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Hyva Yrittaja

TAHAN OPPAASEEN on koottu omistajan-
vaihdosta harkitsevien yrittdjien tyypillisim-
mit kysymykset heiddn ryhtyessdin suun-
nittelemaan yrityksensi omistajanvaihdosta.

Nimi yleisimmin kysytyt kysymykset sekd
niihin yleisesti annetut vastaukset kuvastavat
hyvin omistajanvaihdoksen monitahoisuut-
ta. Yhtd ainoaa oikeaa tapaa i ole, vaan jokai-
nen tapaus on ainutkertainen ja yksilollinen.

Toivottavasti timi opas aktivoi aloittamaan
omistajanvaihdoksen suunnittelun ja on apu-
na rakentaessanne seki yrityksenne ettd
omaa henkilokohtaista tulevaisuuttanne.

Oppaan on toteuttanut tyd- ja elinkeinomi-

nisterié osana valtakunnallista omistajan-
vaihdosten koordinointihanketta.

Aloita jo tanaan!



KYSYMYS:
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Olen lihestymissi elidkeikad ja harkitsen yrityksen omistajanvaihdosta.

Kannattaako minun tehdi sukupolvenvaihdos vai etsid perheen ulkopuolinen ostaja?

VASTAUS:

Sopiva ja innostunut jatkaja voi 16ytyi lhipiiristd.

Keskustele perheen kanssa ennen kuin etenet myyntiprosessissa.

SuRupolvenvaihdos
valhtoehto myynnille?

Sukupolvenvaihdos ja yritystoiminnan myynti
ulkopuoliselle sisdltdvit sekd johtajuuden ettd
omistajuuden siirron. Myynnissid omistuksen ja
johtajuuden siirto tapahtuvat useammin samaan
aikaan kuin sukupolvenvaihdoksessa, mutta sil-
loin uusien omistajien perehdyttiminen yrityk-
seen vie enemmin aikaa. Myynti ulkopuoliselle
on luopujalle, yritykselle ja sen sidosryhmille
suurempi muutos kuin sukupolvenvaihdos.
Siten se sisdltdd suuremman riskin.

Sukupolvenvaihdokseen liittyy paljon tunnete-
kijoitd. Keskustele perheesi kanssa elimintydsi
jatkumisen eri vaihtoehdoista. Mikd on itsesi
ja perheesi motivaatio omistajanvaihdoksen to-
teuttamiseen? Entd odotukset yrityksen tulevai-
suudesta? Mieti, miten omistajanvaihdos vaikut-
taa perheesi tulevaisuuteen.

Sukupolvenvaihdoksen onnistumiseen vaikutta-
vat jatkajien innostus ja kiinnostus yrittimiseen.
Heilld pitdd olla myds tietoja ja taitoja luotsata
yritystd eteenpdin. Perheenjisenten hyvit suh-
teet edesauttavat vaihdoksen onnistumista.

Tirkedd on sukupolvenvaihdosprosessin suun-
nittelu ja toteuttaminen sovitussa aikataulussa.
Luopujalla on merkittivi rooli sukupolvenvaih-
doksen kiynnistimisessd, mutta myds loppuun
viemisessd.

Keskustelujen jilkeen perheesi on valmiimpi koh-
taamaan eri vaihtoehtojen erilaiset haasteet. Tdr-
keinti omistajavaihdoksessa on tirkeimmin omai-
suutesi — perheesi — hyvinvointi.
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KYSYMYS:

VASTAUS:
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Olen ldhestymissi elakeikdd ja harkitsen yritykseni myymisti.
Mitd voisin tehdd, jotta yritykseni menisi hyvin kaupaksi ja saisin siitd hyvin hinnan?

Than ensimmiiseksi on hyvi huomata, ettd ostajalla on ostolleen erilaiset motiivit

ja tavoitteet, kuin sinulla myyjina.

Hyvin valmisteltu on puolikRsi myyty

Yritys myyntiRuntoon

OSTAJIA KIINNOSTAA, millaista liiketoimintaa
he voisivat yrityksesi nykyisen liiketoiminnan
avulla tulevaisuudessa tehdi. Varmistaaksesi, et-
td yrityksesi ja sen litketoiminta kiinnostaa osta-
jia, on sinun tehtivi yrityksestdsi houkutteleva
ostokohde — sellainen, joka tarjoaa yrittimisen
mahdollisuuksia ja jolla on hyvit kehittymisni-
kymit. Mieti, mitkd asiat ovat sellaisia, joista
ostajalle on eniten hy6tyi tulevaisuudessa. Vah-
vista niitd asioita ja tuo niitd voimakkaasti esille.
On vihin yrityksid, jotka kelpaavat ostettaviksi
sellaisenaan ja nykykuntoisina. Yleensi yrityk-
sessi on tehtivi jirjestelyjd ennen sen myyntid
ja timi vie normaalisti muutaman vuoden aikaa.

Yhi useammat yrityskaupat ovat liiketoiminta-
kauppoja. Keskity siis liiketoiminnan tehostami-
seen mahdollisimman hyviksi. On helpompi os-
taa yritys, jonka liiketoiminta ei ole riippuvainen
nykyisestd yrittdjipersoonasta tai hinen merkit-
tivistd panoksestaan yrityksen elinehtona. Sa-
moin yritys, jonka toiminta on kannattavaa ja
sen perusta on hyvissd tuotteissa tai palveluissa

sekd asiakassuhteissa, on ostajalle houkutteleva
mahdollisuus. My®os organisaation on hyvi olla
sellainen, ettd se voi toimia pitkalti itsendisesti
tai ainakin siten, ettd johtajan vaihdos ei erityi-
sesti vaikuta pdivittdisten toimintojen hoitoon.

Yrityksen myyntikuntoon laittaminen on sinulle
terapeuttista tyotd ja valmistaa lopullisen myynti-
péitoksen tekemiseen. Tavoite on, ettd pikkuhiljaa
poistat yrityksestd kaikki sinulle henkilokohtai-
sesti tarkedt asiat ja pyrit tekemain yrityksestési
“yrittdjineutraalin” jasiten ostajaa houkuttavan.
Kun timin olet tehnyt, ei yritys endd niytd per-
sonoituneenasinuun, vaan se on liikeyritys. Olet
ikddn kuin tyhjentinyt talosi kaikesta sinuun
liittyvistd, jotta uusi asukas voi muuttaa sisddn.

Kuten huomaat, niiden asioiden toteuttaminen
vie aikaa, joten yrityksen myyntiin valmistautumi-
nen kannattaa aloittaa 3-4 vuotta ennen lopullista
myyntipditostd. Oma yrityksestd luopumisproses-
sisi voi hyvinkin olla saman mittainen ajanjakso.
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KYSYMYS: Miki on yritykseni arvo,
eli miki voisi olla kauppasumma?
VASTAUS: Yrityksen arvo ja kauppahinta ovat

toisiinsa liittyvid, mutta hiukan

erisisiltoisidasioita.

YrityRsen hinnoittelu

YRITYKSEN ARVONMAARITYKSEN menetelmill:
laskettava arvo on tyypillisesti koko yhtion osak-
keiden tai yhtidosuuksien osuuksien laskennalli-
nen arvo tilld hetkell ja tissd kunnossa. Yrityksen
arvonmadritys antaa sinulle suuruusluokan koko
yrityksen arvosta sekid nikemyksen eri varallisuus-
tai tuottoerien arvosta, mutta kauppasumma se ei

ole. Tiedossasi ei vield ole, onko ostaja halukas osta-
maan koko yrityksesi vai ainoastaan osia siitd. Os-
taja saattaa arvostaa asioita toisella tavalla kuin sini.
Hinelle erityisen arvokkaita voivat olla avainhen-
kilét ja heidin osaamisensa. Olennaista on siis tun-
nistaa ostajia kiinnostavat kokonaisuudet ja pyrkid
asettamaan kauppasumma tistd ldhtokohdasta.



Pk-yritysten yrityskaupoissa on melko harvinaista,
ettd ostaja ostaa yhtiotd juuri sellaisena ja sen
hintaisena kuin se arvonmiirityksessi on las-
kettu olevan. Ennen lopullisen kauppasumman
sopimista sovitaan osapuolten kesken kaupan
struktuurista seki sisillosti eli kaikesta siitd, mi-
td kauppa kokonaisuudessaan tulee sisiltimiin
ja toteutetaanko se osake-/osuuskauppana vai
litketoimintakauppana. Kauppahinta miirite-
tidn tismennetylle kaupan sisillolle sekd osta-
jan ettd myyjin toimesta. Molemmilla on siten
yhteneviinen nikemys kaupan sisillostid ja hin-
taperusteista. Kauppaneuvottelut ovat niiden
perusteluiden ldpikidyntid ja yhteisen hintani-
kemyksen [6ytimista.

Ostaja ja myyja arvostavat eri
asioita - Rauppasummasta he
lopulta ovat samaa mielta.

Jokaisessa yrityksessd on arvokkaita asioita, joi-
den arvo on mitattavissa rahassa. Ensimmaisek-
si sinun on selvitettivd, mikid yrityksessisi on
litketoiminnallisesti arvokasta. Se on asia, josta
ostaja on eniten valmis maksamaan. Arvotekijit
ovat yksil6llisid ja hyvin pitkilti samoja asioita
kuin kilpailuedut. Ne ovat tekijoitd, joilla juuri
sinun yrityksesi pystyy menestymiin kilpailus-
sa. Perustelut haluamallesi kauppasummalle voit
myShemmin kertoa juuri noilla arvotekijoilla.

Seuraavassa on kuvaus tyypillisimmisti tavoista
madrittdd yrityksen arvoa — nimi ovat kisittei-
td, joita yleisesti arvonmiirityksissi kdytetddn:
Tuottoarvo kuvastaa yrityksen liiketoiminnan
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ansaintakykyd ja sen historiallinen toteutuma
on nihtivissd tuloslaskelmasta. Ennen tuot-
toarvon mdiiritysti on tilinpddtoksen tietoja
usein korjattava vastaamaan paremmin liiketoi-
minnan todellista kannattavuutta. Tyypillisin
korjaus on omistajan palkkakorjaus, joka tar-
koittaa, ettd omistajan tydpanoksen arvon tulee
nikyid yrityksen kulurakenteessa, vaikka hin ei
olisikaan maksanut itselleen tydpanostaan vas-
taavaa palkkaa tai on maksanut vain osan siiti.
Korjauksen avulla yrityksen kulurakenne vastaa
paremmin liiketoiminnan todellista kannatta-
vuutta. Tuottoarvo lasketaan korjattujen tulos-
ten pohjalta. Tyypillisimmit tuottoarvojen las-
kentamenetelmit kuvastavat tissd arvon ja ta-
kaisinmaksuajan suhdetta. Arvo kuvastaa sit3,
monenko vuoden tuloksen verran kauppasum-
ma ja siten investointi tulee olemaan. Tilld yk-
sinkertaistetulla mallilla halutaan konkretisoida
arvoa ja sen suhdetta litketoiminnan hyvyyteen.
Substanssi- eli liikevarallisuuden laskennassa
laskennan lihtokohtana ovat yrityksen taseen
tiedot. Kuten tuottoarvon laskennassa, myos
substanssiarvon laskennassa on aluksi tarpeen
tehdd korjauksia tilinpadtoksessd esitettyihin
lukuihin. Pysyviin vastaaviin kirjatut omai-
suuserit korjataan vastaamaan kiypid arvoja eli
omaisuuserien todennikdisia luovutushintoja.
Samoin korjataan yrityksen vaihto-omaisuus
vastaamaan timin piivin todellisia arvoja. Ra-
hat ja saamiset arvostetaan vastaamaan todel-
lista tilannetta. Niilld tismennyksilld yrityksen
varallisuuden arvo vastaa parhaiten timin pdi-
vin todellista markkinahintaa. Arvonmiirityk-
sissd tdstd varallisuusarvosta vihennetddn yri-
tyksen velat, jolloin tuloksena saadaan todelli-
sempi litkevarallisuuden arvo eli substanssiarvo.
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Miten loydan ostajan?

KYSYMYS: Miten l6ydin yritykselleni ostajan?

VASTAUS: Mikaili aiot itse etsid yrityksellesi ostajan,

on sinun varattava aikaa tihin tehtiviin.



AINOASTAAN YRITYKSEN ILMOITTAMINEN

myytiviksi ei ole aktiivista ostajan etsintii, eikd
useinkaan johda tuloksiin. Mikili et ole aikai-
semmin etsinyt ostajaa yritykselle, kannattaa si-
nun antaa se ammattilaisten tehtiviksi. Mikili
kuitenkin haluat etsid ostajan itse ja sinulla on lii-
ketoimintasi johtamiselta siithen aikaan, kannat-
taa tyo aloittaa myyntisuunnitelman laatimisella.

Jos myyt yritystasi itse,
varaudu mittavaan tyomaaraan.

Aiempien kappaleiden mukaisesti olet nyt muo-
kannut liiketoimintaasi sellaiseksi, etti se on
helppo ostaa. Olet myos mairitellyt kaupan
struktuuria ja sisdlt6d ja asettanut itsellesi kaup-
pahintatavoitteet sen mukaisesti. Myyntisuunni-
telman aluksi sinun on syyti kirjata ylos, millaiset
ostajat olisivat kiinnostuneita yrityksestisi ja mis-
td syystd he olisivat kiinnostuneet siitd. Esimer-
kiksi kilpailijasi voisi olla kiinnostunut ostamaan
yrityksesi  saadakseen markkinajohtajuuden,
avainhenkildsi voisi olla kiinnostunut ostamaan
yrityksen kidynnistidkseen oman yrittdjyytensi.

Loytddksesi ostajan sinun on varauduttava
kontaktoimaan useita ostajachdokkaita; 10-20
potentiaalista ostajaa ja esittelemiidn yritystdsi
heille ennen kuin piiset todella neuvottele-
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maan yrityskaupasta muutaman ostajan kanssa.
Jotta pystyisit esittelemdin yritystisi houkutte-
levalla tavalla ja tehokkaasti, on sinun laaditta-
va tukimateriaalia myyntityotisi varten. Téssd
suhteessa yrityksen myynti ei eroa juurikaan
tuotteen tai palvelun myynnistd. Sinulla on ol-
tava riittdvd materiaalipaketti valmiina, jotta
ostaja vakuuttuu. Puutteelliset ja vajavaiset tie-
dot sekd pitkin prosessia kerdttivit epimidriiset
tiedonmuruset karkottavat ostajat tehokkaasti.

Ostajien etsintd on viisainta aloittaa periaatteella
"ldheltd kauas”. Monissa tapauksissa oma henkilds-
t0, avainhenkil6t, toimittajat, asiakkaat ja kilpailijat
ovat niitd, joilla on suurimmat intressit yritystisi
kohtaan. He my®s tuntevat alasi litketoiminnan
ja yrityksesi mahdollisuudet toimia menestyksek-
kaisti kilpailussa, joten heille yrityksesi ei ole outo
uusi tuttavuus, vaan helposti potentiaaliseksi mah-
dollisuudeksi ndhtivi kokonaisuus. Hyddynnd
myos omaa suhdeverkostoasi, joka hyvin toden-
nikoisesti on laaja ja siksi hyvi lihde etsid ostajaa.

Mikili pddtdt itse toteuttaa myynnin, on si-
nun luovuttava anonymiteetistd. Mikili halu-
at yrityksesi myytivin kaikessa hiljaisuudessa
ja haluat siilyttdd nimettdmini mahdolli-
simman pitkddn, on sinun syyti antaa yri-
tyksesi myynti ammattilaisen hoidettavaksi.

Nykyisin Suomessa on runsas valikoima seké yksi-
tyisid ettd julkisia yritysporssejd ja —kauppapaikko-
ja, joiden ostajarekistereitd ja tietotaitoa kannattaa
hy6dyntad laajamittaisesti.
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IKauppaneuvolttelut
Ja sopimuRset

KYSYMYS:

VASTAUS:

NEUVOTTELUTAITO ON VIESTINTAA, tavoittei-
siin pyrkimistd ja ennen kaikkea piddtdksen ai-
kaansaamista. Se on sosiaalista taitoa, jonka
puuttuessa asiat venyvit tai ajautuvat ~pattiti-
lanteeseen”. Omaa yritystdin myyvin omistajan
on usein my6s vaikea suhtautua objektiivisesti
ja tavoitteellisesti neuvottelussa esille nouseviin
asioihin. Tuloksekkainta on neuvotella yhdes-
td asiasta kerrallaan — jokaisella tapaamisella on
oma tarkoituksensa. Tdmi edesauttaa molem-
pia osapuolia hallitsemaan prosessia parhaiten.

Sovi suullisesti
- Rinastele Rirjallisesti.

Taitava neuvottelija johtaa yrityskauppaprosessia ra-
kentavasti ja tuloksellisesti. Ennalta rakennettu neu-
vottelustrategia ja huolellinen valmistautuminen
kuhunkin neuvotteluun helpottavat my®s tavoittei-
den toteutumista. Varautuminen ostajan mahdol-
lisiin erilaisiin nikemyksiin ja ehdotuksiin on hy-
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Miten voisin valmistautua kauppaneuvotteluihin?

Neuvottele yksi asia kerrallaan paidtokseen ja varaudu eri tilanteisiin.

vi pitdd mielessd. Tee muistiinpanoja jokaisesta
keskustelusta ja siilytd sihkopostiviestit — hyvi
dokumentaatio on turva tulevaisuuden varalle.

Sopimuksilla on hyvi seki aikatauluttaa ettd pilkkoa
kauppaprosessia  vilipadtoksiksi. -~ Salassapitosopi-
mus kannattaa solmia mahdollisimman aikaisessa
vaiheessa potentiaalisen ostajan kanssa. Ensivaiheen
neuvottelujen jilkeen on hyvi laatia aiesopimus.
Aijesopimuksessa voidaan sopia, ettd molem-
mat osapuolet sitoutuvat olemaan neuvotte-
lematta muiden kanssa samasta hankkeesta
tietyn ajanjakson, jolloin osapuolet voivat rau-
hassa keskittyd kaupan ehtojen Kisittelyyn.

Mikili neuvottelut etenevit suotuisasti, voi-
daan tehdd esisopimus. Esisopimuksen laa-
timinen on hyddyllistd tilanteessa, jossa osa-
puolet eivit ole vield sopineet kaikista yksi-
tyiskohdista, mutta ovat valmiita sitoutumaan
yrityskaupan  toteutukseen. Kauppasopimus
tehdddn, kun osapuolet ovat valmiit teke-
miin lopulliset paiatokset. Kaikki sopimukset
on syytd jittdd ammattilaisten laadittaviksi.



KYSYMYS: Miten johtajuuden vaihdos toteutetaan ja tiedotetaan?

VASTAUS:  Ostajalla on omat nikemyksensi — tue hintd parhaasi mukaan.

Johtajuuden vaihdos

OSTAJA OTTAA JOHTAAKSEEN YRITYKSEN, jol-
la on valmis liikeidea, organisaatio, markkinat
ja kilpailijat. Hinelli on usein alan kokemus-
ta ja ennen kaikkea oma nikemyksensi siiti,
miten hin tulee johtamaan yritysti. Johtajuu-

den vaihdos on hyvi suunnitella, projektoida ja
toteuttaa yhdessd ostajan ja myyjin kanssa. Se
on motivoivaa ja opettavaista molemmille osa-
puolille ja ennen kaikkea hallittu haltuunotto
rauhoittaa sekd organisaatiota ettd sidosryhmi.



Uuden johtajan vaihtuminen on normaalis-
ti kaksivaiheinen prosessi. Ensimmaiiseksi on
lyhyt muutaman kuukauden yhteisjohtami-
sen jakso, jonka aikana kaikki elintirked tieto
ja kiytinteet on perehdytettivd ostajalle. Sa-
malla ostaja tutustuu tydntekij6ihin, asiak-
kaisiin ja muihin sidosryhmiin opastuksellasi.
Seuraavien noin 6 kk aikana ostaja ottaa oh-
jat kdsiinsd, mutta kdyttdd tarvittaessa myyjid
taustalla asiantuntijana, konsulttina tai men-
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Jaa osaamisesi,
mutta ala mielipiteitasi
- uudella johtajalla on oma mieli.

torina. Myyjd ei voi siirtdd arvomaailmaansa
ostajalle, mutta tietotaitoa sitikin enemmin.

Luopujan on varauduttava siihen, etti nuoren
polven ostajayrittdjin on saatava tehdi muu-
toksia toimintaan oman motivaationsakin vuok-
si mahdollisimman pian kaupanteon jilkeen.
Monille myyjille timi on himmentivi koke-
mus, mutta se on hyvi nihdi omalta kannalta
normaalina osana luopumisprosessia.
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Elama
valhdoRsen jalkReen

KYSYMYS: Miti teen, kun olen myynyt yritykseni?

VASTAUS:  Muista, etti luopuessasi yrityksestési sinun ei tarvitse luopua
yrittdjimaisestd eliminasenteestasi.

MONILLE YRITYKSENSA MYYNEILLE yritcijille Yrityskauppa on uuden alku
yrityskauppa on ollut vapauttava kokemus. He i myyijalle, ostajalle

ovat {momanneet, ettd hsa.amty.neen' vapaa-ajan o yrityRsellekin.

my6td luovuudelle ja uusille ideoille on taas
16ytynyt tilaa. He ovat huomanneet, etti omat
kokemukset ja vuosikymmenien yrittijiura ovat
edelleen arvossaan ja hyddyksi. Useat yrityksen-
si myyneet yrittdjit ovat ryhtyneet auttamaan ja
tukemaan uuden sukupolven yrittdjid mentorin
tai yrityskummin roolissa tai lihteneet mukaan
jopa hallitustyohon.

15






V7774

7

KYSYMYS: Milloin on hyvi aika aloittaa yrityksen myynti?

VASTAUS: Téni4in.

Aloita
JO tanaan

YRITYKSEN OMISTAJANVAIHDOS on lopulta Ota yhteytti oman maakuntasi omistajanvaih-
suhteellisen pitkd prosessi valmistautumisineen, — doksista vastaavaan tahoon — aloita tidndin!
suunnitteluineen , padtoksentekoineen ja toteu-
tuksineen. Kaikki nimi ovat asioita, joita ei voi
kiirehtid vaan ne vievdt oman aikansa. Sinun on
siis hyvd kidynnistdd valmistautuminen ja suun-
nittelu mahdollisimman pian. Niin varmistat
parhaiten, ettd yrityksesi jatkuvuus yrityskau-
palla voi toteutua muutaman vuoden kuluttua.

Soita ensimmainen puhelu jo tanaan!
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Alueelliset yritysten
neuvonta- ja asiantuntijapalvelut:

& YRITYSSUOMI

www.yrityssuomi.fi
Yritys-Suomi-puhelinpalvelu 0295 020 500

www.yritysporssi.fi

www.uusyrityskeskus.fi
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