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1 JOHDANTOA

Yritys- ja liketoimintaostot ja -myynnit eli omistajanvaihdokset ovat vuosien saa-
tossa olleet SeAMKissa keskeinen selvitys- ja tutkimusala (Varamaki ym. 2013;
2014; 2018). Mediassa yritysostot tuodaan tana paivand samalla tavalla esille kuin
elamaan usein sisaltyvat asuntokaupatkin. Yrittdjyys tunnistetaankin talla hetkella
laajasti keinona toimia tydomarkkinoilla ja ansaita elantoa. Tasta kertoo myos
yksinyrittajien kasvanut maara; Suomessa oli yli 180 000 yksinyrittajda vuonna
2018 (Hameenniemi, Hellstén & Ketvel 2019). Tassa tutkimusartikkelissa tuodaan
kuuden eriyritysostotapauksen kautta esiin potentiaaliselle yritysostajalle suosi-
tuksia siita, mita asioita omistajanvaihdosprosessin suunnitteluvaiheessa tulee
huomioida. Empiriaan perustuen kerrotaan myds konkreettisia esimerkkeja siita,
miten asiat ovat yritys- tai liiketoimintaostajilla kadytannossa edenneet. Artikkelis-
sa hyddynnetyt tyokalut on toteuttanut omistajanvaihdosasiantuntija Juha Tall
Pk-yritykset SOTE-polulla kasvuun -hankkeen yhteydessa, ja case-esimerkeissa
kaytetty data on keratty Omistajanvaihdoksilla naisten yritykset kasvuun -hank-
keen yhteydessa vuosina 2019 - 2020.

2 YRITYSKAUPPAPROSESSI

Van Teeffelen (2010) jaottelee yrityskauppaprosessin vaiheet muotoon: ennen
yrityskauppaa, yrityskauppa ja yrityskaupan jalkeen. Prosessin alkuvaiheessa,
suunnittelussa, Van Teeffelen hyddyntaa resurssiperusteista teoriaa (RBV) tar-
kastelemalla seka yrityksen voimavaroja (koko, toimiala, liikevaihto, riippuvuus
omistajasta, riippuvuus asiakkaista, omistajanvaihdoksen suunnittelu ja ulkopuo-



liset asiantuntijat) etta yksilon kyvykkyyksia (perustaja/ostaja, ostaja, koulutus, ko-
kemus, joustavuus, pitkajanteisyys, markkinoiden tuntemus ja sosiaaliset taidot).
Kolmivaiheista jaottelua kdyttavat myods Varamakiym. (2012). He jaottelevat ensim-
maisen vaiheen tekijat osa-alueisiin: myyjayrityksen ominaisuudet, myyja-yrittajan
ominaisuudet, ostajan taloudelliset resurssit, ostaja-yrittdjan ominaisuudet ja
ostaja-yrityksen ominaisuudet. Varamakiym. (2012) ovat kuitenkin taydentdneet
Van Teeffelinin viitekehykseen pohjautuvaa jaottelua muun muassa huomioimalla
myyja-yrityksen sijainnin, kansainvalisyysasteen ja t&k-orientaation. Samoin he
tarkastelevat viitekehyksessa jatkajaa yritystasolla (ika, koko, tyontekijoiden ja
muun johdon osaaminen, t&k-orientaatio, kansainvalisyysaste, hallitus, strategia
& johtaminen ja sijainti), kun taas Van Teeffelen (2010) keskittyy jatkajaan enem-
man yksilotasolla ts. keskittymalla jatkajan kyvykkyyksiin. Molemmissa malleissa
huomioidaan myyjan suhde yritykseen (perustaja vai ostaja), ostajan mahdollisuu-
det rahoitukseen, luopujan perusteet myynnille (pakko vai vapaaehtoinen), seka
kaytetadnko omistajanvaihdosprosessin aikana ulkopuolisia asiantuntijoita vai ei.
Taman tutkimuksen kannalta on oleellista, ettd Varamaki ym. 2012 huomioivat
viitekehyksessaan ostajan ja edellisen omistajan suhteen.

Taman tutkimuksen aineisto koostuu mikroyrityksista (alle 10 tyontekijaa).
Analyysin pohjalta havaittiin, etta tuttuus myyjien ja ostajien valilla oli melko
tavanomaista. Jos suoranaista tuttuutta joko tyon tai ystavyyden kautta ei ollut,
niin ostettava yritys on kuitenkin 16ytynyt ostajan rajaamalta maantieteelliselta
alueelta. Omistajanvaihdosprosessia tarkastellaan erityisesti yksilon, ostajan,
nakokulmasta suhteessa yrityksen jatkuvuuteen. Yrityskauppaprosessia tarkas-
tellaan monitasoisena ilmiond, jonka taustalla voi vaikuttaa niin yksilétaustaisia
kuin yrityksen etuakin ajavia syita.

2.1 Metodologia ja data

Kirjoittajat ovat hyddyntaneet aiemmin tehtyja tutkimuksia (esim. Van Teeffelen
2010; Varamaki ym. 2012) oman esiymmarryksen kasvattamisessa omistajan-
vaihdosprosessissa huomioitavista asioista. Kuitenkin haastatteluissa haluttiin
jattaa tilaa ostajien omakohtaisille kertomuksille yritysostosta. Siksi tutkimus-
haastattelut toteutettiin teemahaastatteluina (esim. Hirsjarvi & Hurme 2008) ja
analyysissa hyodynnettiin abduktiivista (esim. Dubois & Gadde 2002) paattelya.
Toisin sanoen aineiston analyysissa ei ole sitouduttu kiinteadn luokitteluun, vaan
on pyritty selvittamaan, miten yksilo- ja yrityslahtoiset tekijat ovat vaikuttaneet
omistajanvaihdosprosessin etenemiseen. Tassa tutkimuksessa yksilodlahtoisia
selittdvia tekijoita on pyritty tuomaan esiin, silld useimmiten omistajanvaihdos-
tutkimuksissa painottuu yritysnakokulma. Yksittaiset case-kuvaukset on kirjoitettu
muotoon, jossa lukijalle pyritdan avaamaan konteksti (toimiala, ostettava yritys,



ostaja, myyja ja heidan kummankin taustatekijat ja elamantilanteet). Tapausten
voi sanoa olevan keskendaan melko homogeenisia siina mielessa, etta kaikki os-
tajat ovat naisia ja ostettavat yritykset ovat pienid. Kuitenkin tapauksista 10ytyy
toimiala- ja yritysmuotoeroja.

2.2 Tyokalut apuna omistajanvaihdosprosessin alkuun
padsemisessa

Tutkimusten mukaan motiiveissa yrittajaksi ryhtymiseen yrityksen perustajien
ja ostajien vdlilla ei ole suuria eroja. Yrityksen ostaneilla yrittajyys on kuitenkin
alkanut useammin yllattaen eteen tulleesta mahdollisuudesta ostaa yritys. (Tall
ym. 2015.) Suurimpia hyotyja yritysostajalle ovat tunnettuus ja yrityksen valmis
asiakaskunta. Uuden yrityksen ja sen palveluiden saaminen markkinoille on usein
puolestaan pitkan tyon takana.

Pk-yritykset SOTE-polulla kasvuun -hankkeessa laadittiin tyokaluja yrityksen oston
valmisteluun (Ostajayritys, [viitattu 10.3.2020]). Tyokaluilla kartoitetaan ostajan
taustatekijoita eli sita, onko ostajalla aiempaa kokemusta yrityskaupoista tai
nakemysta ostokriteereista ja yritysostossa mahdollisesti auttavista tahoista.
Tilannetekijoista tyokaluissa keskitytaan siihen, onko omistajanvaindokseen
tahtaavat toimenpiteet kaynnistetty, mika on ostajan rahoitustilanne ja onko
|&hipiiri tietoinen asiasta. Tavoitteiden osalta kartoitetaan, onko yritysosto juuri
nyt ajankohtaista ja onko ostajalla suunnitelma omista toimintatavoista yrityksen
suhteen oston jalkeen. Tydkalun tdyttamisen jdlkeen vastaaja saa lyhyen palaut-
teen, joka ohjaa hanta prosessissa eteenpain.

TyoOkaluissa esiin nostettavien nakokulmien huomioiminen auttaa prosessin
paamaaratietoisessa lapiviemisessa. Moni omistajanvaihdosprosessin toisen ja
kolmannen vaiheen (yrityskauppa ja yrityskaupan jalkeen) asioista tulisi osata
pohjustaa ja huomioida jo hyvin ajoissa. Tydkalujen avulla ostajaa ohjataan miet-
timaan prosessia kokonaisvaltaisemmin kuin vain kauppana.

3 ESIMERKKEJA TOTEUTUNEISTA
YRITYSKAUPOISTA

Seuraavissa esimerkeissa kaikki henkildiden, yritysten, paikkakuntien ja muiden
tunnistettavissa olevien asioiden nimet on muutettu anonymiteetin sailyttami-
seksi.



3.1 Yrityksen ostaja, yrityskaupalla yritystoiminnan
aloittava

Case A. Tyéntekijasta yrittajaksi

Kaisa paatyi tilitoimistoalan yrittajaksi, kun yritys, jossa han oli tydoskennellyt val-
mistumisestaan saakka, oli padtymassa osaksiisompaa ketjua. Silloinen omistaja
oli jaamassa elakkeelle, ja yrityksen myynti oli tullut tasta syysta ajankohtaiseksi.
Edeltaja ei kuitenkaan tunnistanut Kaisaa tai muita yrityksen tyontekijoita poten-
tiaalisina ostajina vaan han oli myymassa tilitoimistoa osaksi suurempaa ketjua.
Yhdessa muutaman kollegan kanssa Kaisa sai kuitenkin rohkeutta ottaa asian
puheeksi omistajan kanssa paatyen lopulta esittamdan liiketoiminnasta kilpailevan
tarjouksen. Kaisan ja kollegoiden etuna oli se, etta he tiesivat, mita olivat ostamas-
sa: yrityksen tuote- ja palvelutarjonta oli edistyksellinen ja toiminta kannattavaa.
Toistensa tunteminen ja aikaisempi yhteinen tyohistoria toivat ostajille myos
mahdollisuuden sujuvaan tiedonvaihtoon jo yrityskaupan suunnitteluvaiheessa.
Myyja oli hyvissa ajoin ryhtynyt valuttamaan seka operatiivista toimintaa etta
kehittamistoita henkilostolle, joten ostajat olivat tdssa tapauksessa hyvin selvilla
yrityksen asioista. Vaikka kilpaileva tarjous valtakunnalliselta toimijalta oli olemas-
sa, suhtautui myyja myonteisesti Kaisan ja kollegoiden ostohalukkuuteen. Han
muun muassa kaytti omaa verkostoaan hyvaksi, jotta yritysostajille [0ytyi sopiva
rahoittaja. Koska kaupan kohteena ollut yritys oli tilitoimisto, jossa omistajan-
vaihdokset kuuluivat palvelutarjontaan, ostaja- ja myyjaosapuoli eivat tarvinneet
ulkopuolista asiantuntija-apua omistajanvaihdoksen lopulliseen sopimiseen.

Case B. Yrityksen ostaminen markkinoilta

Tiina omasi pitkan 30 vuoden kokemuksen omalta alaltaan, kun han omien
sanojensa mukaan keski-ian kriisin kynnyksella paatti, etta nyt tai ei koskaan on
aika siirtya yrittdjaksi. Han I0ysikin sopivan yrityksen julkisesta Yritysporssista.
Tiina lahestyi yrityksen myyjaa ja neuvottelut saatiin aloitetuksi. Koska kyseessa
oli kirjanpito- ja tilitoimisto, 16ytyi seka myyja- etta ostajapuolelta laskennallista
osaamista. Prosessin aikana Tiina kavi yksittdisia keskusteluja mm. paikallisten
yrittdjien ja Uusyrityskeskuksen kanssa. Keskusteluista huolimatta Tiina paatyi
laatimaan kauppakirjan itse. Myyja halusi kuitenkin valittaa sen arvioitavaksi tutulle
tilitoimistoyrittdjalle. Lopulta ulkopuolisen yrittdjan esittdmat muutokset kauppa-
kirjaan olivat vahdisia, mutta laskelmat han tulkitsi toisin siten, etta yritys olikin
arvokkaampi, mita siihen mennessa oli keskusteltu. Tama tuli Tiinalle yllatyksena
neuvottelutilanteessa, jossa kaikki kolme asianosaista olivat mukana. Tiina koki
jaavansa ikavaan valikateen, silla han oli jo irtisanoutunut edellisesta tyodstaan.
Vaikka Tiina oli jo hyvissa ajoin pyrkinyt tekemaan esisopimuksen yrityskaupasta
edeltdjan kanssa, oli se kuitenkin jadnyt tekematta. Syyksi tahan Tiina jalkikateen
pohti yrittajan valmistautumattomuutta yrityksesta luopumiseen. Neuvottelujen



venyminen noin seitsemalla kuukaudella ja kauppahinnan nousu johtivat siihen,
etta Tiina ei pystynyt hyddyntamaan varaamiaan padomia yrityksen toiminnan
kehittamiseen. Edeltdjan kanssa sovittu yhteinen tydskentelyaika jai niin ikaan
sovittua lyhyemmaksi, silla rahat eivat riittaneet enda edeltajan palkkatoiveeseen.
Tiina oli saanut yrityksen ostamiseen starttirahaa TE-toimistosta ja lainaa Finnve-
ralta. Ne han sai maksettua olemassa olevan asiakaskunnan turvin.

Case C. Yhteistyokumppanista yrityskumppaniksi

Saija oli vanhempainvapaalla myyjan tyostaan, kun ajatus alanvaihdosta ja yritta-
jyydesta kypsyi hanen mielessaan. Eraan kerran han kertoikin aikeistaan tutulle
yrittajaasiakkaalleen, joka kyseli "luottomyyjaansd” takaisin toihin. Kdsityoalan
yrittaja suhtautui mielenkiinnolla Saijan aikeisiin, kun kiinnostuksen kohde, kasi-
tyot, oli sama. Tuttavat pohdiskelivat mahdollista yhteisty&ta ja innostuivat lopulta
keskustelemaan kumppanuudesta, silla luovan alan yrittaja koki, etta hanen omat
voimavaransa eivat riittaneet ulosmittaamaan yrityksesta kaikkea potentiaalia,
mita oli ndhtdvissa muun muassa tuote- ja palvelutarjonnan laajentamisessa.
Saija ja yrittdja padtyivat testaamaan yhteistydta eraana syksyna muutamien
messujen yhteydessd. Omistajanvaihdosprosessiin ystavykset kokivat saavansa
tarkeda kaytannon apua tilitoimistosta, mutta kaikilta hankaluuksilta ei onnistuttu
valttymaan. Esimerkiksi yritysmuodon muuttaminen ky:ksi johti siihen, etta yrityk-
sen y-tunnus jouduttiin vaihtamaan. Se puolestaan aiheutti monien sopimusten
uusimista, esimerkiksi maksu- ja postipalvelut. Saijan starttirahapaatoksen puut-
tuminen aiheutti sen, etta yritys piti ensin rekisterdida nykyisen yrittajan nimiin.
Pienista kaytannon haasteista huolimatta, yhteista yritysta lahdettiin reippaasti
rakentamaan muun muassa remontoimalla yrityksen kayttoon uudet tilat, jot-
ka mahdollistivat myos uusien palveluiden tarjonnan asiakkaille. Y-tunnuksen
vaihtumisen yhteydessa yrittajat pohtivat toiminnalle myos uutta nimed, mutta
paatyivat kuitenkin jatkamaan samalla yritysnimella.

3.2 Ostajayritys, yrityksen laajentaminen yritysostolla

Case D. Verkkokaupasta kivijalkaan

Pitkan perheyrittajauran jalkeen Vilma ottiirtioton ja perusti oman perheyrityksen
toimialaa lahella olevan yrityksen. Kansainvalisilla messumatkoilla han oli havain-
nut, etta muut Pohjoismaat saivat paremmin sijaa huonekalu- ja sisustusalalla kuin
suomalaiset. Ndin ollen Vilma paatyi perustamaan kansainvalisille markkinoille
pyrkivan verkkokaupan. Kuitenkin toista vuotta toimittuaan, Vilman huomio kiin-
nittyi useamman kerran samalla alalla toimivaan, hanelle entuudestaan tuttuun,
kivijalkamyymaldaan, jonka alkuperainen omistaja oli luopunut toiminnasta, ja
liike oli siirtynyt seuraavalle sukupolvelle. Yrityksen taustat tietden, Vilma paatyi
omistajanvaihdoskonsultin valityksella kysymaan, onko liiketoiminta mahdollisesti



myynnissa. Kivijalkamyymaldn seuraava sukupolvi oli kiireinen ja kiinni muissa
asioissa, joten muutaman tyontekijan sisdltavasta liikketoiminnasta paadyttiin
neuvotteluyhteyteen. Vilma hyodynsi prosessissa omistajanvaihdoskonsultin
palveluja ja koki jalkeenpain, ettd prosessi nuoremman sukupolven kanssa sujui
mutkattomasti. Alkuperdinen omistaja oli ollut aktiivinen kauppamies ja Viima
tunnistikin, etta yrityksen toiminta ei ollut ihan vastaavalla tasolla enda ostohet-
kelld. Han kuitenkin koki, etta yrityksen nimi ja tunnettuus yhdessa verkkokaupan
kanssa kantavat eteenpain. Han muutti liiketilan vastaamaan oman yrityksensa
esillepanotarpeita ja teki yrityksesta oman nakdisensa.

Case E. Oman bisneksen laajeneminen entisen tydnantajan lilkketoiminnalla
Ritva oli vastikaan perustanut oman sisustus- ja lastenvaatepainotteisen verk-
kokaupan, kun hanen entinen tydantajansa kysyi mielenkiinnosta ostaa sisus-
tusmyymald, jossa Ritva oli aiemmin tyoskennellyt. Silloinen omistaja ja Ritva
olivat jaaneet tyosuhteen jdlkeen ystavaksi. Ritvaa oli hieman kaivertanutkin,
miksei myyntiaikeissa ollut omistaja alkujaan kysynyt hanta jatkajaksi. Ennen
yhteydenottoa myyjalla nimittain olivat takana kariutuneet neuvottelut, jotka
hanen nakokulmastaan olivat pitkittaneet yrityksen myyntiprosessia. lImeni, etta
taustalla omistajan kysymattomyydelle olivat vain oletukset, etta Ritva haluaa kes-
kittya tuoreeseen verkkokauppaansa - eika Ritva mydskaan rohjennut myyjalta
tiedustella asiasta. Kysymyksen vastaanotettuaan ja pienen pohdinnan jalkeen,
Ritva ymmarsi, etta hanelle ei valttamatta toista vastaavanlaista mahdollisuutta
tule. Han oli nimittdin jo yrityksessa tyoskenneltyaan kaivannut vastuunottoa ja
omaa padtantdvaltaa asioista. Yrityksen tuotteiden tunteminen auttoi Ritvaa myos
paattamaan siita, mitka tuotteet han halusi sisallyttaa yrityskauppaan. Ritva myos
ymmarsi, etta valttamatta kaikki asiakkaat eivat heti ole sinut omistajanvaihdoksen
kanssa ja han kertoikin, etta esimerkiksi yrityksen SOME-seuraajista vain osa lahti
uuden yrityksen seuraajaksi. Edeltdja jatkoi muuta toimintaa yrityksen olemassa
olevalla nimella ja uusi yritys otti kayttoon verkkokaupan nimen. Ritva jatkoi litke-
toiminnallista yhteistyota edeltajan kanssa ja on tyytyvainen, etta kivijalkamyymala
tukee verkkokaupan kdytannon asioiden hoitamista. Ritvan mies tyoskentelee
yrityksessad ja perhe on kokenut, ettd tama on hyva ratkaisu keskella ruuhkavuosia.

Case F. Verkkokauppa tukemaan omaa liiketoimintaa

Pirita oli perustanut tanssikoulun oman innostuksensa pohjalta puolitoista
vuotta ennen kuin yrityskaupat ystavan kanssa tulivat ajankohtaiseksi. Ystava
oli heittanyt idean ilmoille jo aiemminkin, mutta tuolloin Pirita ei ollut kdsittanyt
ystavansa olleen tosissaan. Piritalla oli halu tehda omaa liiketoimintaa tukevaa
verkkokauppaa, mutta han ei ollut halunnut ryhtya kilpailijaksi ystavalleen. Omis-
tajanvaihdosprosessin kaynnistyttya Piritaymmarsi, etta han eivalttamatta tieda,
mita hanen tulisi tassa tilanteessa tietad. Nain ollen ystavykset kavivat yhdessa



Uusyrityskeskuksessa keskustelemassa. Lisaksi jalkeenpain Pirita koki, etta han
saitarkeaa apua prosessin lapiviemiseen ammattitaitoiselta kirjanpitajalta. Vaikka
paatos liketoimintaostosta oli nopea, hidastivat jotkut kdytannon asiat etenemis-
ta. Esimerkiksi laskutusjarjestelman siirtamiseen kului joitakin viikkoja. Pirita koki
saaneensa kaupan jalkeen tarkead tukea entiselta omistajalta.

4 YHTEENVETO

Tassa yhteenvedossa nostetaan esiin tyokalujen kohdat “tausta, tilanne ja ta-
voitteet” esiteltyjen case-aineistojen valossa. Tapaukset esitellddn omissa kate-
gorioissaan: A - C  kuvaavat yritysostoilla yrittajaksi ryhtyneita toimijoita ja D - F
yritysostolla toimintaansa laajentaneita yrittdjia.

Yritysostolla yrittajaksi: Tapaukset A - C

Taustatekijat tassa tutkimuksessa paljastavat, etta yritysostolla liiketoiminnan
kaynnistaneet henkilot seurasivat joko omaan koulutukseen tai ammattitaitoon
kiinnittyvaa polkua. Yhdellad (C) yritysoston kohteena oli omaan harrastukseen
liittyva liiketoiminta, tosin hanen alkuperainen koulutuksensa sivusi kasitydalaa.
Tilannetekijoista voidaan tunnistaa, etta kahdessa liiketoimintaostossa oli kysees-
sa kaupat liiketuttavien kesken (A ja C), kun taas yksi ostettava yritys l6ydettiin
julkisesta yritysporssista (B). Case A:ssa yritysostajaksi ryhtyivat kollegat, jotka
saivat merkittdvaa vertais- ja asiantuntijatukea toisistaan. Case C:ssa yritysmyyja
koki saavansa hyotya yrityksen kasvusuunnitelmiin myymalla osan liketoiminnasta
uudelle kumppanille. Case B:ssa yrittaja jai neuvottelutilanteeseen hieman yksin,
vaikka han tiedustelikin yksittdisia avunpyyntoja eri asiantuntijoilta. Case A:ssa liike-
toimintaostajat saivat myyjalta apua rahoituksen loytamiseen, Case B:ssa ja Case
C:ssa yrittajat hakivat rahoitusta mm. starttirahan ja Finnveran lainan muodossa.
Case A:ssa uudet yrittdjat tunsivat ostettavan yrityksen kulttuurin, toimintatavat
seka tuote-ja palvelutarjonnan entuudestaan, Case B:ssa hankaloituneet neuvot-
telut johtivat siihen, etta uudella yrittajalla oli taloudellisesti mahdollista kayttaa
entisen yrittajan mentorointipalveluja vain hetken. Tavoitetekijoiksi ndista esimer-
keista voidaan nostaa oman ammatin jatkuvuus yrittajana (A ja B), kun taas Case
C:ssa yrittdjaksi ryhtyminen merkitsi alan vaihtoa ja oman harrastustoiminnan
laajentamista liiketoiminnaksi. Case A koettiin hyvakuntoiseksi ja toimintakykyi-
seksiyritykseksi, jossa ei ollut suurta tarvetta muuttaa tuote- ja palvelutarjontaa.
Sen sijaan uudet yrittdjat keskittyivat viestintaan ja sita kautta olemassa olevan
henkiloston huomioimiseen muutosprosessissa. Case B:ssa talouden haasteet
pakottivat uuden yrittdjan toiminnan operatiiviseen pydrittamiseen nykyiselld
asiakaskunnalla, jolloin kehittamistoimenpiteet jdivat verrattain vahdisiksi. Case
C:ssa yhteistoiminta uuden yrittdjan ja perustajan valilla saatiin kayntiin tekemalla



heti alkuun yksi yhteinen ponnistus: uuden liiketilan remontointi ja sen myota
palvelutarjonnan laajentaminen.

Yritysostolla liiketoiminnan laajentaminen: Tapaukset D - F
Taustatekijoista tassa ryhmassa voidaan todeta, etta kenellakaan yrittajalla ei
ollut aiempaa kokemusta yrityskaupoista. Yksi yrittdjista (D) oli toiminut pitkaan
yrittajana, kun taas kaksi muuta yritysostajaa olivat toimineet yrittdjind vasta alle
kaksi vuotta (E ja F). Case D tiesi alalla toimivan yrityksen entuudestaan ja pystyi
nain ollen arvelemaan, etta nykyinen verkkokauppaliiketoiminta saisi lisdarvoa
kivijalkamyymalan oston myota. Koska ostaja ei tiennyt, onko yritys myynnissa, han
tiedusteli asiaa omistajanvaihdosasiantuntijan valitykselld. Sen sijaan Caset E ja F
eivat olleet aktiivisesti etsineet ostettavaa yritysta. Tilannetekijoiksi voidaan aineis-
tosta tunnistaa ensinnakin se, etta kaikki yrittajat hyodynsivat ulkopuolista apua
kaupanteossa. Toiseksi, kaytanndn avunsaanti yrityskaupan jalkeen katsottiin tar-
keaksi Case E:ssa. Kolmanneksi, kaikki yritykset kokivat toiminnan jatkuvuuden ja
osaamisen kannalta olevansa hyvissd asemissa. Case D:ssa yrityskaupan mukana
siirtyi kaksi tyontekijad, Case E:ssa yrittdjille syntyi keskindinen liiketoiminnallinen
kumppanuus ja Case F:ssa ystava-yritysmyyja tuki toiminnan kaynnistamisessa.
Tavoitteiden osalta nayttaa silta, etta yritysostojen myota kaikki yritykset saivat
laajennettua palvelutarjontaansa joko kivijalkatoiminnasta verkkokaupan puolelle
(F) tai toisin pain (D ja E). Nain ollen yritykset varmistivat itsellensa kohtuullisella
riskilla palvelutarjontansa laajentamisen, uusien asiakasryhmien tavoittamisen
ja eri lahteista muodostuvan kassavirran.

5 JOHTOPAATOKSET

Yrityskaupat voivat olla niin tydntekijan, opiskelijan kuin ditiys- tai vanhempainva-
paalta toihin palaavan tie yrittajyyteen. Ndiden case-esimerkkien lomassa voidaan
todeta, etta usein yrittajaksi ryhtymiseen tai yritysostolla laajentamiseen liittyy
jokin olemassa oleva kontakti ostettavaan yritykseen. Liittymapintana voi toimia
niin aikaisempi asiakkuus- tai kumppanuussuhde kuin ystavyyssuhdekin. Ainoas-
taan yksi kuudesta yrityksesta ostettiin puhtaastiilman aiempaa tuttuutta, julkisilta
markkinoilta. Tama havainto tukee aiempaa tutkimusta, silla on havaittu, etta
pienten yritysten kaupassa osapuolet useimmiten tuntevat toisensa (Varamaki ym.
2012). Ostajien on hyva olla tietoisia, ettd tuttuuden on katsottu lisdavan myyjan
tyytyvaisyytta seka omistajanvaihdokseen etta saavutettuun kauppahintaan (Van
Teeffelen 2010). Kuitenkin myyjan ollessa tietoinen yleisesta markkinatilanteesta
(Van Teeffelen 2010), voivat tutunkin myyjan hintapyynnoét pysya kohtuullisina.



Ostajien nakokulmasta keskeisiksi syiksi neuvottelujen katkeamiselle on todettu
myyjan liian korkea hintapyynto, arvonmaaritys ja rahoituksen saaminen (Vara-
maki ym. 2014). Samassa raportissa tutkijat tuovat esiin ongelmakohtia, joiden
esiin noustessa neuvotteluprosessin osapuolten on syyta arvioida, kannattaako
prosessia jatkaa vai ei. Tallaisia asioita ovat luottamuksen puute, ndkemyserot
hinnasta, kohteesta tai ehdoista, myyja tai ostaja syyttaa jotain kolmatta osapuolta
haasteista tai ettd vain toinen osapuolista yrittaa [6ytaa ratkaisua kasilla olevaan
ongelmaan. Varamaki ym. (2014) nostavat esiin my6s aikatauluista lipsumisen.
Alemmassa tutkimuksessa omistajanvaihdosprosessin on havaittu venyvan, jos
kaytetaan ulkopuolisia asiantuntijoita, myyja ja ostaja ovat tuttuja tai myyja on
pitkadn toiminut yrittajana (Van Teeffelen 2010). Tassakin artikkelissa on tapaus,
jossa ostaja arveli prosessin pitkittymisen johtuneen perustaja-myyjan heikosta
henkisesta valmistautumisesta yrityksestd luopumiseen ja elakkeelle siirtymiseen.

Suunnitteluvaiheessa ostajan onkin hyva arvioida, miten neuvottelut ja yhteisty6
myyjan kanssa sujuu. Tassa arvioinnissa tukea voi antaa tarvittaessa kokeneempi
omistajanvaihdosasiantuntija. Toisinaan ostajalla voi olla kynnysta lahestya yrit-
tdjaa ostoaikeissa ja talldinkin on mahdollista kddntya asiantuntijapalveluiden
puoleen. Jos myyja hidastelee sovituissa asioissa, eika esimerkiksi suostu allekir-
joittamaan tai tekemaan sopimuksia, ostajan on hyva arvioida myds omia aika- ja
talousresurssejaan. Kannattaako epdselvassa neuvottelutilanteessa olevasta
yrityskauppakohteesta pitda kiinni vai etsia markkinoilta toinen potentiaalinen
vaihtoehto?

Hyvaan lopputulokseen paastadn, jos myyja ja ostajat molemmat seka ajattele-
vat etta toimivat yrityksen parhaaksi koko prosessin ajan. Myyja voi olla tukena
my6s omistajanvaihdoksen jalkeisessa toiminnassa. Myyjan osalta sitoutuminen
yrityksen jatkuvuuteen voi tarkoittaa sita, etta han toivoo yrityksen parasta myos
jatkossa, tukee omien resurssiensa mukaan uutta yrittdjaa ja on samanaikaisesti
valmis irrottautumaan, joskus jopa perustamastaan yrityksesta. Myos Van Teeffe-
len (2010) havaitsi, etta myyjan nakdkulmasta saavutettu hinta ei ole yhteydessa
tyytyvdisyyteen omistajanvaihdosprosessin osalta. Nain ollen luottamus siihen,
etta tyontekijat, asiakkaat ja yritys ovat hyvan ostajan kasissa ndyttaa vaikuttavan
myyjan tyytyvaisyyteen. Talloin on myos mahdollista, etta kauppahinnassa esitetty
tunnepohjainen lisa voi vaheta (Euroopan komissio 2012).
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