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1 Johdanto

Perustin ensimmaisen yritykseni, Ytrjana Raitanen Oy:n, vuonna 1994
kaksikymmentiseitsemanvuotiaana. Tdhin paiviin mennessa yrityksid on ollut useita ja eri
aloilta ja erilaisilla osakaskokoonpanoilla. Tdhdn mennessa olen myynyt osan tai koko yrityksen
seitsemdn kertaa ja ollut ostavana osapuolena kahdesti. Lahes kaikki yritystoimintani on
sivunnut ravintola-alaa joko palveluntarjoajana tai tavarantoimittajana. My6s turvallisuusalan
palvelut ja tuotteet ovat olleet merkittivissa roolissa. T4lld hetkelld tyoskentelen

toimitusjohtajana Kippo ja Kuppi Oy:ssi, jonka myin ruotsalaiselle emoyhtiolle kevailla 2017.

Yrittdjand toimiminen on muuttunut valtavasti 90-luvun puolesta valista. Sithen aikaan yrittajaa
pidettiin usein omaa etuaan tavoittelevana pahana kapitalistina. Pienten yritysten merkitysta
Suomen taloudelle ei ymmirretty ja neuvoja oli vaikeaa saada. Vuonna 2018 yrittdjdd pidetdin

rohkeana, nikemyksellisend ja ty6llistajana.

Yhteiskunnan tarjoamat palvelut ovat kehittyneet tissd ajassa hurjasti. Yrityksen voi perustaa
Patentti- ja Rekisterihallituksen sivuilla verkkopankkitunnuksilla vartissa. Vuonna 1994
jokainen asia vaati PRH:n konttorilla kaymistd. Esimerkiksi yrityksen nimead valittaessa
tutkittiin mikrofilmeiltd, voidaanko yrityksen antaa kiyttda valitsemaansa nimed. Jos nimi oli
litan ldhelld toisen yrityksen nimed, niin paitos oli kielteinen. Kun neljaskain ehdottamani nimi

ei saanut hyviksyntid, nimesin yrityksen Yrjana Raitanen Oy:ksi.

Jokaisella kerralla on oppinut yrityskaupoista, sopimuksista, arvostuksista, prosesseista ja
thmisluonteesta paljon. Pienyrittajin nikékulmasta aiheesta on julkaistu hyvin vihin tietoa, ja
monesti pienen yrityksen omistajalla ei ole taloudellisia resursseja kdyttid asiantuntija-apua
samassa mairin kuin suurilla. Pienyrittdjilla ei useinkaan ole kokemusta yrityskaupoista

ollenkaan ja monesti oman yrityksen myynti on ainutkertainen tapahtuma yrittijin elimassa.

Timai ty6 on kirjoitettu subjektiivisesta nakékulmasta, ja kohderyhmi eli pienyrittijit ovat

arvioineet tyon kaytettdvyytta.

Tavoitteenani on tuottaa sellaista kdytinnonlaheisté tietoa, jota en itse kokenut selkokielisend
saavani ja jolla voisin aidosti tuoda substanssiarvoa lukijalle ja antaa ajatuksia paitoksenteon

tueksi. Oletuksena my0s on, ettd lukija ymmartaa yritystoiminnan peruskasitteet ja kaytinnot.



2 Yrittiminen ja yrityskauppa

Yrittiminen on toiselle ihmiselle intohimo ja toiselle se saattaa olla mahdoton ajatus. Yrittdjyys
vaatii aina jonkinlaista riskinotto- ja sietokykya. Olen kuullut ihmisten kauhistelevan yrittdjaksi
ryhtymista argumentoiden asiaa siten, ettd: ”Kun siind ei koskaan tiedd miten kédy.” Edellisen
laman aikana katseltiin, kun isot yritykset ja jopa kokonaiset maat kamppailivat konkurssin
partaalla. Pienyrittdjd voi usein vaikuttaa oman ty6paikkansa kohtaloon paremmin kuin
tyosuhteessa oleva palkkatyon tekija. Tyopaikkaa ei voi myydd, mutta yrityksen tai

litketoiminnan voi.

Yritykselld on vain kaksi tapaa parantaa tulostaan — lisitd myyntid tai leikata kuluja. Pienyrittédjd
pystyy vaikuttamaan erityisesti kuluihin hyvin nopeasti ja ketteristi. Isoilla yrityksilld on

vaikeampaa ja hitaampaa tehdd muutoksia ja uudistuksia.

Pienyrittdjaa ei sido tyoaikalaki tai tybehtosopimukset. Vaikeina aikoina tarvittava lisipadoma
tai sadstot henkilostokuluissa otetaan niin sanotusta ~hartiapankista” eli yrittdjan lisidmastd

tyOpanoksesta.
2.1  Yrittdji ja syyt myyntiin

Yrittdjid on yhtd montaa tyyppid kuin ihmisid. Osalle tirkein motivaattori on raha, toiselle oma
paatantavalta ja kolmannelle esimerkiksi halu tuottaa yhteiskuntaan tyopaikkoja. Jotkut
ajattelevat tekevinsi toitd omalla yritykselldan elidkeikdan asti ja jotkut saattavat suunnitella

Exit-strategiaa samalla hetkelld, kun yrityksen perustamispaperit allekirjoitetaan.

Sukupolvenvaihdos on hyvin yleinen ja ajankohtainen syy nykypaivin Suomessa yrityksen
omistuspohjan muuttumiseen. Tahin saattaa liittyd myo6s yrittdjan oma terveystilanne ja tai
vaan jaksamisen ja mielenkiinnon loppuminen. Yritykselle ei vélttimattd 16ydy jatkajaa

lahipiiristd ja vaikka 16ytyisikin, niin omistuspohja siirtyy usein yrityskaupalla eikd perintona.

Yksinyrittdjilld ja yrityksilld joissa on useita osakkaita saattavat kokoonpanot olla syy myydi
yritys. Riitaisa yhtio ei ole menestyvi yhtio ja loppuun palanut yksinyrittdjakdan ei tulosta
paranna.

Toiset ihmiset pystyvit elimadn paremmin taloudellisen epavarmuuden kanssa, joka

vaistimattd liittyy yritystoimintaan. Toisille taas sadnnollinen palkkatyé on luovuuden tappaja,

ja omassa yrityksessiin ihminen kokee oikeasti eldvinsa.

Usein syynd paatyd myymaiin on my0s taloudelliset perusteet. Yritykselld saattaa olla

esimerkiksi huomattavat verovelat, jotka saattaisivat vieda yrittdjan pankkitakauksena olevan



asunnon yrityksen mennessa konkurssiin. Yhtio saattaa olla houkutteleva muille tahoille, ja
timan seurauksena yrityksestd saatetaan tehdé ostotarjous sellaisella preemiolla, josta on hyvin

vaikea kieltdytyd.

2.1 Myynnin ajoitus

Case Yrjind Raitainen Oy:

»” Ensimmdinen perustamanti yritys oli
Yzjind Raitanen Oy. Toinen alan
toimija, halusi ostaa yritykseni
tytiryhtickseen. Arvonmdiritys oli
haasteellista, koska ostettava yritys oli
litkevaihdoltaan paljon isompi, mutta
tasearvoltaan pieni. Ostavalla taholla
oli toiminta ammattimaisempaa ja
tuotteet kehittyneempii. Myos
toimistohenkil6sté4 oli muitakin kuin
yrittdja itse.

Yzjind Raitanen Oy omisti pienet
toimitilat Helsingista, ja teki hyvii
tulosta. Arvonmdidritykseen kdytettiin
ulkopuolista konsulttia ja kauppa
toteutettiin osakevaihtona uuden
emoyhtion osakkeisiin ja osittain
kiateissuorituksena. Merkittivin tekiji
kaupan syntymiseen ei ollut saatu
kauppahinta, vaan toiminnan
kehittiminen ja halu kuulua isompaan
organisaatioon yksinyrittimisen
sijasta. Yritysjirjestely nosti
molemmat yritykset uudelle tasolle ja
mahdollisti yksinyrittjille
mahdollisuuden kesilomiin ja
ajankdyton allokointia arkirutiineista

kehitys- ja myyntity6hon”

Milloin yritys sitten kannattaa myydéa? Tdhidn ei ole
yksiselitteistd vastausta, ja hetki riippuu hyvin
pitkille tarkasteltavasta nakokulmasta. Jos
yrittdjilld on esimerkiksi vakava terveysongelma,
niin oikea hetki voisi olla nyt. Jos taas yrityksen
kasvunikymat ovat hyvit, kilpailutilanne ei
huoleta, resursseja ja intoa riittaa, niin yritysta
saattaisi kannattaa kasvattaa jonkin aikaa ennen
ostajakandidaatin etsintdi. Jos konttorin ovesta
astuu sisddn ostaja, jolla on muovikassillinen rahaa,
niin tulisiko silloin myydar Tahdn kysymykseen ei

osaa vastata kuin yrittdja itse.

Jokaisen yrityksen ja yrittajin tilanne ja tarina on
ainutlaatuinen ja enemmin kuin osiensa summa.
Voidaan miaritelld tiettyjd perusasioita kuten ettd
yhti6 on parempi myyda voitollisena ja
kasvupotentiaalin omaavana kuin tappiollisena ja
litkevaihdoltaan laskevana, mutta myynnin
onnistuneeseen ajoitukseen liittyy niin monta
tekijaa, ettd optimointi on usein vahintian

haastavaa.

Yrityksen myynti ei ole ainoa vaihtoehto. Yritykset
voivat fuusioitua, sulautua tai yksinkertaisesti
lopettaa toimintansa. Viimeksi mainittu ei ole
vaihtoehdoista ehki houkuttelevin, mutta jos
jatkajaa ei 16ydy, niin yrityksen purkaminen ja

taseen purkaminen omistajille voi olla vaihtoehto.

Fuusiossa tai toiseen yhtid6n sulautumisessa, saatetaan saada uusia synergiaetuja ja

mahdollisesti yrittdja padsee mairittelemadn toimenkuvansa uusiksi. Yhtié saattaa saada



pddomaa ja uudenlaista tarvittavaa osaamista kasvu-uralla pysyikseen. Harkinnanarvoisia

vaihtoehtoja namakin.



3 Ostaja ja myyja

Yrityskaupan onnistumisen fundamentteja on se, ettd ostaja haluaa ja pystyy ostamaan ja myyja
tahtoo oikeasti myyda. Yksinyrittdjin on helpompi tehdd myyntipadtds kuin monen osakkaan

omistaman osakeyhtion. Ostajan paitos saattaa olla omistajan tahto tai hallituksen visio.
3.1 Myyjin nikokulma

Moni yrittdji kokee yrityksensd olevan oma luomuksensa — kuin lapsi tai taideteos — mita yritys
tavallaan voikin olla. Luopumisen tuska saattaa olla kova, vaikka tarjolla olisi miten hyva
ostotarjous tahansa. Yrittdjin kannattaakin ennen myyntiprosessiin ryhtymistd miettid

tarkkaan, onko timi se mita hin todella haluaa.

Jos myytivassi yrityksessd on useampia osakkaita, niin tilanne saattaa olla mutkikkaampi.
Yhteinen tahtotila on mukavampi l6ytaa neuvotteluhuoneessa kuin myohemmin
kirdjaoikeudessa. Usein my0Os osakassopimus tai yhtidjdrjestys saattaa tuoda rajoitteita tai

myotimyyntivelvollisuuden enemmistén paittiessd myyntiprosessin aloittamisesta.

Ennen myyntiprosessin tai edes potentiaalisten ostajachdokkaiden etsintda olisi syytd miettid

seuraavia seikkoja:

e Miki on aito motiivini myyda ja haluanko oikeasti sitd?

e Miten nden yrityksen kehittyvin seuraavan kahden vuoden aikana?
e Millainen olisi ideaali ostaja?

e  Onko yritykseni oikeasti myyntikunnossa?

e Mika on yrityksen realistinen arvostus yrityskaupassa?
3.2 Ostajan nikékulma

Ostajalla taas tulisi olla hyvi nikemys toimialasta, ostettavasta yrityksesta ja oikein mitoitetut
resurssit yrityskaupan lipivientiin. Yrityskaupan jalkeiset kulut yritystoiminnan tulevassa
kehittimisessid saattavat jadda kauppaprosessin jalkoihin, ja resurssien riittavyyttd el ole mietitty

loppuun asti.

On erittdin tarkeda, ettd ostaja tietdd mitd on ostamassa ja ettd myyjd antaa totuudenmukaiset
tiedot yrityksen asioista. Yrityskaupassa yrityksen kirjanpito, varastot, sopimukset ja kaikki
merkittavit tekijit tuillaan tutkimaan tarkasti. Muuteltu tai kaunisteltu totuus ei tuo tullessaan
muuta kuin epiluottamusta ja saattaa vaarantaa tai keskeyttda kauppaprosessin. Pitkalle viety
kauppaprosessi peruuntuessaan aiheuttaa merkittavia kuluja, ja jos yrittdja on antanut

tarkoituksellisesti vadrda tietoa, tistd voi syntyd myos korvausvelvollisuus.



Ostajan tulisi miettid ennen yrityskauppaa vahintdankin seuraavia asioita:

e Miti ollaan oikeasti ostamassa — asiakkuuksia, yrittdjin osaamista vai markkinaosuutta?
e Miten ostettava kohde tulee kehittymiin seuraavan kahden vuoden aikana?

¢  Onko ostettavan yrityksen johto ja mahdolliset tyontekijat oikeasti sitoutettavissa

uuden omistajan toimintamalleihin ja yrityskulttuuriin?
e Milld aikataululla ostettava yritys tuottaa kauppahinnan takaisin myyjalle?

e Onko ostokohteesta saatu info oikeaa ja ajantasaista?



4 Myyntiprosessi

Kaupan syntymiseen tihtddva prosessi on vihintdidnkin pituudeltaan ja/tai my6s sisilloltidin
vaihteleva. Nopein yrityskauppani vietiin reilussa viikossa loppuun ja pisin kesti vuoden ja

kaksi kuukautta. Tavat ja kestot vaihtelevat siis suuresti.

Seuraava kuva (Kuvio 1 - myyntiprosessin vaiheet ylitasolla) esittdd padkohdat yrityksen
myyntiprosessista. Vaikka timi dokumentti paaasiallisesti kisittelee pienten yritysten kauppaa,
on prosessi itsessiaan sovellettavissa sellaisenaan myo6s keskisuurten tai suurten yritysten
kauppoihin. Skaalatessa mallia tyon ja yksityiskohtien maird kasvaa mutta itse tyon sisalto

pysyy edelleen samana.

1. Kartoitusvaihe
= Yhteisen tahtotilan
saavuttaminen ja
2. Yhteydenotto- ja harkintavaihe

Kiinnittdminen

= Ostajakandidaattien = Tase-erien tunnistaminen,

tunnistaminen luettelointi, lapikaynti ja
= Ostajakandidaattien 3. Aiesopimusvaihe Egtamien

arviointi = Riskiarviointi

= Mahdolliset DD:n
N : 4. Selvitys- ja esineuvotteluvaihe ulkopuoliset lisaselvitykset
= Ensimmaiset konktaktit - (e remEE

= Neuvottelutunnustelut = Lopullinen hinnoittelu

5. Due Diligence = Allekirjoitus
= Omaisuuserien siirto

= Allekirjoitukset

= Harkinta

= Aiesopimuksen laatiminen
= Salassapitosopimusten 6. Kaupallisten neuvottelujen
laadinta vaihe

= Aikataulun sopiminen

= Kaupan péaéattaminen

7. Transaktiovaihe

Kuvio 1 - myyntiprosessin vaiheet ylitasolla



4.1 Prosessin kdynnistiminen

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakokulmasta

4] 5]

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja Due Diligence Kaupallisten Transaktiovaihe
ja harkintavaihe vaihe esineuvottelu- neuvottelujen
vaihe el

Ydintehtavat

Keskeinen lopputulos

ensimmaisen vaiheen  Ostajakandidaattien kartoittaminen
tunnusteluista, kartoituksistaja * Mahdollisen valittgjan valinta
valinnoista on validi » Ostajakandidaattien arviointi ja
ostajakandidaatti yrityksen lopullisen ostajakandidaatin valinta

liiketoiminnalle ja
omaisuuserille.

Kuvio 2 - Myyntiprosessin kdynnistiminen

Keskeinen ensimmaiinen vaihe onnistuneen myyntiprosessin esiselvitys-/esikartoitusvaiheessa
on — mikili prosessi kaynnistetdan oma-aloitteisesti — sisiltda potentiaalisten
ostajachdokkaiden kartoittamisen markkinoilla toimivista toimijoista. Kuten aiemmissa
luvuissa on kuvattu, padsaantoisesti yrittdjd tuntee kilpailijansa ja hinelld on titen vihintiin
kohtuullinen kasitys markkinoilla toimivista pelureista jotka voivat olla potentiaalisia
ostajachdokkaita. Tarvittaessa yrittdjin kannattaa kiyttaa asiassa valittdjad ja/tai konsulttia

oman tietamyksensa tukena.
y



10

4.2  Yhteydenotto- ja harkintavaihe

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakokulmasta

i

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja Due Diligence Kaupallisten Transaktiovaihe
ja harkintavaihe vaihe esineuvottelu- neuvottelujen
vaihe T

et
yhteydenotto- ja eyt
harkintavaiheessaon « Suora yhteydenotto / yhteydenotto
tunnistettu ja kontaktoitu aito valittajaa hybdyntaen

tajaehdokas, jok . . .
os'jachdokas, joka * Yhteisen tahtotilan selvittdminen

ensitunnustelujen ja harkinta- . L e
ajan jalkeen on halukas » Yleisten taustatietojen selvittdaminen

keskustelemaan prosessin * Yhteisen tahtotilan saavuttaminen ja
jatkamisesta yhteisesti kiinnittaminen
sovitussa aikataulussa. + Prosessin aikataulun kiinnittdminen

Kuvio 3 - yhteydenotto- ja harkintavaihe myyntiprosessissa

Myyntiprosessi voi alkaa suoralla yhteydenotolla tai mahdollisen valittajin kautta. Jos yrittdja
on myymassa aktiivisesti yritystain, silloin kaytetain valittdjda herkemmin. Jos ensimmainen
yhteydenotto tulee ostajalta, niin till6in ensimmaiset keskustelut kdydéan yritysten johdon —

yleensa hallitusten puheenjohtajat ja jasenet ja usein my6s toimitusjohtajat.

Ensimmiinen neuvottelu kdydddn usein yrityksen toimitilojen ulkopuolella, jotta henkil6kunta
ja asiakkaat eivit saa tietoa neuvottelujen kdynnistimisestd. Tapaamisen ilmapiiri onkin usein
tunnusteleva, jossa kumpikin osapuoli koettaa selvittdd vastapuolen todellista tahtotilaa.
Neuvottelun aikana halutaan tutustua toiseen osapuoleen ja vaihtaa nakemyksia toimialasta ja

mahdollisen kaupan kohteena olevasta yrityksesta.

Myyntiprosessin alku on herkki vaihe, jossa ostaja koettaa usein saada tietoa mahdollisen
ostopaitoksensa tueksi. Myyva osapuoli saattaa suhtautua epailevisti ostajatahoon — erityisesti
jos kyseessa on laheinen kilpailija. Ensimmadisen kohtaamisen merkitysta ei tule aliarvioida. Jos
tassa kohtaa nikemykset ja henkil6kemiat eivat kohtaa, niin prosessi saattaa paittya

ensimmiiseen neuvotteluun tai ennakoida ongelmista prosessin mychemmissa vaiheissa.

Myyjin ja ostajan intressit kaupantekohetkesta eivit vilttimitta ole yhtenevit tai linjassa.
Aikataulu kauppaprosessille kannattaa mairittaa yhteisesti jo aivan alkuvaiheessa ja sopia selked

paivamairi, johon mennessi yrityskauppa on toteutunut tai purkautuu.
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4.3 Aiesopimusvaihe

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakokulmasta

i

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja Due Diligence Kaupallisten Transaktiovaihe
ja harkintavaihe vaihe esineuvottelu- neuvottelujen
vaihe T

johtaa molempia osapuolia intehtava
tyydyttévan yhteisen juridisen . vaijtiolosopimusten laatiminen ja
andoniimauksen vaitiolovelvoitteesta sopiminen

allekirjoittamiseen (Letter of Aiesopimuksen laatiminen
Intent), kaupantekoprosessin lesopimu imi

keskeyttamisen sanktiointiin ja Sanktiointi

alustavaan ymmarrykseen » Kauppahinnan karkea raamittaminen
pauppahinnasta seka sen * Yleismuotoisten taustaselvitysten
pohjana olevista suureista. laatiminen

Kuvio 4 - aiesopimusvaihe myyntiprosessissa

Mitd pidemmialle kauppaprosessissa edetdan, sitd vaikeammaksi prosessin keskeyttiminen
muuttuu. Sekd ostajan ettd myyjan resurssilliset ja rahalliset panostukset kasvavat ajan edetessa.
Vaikka kaupan molemmille osapuolille tehtiisiin vaitiolosopimus, niin esimerkiksi padsy
ostettavan yrityksen sopimuskantaan antaa ostajalle jo sellaista kriittistd litketaloudellista

informaatiota, jota ostaja voi hyodyntia litketoiminnassaan.

Jos siis aiesopimusvaiheessa halutaan edeti edelld kuvatulle tasolle, yleensa keskustelu
mahdollisesta kauppahinnasta alkaa viimeistidn harkintavaiheen pdittimistd seuraavassa
tapaamisessa. Samassa yhteydessa tyypillisesti laaditaan ja allekirjoitetaan sopimus

vaitiolovelvollisuudesta (NDA) ja/tai tehdddn kaupasta esisopimus (Letter of Intent).

Esisopimus edellyttid yleensi jo jonkinlaisen yksimielisyyden kauppahinnasta, aikataulusta ja
maksutavasta. Kyseiselld dokumentilla kumpikin osapuoli tekee selviksi juridisesti
hyviksyttivalld tasolla tahtotilansa edetd prosessissa ja allekirjoittamisen jilkeinen
kauppaprosessin keskeyttiminen ilman hyvid perusteita saattaa tuoda sanktioita irtautuvalle

osapuolelle.

Sanktioita tarvitaan tissd vaiheessa prosessia siitd syystd, ettd aiesopimusvaiheessa myyva
osapuoli sitoutuu kdyttimain aikaa, vaivaa ja mahdollisesti rahallisia resursseja sitoutuu
myyntiprosessiin johon ryhtyminen saattaa aiheuttaa normaalien liiketoimintojen
keskeyttimisen tai ainakin niiden hidastumisen. Ostavan puolen intressi on varmistaa, ettd

my6s heidan hankkeelle asettamansa resurssit tullaan purkamistapauksessa suojaamaan.
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Aiesopimuksen péaasiallinen tarkoitus onkin varmistaa kummankin osapuolen oikeudet ja
vastuut siind epétoivottavassa tapauksessa, ettd neuvotteluissa ei padstd molempia osapuolia
tyydyttiviin lopputulokseen, aiesopimus joudutaan purkamaan tai kaupallinen prosessi

keskeyttamaan.

4.4 Selvitys- ja esineuvotteluvaihe

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakoékulmasta

4] 5]

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja Due Diligence Kaupallisten Transaktiovaihe
ja harkintavaihe vaihe esineuvottelu- neuvottelujen
il vaihe

esineuvotteluvaiheen . . .
tuloksena on myyjan ja ostajan Perusmuotoiset tietoselvitykset

alustava yhteinen ymmarrys + Julkisten ja yhteisoikeudellisten
kaupan kohteena olevan tietorekisterien lapikaynti
yrityksen varoista, veloista, * Yhteisen ymmarryksen

omaisuuserista ja mahdollisista
yritykseen tai yrittajaan
kohdistuvista rasitteista.

saavuttaminen kaupan pohjatietojen
oikeellisuudesta.

Kuvio 5 - selvitys- ja esineuvotteluvaihe myyntiprosessissa

Selvitys- ja esineuvotteluvaiheessa ostaja todennikdisesti haluaa teettdd mahdollisesti
hankittavasta yrityksestd perusmuotoiset taustaselvitykset kuten varat, velat, tratat, mahdolliset
litketoimintakiellot seka litketoiminnan yleisen elinkelpoisuuden tarkastelun — ennen siirtymista
Due Diligence -prosessiin. Nami perusmuotoiset selvitykset perustuvat yleisesti saatavilla
olevien tietoldhteiden hyodyntimiseen ja niiden tekeminen ei edellytd ostajalta vield suurempaa
panostusta selvitysty6hon. Tdssd vaiheessa saatetaan tarkastella niin ostettavan yrityksen kuin
itse yrittajan ja/tai johdon henkilokohtaista histotiaa ja luottotietoja. Edeltavissi
aiesopimusvaiheessa on kuitenkin varauduttava siihen, ettid perusmuotoisten selvitysten
tuloksena saatetaan julkisistakin tietoldhteistd saatavan informaation perusteella
kaupantekoprosessi keskeyttimain (esim. yritykseen ja/tai yrittdjain kohdistuvat kohtuuttomat
rasitteet), josta syystd nama asiat on otettava my0s edellisen vaiheen aiesopimuksissa

huomioon.

Keskeisid julkisen tiedon lahteitd tdssd vatheessa ovat mm. yhteisotietojarjestelma (Y'TY)),

sulkulistat, erilaiset yritysten ja yhteis6jen rasiterekisterit seka luottorekisterit.
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Selvitys- ja esineuvotteluvaiheissa alustavia tunnusteluihin perustuvia neuvotteluja seka
alustavan kauppahinnan muodostamiseen johtaneita neuvotteluja siis edistetdin tasolle jossa
ryhdytddn validoimaan julkisista tietoldhteistd saatavan informaation perusteella alustavien
keskustelujen tietoja. Selvitys- ja esineuvotteluvaiheen ei ole syyti olla perin pitka, silld
mahdollisimman nopeasti olisi luonnollisesti pystyttiva etenemain vaiheeseen jossa hankinnan
kohteena olevan yrityksen lopullisia tulos- ja tase-erid aletaan kdymain yksityiskohtaisesti lipi
ja varsinainen transaktiotiimi laajenee kirjanpitotoimistoihin, lakiasiaintoimistoihin sekd muihin
ulkopuolisiin tahoihin — selvitys- ja esineuvotteluvaiheen tehtivini onkin ldhinnd varmistaa

tukeva polku etenemiselle.

4.5 Due Diligence

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakokulmasta

€]

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja Due Diligence Kaupallisten Transaktiovaihe
ja harkintavaihe vaihe esineuvottelu- neuvottelujen
vaihe VRIS

Onnistuneen Due diligence —

vaiheen suorittaminen on seka Ydintehtévéat

ostajan ettd myyjan kannalta

elintarke&a. Hyvin suoritettu * Yrityksen taloudenpidon
Due Diligence antaa yksityiskohtien lapikaynti
molemmille * Yhtion hallintokaytantdjen arviointi

kauppakumppaneille puhtaan .« varojen ja velkojen varmistus
objektiivisen kuvan yrityksen . omaisuuserien arvottaminen
suorituskyvysta ja taten + Syvamuotoiset taustaselvitykset

parhaat edellytyksen . .
kaupallisille neuvotteluille. * Kauppakirjan valmistelu

Kuvio 6 - Due Diligence yrityksen myyntiprosessissa



Ostaja haluaa saada mahdollisimman tarkat tiedot
yrityksen taloudellisesta tilasta, sopimuksista,
tulevaisuuden nikymisti ja kaikista seikoista, joilla on
merkitysté yrityksen toimintaan tulevaisuudessa. Jos
yrityksen toimita on liikevaihdollisesti tai muuten
laajaa, niin ostaja haluaa usein teettdd yrityksestd Due
Diligencen. Tilla tutkitaan yrityksen taloutta,
hallintotapaa, sopimuksia, velkoja ja toiminnan
lainmukaisuutta. Due Diligencen tekee yleensa
ulkopuolinen taho - tyypillisesti asianajo- tai
lakiasiaintoimisto tai tilintarkastusyhteisé. Tamin
tutkimuksen kustannukset saattavat olla huomattavat
yrityksen kauppahintaan nihden. Ostajan ja myyjan
onkin syytd sopia jo mahdollisimman varhaisessa

vaiheessa, miten tutkinnan kustannukset jakaantuvat.
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Case Due Diligence:

”Ostaja nidki yrityksen X
myyntisaatavat osittain epavarmoina
erini. Asiakkailta saadut suoritukset
olivat usein my6hdssi ja monien
Iuotroluokitus oli alhainen. Ostaja
halusi, ettd myyntisaatavat
vdhennetiin kauppahinnasta. Myyjin
nikemys oli toinen. Vaikka
suoritukset olivatkin tulleet osittain
myd6hdssa, oli yhteistyo asiakkaitten
kanssa syvid ja pitkikestoista. Ostaja
ja myyja sopivat niin, ettd
myyntisaatavista 20 % vihennetiin

lopullisesta kauppahinnasta”

Oman kokemukseni mukaan varsinainen kauppakirja on my6s valmisteilla samaan aikaan Due

Diligencen kanssa. Kauppakirjaan saatetaan kirjata kohta esimerkiksi myyntisaatavien

“kuranttiudesta”, joilla on merkitystd kauppahintaan.

4.6 Kaupallisten neuvottelujen vaihe

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakokulmasta

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja
jaharkintavaihe vaihe esineuvottelu-
vaihe

Onnistunut kaupallisten

Due Diligence

5]

Kaupallisten
neuvottelujen
vaihe

Transaktiovaihe

Ydintehtavat

neuvottelujen vaihe takaa, ettéa

kaupan kohteena olevan
yrityksen kaikki omaisuuserat

arvostetaan, kaikki

sopimkselliset veloitteet

» Kaupan kohteen lopullinen
arvonmaaritys kaikilta osin

* Yrityksen kaikkien juridisten
veloitteiden lapikaynti

otetaan huomioon ja kaikkien . gjgosryhmien etujen turvaaminen

kaupan sidosryhmien edut

kasitellaan.

» Arvostuksen kirjaaminen
kauppasopimuksen ehtoina

Kuvio 7 - kaupallisten neuvottelujen vaihe yrityksen myyntiprosessissa
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Varsinainen ja lopullinen kaupallisten neuvottelujen vaihe seuraa Due Diligenced. Kaupallisten
neuvottelujen vaihe saattaa olla pitki ja kuormittaa pienyrittajaa hyvinkin voimakkaasti. Tdhan
kannattaa valmistautua varaamalla aikaa ja jo alussa on myyjidosapuolen edelleenkin
tiedostettava, ettd kauppa ei vilttaimitta toteudu ollenkaan - tai se ei vilttimatta toteudu
lainkaan niilld ehdoilla milld yrittija toivoisi sen tapahtuvan. Vaikka ostajan ja myyjin tahtotila
on yhteinen, eritysesti kaupallisten neuvottelujen vaiheessa ostajan ja myyjin intressit eroavat

hyvinkin voimakkaasti.

Ostajan intressi kaupallisten neuvottelujen vatheessa voidaan kiteyttid seuraavasti:

e Yrityskaupan kohteena olevan yrityksen lopullisen arvonmairityksen perusteena

olevien omaisuus- ja resurssierien aliarvostaminen,

¢  Oman taustan mukaisen neuvottelukulttuurin muodon toteuttaminen — timé on
erityisen merkityksellistd ostajan ja myyjan yritys- ja neuvottelukulttuurin erotessa,

kuten on tyypillistd tehtdessd kauppaa eri maista olevien yritysten kesken,
e Kaupan ehtojen optimointi ostavan yrityksen nikokulmasta,

e Mahdollisesti neuvottelutaktisesti kaupantekoprosessin ja neuvotteluprosessin

pitkittiminen kaupan ehtojen optimoimiseksi.

Myyjin intressi kaupallisten neuvottelujen vaiheessa voidaan kiteyttdd seuraavasti:

e Yrityskaupan kohteena olevan yrityksen lopullisen arvonmairityksen perusteena

olevien omaisuus- ja resurssierien yliarvostaminen,
e Kaupan ehtojen optimointi myyjitahon yrityksen nakoékulmasta,

e Kaupantekoprosessin ajallinen optimointi mahdollisimman lyhyeksi.

Edeltivin perusteella voidaan todeta, ettd kaupallisten neuvottelujen vaiheessa sekd myyjan
ettd ostajan kestivyyttd koetellaan. Yrityskaupassa mikdin ei ole varmaa ennen kuin sopimus
on olemassa, allekirjoitettu ja omaisuuserit on siirretty. “Kaupat on tehty, kun sopimukset on

allekirjoitettu ja kauppahinta nikyy tililld — ei hetkedkain aikaisemmin.”.

Eri neuvottelukulttuurien ja neuvottelutaktiikan ymmartimisen merkitysté erityisesti myyjan
nikokulmasta ei kaupallisten neuvottelujen vaiheessa voi ylikorostaa. Erityisesti suomalainen,
puhtaisiin faktoihin, asiapohjaiseen lihestymiseen seké suoraviivaiseen, neuvottelutulosten
vaiheittaiseen edistimiseen pohjautuva neuvottelukulttuuri antaa lilan usein toisenlaisesta
neuvottelukulttuurista saapuville neuvottelijoille etulyontiaseman mikali ndita

neuvottelukulttuureja ei tunne eikd neuvottelutaktiikoihin osata varautua. Esim. ruotsalainen
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vasytykseen ja erittdin pitkiksi venyvin neuvotteluprosessin — tai vaihtoehtoisesti Pohjois-
Amerikkalaisen suurieleiseen lihestymiseen seka asioiden kriisiyttimiseen pohjautuvan
neuvotteluprosessin ymmartiminen on perinteisesti ollut haasteellista suomalaisille yrityksille —

erityisesti pienyrityksille.

Myyjdn tulee tdssd vaiheessa olla valmistautunut sithen, ettd kaikki sopimukset tutkitaan
erityisen tarkasti. Ennen myyntiprosessin kdynnistimisté tuleekin tarkastaa, ettd kaikki
yrityksen merkittavat sopimukset ovat helposti saatavilla ja ettd ne ovat kirjallisessa muodossa.
Sama pitee my6s henkildston tydsopimuksiin, yhtiokokousten ja hallituksen kokousten

poytakirjoihin seka yrityksen kaikkiin sopimuskantoihin.

Jos myytivalld yritykselld on useita omistajia, jopa nikemykset osakkaiden kesken saattavat olla
hyvinkin erilaisia. Ytityksessa saattaa olla osakassopimukseen ja/tai yhtidjitjestykseen
kirjattuna selkedt toimintamallit mahdollisista yrityskaupoista — esimerkiksi niin, etti jos yli
puolet adnivaltaisten osakkeitten haltijoista haluaa myyda, niin muilla osakkailla on
myotimyyntivelvollisuus. Asia voi olla my0s tdysin painvastoin — osakassopimusta ei ole ja
yhtiGjirjestys el ota kantaa myyntitilanteeseen. T4ll6in on erityisen tirkeda sopia kirjallisesti,

miten tilanteessa edetian.



Case Omistussuhteet:

»Yritykselld X oli 8 omistajaa hyvin
erilaisilla omistusprosenteilla. Pienin
yksittiisen henkilon omistusosuus oli
2 % yhtion osakkeista ja suurin 34 %.
Kauppahinta oli 1,6 miljoonaa euroa.
Kaupan toteutuessa isoimmat
omistajat saisivat satojatuhansia
euroja ja pienimmadt taas kymmenii
tuhansia euroja. Yrityksen
yhtidjirjestys vaati kuitenkin
myyntitilaisuudessa 100 %
yksimielisyyttd. Neuvottelujen aikana
kavi ilmi, ettd pienimmdt omistajat
nakivit yhtion tyopaikkanaan ja
vastustivat kauppaa, koska olivat
huolissaan tydpaikkojensa
jatkuvuudesta uuden omistajan ja
johdon palveluksessa. Asia ratkaistiin
laatimalla pienosakkaille uudet
tyosopimukset, joissa sovittiin, ettd
uusi omistaja el voi irtisanoa heitd
seuraavan kahden vuoden aikana
iIman taloudellista kompensaatiota eli
tissd tapauksessa 12 kk palkkaa.
T4min jirjestelyn myoti
pienosakkaat suostuivat ja sitoutuivat

kauppaan.”
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My6s muitten tahojen nakemys voi vaikuttaa
kaupan maaliin saamiseen. Myytavalld yritykselld
voi olla pankkilainaa, johon on lisatty klausuuli
pankin yksipuolisesta irtisanomisoikeudesta, jos
yrityksen omistuspohja muuttuu. Sama voi pited
asiakassopimuksiin ja leasinglaitteisiin. Nama asiat
on syyti kartoittaa hyvissi ajoin, ja sopia
mahdollisen ostajan kanssa, miten asiasta

keskustellaan eri sidosryhmien kanssa.

Oman kokemukseni mukaan nimi ovat olleet
melko helppoja neuvotteluasioita, jos ostajataho
on maksukykyinen, luotettava ja yrityksen toimiva

johto jaa yritykseen kaupan jilkeen.

Jos yrittdjd jaa yritykseen toihin yrityskaupan
jalkeen, tulee tydsopimus nivoa osaksi kauppaa ja
kirjallisesti maaritelld ehdot tyésopimuksessa.
Tidssd kohdassa miiritelldan usein my6s
kilpailukielto ja sen rikkomisesta seuraavat

sanktiot.

Omistuspohjan muuttuminen on litketoiminnassa
herkka paikka. Yrityksen asiakkaat saattavat
esimerkiksi kokea, ettd uusi omistaja ei arvosta
aikaisempaa yhteisty6ti edellisen omistajan tavoin,
on huolissaan palvelun tai tuotteen
heikkenemisesta ja hintojen muuttumisesta. Tai

sitten se tuo asiakkaille uuden omistajan, joka tuo

yritykseen uutta padomaa, osaamista ja parempaa yrityskulttuuria. Onkin hyvin tirkeai, miten

asiasta tiedotetaan ennen ja jalkeen yrityskaupan realisoitumisen kullekin sidosryhmialle.

Asiakkaitten lisdksi erityisen tirked sidostyhma on yrityksen henkilésts. IThmisluonteelle on

tyypillistd peliti ja vastustaa muutosta. Kun yrityskaupasta tai fuusiosta tiedotetaan

henkil6stolle, on tima tehtiva suunnitellusti ja vakuuttavasti. Oman kokemuspohjani mukaan

henkil6sté on reagoinut kolmella tavalla — innostunut ja halukas olemaan osana muutosta,
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ollut vilinpitimitén “kunhan palkka tulee tilille”-asenteella tai huolissaan/peloissaan miten
tyot jatkuvat tulevaisuudessa. Oheinen lista kiteyttaa keskeiset kaupallisten neuvottelujen
kannalta oleelliset sidosryhmit sekd ndiden kunkin osalta vihintddn huomioitavat seikat.
Jokaisen joka on ryhtymassa yrityskauppaan, onkin syytd miettid miten nditd nimenomaisia
huolenaiheita voidaan joko hyodyttai itse kaupallisissa neuvotteluissa, miten ne on otettava
huomioon liiketoiminnan eri osa-alueiden jatkuvuuden kannalta — tai miten niitd voi
kaytainnossa kayttad vipuvartena pyrittiessa omien tavoitteiden kannalta optimaaliseen
lopputulokseen.

Sidosryhma Sidosryhmalle oleelliset kaupallisissa neuvotteluissa huomioitavat asiat

» Yhteistyon jatkuvuus
SEUCEEIM - Sopimuksellisten suhteiden jatkuvuus
» Tuotteiden ja palvelujen jatkuvuus myds uuden omistajan alaisuudessa

» Tyosuhteiden jatkuvuus
EERIS M - Tyoolosuhteiden ja tydsuhteen etujen sailyvyys
* Muutosvastarinnan ja/tai muutoshalukkuuden huomiointi

(Ol sEUNMEl © Sopimksellinen jatkuvuus
[elInliiEIE\@ ©  Sopimuksellisten ehtojen huomioon ottaminen

» Velallisen aseman jatkuvuus

Rahoittajat 8 Pankki-/asiakassuhteen jatkuvuus

Omistajien erilaisten intressien huomiointi

Omistajat Omistajien erilaisten omistussuhteiden huomiointi

Kuvio 8 - kaupallisissa neuvotteluissa huomioon otettavat sidosryhmit

4.7 ‘Transaktiovaihe

Yritysomaisuuden siirron prosessi myyjan nakokulmasta

4] €]

Kartoitusvaihe Yhteydenotto- Aiesopimus- Selvitys- ja Due Diligence Kaupallisten Transaktiovaihe
ja harkintavaihe vaihe esineuvottelu- neuvottelujen
vaihe Eale

PEAtAE Tameakovaho, 1

paattad transaktiovaihe, jossa fnientave

yhdessa neuvotellun ja + Kauppasopimuksen allekirjoittaminen

laaditun sopimuksen Kaupan vahvistaminen

mukaisesti yrityksen omistus : . S
Rekisterimerkinnat

siirretdan aiemmalta . . .
omistajalta uudelle omistajalle Omaisuuserien vaihdanta

seka merkitdan asiaankuuluviin sopimuksen mukaisesti
kaupallisiin ja
viranomaisrekistereihin.
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Kuvio 9 - lopullinen transaktiovaihe yrityksen myyntiprosessissa

Varsinaisen lopullisen arvonmairityksen kaupallisten neuvottelujen sekd sopimusten laatimisen
jalkeen yrityskaupassa jid jiljelle endd lopullinen transaktiovaihe. On huomattavaa, ettd
varsinainen yritysfuusio-/integraatioprosessi itsessdin ei suinkaan péity varsinaiseen
transaktiovaiheeseen — vaan vasta alkaa siitd — mutta koska timan oppaan tarkoitus ei ole
tutkia tai esitelld yrityksen sulauttamisen vaiheita, mekanismeja tai huomioitavia asioita, niitd

tullaan tissd oppaassa kisitteleméin vain kursorisesti.

Itse myyntiprosessin transaktiovaiheessa jaljelld on prosessissa siis endi lopullisten sopimusten
allekirjoittaminen, kaupan vahvistaminen, merkitseminen yritysrekistereihin, kaupallisiin
rekistereihin seka asianmukaisiin viranomaisrekistereihin. Viimeinen tehtiva on varsinaisten
kaupan vaihdannan vilineind kdytettivien omaisuuserien siirto. Niiden ydintehtivien jilkeen

kaupan voidaan todeta toteutuneen ja omistuksen seka hallinnan siirtyneen.

Kauppasopimuksen allekirjoittaminen on sindnsa yksiselitteinen tapahtuma. Ostaja ja myyja
kokoontuvat asianmukaisten todistajien sekd lakiasiainavustajien kanssa ennalta sovittuun
paikkaan, kauppakirjojen ja kauppasopimusten sisillét vahvistetaan sovitun mukaisesti ja
padtantivaltaiset sekd yhtidjirjestyksen mukaisesti siirron vahvistamisessa edellytetyt yrityksen
edustajat vahvistavat omistuksen siirron allekirjoituksin siten, ettd kullekin osapuolelle jad
kauppasopimuksesta ja/tai kauppakirjasta oma virallinen, vahvistettu kopionsa. Todistajat ja

lakiasiainavustajat vahvistavat kaupan omin allekirjoituksineen.

Allekirjoitusten jilkeen yrityksen omistussuhteiden muutokset vahvistetaan yrityksen
sijaintimaan seka ostajatahon sijaintimaan asianmukaisiin rekistereihin seka

viranomaisrekistereihin. Suomessa niiti rekistereita ovat ainakin:
1. Yritystietojarjestelma Y'T] (sdahkoinen)
2. Patentti- ja rekisterihallituksen rekisterit
3. Ennakkoperintirekisteri (Verottaja)
4. Tyonantajarekisteri
5. Arvonlisiverorekisteri

Kuten aiemmin luvussa 1 on todettu, yrityksen hallintaoikeuksiin liittyvien muutosten
tekeminen on muuttunut merkittivisti sind aikana kun allekirjoittanut on yritystoimintaa

harjoittanut, ja ndina paivina Yritys- ja yhteisotietojrjestelmain tehtivat muutokset jopa
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juridisten yhtididen sulauttamisilmoituksia my6ten ovat sihkoéisid palveluja joiden

taysimittaiseen hyodyntimiseen jokaisella henkil6lld on riittdva harjaantuneisuus.

Viimeinen osa onnistunutta yrityskaupan
prosessia on varsinaisten vaihdannan vilineiden
(raha, osakkeet, optiot, futuurit tai muut
velkakirjat tai sellaisiksi luokiteltavat) siirtdiminen
rahalaitosten ja/tai omaisuudenhoitoyhtiéiden
tileilld myyjan ja ostajan valilld.

Vasta tassd vaiheessa ostaja ja myyja voivat todeta

kaupan varmuudella toteutuneen.

Case Arvonmaddritys:

» Iso kansainvilinen puutarha-alan
litke X laajensi toimintaansa
Suomessa ostamalla yritys Y:n
liiketoiminnan. Kaupan ehtoihin
kuului, ettd ostava yritys jaisi
liiketiloihin vuokralle ja myyvin
yrityksen omistama litkekiinteisto ei
kaupassa vaihda omistajaa.
Vuokrasopimus oli mairiaikainen.
Tzlli tavoin yritys X sai hyvin
litkepaikan ja vahvistettua
jalansijaansa markkinoilla. Myyjd taas
sail Ilitketoiminnastaan korvauksen ja
tulevat vuokratuotot yrityksen

omistamasta kiinteistosta”
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5 Arvonmadiritys

Yritykselle ei ole olemassa absoluuttista hintaa. Taman voi jokainen todeta katsoessaan
porssiyhtididen arvostustasoja, joista osa perustuu ainoastaan tulevaisuuden odotusarvoihin, ei
litketoiminnan timanhetkiseen tuottoon. Arvoa ajateltaessa on aina kysyttiva, kenen arvoa me

tarkoitamme: myyjin, ostajan, sijoittajan vai rahoittajan? (Juha Rantanen 2016, s. 58)
5.1 Yrityskaupan ja liiketoimintakaupan erot

Yrityskauppa voidaan toteuttaa karkeasti maariteltyna kahdella eri tavalla — myymalld yritys tai

sen liiketoiminta ns. litketoimintakauppana.

Kun myydain yrityksen koko osakekanta, myydaidn samalla kaikki yrityksen omistama kalusto,
varastot, muut omaisuuserit, immateriaalioikeudet ja sopimukset eli kaikki mika liittyy
yrityksen omistuksiin ja sopimuksiin. T4lléin my6s myyddin yrityksen velvoitteet, esimerkiksi

lainat rahoituslaitoksilta.

Liiketoimintakaupassa myydain joko kokonaan tai osittain yrityksen liiketoiminta. Tamin
tyyppisissd kaupoissa varsinaisen kaupankiynnin kohde on ostettavalla yritykselld oleva

sopimussuhde asiakkaansa tai asiakkaittensa kanssa.
5.2 Kauppahinnan miirittiminen

Yrityksen arvon mairittimiseen voidaan kayttad erilaisia matemaattisia malleja, omaisuuserien
arvostuksia, sopimuksia, tunnettuutta, varallisuutta, tuotto-odotuksia ja oikeastaan miti
tahansa, jolla ostaja ja/tai myyja katsovat olevan atrvoa. Tunnearvo on usein myyjille arvo,

mutta ostajan nakokulmasta merkitykseton.

Ei ole olemassa absoluuttista oikeaa tapaa laskea yrityksen arvoa. Oikea kauppahinta on se,

johon seki ostaja ja myyjd ovat tyytyviisid ja jolla kauppa syntyy.

Ostettava yritys saattaa olla raskaasti tappiollinen, velkainen ja jopa menettinyt oman
padomansa. Matemaattisten arvostusmallien mukaan yritys on arvoton. Ostaja saattaa kaupan
kohteen arvon toisin ja katsoa pystyvinsa kehittimian litketoimintaa, tuoda osaamista ja
nostaa yritys kannattavaksi uusien liiketoimintamallien tai tuotteiden kautta. Ostaja saattaa
haluta my6s ostaa kilpailijan pois markkinoilta — erityisesti jos kilpailija myy samoja tuotteita,

mutta edullisemmalla hinnalla tai muulla kilpailuedulla.
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Yrityksen arvon mairittiminen on vaikeaa, tai ainakin arvoksi voidaan saada hyvin erilaisia
summia riippuen ldhestymistavasta. Lahtokohtaisesti voidaan olettaa, ettd ostava yritys on
suurempi ja kokeneempi kuin ostettava yritys, ja omaa paremmat resurssit ja osaamisen
yrityskaupoissa. Toki tdstd voi olla harvinaisia poikkeuksia, mutta oman kokemuspohjani

mukaan pitkiikdinenkin ja hyvin menestyvi pienyritys omaa vaan yksinkertaisesti vihemmén

Case Arvonmidairitys 2:

»Yrittdjd myi omistamansa yrityksen
koko osakekannan. Myytiva yritys oli
kasvava, mutta velkainen ja
tasearvoltaan hyvin pieni. Ostaja niki
yrityksen omistajan kontakteissa ja
toimintamalleissa potentiaalia, ja
ostamalla yrityksen ostikin oikeastaan
yrittdjin. Uusi omistaja padomitti
yhtiotd, maksor lainat
rahoituslaitoksille ja tarjosi resursseja

myds uuden palkattavan henkiloston

yrityskauppoihin liittyvai tietotaitoa kuin
porssiyritys, jolla saattaa olla oma lakiosasto ja

osaaminen yrityskaupoissa talon sisélla.

Taman vuoksi onkin tirkeda, ettd pienyrittdja el
lihde myyntiprosessiin yksin, vaan jo ensimetreilld
etsii itselleen asiantuntijan tai organisaation, joka
varmistaa myyjan edut, oikeudet ja velvollisuudet
sekd auttaa hinnoittelussa. Asiantuntijoiden kaytto
ei ole edullista, mutta jos yrittdjilld ei ole omaa
osaamista ja/tai koulutusta niihin asioihin, saattaa

asiantuntijan kiyttdmittd jattiminen tulla monta

myétd. Visionddrinen ostaja ef ollut kertaa kalliimmaksi kuin kayttiminen.

ollenkaan kiinnostunut yrityksen

Mikali erilaisia teoreettisia malleja halutaan kayttaa
kulurakenteesta vaan

e, tai nithin tutustua, olemassa olevaa kirjallisuutta on
kasvupotentiaalista.

olemassa yhti lailla kansainvalisissa liiketoimintaa
kidsittelevissa julkaisuissa (Alfred Rappaport, 1979, Harward Business Review) kuten my6s

erilaisissa Kauppakamarin julkaisuissa ja kursseilla.
5.3 Kauppahinnan miiritys ja maksaminen

Oman kokemuspohjani mukaan yksikdan tekemistani yrityskaupoista ei ole kauppasumman
suhteen mennyt kuten erilaisissa laskentamalleissa yrityksen arvoksi méaritelldin. Monesti
my0s kauppasumma sidotaan yrityksen tuleviin tuottoihin tai muihin mittareihin esimerkiksi
myyntikatteeseen, jonka toteutumisten mukaan kauppasummaa saatetaan maksaa erikseen
tulevaisuuteen rajatun aikaikkunan puitteissa toteutuminen ja niiden sopimuksellisten

vaikutusten mukaisesti.

Erilaisia yrityskaupan rahoitusmalleja:

e Koko kauppahinta maksetaan kiteiselld
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Kauppahinta on 1 €, mutta ostaja ottaa vastatakseen yrityksen veloista tai sitoutuu
maksamaan vuosittaista royalty-maksua myyjille sovitun ajan. Tdmi on
harvinaisempi muoto.

Kauppahinta maksetaan osittain tai kokonaan osakevaihtona eli myyjista tulee

ostajan osakas.

Kaikkien ylliolevien kombinaatiot.
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6 Kaupan jilkeiset toimet

6.1 Yrittdjan tyévelvoite

On yleistd, ettd ostettavan yrityksen toimiva johto velvoitetaan jidméin yhtioon toihin
esimerkiksi 12 kuukaudeksi kaupan toteutumisen jalkeen. Myyjd velvoitetaan yleensa
kauppakirjassa tekemain kaikkensa, jotta omistajanvaihdos ei vaikuta litkesuhteisiin

negatiivisesti ja ettd asiakassopimukset eivit katkea.

Jos yrittdjd jaa ostajan palvelukseen tyosuhteeseen, on tirkeda tehda kirjallinen tyésopimus.
Sen sisilto riippuu paljon myyjin ja ostajan tahtotilasta. On syytd muistaa, etté joissain
yrityskaupoissa timi sopimus saattaa olla todella merkityksellinen — varsinkin jos ostetaan

henkilon osaamista eikd niinkdin asiakassuhteita, sopimuksia tai kiintedd omaisuutta.

Tyypillisesti tyGsopimus on niin sanottu johtajasopimus, joka voidaan paittia ilman
irtisanomisaikaa tai tyGvelvoitetta. Sopimukseen voidaan kirjata esimerkiksi, ettd yrittaja
sitoutuu vihintidn 24 kuukautta kestiviin tyovelvoitteeseen sovitulla kuukausipalkalla. Jos
tyOnantaja irtisanoo hinet tuona aikana, niin tyontekijille on sopimuksessa saatettu mairitelld

korvaus irtisanomisesta, esimerkiksi kuuden kuukauden palkka.
6.2 Ilmoitusasiat

Asiakkaita ja sidosryhmii on syyti informoida tapahtumasta viimeistain tdssa vaiheessa ja
vakuuttaa toiminnan jatkumisesta vahintadnkin saman tasoisena kuin aiemmin. Yrityksen
toimialasta riippuen sopimuskannassa saattaa olla klausuuleja — esimerkiksi asiakasyrityksen
kanssa solmittu sopimus voidaan purkaa, jos yli X % yrityksen osakekannasta vaihtaa

omistajaa.

Oman kokemukseni mukaan omistajavaihdokset eivit ole vaikuttaneet negatiivisesti
asiakassuhteisiin. Toimiva johto on sitoutettu mairaajaksi ja usein uusi omistaja on tuonut
yritykseen padomitusta ja osaamista, mikd on asiakkaan nikokulmasta varmistanut palveluiden

ja tuotteiden toimituksen jatkossakin.

Yrityksen tulee pitdd ylimairdinen yhtiGkokous, jossa valitaan uusi hallitus. Hallitukseen saattaa
Yy pitaa’y y > ]
jadda osa vanhoista omistajista, mutta uusi omistaja voi my6s ddnestyttia yhtiokokouksella

tdysin uuden kokoonpanon.

IImoitukset Patentti- ja Rekisterihallitukseen omistajanvaihdoksista on my6s tehtidva
vilittdmasti. Jos toimitusjohtaja, ja/tai hallituksen kokoonpanoon tulee muutoksia, nimi on

lmoitettava Kaupparekisteriin.
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Yrityksen pédatoksentekomallit ja hallitusty6skentely saattaa muuttua olennaisesti
omistajanvaihdoksen myotd. Yhden miehen yrityksessa ei pideta hallituksen kokousta kuin

kerran vuodessa, jossa péddtetddn yrityksen voittovarojen kiytostd, ja joka on lakisdateinen.
6.3 Velat ja takausvastuut

Jos yritykselld on velkaa rahoituslaitoksista, on niihin yhteydenotto ensisijaisen tirkedd. Usein
yrityskaupassa vastuut siirtyvit kauppakirjassa ostajalle, ja myyjain mahdolliset henkilékohtaiset
takausvastuut raukeavat. Pankki ja mahdolliset muut rahoittajat onkin syyta ottaa mukaan
prosessiin mahdollisimman varhaisessa vaiheessa. Luonnollisesti kaikki velkoihin ja vastuisiin

liittyva on sisallytettdva kaupan ehtoihin.
6.4 Myyntivoiton verotus

Yleensd onnistunut yrityskauppa tuo veroseuraamuksia myyjalle. Kauppahinnasta maksetaan
padomatuloveroa luovutusvoitosta, joka on vuonna 2018 30 prosenttia 30 000 euroon asti.
Ylimenevastd summasta maksetaan veroa 34 prosenttia. My6s muut padomatulot samana
verotusvuotena lasketaan 30 000 euron rajaan eli jos yrittdjilld on ollut muita pddomatuloja
kaupantekovuonna esimerkiksi 30 000 €, maksetaan koko kauppahinnasta veroa 34 %

mukaan.

Voimassa olevan verotuskiytinnon mukaisesti kauppahinnasta saa vihentia hankintameno-
olettamaa. Jos myyjd on omistanut yrityksen alla 10 vuotta, on hankintameno-olettama 20 %.

Jos omistus on kestinyt yli 10 vuotta, on hankintameno-olettama 40 %.

"Yrityksen omistaja myi 1.1.2012 perustamansa yrityksen 100 000 eurolla. Kauppa
tehtiin 12.4.2017. Myyjélld ei ollut muita padomatuloja vuonna 2017. Koska myyjd
oli omistanut yrityksensd alle 10 vuotta, kéytettiin hankintameno-olettamana 20 %.
Kaupasta saaduksi voitoksi saatiin taten 80 000 euroa. Myyntivoitosta mafksettiin
veroa 30 % 30 000 euroon asti (vero 9000 €) ja ylimenevdsti osasta vero oli 34 %o
(vero 17 000 €). Kauppahinnasta jai myyjalle verojen jalkeen 74 000 €.”

"Toisen yrityksen omistaja myi 1.1.2000 perustamansa yrityksen 100 000 eurolla.
Ranppa tebtiin 12.4.2017. Myyjalld ei ollut muita pddomatuloja vuonna 2017.
Koska nryyja oli omistanut yrityksensd yli 10 vuotta, kdytettiin hankintameno-

olettamana 40 %. Kaupasta saadufksi voitoksi saatiin titen 60 000 euroa.
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Myyntivoitosta maksettiin veroa 30 % 30 000 enroon asti (vero 9000 €) ja
Ylimenevdstd osasta vero oli 34 % (vero 10 200 €). Kauppahinnasta jai myyjalle verojen
Jdlkeen 80 800 €.”

6.5 Myydyn yrityksen / yritysten integrointi

Tama opas kasittelee padasiallisesti pienten yritysten myyntia ja naihin liittyvia keskeisia asioita.
Eris haastatelluista toimii vanhempana yritysjohdon neuvonantajana seki
litketoimintajohtajana litkkeenjohdon ja tietotekniikan konsultointipalveluja tarjoavassa
yrityksessd, joka on laajentunut kansainvalisesti ja erittdin voimakkaasti yritysostoin viimeisen
viiden vuoden aikana. Ndkékulma johon haastateltu usein torméa seka asiakkaitaan
neuvoessaan ettd myos oman yrityksensa laajentumisen yhteydessd ovat toimenpiteet jotka
tulee aina suorittaa yritysoston yhteydessd. Samat nakoékulmat ovat olemassa my6s pienten

yritysten transaktioissa. Naitd ovat:
1. Yrityskulttuurien yhteensovittaminen — erityisesti hankittaessa ulkomaisia yrityksia.

Mitkadn kaksi yritysta eivit ole fuusiotilanteessa samanlaisia. Kaikissa yrityksissd —
erityisesti eri maissa toimivissa — on oma tapansa toimia, omat ” kirjoittamattomat
saantonsa” tal ’pyhdt lehmansa” joita ei ole kirjattu tai kirjoitettu minkéaanlaisiin
dokumentteihin. Ndiden kulttuurien yhteensovittaminen on erittdin herkki tehtiva,
silld niiden kovakourainen yhteensovittaminen saattaa helposti johtaa sithen, ettd
osaava tyOvoima danestia jaloillaan ja siirtyy toiseen yritykseen. Yrityskulttuurien
yhteensovittaminen on yksi vaikeimmista tehtivistd menestyksekasta yhteisyritysta

luotaessa.
2. Yritysten toimintamallien ja/tai johtamismallien yhteensovittaminen

Yritysten toimintamallien yhteensovittaminen on astetta helpompi tehtiva.
Toiminta-, hallinta- ja operaatiomallien yhteensovittaminen — siis kuka johtaa keta,
miten, miksi ja milloin ja kuka raportoi kenelle — on suoraviivaisempaa mutta
edelleen kdytinnon johtamisen ja ihmisten turvallisuuden tunteen kannalta
oleellista tekemista johon on kiinnitettdvd huomiota yritysten yhteen liittymisen
jalkeen. Jilleen kerran — erityisen tirkeda hankittaessa yritysomaisuutta toisesta
maasta, joissa tyo- ja johtamiskulttuurit ovat tdysin erilaiset. Toisen maan
johtamiskulttuurin vieminen “tuliaisina” ja pakotettuna toisen maalaiseen
yritykseen voi johtaa ennalta arvaamattomaan turvattomuuden tunteeseen

yrityksen piivittdisid toimintoja pyorittivin henkiloston keskuudessa ja
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tutkimukset ovat kautta aikain osoittaneet, etta 70% kaikesta tyovoiman

poistumisesta johtuu yhdesta ainoasta asiasta — huonoksi koetusta johtamisesta.

3. Yritysten toiminnalle elintirkeiden operatiivisten tietojirjestelmien yhteensovittaminen

yritysten yhdistymista seuraavina kuukausina.

Yhden ithmisen yritystikddn ei ndind pdivind pysty johtamaan menestyksekkaasti
ilman jonkinlaista tietojarjestelmitukea. Vihintidnkin laskutuksen pitdd olla
tietojdrjestelmapohjaista tai sahkéistettya, useimmiten jo tilaus-toimitusketjun
hallintakin on hyvinkin pienessa yrityksessa tietojirjestelmapohjaista. Tassa tyOssa
on aiemmin kasitelty mm. sopimuskantojen huolellista siirtoa ja lipikayntid —
vaikka nama sopimukset olisivat talletettuina pilvipalveluun yrittdjin omalla
tyokoneella, ne ovat silti tietynlaisten tietojarjestelmien takana — puhumattakaan
laajemmista yritysfuusioista joissa kaikki toiminta tilauskirjoista tuotantolaitosten ja
logistiikan ohjaukseen on tiysin tietojirjestelmapohjaista. Jos ndiden
yritystoiminnan kannalta elintirkeiden yritystietojen ja -jirjestelmien
yhteensovittamista ei tehdd huolellisesti ja suunnitellen, seurauksena saattaa olla
merkittivisti ajallisesti ja kustannuksellisesti venyvi integraatioprojekti ja

integraation kustannukset.

Edelld mainitut seikat eivit ole ainoita tirkeita ja oleellisia seikkoja yritysten
yhteensovittamisessa mutta ndmi kolme seikkaa ovat niitd, joiden takia yritysfuusiot saattavat
joskus jopa epdonnistua — vihintiankin niin laiminlyonti tai hoitaminen kevyelld otteella
saattaa helpostikin johtaa osaavan tydvoiman menettimiseen ja/tai merkittaviin

integraatiokustannuksiin yritysten litketoimintoja yhdistettdessa.
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7 Yrittdjin elimin muutos

Uskon etta jokaiselle yrittijille oma yritys on kuin lapsi. Sen eteen on tehty toita tunteja
laskematta ja valvottu 6itd miettien. Pienyrittajan ldhipiiri osallistuu usein yrityksen toimintaan
tavalla tai toisella — jos ei muuten niin, henkisena tukena. Yrittdjin lapset ovat saattaneet olla
yrityksessd kesdtoissd tai osa-aikaisina sekd puoliso vaikkapa hoitamalla jotakin yrityksen osa-

aluetta.

Kun yrityskauppa on viety maaliin ja tyOvelvoite on paittynyt, saattaa elimiin muodostua
tyhji6. Lihipiirissini osa on perustanut uuden yrityksen, jotkut jddneet t6ihin myyméinsa
yritykseen ja muutamaa on valitettavasti kohdannut tissi luvussa aiemmin kuvattu
paamairattomyyden tunne, joka on johtanut eliminvalintoihin jotka eivit ole parantaneet

asianomaisten elimanlaatua lyhyelld tai pitkilld tihtdimelld.

Elimi muuttuu joka tapauksessa. On paljon henkilén omasta persoonallisuudesta kiinni, miten
asian kokee. Toiselle uusi vaihe elimissa voi olla helpotus ja toinen saattaa kokea
arvottomuutta ja elimin sisdllén hivinneen. Asiaan vaikuttaa myds, miten yrityskauppa on
mennyt taloudellisesti. Jos kauppahinta ei ole riittinyt velkojen maksuun ja yritys on ollut
pakko myyda konkurssin valttdmiseksi kauppasummalla jolla et hoideta esimerkiksi omiin
nimiin otettuja yrityksen perustamiseen ja kehittimiseen otettuja lainoja, on tilanne vaikea. Jos
taas yrittdja padsee kaupan myota irti 6isin valvottaneista velvoitteistaan ja tililli on muhkea

summa euroja, on uuden vaiheen startti huomattavasti helpompi.

Yrittdjd on aina ylped omasta yrityksestdan. Onhan se jotain mitd hin on synnyttinyt, ja joka
on tuonut leivin poytdin ja jonka eteen on tehty runsaasti téitd. Jos oma identiteetti nivoutuu
yritykseen voimakkaasti, niin yrittdjd saattaa tuntea osan omaa henkisti itseddn kadonneen ja

arkipdivissa ei enaa olekaan niitd asiakaskohtaamisia tai muita rutiineja kuten ennen.

My®6skin toisen palveluksessa oleminen saattaa olla yrittajille vaikeaa. Hin on tottunut
tekemain nopeita paitoksid ilman ettd asioita kisitellddn isomman yrityksen eri tasoilla ja
asioista ylipadtdan neuvotellaan. Jos uusi omistaja ei osallistu suorittavaan tyéhon tai toimi
operatiivisessa rajapinnassa, kasvaa raportoinnin tarve. Yrittdjd ei yleensa raportoi kuin
viranomaisille lukujen muodossa. Olen itse kokenut timin — paitoksenteon hidastumisen ja

raportoinnin kasvun — ehkd suurimmiksi haasteiksi olla toissd muille kuin itselleen.

Toisaalta my6s “varma” kuukausipalkka, mahdollisuus irtisanoutua ja vaihtaa tyGpaikkaa

lennossa sekd muut mahdolliset edut ovat asioita, mitka eivit ole pienyrittajille
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itsestdanselvyyksid. Suomessa yrittdja on myos valitettavasti huonommin sosiaaliturvan piirissa

kuin yrityksen tyontekija.

On siis paljon asioita joita oikeasti kannattaa miettid ennen yrityskaupan tekoa ja henkisesti

valmistautua uuteen eliminvaiheeseen.

Rajoittajat Mahdollistajat

Rajoittajat ovat tekijoita jotjka saattavat toteutuessaan Mahdollistajat ovat asioita jotke realisoituessaan saattavat
aiheuttaa yrittdjan elamantilanteessa merkittdvan negatiivisen aikaansaada yrittdjan elamassa merkittavan positiivisen
muutoksen tai kokemuksen siita muutoksen tai kokemuksen siita

Elaman sisalléllinen tyhjyyden tunne Lisdantynyt vapaa-aika

2 Elamankokemuksen arvonmuutos 2 Rahallisten haasteiden korjaantuminen

Identiteettimuutos Alentunut stressikokemus
Rahallinen varmuus

Yrityksen hallinnan menetys

Rutiinien menettdminen Elaméaan saatava suunnittelmallisuus

Kuvio 10 - Yrittdjadelimin muutoksessa vaikuttavia asioita



8 Pienyrittdjin tarkistuslista myyntiprosessiin

Alla oleva lista muistuttaa yritystddn myyvaa pienyrittdjaa prosessin eri vaiheista. Alla on

listattu padkohdat joita kannattaa miettia.

e Haluanko oikeasti myyda?

e Haluanko jdddi uuden omistajan palvelukseen?

e Onko oma kirjanpito ja hallinnon dokumentaatio kunnossa?

e Mieti kauppahinta ja ehdot.

e Hanki asiantuntija avuksesi.

e Tee salassapitosopimus.

e Tee esisopimus ja aikataulutus kaupalle.

e [Kiy kauppaneuvottelut ostajan kanssa.

e Kiy mahdolliset alustavat neuvottelut rahoituslaitoksen ja asiakkaitten kanssa
e Kauppaneuvottelujen paitos, kauppa syntyy tai esisopimus peruuntuu.

e Kauppakirjan allekirjoittaminen ja sitd seuraavat toimenpiteet (tapauskohtaista).
e Ilmoitukset viranomaisille ja sidosryhmille

e Securaava elamanvaihe alkaa.
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