.' SUOMEN
YRITYSKAUPAT

YRITYSKAUPAN ASKELMERKIT

Yrityksen myyminen on prosessi, jossa on monta vaihetta ja siihen kan-
nattaa panostaa seka varata aikaa. Yrityksen myynti on myos omistajan
nakokulmasta yleensa ainutkertainen tapahtuma, jota han ei etukateen
ole voinut harjoitella, ja joka on hanen elamansa merkittavin kauppa. Eika
yrityskauppa myoskaan ole harjoittelun paikka.

YHTION MYYNTIKUNTO

Viimeistaan myyntipaatosta tehdessaan omistajan kannattaa pohtia myos
sitd onko yhtio myyntikunnossa. Yrityksen myyntikunnossa pitaminen on
oleellisen tarkeaa ja voidaan myos todeta, etta kaikki toimenpiteet, jotka
vahvistavat yrityksen myyntikuntoa parantavat yhtion menestysta myaos
ennen omistajanvaihdosta.

Minkalainen yritys sitten on myyntikunnossa? Peruslahtdkohta on se, etta
parhaiten on myytavissa yritys, joka kannattaa ja kasvaa tulevaisuudes-
sakin. Olenkin usein todennut, etta yritys kannattaa myyda juuri silloin,
kun silla menee hyvin ja sen tulevaisuuden nakymat ovat hyvat. Usein
tama myos tarkoittaa sita, etta yritys kannattaa myyda silloin, kun omista-
ja on edelleen taynna virtaa ja jaksaa panostaa yhtioonsa taysilla. Myyn-
tiin tulevan yhtion on myos hyva nayttaa todellista menestystaan tilinpaa-
toksessa, jolloin myyntitilanteessa ei tarvitse selitella talouslukuja
ostajille.

Ennen myyntia kannattaa kasvattaa yrityksen kannattavaa liiketoimintaa,
karsia kuluja ja vahentaa sitoutuvan paaoman maaraa. Mutta nama asiat
on kuitenkin tehtava kestavalla tavalla.

Yrityksen myyntia pohdittaessa on hyva huomata, etta yhtion pitaa olla
ostettavissa ja toteutuvan kaupan pitaa myos olla rahoitettavissa. Tama
tarkoittaa muun muassa sita, etta hyvallakin yhtiolla pitaa olla realistinen



pyyntihinta. Ainoa oikea hinta on se, minka ostaja lopuksi suostuu
maksamaan ja johon ostaja myds saa rahoituksen.

Oleellista on etukateen miettia sita, etta yhtion pitaa olla uuden omista-
jan nakdkulmasta mahdollisimman helposti otettavissa haltuun. Taman
helpottaminen tarkoittaa muun muassa kaikkien yhtion prosessien doku-
mentointia eli pienemmankin yrityksen pitaa kayttaytya, kuten suurem-
mat tekevat. Olenkin joskus todennut, etta jotta yrittaja voi paasta eroon
yrityksestaan pitaa yrityksen ensin paasta eroon yrittajasta. Tama on hyva
ohjenuora yrityksensa myyntia harkitsevalle omistajalle, koska ostajan
silmissa yrityksen arvo ei voi olla luopuvassa yrittajassa. Kannattaakin
ajoittain miettia tilannetta, jossa oman tyopdydan aareen istuu uusi
omistaja ja sita, miten tata tilannetta uuden omistajan nakokulmasta voi
helpottaa.

Yrityksen ostaja ei yleensa halua ostaa yrityksen mahdollista ylimaaraista
varallisuutta, joten yhtena yrityskauppaan valmistautumisen vaiheena voi
siirtaa taseesta pois ylimaaraista varallisuutta ennen yhtion laittamista
myyntiin. Tama tosin usein onnistuu osakekaupan yhteydessa toteutet-
tavalla omien osakkeiden hankinnallakin ja toisaalta toteutettaessa liike-
toimintakauppa ylimaarainen varallisuus jaa liiketoiminnan myyvaan
yhtioon. Yhtion ylimaarainen varallisuus ei siis ole kaupan este, mutta on
ymmarrettava se, ettei yrityksen ostaja todenndkdisesti osta ylimaaraista
varallisuutta.

Yrityksen ostajan nakokulmasta yrityskaupan pitaa lilketoimintaa nykyi-
senkaltaisesti harjoittaen maksaa itsensa takaisin. Tama tarkoittaa sita,
etta lilketoiminta kannattaa tulevinakin vuosina ja yhtio omistaa tai silla
on muuten hallinnassaan liiketoiminnan harjoittamisessa tarvittava
lilkeomaisuus, jota ei heti tarvitse uusia.

YRITYKSEN MYYNNIN VAIHEET

Ensimmaisessa vaiheessa omistaja tekee paatoksen siita, etta han tulee
myymaan yhtionsa, josta paatoksesta kannatta pitaa tiukasti kiinni yritys-
kaupan toteutumiseen asti.



Yrittdjan paattdessa laittaa yrityksensa myyntiin on asiasta syyta heti
kertoa luotettavalle asiantuntijalle, mutta ei muille tassa vaiheessa.

Yleisin syy sille, ettei hyvaa yritysta saada myytya on yksinkertaisesti se,
ettei sitd edes yritetty tosissaan ja ammattimaisesti myyda. Asiantuntija
auttaa asiassa ammattimaisesti ja varmistaa onnistuneen omistajanvaih-
doksen. Lahtokohtaisesti yritysmyynnin ammattilainen saa jokaisen hyvan
yhtion myytya ja omistajanvaihdos on naissa tapauksissa onnistunut myos
jalkikateen tarkasteltuna.

Yrityskauppaan pitaa varata riittava aika, yleensa vahintaan puoli vuotta.
Ensin yhtio valmistellaan myyntiin ammattimaisesti. Valmistelussa laadi-
taan kohteen julkisen esittelyn tekstit (yritys pysyy kuitenkin anonyymina)
ja myyntiesite, tehdaan perusteltu arvonmaaritys, listataan potentiaaleja
ostajia, paatetaan myyntistrategia seka laaditaan ostajille toimitettava
neuvotteluvaiheen salassapitosopimus (NDA).

Valmistelutoimenpiteiden jalkeen yhtion myynti ja markkinointi voidaan
aloittaa. Kaytettaessa yritysmyynnin ammattilaista voi yrittaja keskittya
yrityksensa menestymisen varmistamiseen ja yritysmyynnin ammatti-
lainen ottaa vastatakseen yrityksen myyntitoimenpiteet.

Yrityksen myynnin edistyessa potentiaaleja ostajia poikkeuksetta loytyy ja
heilla hyvaksytetaan kohteen NDA. Tassa vaiheessa neuvottelu ostajien
kanssa varsinaisesti aloitetaan, koska vasta NDA:n hyvaksymisen jalkeen
ostajalle voi toimittaa tarkempia tietoja yhtiosta ja paljastaa yhtion
nimen.

Kauppaneuvottelut kestavat viikoista kuukausiin ja prosessi ostajien
kanssa etenee myynnissa olevaan yritykseen perehtymisen kautta seka
ostajan jarjestaessa rahoitusta kaupalle.

Neuvotteluiden loppuvaiheessa ryhdytaan laatimaan kauppakirjaa ja sen
valmistumisen yhteydessa on mahdollista, etta ostaja teettaa yhtiossa
Due Diligence -tarkastuksen (DD). Samalla paadytaan tilanteeseen, etta
my0s ostajalla on yrityskaupan asiantuntija kaytossaan.



Viimeisessa yrityskaupan vaiheessa kauppakirja on hyvaksytty, DD
toteutettu, kaupan rahoitus jarjestetty ja yrityskauppa voidaan toteuttaa.

Kaupan toteutuminen ei kuitenkaan yrityksen myyjan nakékulmasta ole
viimeinen vaihe kauppaprosessissa. Yrityskauppaan kuuluu yrityksen
uuden omistajan auttaminen liiketoiminnan haltuunotossa. Luopuva
yrittaja auttaa uutta omistajaa haltuunotossa tyypillisesti muutamasta
kuukaudesta puoleen vuoteen ja joskus pidempaankin. Se mita haltuun-
otossa avustamisesta on sovittu, kirjataan yleensa kauppakirjaan.

Miten pitkaan tama kaikki sitten kestaa? Sita me emme etukateen tieda,
mutta mikali yritys on myyntikunnossa, niin mahdollisimman vahan aikaa.
Omistajille voi kiteyttaen antaa neuvoksi, etta pida yrityksesi mahdollisim-
man hyvassa myyntikunnossa, lahde yrityskauppaprosessissa ajoissa
liikkeelle ja kayta elamasi tarkeimmassa seka ainutlaatuisessa kaupassa
asiantuntija-apuna luotettavaa ammattilaista.
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