityskauppaa. Yrityskau-
passa yritysvastuu siirtyy kokonaan tai osittaikoplioliselle ostajalle. Ostaja voi tulla
yrityksen sisaltd (avainhenkil®) tai sen ulkoputaleNaihtoehtoina on yrityksen koko-
naan tai osittain myyminen. Yrityksen lopettamiram kuitenkin huonoin vaihtoehto
yrityksen, elinkeinoelaman ja tyontekijdiden karnaalKannattavan yritystoiminnan
lopettamisessa menetetdén tydpaikkoja, tai mitta&ara osaamista ja yrittdjan elaman-
tyd. (Pasonen ym. 2000, 9; Heinonen 2005, 22 — 23.)

Yrittajan kannattaa miettia, onko valmis luopum&akonaan yritystoiminnasta tai ha-
luaako jatkaa vield uuden yrittajan kanssa, esiikgrkaikka neuvonantajana tai jolla-
kin muulla tavalla. Luopuminen pitemman aikajakssokana voi olla helpompi tapa
kuin lopettaa kerralla koko yritystoiminta. Taveitden asettaminen on syytd maaritella

ajoissa. (Pasonen ym. 2000, 18.)

4.1 Yrittdjan tilanne

Yrityksen myyminen on pienyrittajalle merkittavéiaslos liikketoiminnan kehittdminen
ei ole mahdollista, on yrityksen myymisella mahidtdl turvata yrityksen tulevaisuus.
Usein yrittaja haluaa sailyttdd tekemansa elamaénggka turvata tyontekijoidensa ja
likekumppaniensa kanssa saavutetut yhteistyorkselo Suurimmalle osalle yrittgjista
yrittdminen on eldmantapa, joka on vienyt valtaosgids vapaa-ajasta, harrastuksista
ja perhesuhteista. Yrittajan terveydentila tai joknuu henkilokohtainen syy saattaa

johtaa yrityksen myyntiin. (Tenhunen & Werner 2066,)

Yrittajat ovat useimmiten riskinottajia, jotka jomat varsinkin toimintansa alkuvai-
heessa panostamaan kaikki resurssinsa yrityst@amntToiminnan ja rutiinien vakiin-
tuessa on aikaa miettia myos yrityksen tulevaisuy®asonen ym. 2000, 11.) Yritys-
kauppa on yrittajalle yrittdjauran tarkein kaupjaharvoin yrittaja itse on yrityskaupan

ammattilainen (Suomen yrityskaupat 2014).
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On huomattava, etta itse yrityksen myyminenkin dielainen liikketoimi, joka vaatii
aikaa ja perehtyneisyytta useimmille yrittgjilleteen aihealueeseen. Kaikki taméa vaatii
sekd henkisia etta fyysisia voimavaroja. Yritta@mkin aiheellista miettia seuraavia

asioita:

* Olenko henkisesti ja fyysisesti voimissani yrityggan lapiviemiseen viela vii-
den tai kymmenen vuoden paasta?

* Onko yritykseni toimiala mydtatuulessa viela seuigavuosien ajan?

» Kiristyyko kilpailu alallamme muutoksien johdostk&a?

* Toimivatko nykyiset toimintamallimme viel& muutamamoden paasta?

* Onko tekniikan uudistuminen tai kuluttajien ostokaytyminen murentamassa
koko toiminnalta pohjaa pois?

« Ovatko toimitilamme tai nykyiset asiakasyhteytemtoemivia vield tulevina
vuosina?

« Jaksanko ja haluanko viela vieda odotettavissaatlé&ehitysvaiheet lapi ja
mahdollisesti riskeerata jo saavutetun tilanteartajoudellisen asemani? (Paso-
nen ym. 2000, 13.)

4.2 Yrityksen tilanne

Kasvavat markkinat saattavat lisdtd omistuspohgajehtamisen tarvetta. Omistuspoh-
jan laajentamisen vaihtoehtoina ovat osaomistukseatokset tai omistajien lisays, ei
niinkdan yrityksen myynti. Toimintavaihtoehtoinaivat tulla kysymykseen ulkopuoli-
set rahoittajat, jotka etsivét sijoituskohdettgoiajat parantavat heikentynytta kassati-
lannetta ja parantuneet toimintavalmiudet tuovdykselle huomattavaa lisdarvoa. Tal-
I6in ei myyjayrityksella ole kovinkaan paljon samaéteaa kaupanehtoihin tai myyntihin-
taan. Parantuneilla markkinointiresursseilla saada@peasti ja riskittomasti korjattua
yrityksessa mahdollisesti vallitsevia puutteiteagbnen ym. 2000, 15.)

Yritys nojaa neljdan tukijalkaan (kuvio 2). Tukgalmuodostuvat jo olemassa olevista
resursseista. Resurssiongelmat voivat johtua itd, jokin tukijalka ei ole riittavan
vahva, tai se on puutteellinen yrityksen toiminkamnalta. Tukijalkojen puutteet voi-
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vat heikentaa yrityksen toimintamahdollisuuksiait&l#ukijalkoja on mahdollisuuksien

mukaan pyrittdva vahvistamaan. (Pasonen ym. 200), 1

Asiakkaat
. Toimitilat
Talous Yntys Henkilostd
Koneet
Tuotteet
Palvelut

Kuvio 2. Yrityksen tukijalat. Naita tukijalkoja ovasiakkaat, jotka maksavat toimin-
tamme. Yritystoimintaa harjoitetaan toimitilojererkiloston ja koneiden avulla. Tuot-
teiden ja palvelujen kautta asiakkaat maksavaykgén toiminnan. Toiminnalla rahoi-

tetaan yrityksen talous. (Mukaillen Pasonen ym.Q2Q®—-17.)

Pasosen ym. (2000, 16) kirjoittavat, etta mikalakaskunta on hyvin kapea, on ehka
odotettavissa, etta sen varaan ei pystyta suulemtéan yrityksen tulevaisuutta. Laa-
jentamalla omistuspohjaa saadaan markkinointiidalisesursseja. Yritys, jolla on jo

alan asiakaskuntaan valmiit kontaktit, saattaankigtua yrityksen omistuksesta.

Sitoutuneen henkiléston avulla yrityksen toiminta \vomrmempaa. Avainhenkilén lah-
teminen tai puuttuminen kokonaan saattaa aiheytitgkselle toimitusaikojen viivas-
tymisia ja reklamaatioita. Avainhenkilon ottamingtityksen osakkaaksi sitouttaa hen-
kilostoresurssitoiminnayrityksen hyvaksi. (Pasonen ym. 2000, 17.)

Yrityksen, esimerkiksi toimitilojen, tarvitsema uusknologia saattaa vaatia niin suuria

panostuksia tulevaisuudessa, ettei yrityksellasoleen varaa ilman ulkopuolista rahoi-
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tusta. Tuotteiden ja palvelujen taysimittainen hyd@dminen saattaa vaatia niin suuria
investointeja, ettei yrityksella ole siihen omiasuesseja. Suojattujen immateriaalisten
oikeuksien tai keksintdjen myyminen (joita yritys gysty hyddyntamaan), on usein
jarkevintd myyda ulkopuoliselle taholle, jolla opddyntamiseen tarvittavat resurssit jo
olemassa. Lahitulevaisuuden rahoitustarpeiden gs&dmminen yrityksen toiminnan tur-
vaamiseksi saattaa edellyttdd nykyisen omistuspda@entamista tai yrityksen myy-
mista omistajille, joilla on siihen tarvittavat daidelliset resurssit. (Pasonen ym. 2000,
17.)

5  Myyntisuunnitelmantarve ja asiantuntijan kaytto

Paivittdinen toiminta pitaa yrittajan niin kiinnrigyksessa, etta pitkan tahtayksen omis-
tuksen ja johtamisen suunnittelulle ei jaa valttéiéndikaa. Esiin nousee useita hankalia
kysymyksid, joihin on l6ydettava myos vastauksekdll etukateen ei ole tiedossa jat-
kajaehdokasta, joka ottaa yrityksen vastuulleen,oomstajanvaihdoksen suunnittelu

viela vaikeampaa. (Kangas 2012.)

Yritys on omistajan suurimpia saavutuksia ja onsteaihdoksen verosuunnittelu on
yksi keskeisimpid osa-alueita, johon yrittajan @ikdinnittaad erityistd huomiota. Yritta-
jan vakavasti sairastuessa tai jopa kuollessa ilm@aaan omistajanvaihdossuunnitel-
maa voi veroihin menna huomattava osa yrityksemlismudesta. Omistajanvaihdos-
suunnitelmalla voi alentaa veroja ja samalla vat@aig/rityksen ja myyjan tulevaisuu-
den. (Kangas 2012.)

Myyntiprosessi vie omistajalta merkittavasti aikaavoimavaroja, joten ulkopuolisen
asiantuntijan hankkiminen on suositeltavaa. Yriyslahellda omistajan tunteita ja neu-
votteluprosessi vaatii usein neutraalia suhtauttamiswyyntitapahtumaan. Lisaksi
myynnin kannalta on tarkeaa, etta myytava yritysygytuottavana, jotta yritykselle
saadaan hyvad myyntihinta. Oikean asiantuntijantseininen on usein vaikea, mutta
kannattava toimenpide. Yritysvalittdja, sijoitusmeja tai muu ulkopuolinen asiantunti-
ja varmistaa lopputulokseksi kohtuullisen hinnamyaét myyntiehdot. Yrittdjan pysy-
essa mahdollisimman kauan sivussa neuvotteluisteabidjalla mahdollisuus vedota

annettujen valtuuksien rajallisuuteen ja keskeytté@évottelut vaikeissa tilanteissa jat-
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kotoimenpiteitd varten. Ostajana saattaa olla myggjan hyvin tuntema henkil6 ja
tunteiden pitaminen neuvottelun ulkopuolella orkeaa ilman asiantuntijan olemassa-
oloa. (Pasonen ym. 2000, 22-27.) Asiantuntija-aponnsaatavissa myos rahoitusta,

jota kannattaa kysya paikalliselta yritysvalityksesikoistuneelta kehitysyhtiolta.

Huhut yrityksen myynnista vahingoittavat asiakas-yhteistyosuhteita, niin sisaisesti
kuin ulkoisesti. Kilpailijat saattavat kertoa adtakkle luopumisaikeista, mika voi johtaa
asiakkaiden siirtymiseen muualle. Yrittajan on pakartoa myyntiaikeistaan mahdolli-
simman vahan ulkopuolisille tahoille ja hankkia weantaja. Ulkopuolisesta neuvon-
antajasta saattaa joutua maksamaan, mutta seitetanasijoituksen kauppahinnassa ja
kaupan muissa ehdoissa moninkertaisesti takaissanfuntijaa valittaessa kannattaa

kayttaa tunnettuja ja luotettuja tahoja. (Pasoman3000, 36.)

6  Yritys myyntikuntoon

Ostajia yleensa kiinnostaa, millaista liiketoimethe voisivat harjoittaa ostamassaan
yrityksessa. Yritys ei valttamatta ole juuri sellan kuin he haluaisivat sen olevan ja
mahdollisuudet yrityksen toiminnan kehittymisell@wat vaatia toimia. Yleensa yrityk-

sesséa on tehtava jarjestelyja ennen sen myyntiid e usein muutaman vuoden aikaa

ennen varsinaista myyntid. (Kangas 2012.)

Yrityksen tarpeettomat varallisuuserét on syytdstaai liiketoiminnasta. Tarpeettomia
varallisuuseria ovat mm. osakkeet, kiinteisttt kesaioneistot tai autot, jotka eivat kuu-
lu yrityksen varsinaiseen liiketoimintaan. Liiketuinta ja sen tarjoama varallisuus tulee
erottaa toisistaan ja tarvittaessa muuttaa omaksnaiseksi myytavaksi kokonaisuu-
deksi. (Kangas 2012.)

Yrityksen selkeasti toimivalla organisaatiolla, goki ole kokonaan profiloitunut yrityk-

sen omistajaan, voidaan nostaa yrityksen myynglaigfSuomen Yrittajat 2014).

Yrityksen ulkoisilla tekijoilla on myos suuri metigs. Pidetaan yrityksen siisteys ja

rakenteet kunnossa, seka korjataan puutteet, damemletaan markkinoida yritysta.
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Yrittdjan kannattaa miettia ajoissa, mitka ulkoiseikat voivat vaikuttaa ostajan ratkai-
suihin. Voidaan kysya esimerkiksi ulkopuoliseltantgalta, milta yritys nayttdd hanen

mielestaan.

7 Yrityksen tilanteen kartoittaminen

Myytavan yrityksen tilanteen kartoittamiseen k&gtet SWOT-analyysimenetelmaa
(kuvio 3). Sen avulla kuvataan yrityksen vahvuudetikkoudet, mahdollisuudet ja
uhat, jotka voivat vaikuttaa yrityksen myynnin kaita tarkeisiin seikkoihin. SWOT-

analyysissa yrityksen toimintaedellytyksia tarkdaten sekd sisaisten ettd ulkoisten

tekijoiden nakdkulmasta.

Sisaisia tekijoitd ovat vahvuudet ja heikkoudethMaudet auttavat yritystd menesty-
maan ja toteuttamaan tavoitteensa. Heikkoudet &syéiNyksen menestymista ja tavoit-
teiden toteutumista. Ulkoisia mahdollisuuksia kagtélla yritys menestyy entista pa-
remmin. Uhat saattavat vaarantaa yrityksen meneésgymja olla esteend yrityksen

myynnille.

Vahvuudet Mahdollisuudet
Hyddynnettévia Hyodynnettava
Vahvistettavia

Heikkoudet Uhat

Poistettavia L
Lievennettavia Véltettava

Kuvio 3. SWOT-analyysi (mukaillen Pk-yritysten jalmis- ja kehittdmistydkalupakki.)
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SWOT-analyysilla voidaan syventaa nykytilakartogek antamia tuloksia. Jokainen
analyysin kentta voidaan myos jakaa eri aihealuei€innistuneen analyysin tekeminen
edellyttéda yrityksen ja toimintaympariston hyvaatamusta seka yrityksen toiminnan
kannalta tarkastelua mahdollisimman monipuoligastibjektiivisesti. (Pitkdméki 2000,

9-18.) Johtop&atdsten avulla pyritdan korjaamaaseileat, jotka eniten vaikuttavat

yrityksen myyntiin.

Vahvuuksien ja mahdollisuuksien esiin tuominen ntiggunnitelman alkuvaiheessa
antaa edellytyksia tulevaisuuden nakymien luomeeNéin korostetaan myyntineuvot-
telussa yrityksen tuomia mahdollisuuksia ostajgllesek 2013.)

8 Asiakirjat

Alustavissa yrityskauppatunnusteluissa ei viel&itanjuurikaan varsinaisia asiakirjoja,
mutta hieman pidemmalle mentaessa niitd syntyytaiszilaisia. Mahdollisen ostajan
iimaantuessa on syyta selvittda toisen osapuolandgtuneisuus myytavaan yritykseen
ja selvitettava, kuinka vakavissaan ostaja on.igigslia rekistereistd on saatavilla paljon
tietoa myytavan yrityksen kohdalta ja se useint&édtalkuvaiheessa. Kun yrityksesta
aletaan luovuttaa sellaista tietoa, joka ei oldasaléa muuta kautta, on syyta harkita
salassapitosopimuksen kirjoittamista. Talla estetgityksen luottamuksellisten tieto-

jen vuotaminen ja hyvaksikayttod. (Laakso & Lukan&egrRuohola Oy.)

8.1 Salassapitosopimus

Salassapitosopimus laaditaan yrityskauppaprosedisivaiheessa. Myyjan tavoitteena
on hakea turvaa sille, etté ostaja ei kayta véaaamiaan luottamuksellisia tietoja. Osta-
jan vaitiolovelvollisuuden varmistamiseksi sopimegsa sovitaan mahdollinen vahin-
gonkorvaus siltd varalta, ettd ostaja rikkoo vétielvollisuuden. Salassapitosopimus
maarittelee sopimuksen osapuolet, seka rajaa aghdsttavat asiaGopimuksen rik-
komisen seuraamukset koskevat kiellon lahestyviéttayan yrityksen sidosryhmia tai
tyontekijoita.Lisdksi salassapitosopimus maarittelee, mihin saakipimus on voimas-

sa, ja mita seuraa sopimuksen rikkomisesta. Saléssapimus on myds edellytyksena



16

due diligence - tarkastuksen teettdmisena. (Suornigyskaupat). Ulkomaalaisen osta-
jan ollessa kyseessa sopimuksessa tulee olla aire ja oikeuspaikan valinnasta.
(Bremer, Kurkela & Svernlév 2005).

8.2 Duediligence

Due diligence on liike-elamassa vakiintunut terjolla tarkoitetaan suunnitellun yri-
tyskaupan osapuolen suorittamaa yrityskaupan kohisdastusta. Due diligence tar-
koittaa asianmukaista huolellisuutta, jota noudattgrityskauppaan liittyvia riskeja ja

vastuita kartoitetaan ennako(lzaakso ym.)

Ostajan ensisijainen tarkoitus on tutkia myytavéygrja sen toimintaymparistd. Ostaja
tarkentaa myytavan yrityksen arvon ja pyrkii hasamhaan mahdolliset riskifamalla

ostaja luo pohjaa yrityskaupan jalkeisille toimiljeita aikoo tehd& kaupan synnyttya.
Myyjalla on kaupan kohteeseen tiedonantovelvolksuyoka edellyttaa myyjaa anta-

maan oikeat tiedot kaikista asiaan vaikuttavistlosgta. (Pasonen ym. 2000, 41-44.)

Ostokohteen tarkistamisessa kannattaa kayttadatiimstajia seka mahdollisesti laki-
asiantuntijoita mahdollisten ongelmien selvittark@eajoissa. Asiantuntijan laatiman

due diligence -raportin sisallysluettelo voisi riégt seuraavalta:

* yritys ja sen omistus

» yrityksen liiketoimintakonsepti ja liiketoimintaiatet
» organisaatio ja keskeiset resurssit

» yrityksen talouden ohjaus ja talousjarjestelmat

» yrityksen suunnittelujarjestelmat

» teknologian taso ja kehittamissuunnitelmat

» kansanvaliset toiminnot

* verotus ja juridiikka

» sisainen kontrolli ja tilintarkastus

* laatu- ja miljooasiat.



17

Yrityksen ulkopuolisen asiantuntijan laatima dukgdnce -raportti on yleensa luotta-
muksellinen ja se jaetaan vain asianomaisille. (iieen & Werner 2000, 42.)

8.3 Aiesopimus

Aiesopimuksessa myyja ja ostaja sopivat, ettd &eill tarkoitus tehda yrityskauppaa.
Sopimuksessa sovitaan yleisesti niistéa periaadtejsita tullaan kayttdmaan pohjana
laadittaessa lopullista sopimusta. Aiesopimuksesspuolet sitoutuvat neuvottelemaan
tietyista yrityskauppaa koskevista asioista. Ai@smys ei ole sitova, jos neuvotteluissa
tulee esille sellaisia seikkoja, jotka antavat etis osapuolelle oikeutuksen vetaytya
lopullisesta sopimuksesta. Osapuolilla on velvolls osallistua vakavalla mielella neu-
votteluihin lopullisen sopimuksen aikaan saamiseRsrusteeton syy vetaytya neuvot-
teluista voi johtaa toisen osapuolen korvauksiitajsille on aiheutunut neuvotteluista.

Aiesopimus ei ole taytant6on pantavissa oleva pafftasonen ym. 2000, 82.)

8.4 Esisopimus

Esisopimuksella tarkoitetaan sopimusta, jolla vEtin kaksi henkil6a sopii, etta he
tulevat tekeméan lopullisen paatéksen mydhemmirsofsnuksessa sovitaan asioista
niin tasmallisesti ja yksilodidysti, ettd lopullissepimuksen sisdltdé on luettavissa esiso-
pimuksessa. Esisopimus sitoo osapuolia ja vehaiigkemaan lopullisen sopimuksen,
mikali esisopimuksessa sovitut edellytykset taydty¥Esisopimus voidaan tehdad maara-

ajaksi. Samoin se voidaan sopia irtisanottavaksiratfissa ajassa. (Laakso ym.)

Sitova esisopimus oikeuttaa toista osapuolta vaatmtekemaan sopimuksen, ja silla
on mahdollisuus vaatia vahingonkorvaus aiheutuadistuista, mikali toinen osapuoli

ei suostu lopulliseen sopimukseen. Esisopimukséotfzvuutta voidaan vahvistaa ot-
tamalla sopimukseen k&sirahan suorittamisvelvaites lopullista kauppaa ei synny,
sopijapuolella on oikeus pitdd kasiraha vahingowkoksena lopullisen sopimuksen
tekematta jattamisesta. Jos lopullisesta sopimtkgaa jokin kohta pois, esisopimuk-

sessa oleva ehto sitoo osapuolia. (Pasonen ym, 82663.)
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8.5 Sopimusneuvottelut

Sopimusneuvottelulla aloitetaan sopimuksen valristdeuvotteluissa tuodaan esille
omia nakokantoja, seka perusteluita niille seikgijbtka vaikuttavat kaupan syntymi-
seen. Esitellyt ajatukset ja nakdkannat eiva@vaé tassa vaiheessa sitovia, vaan pyr-
kimyksena on etsid ja kartoittaa niitéa asioitakgobvat mukana lopullisessa sopimuk-
sessa. Huolellinen valmistautuminen sopimusneuidtia on ensiarvoisen tarkeaa.
Neuvottelijoiden on syyta pitdd mielessa minimitiéojoka pitda saavuttaa. Muistiin-
panojen avulla voidaan kartoittaa, tulevatko netelotssa asetetut tavoitteet saavutet-
tua. Yhteisten muistiinpanojen allekirjoituksellaidaan myéhemmat tulkintaerimieli-
syydet ratkaista ja tarvittaessa kayttaa todistessiona. Mikali sopimusneuvotteluissa
on paasty yhteisymmarrykseen, voidaan lopullinenpkasopimus antaa juristin tai
valittgjan tehtavaksi, ennen varsinaista kauppakigllekirjoitusta. (Pasonen ym. 2000,
83-84.)

8.6 Kauppakirja

Liiketoimintakaupassa yksil6idaan kaupankohteeeaaliiketoiminta, seka kauppakir-
jaan kirjataan kaikki kaupan ehdot. Kaupassa sanjtanita koneita, kiinteist6ja, varas-
toja tai valmiita tuotteita sisaltyy kauppaan. Liaadluettelot lisdtddn kauppakirjaan.
Liiketoimintaan liittyvat myynti-, patentti- ja vikoasopimukset voivat siirtya tarvittaes-
sa ostajalle. Kaupassa myyja luovuttaa ostajall@srgaadut tilaukset seka saadut ja
tehdyt tarjoukset. Toiminimen luovuttamisesta tudedseen sopia ostajan kanssa. Lii-
ketoimintaan liittyvat asiakas, tavarantoimittaja-muut vastaavat rekisterit tulee luo-
vuttaa ostajalle. Samalla sovitaan, milla tavomaitetaan yhteistyékumppaneille liike-
toiminnan luovuttamisesta. Liiketoiminnan luovutésf@ on merkittava kauppakirjaan.
Tavaroiden luovutuksesta ei suoriteta arvonliségjas ostaja hankkii kaupankohteena
olevan omaisuuden liiketoimintaa varten. Kauppaksp voidaan sopia mahdollinen

kilpailukielto sopimussakon uhalla. (Pasonen yn2@®®4—-86.)

Osakkeiden ja yhtibosuuksien kaupassa myytava Witiyy varoineen ja velkoineen
uudelle omistajalle. Myytavan yhtion osakkeet jaiafet siirtyvat ostajalle. Ostaja

yleensa nimittaa yhtiolle uuden johdon. Myyja vasséta, ettei myytava yhtié ole vas-
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tuussa osakkeiden tai ulkopuolisten sitoumuksatetista velvoitteista. Samalla osta-
ja vapauttaa myyjan kaikista niistd sitoumuksistanuista vastuista, joihin myyja on
yhtién puolesta sitoutunut. Hallituksen vaihdos natitaa kirjata yhtiokokouspaivakir-
jaan ja uusi hallitus ilmoitetaan kaupparekisterityyjan vastuut ja velvoitteet voidaan
kirjata kauppakirjaan, jolla myyja sitoutuu vastaam mahdolliset maksut pankkita-
kauksin, tai muun vakuuden kautta, myytavasta ghiioKauppahintaa on mahdollista
korottaa tai alentaa tulevien tilikausien tulokseokaan. Myyja voi jaada myytavan

yhtién palvelukseen sopimuksen mukaan. (Pasoner2@é@, 86—87.)

Jokainen kauppa on yksildllinen, joten kahta samiatd kauppakirjaa ei ole. Usein
kauppakirjan laatimisessa kannattaa kayttdd asifjsia. Kauppakirjan laatimisessa

auttavat mm. tilitoimisto, tilintarkastaja, juriskonsultti tai ulkopuolinen asiantuntija.

9 Myyntiesite

Neuvottelujen alkuvaiheessa ostaja ei normaalatidhnkayttdd aikaa ja resursseja koh-
teen tutkimiseen. Hyvin jasennelty ja kattava miggite antaa ostajalle mahdollisuu-
den muodostaa nopeasti kasitys myytavasta yrity&sdsyyntiesite kuvaa sitd, onko

yritys kiinnostava ja kannattaako siihen panostgilresursseja.

Myyntiesitteessa kuvataan myytavaa yritysta selkgislennaiset tiedot esille laittaen.

Myyntiesitteen tekemiseen kannattaa kayttaa aika@ajvaa, koska se on olennainen
osa myyntisuunnitelman tekoa. Lisaksi se antagad&tgerustiedot myytavasta yrityk-

sestd. Selkeasti kuvattu ostokohde koetaan ridkeilpienemmaksi ja myyjan on hel-
pompi saada yrityksestaan parempi hinta. (Pasomer2§00, 29.)

Pasosen ym. (2000) mukaan myyntiesitteessa tuligata myytava kohde mahdolli-
simman yksiselitteisesti. Esite voi olla muutamafrglvun pituinen kuvaus, jossa koh-

de on esitelty lyhyesti ja selkeéasti. Kohteen kkamssa tulisi tulla esille mm:

* yritys ja sen taustat

* tuotteet ja palvelut
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* nykyiset asiakkaat

* yrityksen taloudellinen tila

* toimitilat mahdollisine kuvineen

* organisaatio ja henkilosto

* myytavan kohteen tarkempi maarittely

» tavoiteaikataulu mahdolliselle kaupan toteutumesell

* myyjan mahdollisuudet ja halu toimia yrityksessépan teon jalkeen
» aikaisempien vuosien taloudellinen tulos

 mahdollisia vuosiennusteita.

Myyntiesitteen laadinta kannattaa yleensa jattda ammattilaisille. Ulkopuolinen asi-
antuntija pystyy laatimaan tasapuolisemman ja aalimman nakemyksen yrityksen
tilasta, ja ostajan on helppo poimia siitd olenaninrHyvassa myyntiesitteessa tuodaan
rehellisesti esille yrityksen taman hetkinen kujatiilevat riskit, ja samalla hahmote-
taan tulevaisuuden ndkymia. (Pasonen ym. 20003@p-Myyntivalittdjan tehtavana
on laatia myyntiesite, joka sisaltaa tietoa yrigsts, tuotteista, markkinoista, seka

mahdollisia vuosiennusteita.

10 Markkinointistrategian valinta

Yrityksen myyminen on yleensd aikaa vieva ja moihigaen prosessi, jossa valilla
asiat menevat eteenpain ja valilla joudutaan pad@antaaksepéain. Myyntiprosessia on
johdettava aktiivisesti ja siihen on paneuduttagkavasti. Jokainen yritys on erilainen,
eika yksiselitteista ratkaisumallia ole valmiinatvilla.

Omasta yrityksesta luopuminen on henkisesti usskain ja vaikein paatos, jonka jou-
tuu tekem&an ennen yrityksen myyntid. Jos yrityiésegvutaan kokonaan, ihmissuh-
teet, kuten asiakkaat, tavarantoimittajat, yhtéktynppanit ja omat tyontekijat, poistu-
vat yrittajan elamasta. Kannattaa valmiiksi miettita aikoo tehda yrityksen luopumi-
sen jalkeen. Yrittdjan profiloituminen yritykseeaastaa olla kaupan esteend, jos ostaja

katsoo sen olevan liikaa omistajan nékdinen.
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Kaupan tavoitteiden asettamisessa tavoitehintaijamihinta on hyva miettid etuka-
teen. Tavoitehinta on usein asetettu lilan korleegl minimihinta on alin mahdollinen,
josta ei alle mennd. Myyntihinta sijoittuukin useididen kahden hinnan vaélille, jos

hinnat on realistisesti asetettu.

Tavoitteiden asetteluun kuuluu my6s muita yksitgistka ja ehtoja, jotka voivat vaikut-
taa myynnin suunnitteluun. Maksutapa ja -ehdot owatkittédva osa siita. Kauppahin-
nan maksaminen kéateisella vaikuttaa myyntihintagerkititdvasti. Ostaja voi tarjota
omia osakkeitaan, tai maksun siten, ettd myyja @astusoikeuden osakkeisiin sen
mukaan miten ehdot toteutuvat. Osakekaupassa noyfau harkitsemaan mahdollisia
kurssiriskeja. Vakuutusten antaminen ostajalleltéigéaina riskin, josta myyja voi jou-

tua myohemmin korvausvelvollisuuteen.

Markkinointiin vaikuttaa merkittavasti, millainen yyntistrategia valitaan yrityksen-
myyntiin. Voidaanko yritys myyda saman tai rinnaisiean alan kilpailevalle yritykselle,
yrityksen avainhenkildlle, vai onko mahdollista ndgysijoitusostajalle tai muulle sel-
laiselle taholle, jolle myytavan yhtién arvo on gauListaamalla véljin kriteerein kaik-
ki mahdolliset tahot, mitd arvoa kullekin yritykkelblisi myytavasta yrityksesta, saa-

daan ostajien mukainen arvojarjestys.

Milld saan
Tahtotila Miten? asiakkaan
(irtautuminen yrityksestd) (markkinointitapa) ostamaan?

(imago, hyva maine, yms.)

Strategian
Nykytilan analyysi Mitd myydaan? . .
ey v v kohdistaminen
(SWOT-analyysi) (liiketoiminta, yhtidosuudet)
(markkinointi kohderyhmlle)
Tavoitteiden Kenelle?
asettaminen Toteutus
(kilpaileva yritys,
(hinta, maksutapa, avainhenkild, muut (seuranta)
aikataulu) mahdollisuudet)

Kuvio 7. Esimerkkikuvio henkiloyhtion markkinointrategiasta. (Mukaillen JOSEKin

markkinointisuunnitelman laatimisopas.)
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Ostajien etsintaan tulevaisuudessa kannattaa penddtgmentoimalla, eli valitsemalla
ostajaehdokkaat mahdollisimman tarkasti, voidaamkkmaointikuluja seka yrityksen

kayttamid voimavaroja kohdentaa mahdollisimman ki&hasti. Mitd enemman kiinnos-
tuneita ostajia on, sita paremmat edellytykseyksén myyntiin ja hyvaan hintaan ovat
olemassa. (Yritystulkki 2012.) Strategisen suuehitt |lahtokohtana on yrityksen

myynnin hallinta.

11 Yrityksen arvon méaarittdminen

Yrityksen arvon maarittdminen kuvaa suuruusluokkaleo yrityksen arvosta, seka an-
taa ndkemyksen varallisuuden tai tuottoerien aayasutta lopullinen yrityksen kaup-
pasumma se ei useinkaan ole. Kauppahinta maaragtgjan ja myyjan sopimasta ko-
konaisuudesta, seka siita milla tavalla kauppautetaan. (Tenhunen & Werner 2000,
20.)

Yrityksen liiketoiminnallisesti arvokkaat tekijaiiknostavat myos ostajaa, joten ensin
on selvitettdva, mitka seikat vaikuttavat yritykdalpailuetuun. Kilpailuedut ovat yri-
tyksen toimintaan liittyvia arvotekijoitd, joistay@s ostaja on valmis maksamail-
pailuetujen esiintuominen auttaa yrityksen markkinssa. (Tenhunen & Werner
2000, 28.)

Laskentamenetelmid on olemassa useita ja niiddaikekeskenédan on vaikeaa tai jopa
mahdotonta, mutta tiettyja raja-arvoja voi niidesutta 16ytaad. Yleisesti kaytettyja ar-
vonmaaritysteorioita ovat tuotto-, kassavirta-,&aekibstanssi- ja vertailuhintoihin pe-
rustuvat laskentamenetelmat. Nailla menetelmillar@ndollista |0ytaa yrityksen ylim-

pid seka alimpiaajahintoja, joita voi kayttaa yrityksen arvonméi@tyssa. Sopimuseh-

dot vaikuttavat merkittavasti lopulliseen kauppaaam, eikd kahta samanlaista yritys-
kauppaa ole, joten niiden yhtenainen vertailu ke&ke on lahes mahdotonta. Yrityksen

arvonmaaritys vaatii kokeneen arvioijan.
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11.1 Tuottoarvo

Tuottoarvo voidaan laskea usealla tavalla. Yletsijpa laskea yrityksen tuottoarvo on
laskea kayttokate, joka kuvaa yrityksen liiketoiman tuottoa tilikauden aikana. Kayt-
tokate kerrotaan esimerkiksi kolmella tai viidelt@ista saadaan yrityksen velaton hinta.
Tata ei pideta nykyisin kovinkaan tarkkana arvonmbggi menetelméana, ja sita voi-

daankin pitaa vain suuntaa antavana arvonmaaritysielenana. (Kangas 2012.)

Tuottoarvo lasketaan siitd, paljonko yritys tuottakevaisuudessa. Liikearvoa (good-
will) kaytetdan silloin, kun ostaja nakee yritykdgeblevan edellytyksia tuottaa tulevai-
suudessa enemman, kuin mita yrityksen omaisuudbnowdista reaalisoinnista saa-

daan velkojen maksun jalkeen. (Pasonen ym. 20Qp, 62

Yleisimpéna tapana laskea yrityksen tuottoarvo (it Rivun avulla tehtadva arvonméaa-
ritys. P/E-lukuarvo kuvaa yrityksen arvoa jaettymidyksen nettotulolla. Talla luvulla
lasketaan, montako vuotta ostavalla yrityksella egekauppahinnan takaisin maksuun
nykyisella nettotulostasolla. Nettotuloon ei otétaomioon yrityksen velkoja (paitsi
velkojen korot), eikd yritykseen kohdistuvia sigitija padomia. Nettotulo kerrotaan
esimerkiksi viidella ja siihen lasketaan keskima&@®d %:n vuotuinen korkotuotto, jotta
yritykseen saatu sijoitus saadaan tuottamaanwdittéitto ja sijoitettu padoma saadaan

maksettua takaisin. (Opas onnistuneeseen omistajadokseen 2006.)

Otettaessa huomioon yrityksen nettovelat (EV/EBUKku), yrityksen arvo/oikaistu lii-
ketulos vahennettyna nettovelat, voidaan laskeagesgako vuodessa yritys tekisi velat-
toman arvonsa verran liiketulosta, mikéli liiketslpysyisi ennallaanTamé on laaja-
alaisempi ja tarkempi laskentatapa, koska liiketUubskentakaavassa poimitaan ylem-
paa tuloslaskelmasta kuin nettotulos. Yrityksenateel arvo on markkina-arvoa pie-
nempi, ja yrityksen likvidit varat ovat suuremmatirk korolliset velat. (Balance Con-
sulting 2013.)
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11.2 Nykyarvo

Yrityksen arvonmaarityksesséa kaytetddn usein kassperusteista mallia, jossa tilin-
paatoksen harkinnanvaraisuudet eivat vaikuta kassdnn. Tilipaatoksissa vaikuttavat
tilikauden harkinnanvaraukset, seka tulojen ja memgaksottaminen eri tilikausille.
Kassavirtaperusteisessa arvonmaarityksessa seurdikauden aikaisia tulo- ja me-
nomaksuja yrityksenkassasta. Kassavirtaperusteisainmukaista arvoa kutsutaan
yrityksen nykyarvoksi. (Kallunki & Niemela 2007, 96110.)

Nykyarvoina lasketaan joko tulevia tuloksia tai &ap kassavirtoja. Laskennalliset tu-

levat tuotot diskontataan kauppahetkeen. Tulewiaksina kaytetddn viimeisten vuosi-

en nettoarvoa tai vimeisimman vuoden nettotulo$tasena laskentatapana kaytetaan
yrityksen tuottamaa taloudellista lisdarvoa, josbtauden tuloksesta on vahennetty

korot, sekd omistajan paaomasta saama kohtuukioemus. (Yrityssuomi 2014.)

Kassavirta-perusteisessa mallissa (FCF, free dasl) frityksen arvo muodostuu sen
tulevien kassavirtojen nykyarvojen summana, jossgkgella ei olisi korkomaksuja.
Korkomaksujen verovahennysoikeus ei pienenna venmojgarad. Vapaalla kassavirralla
tarkoitetaan kassavirtoja, jotka yritys voisi maksgjoittajille liiketoiminnan ja inves-
tointien aiheuttamien kassaan ja kassastamaksaijezep. (Kallunki & Niemela 2007,
113). Vapaarkassavirran heikkoutena on diskonttauskoron maéyrifa tulevien kassa-

virtojen ennustaminen.

11.3 Substanssiarvo

Substanssiarvo saadaan, jos yritys myisi kaikemlNsuutensa ja maksaisi velkansa
pois yritystoiminnan lopettamisen jalkeen. Jaljghlava rahamé&éara olisi substanssiarvo,
joka on yrityksesta saatava reaalinen rahamaarn#niva yritys on yleensa kuitenkin
substanssiarvoa arvokkaampi. Taseessa oleva ordarsiiypa arvo voi olla kirjanpi-
toarvoja korkeampi tai matalampi. Tahéan vaikuttanah. mahdolliset poistot. Sub-
stanssiarvo voidaan laskea kahdella eri tavalley fasesubstanssina tai markkinahin-
taisena substanssiarvona. (Lauriala 2008, 298.)
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Reaaliarvoa kaytettdessa on huomioitava tase- jkkmnahintaisen substanssin arvo
toisistaan. Tasesubstanssilla tarkoitetaan sulsstamsa, joka on laskettu suoraan tase-
erista kaytettyja kirjanpidollisia arvoja. Tasedalpssissa velat voidaan vahentaa ilman
markkinahinta-arvioita. Yrityksen velkoihin tulees&llyttaa myos varaukset yrityksen
sitoutumuksiin liittyvista riskeista. Tasesubstanssketaan pelkistetysti seuraavasti:
yrityksen bruttovarallisuudesta vahennetaan kaikdat sekd mahdolliset varaukset,

loppusummaksi saadaan yrityksen tasesubstanssor{®aym. 2000, 61.)

Markkinahintainen substanssiarvo voi poiketa kipjaollisesta tasesubstanssista huo-
mattavasti. Substanssiarvon maarittaminen markkitedn vaatii tyota ja asiantunte-
musta. Kiinteélle omaisuudelle pyritdan arvioimaantailukelpoinen hinta seka kayte-
tyille koneille ja laitteille pyritddn lI6ytamaan mk&inoilla kaytettavissa olevat jalleen-
myyntihinnat. Vaihto-omaisuudelle maaritellaan jokarkkina- tai hankintahinta, joista
valitaan pienempi. Myynti- ja muiden saatavien kalked pyritaan arvioimaan milla to-
dennékoisyydella saatavat kotiutuvat erdpaivaan nemsé. Epavarmojen saatavien
kohdalla kaytetd&n nimellisarvoa pienempaa arvbartea nolla. (Pasonen ym. 2000,
62.)

11.4 Vertailuhinta

Vertailuhinta-arvolla tarkoitetaan yritysten todigih myyntihintoihin vertailua. Suo-

messa ei tilastoida yrityskauppoja, joten vertaitdjen kayttdminen perustuu arvon-
maarittdjan omaan kokemukseen. Saman alan porgssyiton saatavilla suhteellisen
helposti vertailuhintoja, joissa vertaillaan toitaia P/E-kertoimia toisiinsa. P/E-lukua
voidaan kayttaa seuraavasti: kuinka monta vuottadie ettd yritys tuottaa voittoa sii-
hen sijoitetun rahan verran. (Yrityksen arvo jaetgatyksen nettotuloksella). Teoreet-
tiset laskentamallit ovat paésiassa suurten yatyarvonmaaritykseen soveltuvia, mutta

niista voidaan saada pohjaa yrityksen arvolle sikaiien kautta. (Yrityssuomi 2014.)
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12 Kauppamuodot ja verotus

Yrityskaupassa verosuunnittelulla on merkitystéaadie seka myyjalle. Mikali myyja
haluaa verot mahdollisimman pieneksi, saattaa agbajtua maksamaan enemman ve-
roja. Kauppaneuvotteluissa pyritadn molempien osiggrutasapuoliseen kohteluun.
Verotuksessa selvitetddn myyntivoittoverojen, amngowerojen, arvonlisdverojen seka

varainsiirtoverojen vaikutusta myyntiin. (Pasonem. 2000, 25.)

Yrityksen myynnissa on kaksi tapaa myyda yritystiddsuuskaupassa kohteena ovat
yhtion osakkeet tai osuudet. Verotuksessa laskeya#tdjan luovutusvoittoa, jolloin
verot maksaa yrittaja itse. Toisessa vaihtoehdkgsteena on yrityksen liiketoiminta ja
myyjana on yritys. Yrityksen kauppasumma on yriggkveronalaista tuloa, jolloin ve-

rot maksaa yritys. Veron maksaa se, joka on myyjédomen Yrittajat. 2014.)

Yritysmuoto ja yritysrakenteen muuttaminen on madlsta verotuksellisista syista.
Yhtiomuotoinen yritys voidaan myyda jatkajalle ilmduovutusvoittoseuraamuksia,
mikali laissa saadetyt edellytykset tayttyvat. daktysymykset ovat henkiloyhtiossa
ongelmallisia ja henkiloyhtié voidaan joutua muotean osakeyhtidksi ennen yritys-
kauppoja. (Immonen 2006, 371.)

Yrityskauppaa tehtaessa yrityksen tilitoimisto iliantarkastajat ovat usein kaytettyja
asiantuntijoita, myos verotoimistosta saa maksatastantuntijapalvelua ongelmatilan-
teissa. Ennakkopaatoksen haku verottajalta voakiesseita kuukausia, mika kannattaa

ottaa huomioon yrityskauppaa tehtaessa. (Tenhunéfefer 2000, 27).

12.1 Liiketoimintakauppa

Liiketoimintakaupassa myydaan yleensa liiketoimlhnan kokonaisuus tai osa, jossa
ostajalle siirtyvat asiakassuhteet, sopimuksedukiset, henkilostod, kayttd- ja vaihto-
omaisuus. Liiketoimintakaupassa myyjana on liik@iotaa harjoittava yritys, joka on
yksityinen elinkeinonharjoittaja, henkildyhtio, dé®yhtio tai osuuskunta. Ostajana voi
olla yksityishenkild tai yritys. (Pasonen ym. 20@8,) Liiketoimintakaupasta kaytetaan
my0s substanssikauppa-nimitysta.
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Liiketoimintakaupassa (kuvio 5) ostaja ostaa konedaitteet, seka liikearvon, samalla

tyontekijat siirtyvat ostajayhtidlle.

* koneet

¢ [aitteet

* liikearvo

* tyontekijat

* kauppasumma

* koneet, laitteet,
lilkearvo, tyontekijat
* ostohinnasta poistoja

¢ ostot vakuutena
rahoittajalle

* velat ja kauppasumma
e yritys maksaa verot

* takaa aikaisempia
velvotteita ostajalle

* yritys jaa myyjalle

Kuvio 5. Liiketoimintakauppa myyjan kannalta.

Elinkeinoyhtyman myydessa liikevarallisuuttaan kédsn tuloverolain 40 §:n mukaan

osakkaan osuus paaomatuloksi siihen maardén sapideavastaa hanen osuuttaan
elinkeinotoiminnan kayttbomaisuuteen kuuluvien tdigtéjen ja arvopapereiden 38 8:n
2 momentissa tarkoitetusta luovutusvoitosta. Luoswbitolla tarkoitetaan kayttéomai-

suuteen ja arvopapereiden luovutushinnan ja hanki@bon poistamattoman osan ero-
tusta siltd osin kuin siitd ei ole tehty jalleenkiatavarausta. (Tenhunen, Werner 2000,
70.)

Liiketoimintakaupassa maksetaan arvonlisdveroaj e# tayta arvonlisaverolain 19 a
8:n ehtoja. Jos kaupankohde sisaltdd arvopapeaeikanteistdja, on niista suoritettava

varainsiirtoveroa. (Wallenberg 2010.)
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12.2 Yhtibosuuskauppa

Yhtidosuuskaupassa (kuvio 6) yrittdja myy oman ¢sosa jatkavalle yrittajélle, joka
vastaa omalta osuudeltaan yhtion veloista ja vikista. YhtiGosuuskaupassa ostajalla
on liikketoimintakauppaa suurempi riski, koska hémnae valita ostettavia osia yritykses-
ta. Yrityskaupassa myyja tuntee yrityksen ja ostajgaljolti riippuvainen siita tiedosta
jonka han myyijalta saa yrityksesta. Riskeja jawitssipyritddn minimoimaan vaatimalla
osakekaupassa erilaisia vakuutuksia myyjalta likeinnasta ja sopimuksista. (Jari
Sotka 2014.)

Mikali henkiloyhtion taserakennelma on kunnossaagéaoma positiivinen ja velkojen
vastuukysymykset selvat, on yhtibosuuksien myyarilvat edellytykset.
Yhtidosuuksien myynti on ratkaisevasti edullisemgihtoehto myyjan kannalta verrat-
tuna likeomaisuuden myyntiin. (Tenhunen & Werneé0@, 70.)

* osakkeet ja osuudet * kauppasumma

* kauppasumma * osakkeet ja osuudet

¢ vastuu ja vakuudet * vastaa veloista ja
aikaisemmasta velvotteista
toiminnasta

¢ luovutusvoitto on
pddomatuloa
k W, k W,

Kuvio 6. Yhtidosuuskauppa myyjan kannalta.
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Myyja joutuu yrityskaupassa takaamaan yritykseraigdmpia velvoitteita. Mikali yri-
tyskaupassa myohemmin ilmenee vakuutusten paikp@éssttomyytta, myyja voi
joutua pudottamaan sovittua kauppahintaa tai jampumaan yrityksen myynnista,

patemattdmien vakuuksien vuok@asonen ym. 2000, 90.)

Luovutushinta on myyjan veronalaista tuloa, vahéyné& omaisuuden verotuksessa
poistamatta oleva (20—40 %) hankintameno. Yritypkaga varainsiirtoveroa suorite-
taan arvopaperin luovutuksen yhteydessa 1,6 % kduppasta, timéa koskee myds re-
kisterdimattoman yhtion osakkeita. Kiinteistojeralts varainsiirtovero on 4 % kauppa-
hinnasta. Kiinteistoon kuuluu myés maan vuokraoskgoka siirtyy ostajalle. Kiinteisto
kasittaa kiinteiston kayttéa pysyvasti palvelewatennukset ja rakennelmat. Irtaimesta
omaisuudesta ei makseta varainsiirtoveroa, vaaonseinnoiteltava erikseen. Arvon-
lisdveroa ei makseta yrityskaupassa, jos jatkay#t&é luovutettuja tavaroita ja palvelu-
ja vahennykseen oikeuttavaan tarkoitukseen. Saralkekoyhtibosuuksia ja osakkeita.
(Pasonen ym. 2001, 93-94.)

13 Yrityskaupan verondkdkohtia myyjan kannalta

Yrityskaupan veroseuraamusten kannalta ratkaisexase, mika yritysmuoto on kau-
pan kohteena. Kun myydaan avoin- tai kommandiitibyhverokohtelu on erilainen
kuin esimerkiksi osakeyhtion osakekantaa myytaega#djan myydessa yrityksensa
on yritysmuodolla ratkaiseva merkitys veroseuraderugannalta. (Tenhunen & Wer-
ner 2000, 68.)

13.1 Avoin- ja kommandiittiyhtion myynti
Avoimessa ja kommandiittiyhtioss& yhtiomiehet eighista yhtion taseessa olevaa
omaisuutta. Vastuunalaiset yhtiomiehet omistavatégha ainoastaan yhtibosuuksia,

mika vastaa osakeyhtion osakkeiden omistamista.

Kun henkiloéyhtion vastuunalainen yhtibmies myy gbtaisuuttaan, han myy omaa
henkilokohtaista irtainta omaisuuttaan. Henkil6§htiyhtibosuuksien myyntiin sovelle-
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taan tuloverolain (TVL) luovutusvoittosaannoksids myyjanéd on luonnollinen henkil6
tai kotimainen kuolinpesa. Myds osakeyhtio voi aligds vastuunalaisena yhtibmiehe-

na, jolloin sovelletaan elinkeinoverolakia (EVL).ehhunen & Werner 2000, 70.)

Henkiloyhtion yhtidosuuksia myytaessa, ei paasasedti ole vaikutusta itse yhtion
omaan verotukseen. Tasta poikkeuksen tekevét loghkiblle vahvistetut tappiot. Yli
puolet yhtidosuuksia myytdessa, tappiot eivat gkajalle vahennyskelpoisia. Myytaes-
sa kaikki yhtioosuudet yhdelle ostajalle, yhtio kautuu verotuksessa ja myyja on vas-
tuussa kaikista yhtion veroista. (Siikarla 20010-3221.)

Luovutusvoitto lasketaan siten, ettd saadusta ka&hippasta véahennetaan yhtiéon sijoi-
tettu maara seka myynnista aiheutuneet kulut. dalitbisena mahdollisuutena on
kayttaa hankintameno-olettamaa. Luovutusvoitto tetaan kokonaan sen vuoden tulo-
na, jolloin kauppakirja on allekirjoitettu. Kauppahalle mydnnetty maksuaika ei siirra

verotusta seuraavalle vuodelle. (Suomen Yritt&(ai42)

Luovutusvoiton yhtibosuuden myyntivoiton veronalaiteen vaikuttaa yhtiosopimuk-

sen omistusaika. Omistusajan ollessa alle 10 vua@tydetaan 20 % ja yli 10 vuoden
omistusajalla kaytetaan 40 % hankintameno-olettagaa@@usta myyntihinnasta. Han-
kintameno-olettaman liséksi luovutushinnasta eivegdgentaa mitddn muuta. Ostaja voi
vahentaa kauppahinnan rahoittamiseksi otetun Jadaot henkilokohtaisena tulonhan-

kintaan liittyvana kuluna. (Suomen Yrittajat, 2014.

13.2 Osakeyhtion myynti

Osakeyhtion myynnin kohteena ovat yleensa yhtidekloset, eikd yhtion liikkeomai-
suus. Osakeyhtitssa ei tapahdu toiminnallisia nmksigio mutta pienisséa yhtidissa yhti-
on johto useimmiten vaihtuu. Osakeyhtion osakkeitl@vutusvoittoa verotetaan sa-
moin sdannoksin kuin henkildéyhtion yhtidosuutta t@ggsa. Osakkeiden omistus alkaa
siitd paivastd, kun perustajaosakas on allekigoiit perustamiskirjan. Jos myyja on
hankkinut osakkeet ostamalla, lasketaan maaraatap@évasta. (Tenhunen & Werner
2000, 73.)
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Osakepdaoman korotuksessa merkityt uudet osaklasdtiian saaduiksi samaan ai-
kaan kuin osakkeet, joihin merkintd perustuu. Osak&inndn on tullut tapahtua sa-
massa suhteessa toisten osakkeiden kanssa. Jossakas merkitsee suhteessa toisia
enemman osakkeita, katsotaan ylimerkityt osakkaekituiksi vasta korotuksen mer-
kinta hetkella. (Tenhunen & Werner 2000, 73.)

Mikali avoin yhtio tai kommandiittiyhtié on muutettverolainsdannosten edellyttamalla
tavalla osakeyhtitksi, katsotaan alkuperaisillesiajille omistusajan alkavan siita, kun
henkiloyhtion yhtibsopimus on allekirjoitettu. (Teimen, Werner 2000, 73, Pasonen
ym. 2001, 92).

14 Yrityskauppapaikat Itd-Suomessa

[t&-Suomessa on useita kauppapaikkoja, joissalvmittaa yritystddn myytavaksi ja
josta saa neuvontaa yrityksen myymiseen. Perudpahavat usein maksuttomia.

Kauppapaikkoja ovat seuraavasti:

— Tyob- ja elinkeinoministerion (TEM) koordinoima Yyg-suomi-verkoston muo-

dostavat valtakunnalliset julkisen sektorin toirmgeka seudulliset yrityspalve-

— Joensuun seudun kehittamisyhti6, Josek Oy:n y#Hapit alueellinen kauppa-
paikka, Osuva-yritysporssi, on omistajan vaihdak&eskittyvd markkinapaik-
ka. Markkinapaikalla on seka yritystddn myyviaAetimivaa yritysta etsivat
ostajat.Palvelu toimii JOSEK Oy:n internetsivuilla ja omHitetty muihin yri-

tysporsseihin eri puolella maata.

— Keski-Karjalan Kehitysyhti6 Oy KETI on Keski-Kargh kuntien omistama
elinkeinoyhtid, jonka tehtavat painottuvat erit@geyritysneuvontaan. Perus-

neuvonta yrityksille on ilmaista.
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- PIKES Oy tekee maksutonta yritysneuvontaa Piellksanalan alueella. Kehi-
tysyhtion asiantuntijat ovat apuna yrityksen elialen kaikissa vaiheissa: perus-

tamisessa, kehittdmisessa ja omistajanvaihdoksissa.

— Pohjois-Savon Yritysporssi on yrityksien osto- jgymiti-ilmoituksia julkaiseva
foorumi, jolta myds l6ytyy omistajanvaihdoksiintlyivien asiantuntijoiden yh-

teystiedot, seka kattavasti tietoa omistajanvailc&.

- Etelad-Karjalan ekyrityspérssi on internetissa teanilmoitustaulu, joka on luo-
tettava kohtauspaikka yritystoiminnasta luopuvgkka yrittajyydesta ja toimi-
vista yrityksista kiinnostuneille henkil6ille. P&lin on toteuttanut Saimaan
ammattikorkeakoulu Oy. Lisdksi Etela-Savossa toinilysmarkkinat-niminen
yrityspdorssi, jossa on yrittdjapolvenvaihdosten vaogiiapalvelu, seka se toimii

yrityksesta luopujien etta jatkajien tukena.

— Pohjois-Karjalan Uusyrityskeskus ry. on erikoistunutttajiksi aikovien neu-
vontaan. Pohjois-Karjalan alueella yritysneuvogjdavat maksutonta neuvon-
tapalvelua. Tarkoituksena on luoda alkavalle \jétté laaja tukiverkosto, joka
vahentda epaonnistumisen riskia ja auttaa toimik@gnnistamisessa. Toimisto

sijaitsee Joensuussa.

— Finnveravahvistaasuomalaisteryritysten toimintaedellytyksiga kilpailukykya

tarjoamalldainoja takauksiavientitakuitaja pAdomasijoituksia

Muita internetkauppapaikkoja ovat muun muassayskaupat.net, suomenyritysmyyn-
ti.fi, meandson.com, syn.fi, Yritysporssi.fi, kawgbghti.fi, ostayritys.fi, yritysmarkki-
nat.fi, seké lukuisia muita kauppapaikkoja, joita kakea internetista.
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15 Tulokset

15.1 Yritys Ky:n tilanne

Case-tapauksessa yrityksella ei ole jatkajaa tsmlosnassa perhepiirissa, joten yrityk-
sen myynti on tavoitetilanne. Eldkeian lahestymijeeterveydellisen tilanteen heikke-
neminen aiheuttivat yrityksen myyntiin valmistauigen. Lisdksi avainhenkilon siir-
tyminen muihin tehtaviin aiheutti yritykselle joidlkein toimintatapojen muuttamisen,
seka yrityksen resurssien uudelleen arvioimisentykgensa myyvalla yrittajalla on
mahdollista jadda yritykseen neuvonantajaksi, kogkgksella on myds erikoisosaa-

mista tarvittavaa toimintaa.

Case-tapauksessa SWOT-analyysia (kuvio 4) tarkstglityksen myyntiin valmistau-
tumisen kannalta. Tarkasteltavia kohteita pyritiivaamaan mahdollisimman selkeés-

ti, jolloin paapiirteet tulevat esiin ja mahdolligalkinnanrajaukset jaisivat pieniksi.

Vahvuudet Mahdollisuudet
| hyvat lilkkenne
velaton yhteydet
nopea reagointi Venajan_ I'ﬁhe|§ws
. ) monikdyttd
monipuolisuus mahdollisuus
Heikkoudet Uhat
kausivaihtelut ikddantyminen
tilausten tietotekniikka
vaihtevaisuus sertifiointi

Kuvio 4. Case- yrityksen SWOT-analyysi.

SWOT-analyysin perusteella arvioitiin yritys Ky:rykytila. Vahvuuksia ja mahdolli-
suuksia pyritaan tuomaan esille myyntitilanteesssikkouksia ja uhkia pyritdan pois-

tamaan.
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15.2 Vahvuudet

Yritys Ky:n vahvuutena yrityksen myynnin kannaltaidaan pitaa yrityksen velatto-
muutta, joka antaa hyvan lahtokohdan myyntiin. Melauus vahvistaa yrityksen
myyntimahdollisuuksia, mikd mahdollistaa yrityksanpean reagoinnin myyntitilan-
teessa. Nopea reagointi on yritykselle tuttu valsvonyds asiakaslahtoiselle palvelulle,
jota on hyodynnetty aikaisemmin puuraaka-aineervgssinkin jalostetun tuotteen
markkinoinnissa. Monipuolisuus nékyy myds yritykdeme- ja laitekannan useana eri
kayttomahdollisuutena. Samalla laitteella voidagimd& yht& tai useampaa tuotetta, tai

laitteita yhdistamalla voidaan tehda pitkélle jabttija tuotteita tilauskannan mukaan.

15.3 Mahdollisuudet

Tulevaisuuden mahdollisuuksina koettiin yrityksejaisti ja likenneyhteydet. Hyvat
likenneyhteydet ovat ensisijaisen tarkeitad ajatelyrityksen menestymisen mahdolli-
suuksia, jossa kuljetuskustannukset on otettavasrhydmioon. Puuraaka-aineen saa-
tavuus Vengjalta on hyva, milla voidaan kompenséintamaisen puuraaka-aineen hin-
nan vaihteluita. Venajan laheisyys mahdollistaa doditsen ostajan tulevan Vengjalta,
koska puukauppaa on kayty jo vuosia rajan molemmoiolin ja yhteistyon kautta on
syntynyt pitkdaikaisia likekumppanuuksia. Rakerkaiga sopii hyvin myds muunlai-

seen liiketoimintaan ja kiinteistda on mahdollistajentaa viela huomattavasti.

15.4 Heikkoudet

Yrityksen myynnin kannalta heikkouksiin kuuluvat lkesuuret kausivaihtelut. Raken-
taminen ja korjausrakentaminen sijoittuvat kevarsyksyn aikajakson valille. Talvi-
kaudella puun menekki ei ole yhtd suurta, jollolauskanta- ja liikevaihto pienenevat.
Yrityksen tilausten vaihtelevaisuus aiheuttaa mydasittaista liikevaihdon muutosta,

jolloin tilikauden tulos saattaa muuttua merkittsiv&@dellisvuoteen verrattuna.
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15.5 Uhat

Yrityksen uhkia mietittaessa kavi ilmi, etta yrjia ikddntyminen aiheuttaa yritykselle
uudenlaisia uhkia. Nopea tietotekniikan kayton drg§minen asiakassuhteissa vaatii
lisdantyvaa tietotekniikan opiskelua. Yritykselioke ollut aikaisemmin tarvetta seura-
ta tietotekniikkaa kovinkaan maaréatietoisesti, mgtn tarve lisaantyy. Lisaksi tiettyjen
puualantuotteiden sertifiointi aiheuttaa kustanasish nousua. Koulutus, tietotekniikka
ja vuosittaiset tarkastukset saattavat olla pienjtityksille varsin suuria menoeria, jot-

ka on siirrettdva asiakkaiden maksamiin tuotteisiin

15.6 Kehittdminen ja markkinointi

Yritys Ky:n kehittamistarpeita arvioitin SWOT-alygkin perusteella. Vahvuuksia ja
mahdollisuuksia seka heikkouksia ja uhkia on mdisial kompensoida kohdistetulla
markkinoinnilla paikallisen median kautta. Sanorhalémoituksilla ja kohdistetun

internetmarkkinoinnin avulla voidaan saavuttaa rkisdinnissa tavoiteltava taso. Tie-
totekniikan kayttéa ja mahdollisuuksia on lisattékaikkia heikkouksia tai uhkia ei voi

poistaa, mutta niitd voidaan lieventaa koulutuksekehittamistoimien avulla.

Myyntihintaan vaikuttavia tekijoita on tarkastekaneiden ja laitteiden, seka kiinteist6-
jen osalta sitten, ettd ne ovat ostajan ja myyj@atimassa kunnossa. Tulevaisuudessa
yrityksen toimintaa pyritdan lisaamaan myos koneikiehittamisen kautta. Lahiaikoina
on tarkoitus toteuttaa uusi innovatiivinen ajatuinplla saadaan uudenlainen tuote-

ryhma toteutettua.

Yritys Ky:n tapauksessa myyntiesitetta ei ole vielddittu. Yritys on kuitenkin kuvail-
tava monipuolisesti ja hyvin, myo6s silloin kun j@tén valittajalle tiedot myytavasta
yrityksesta. Mahdolliset kuvat tulisi liittaa myasyytavan yrityksen markkinointisivuil-

le. Talla arvioitiin olevan melko suuri merkitysyik yritys tulee myyntiin.

Yritys Ky:n arvonmaarityksessa markkinahintainemstanssiarvo on arvioitu olevan
realistisin vaihtoehto, milla paastaan lahelle ywsen myyntiarvoa. Kassavirtaiset ja
myyntituottoihin perustuvat arviot arvioitiin toiran silloin, kun yrityksella on nou-

susuhdanne ja tilauskanta on hyva. Erilaisillaéasiallisilla arvoilla paastaan kuitenkin
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yrityksen yla- ja alahinta arvioihin, joilla voidaan&aritella yrityksen keskihintaa. Yri-
tyksen myyntihinta lopulta mééaraytyy saavutettujenvottelujen lopputuloksena.

Markkinoinnissa kaytettdvana olevat resurssit ttidetnelko rajatuiksi, mutta hyvia
mahdollisuuksia todettiin olevan kaytettavissa.afdsh kartoittaminen todettiin varsin
laaja-alaiseksi, koska yritysta voidaan kayttaa aodsesti muuhunkin liiketoimintaan.
Taman mahdollistavat hyva sijainti, paikan monik@igtyys ja likenneyhteydet. Ensisi-
jaisena markkinointi mahdollisuutena koettiin JOSEK:n yritysneuvonta ja palvelut.
Josek Oy:n vahvuutena markkinoinnissa on Osuvasyrirssi, joka kattaa koko Suo-
men, seka uutena mahdollisuutena myytavien yritystarkkinointi Venajan Karjalas-

Ssa.

16 Yhteenveto ja pohdinta

Yrityksen myyntiin valmistautuminen kannattaa dpmt yleisen noususuhdanteen ai-
kaan, mikali se vain on mahdollista. Yrityksen ailanteen kartoittamisella saadaan
hyvat ja perustellut lahtokohdat myyntiin vaikutteea tekijoistd. Selkea jaottelu vah-
vuuksiin ja mahdollisuuksiin auttaa yritystd markiinnissa ja sita kautta yrityksesta
saatavaan myyntihintaan. Yrityksen myyntiin vaikwtt heikkoudet ja uhat on pyritta-

va huomioimaan alkuvaiheessa, jolloin niité voidaaventaa tai jopa poistaa.

Yrityksen arvonmaarittdminen ja veroseuraamustemsittelu onkin yksi vaikeimpia
ja haastavampia osa-alueita yrityksen myyntiin vsiautumisessa, ja niissa kannattaa
kayttaa ammattilaista apuna. Asiantuntijan kanskayt laskenta- ja arviomallit mah-
dollistavat yrityksesta saatavaa hinta-arviota a#e suuntaan, mika parantaa huomat-
tavasti yrityskaupan onnistumista. Lisaksi myyntteen laadinnassa ja markkinoinnis-

sa asiantuntijan kayttoé on usein tarpeellista.

Kauppamuodot vaikuttavat merkittavasti yrityksenymtyin ja sitd kautta myyntihin-
taan. Liiketoimintakaupassa yrityksen koneet jtdat, seka liikearvo siirtyvat ostajal-
le, jolloin myyjalle jd& vastuu yrityksesta. Yhtgiouskaupassa osakkeet tai osuudet
siirtyvat ostajalle, jolloin myyja yleensa joutuakbmaan yrityksen aikaisempia velvoit-
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teita. Yhtibosuuskauppa on myyjélle edullisempvgavattomampi vaihtoehto. Kauppa-
neuvotteluissa pyritadn tasaamaan ostajan ja myygsia veroseuraamuksia.

Kommandiittiyhtion muuttaminen osakeyhtitksi on rdaltista, mutta toistaiseksi sii-
hen ei ole nahty olevan tarvetta. Yhtiomuodon msiMoidaan tehdad melko nopeasti ja

kohtuullisin kustannuksin.

Ostajaehdokkaiden valitsemiseen kannattaa perefdtj&in suunnatulla markkinoin-
nilla sek& arvonmaarittamisella voidaan tehokkasstinnata yrityksen kayttdmia voi-
mavaroja ja resursseja. Talla luodaan hyvat egékbgt yrityksen myyntiin ja siitd saa-

tavaan hintaan.

CE-merkinta on ollut pakollista puutavaran myyjild):n toimesta 1.7.2013 alkaen.
Yksityisten ihmisten puutavaran ostoa sertifiomtijuuri viela toistaiseksi koske. Ta-
voitteena sertifioinnilla on puutavaran yhtenaisetrkkinat, seka laittoman puutavaran
hakkuun poistaminen kolmansilta mailta. Sertifioaiheuttaa kuluja yrittajille ja hinto-
jen nostopaineita, koulutuksen, koneiden ja lal#taihankinnan osalta. Lisaksi mukaan
tulevat vuosittaiset sertifiointitarkastukset ja kwat. Nahtavaksi jaa, mita vaikutusta

sertifioinnista on puualan yritystaan myyvalle pitgjalle.

Yritystddn myyvia yrittdjia on tulevaisuudessa y@demman. Yhteiskunnan pitaisi
kiinnittda huomiota siihen, miten luopujalla olisyvat mahdollisuudet luopua yrityk-

sestadan ilman suuria jalkiseuraamuksia. Kymmertedrinet yritykset tulevat seuraavi-
en vuosien aikana tarvitsemaan jatkajaa toimineallderinto- ja lahjaverotusta seka
yrityksen verosdannoksia pitdisi uudistaa yritysiotaa kannustavaksi. Tama lisaisi
my0s uusien yrittdjien kiinnostusta yrittdjyyteenilla luodaan lisdé tyopaikkoja seka

yhteiskunnan hyvinvointia.

Yrityksen myyntiin ja varsinkin markkinointiin piisi yrittdjien varata ennakoivasti
voimavaroja. Hyvin valmistautuneella yrityksellatgsi olla valmiina kohdistettu
myyntisuunnitelma tulevaisuuden varalle. Hyvan dé&bhdan saa yrityksen alkutilan-
teen kartoittamisella. Perehtymalla syvéllisemmityiksen myynnin vaatimiin mahdol-
lisuuksiin voidaan saada selke& toimintamalli. W#en myyntikuntoon saattaminen ei

valttaméatta luo kokonaiskuvaa myytavasta yrityksestutta se voi auttaa yrityksen
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myynnissa merkittavasti. Yrityksen myyntiin valnagtumiseen kannattaa varata riitta-

vasti aikaa.

Opinnaytetyd on yrityskohtainen ja sita voi paapittain soveltaa myds muiden henki-
l6yritysten myyntiin. Jatkossa voitaisiin tutkiajtem yrityskaupan arvonmaaritys onnis-
tui ja toteutuiko yrityskauppa suunnitellulla ta@alMyds muita analyysimenetelmia

voitaisiin kayttaa yrityksen myyntiin valmistautses

Yrityksen myyntiin valmistautuessa ja myyntisuueimtaa laadittaessa kohdeyrityksen
yrittdjad kannattaa kuunnella huolellisesti, sekékig huomioimaan ne seikat, joita
yrittaja pitaa yrityksen kannalta tarkeanad. Vankanonnan mukaan "hyvin suunniteltu
on puoliksi tehty”, pitdneen tassakin paikkansatyksen myyntiin valmistautuminen

vaatii suunnittelua ja huolellista valmistautumista
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