Sari Makinen

Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoiden

asiakastyytyvaisyys- ja vaikuttavuustutkimus

Opinnaytetyo
Kevat 2014
Liiketalouden ja kulttuurin yksikko

Liiketalouden koulutusohjelma

7

Seindjoen ammattikorkeakoulu
SEINAJOKI UNIVERSITY OF APPLIED SCIENCES



SEINAJOEN AMMATTIKORKEAKOULU
Opinnaytetyon tiivistelma

Koulutusyksikko: Liiketalouden ja kulttuurin yksikko
Koulutusohjelma: Liiketalouden koulutusohjelma
Tekija: Sari Makinen

Tyon nimi: Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoiden asiakastyytyvaisyys- ja vaikutta-
vuustutkimus

Ohjaaja: Elina Varamaki

Vuosi: 2014 Sivumaara: 77 Liitteiden lukumaéara: 3

Opinnaytetyon tavoitteena on selvittdd seurantatutkimuksen avulla Etela-
Pohjanmaan Yritysmarkkinoiden osallistujien, ostajien ja myyjien nykytilanne ja
ennakko-odotukset tapahtumaa kohtaan, tyytyvaisyys heti tapahtuman jalkeen ja
tilanne kahden — kolmen kuukauden kuluttua tapahtumasta.

Opinnaytetyon johdannossa tarkastellaan yrityksen omistajanvaihdoksen tarkeytta
ja ajankohtaisuutta, tuodaan esille alan tarkeimpien tutkimusten tuloksia seka esi-
telladn kohdeorganisaatio. Keskeisimmat kasitteet maaritelladn myds johdanto-
osassa.

Opinnaytetyon teoreettisessa viitekehyksessa luvussa kaksi syvennetaan kasittei-
den merkityksia ja kaydaan lapi alan aiemmassa kirjallisuudessa kirjoitettuja omis-
tajanvaihdokseen ja yrityskauppaan liittyvid keskeisia asioita, joista nousi esille
ajankohdalle tyypillinen huoli, mista I6ytaa jatkaja tai ostaja yritykselle. Liiketoimin-
nan kehittaminen omistajanvaihdoksen jalkeen on merkittavassa asemassa alan
tutkimuksissa ja kirjallisuudessa.

Asiakastyytyvaisyystutkimusosiossa selvennetdén tutkimuksen teknistad toteutta-
mistapaa. Tutkimus toteutettiin kolmivaiheisena kyselytutkimuksena ennen Yritys-
markkinat — tapahtumaa, valittomasti tapahtuman jalkeen ja kolme kuukautta ta-
pahtumasta. Tutkimus tehtiin sdhkdisesti, jonka lisdksi ensimmainen kyselylomake
jaettiin tapahtumassa vastattavaksi niille, jotka eivat sahkodiseen kyselyyn vastan-
neet. Kolmannessa luvussa esitelladn saadut tutkimustulokset, joita tekstin tueksi
havainnollistetaan kuvioin ja taulukoin.

Johtopaatoksissa ja kehittamisehdotuksissa tuodaan esille tutkimuksen myota téar-
keimmiksi nousseet asiat ja kehittAmisehdotukset. Tarkeimmiksi kehittdmiskoh-
teiksi nousivat markkinointi ja asiantuntijapalveluiden tarjoaminen yrityskauppoihin
liittyvien asioiden tiimoilta kuten rahoitus ja arvonmaaritys.
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With the help of a follow-up study, the aim of my thesis is to find out the partici-
pants’, buyers’ and sellers’ present situation and expectations towards the South-
ern Ostrobothnia's Enterprise Market (Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat) event,
contentment right after the event, and their situation two or three months after the
event.

In the introduction of the thesis, the importance and topicality of the change of
ownership of companies are considered, the most important research results in
the field are brought out, and the target organization is introduced. The most es-
sential concepts are also determined described in the introduction.

In the theoretical framework of the thesis, chapter two, meanings of concepts are
focused on and essential issues mentioned in the earlier literature of the field and
are related to the change of owner and corporate acquisition are gone through.
From these essential issues, came up a typical and current concern: where to find
a continuator or a buyer for the company? The development of business after the
change of owner is in a significant position in the studies and literature on the field.

The technical implementation of the study is dealt with in the customer satisfaction
section. The study was carried out as three staged enquiries: before the Enterprise
event, right after it, and after three months. The study was made electrically, and
the first questionnaire was given out at the event to those who had not answered it
electrically. The research results are presented in chapter three. The results are
illustrated with figures and scales in addition to the text.

The most important issues and suggestions for improvement that came up in the
study were brought out in the conclusions. It came out that the most important is-
sues to be improved are marketing and the offering of expert services related to
corporate acquisitions, such as funding and value definition.

Keywords: business transfer, mergers and acquisition, succession
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1 JOHDANTO

1.1 Omistajanvaihdosilmion tarkeys ja ajankohtaisuus

Suomessa on odotettavissa seuraavien viiden vuoden kuluessa tavallista run-
saammin sukupolven- ja omistajanvaihdoksia yrityksissa (Varamaki, Tall, Sorama
& Katajavirta 2012b). Suomen Yrittdjien ja Finnveran yhteistydssa toteuttaman pk-
yritysbarometrin (2/2011) mukaan yrityksista 26 prosentilla sukupolven- ja omista-
janvaihdos on ajankohtaista lahivuosina. Tama johtuu vaeston ikaantymisesta, niin
sanotut suuret ikaluokat tulevat elakeikaan, jolloin vaihtoehdoiksi nousevat suku-
polven- tai omistajanvaihdokset tai jopa yritystoiminnan lopettaminen. Viimeksi
mainittu vaihtoehto konkretisoituu yritystoiminnan jatkajien ja ostajien puutteessa,
joka on todettu suurimmaksi haasteeksi niin pk-yritysbarometrissa kuin muissakin
omistajanvaihdoksia kartoittavissa kyselyissa. Varamé&en johdolla toteutetussa
omistajanvaihdoskyselyssé (2012b) vastaajista 73 % oli miehia ja naisia 27 %,
joka kuvaa myds Suomen Yrittdjien jasenistdon sukupuolijakaumaa. Vastaajien
keski-ika oli 61 vuotta ikahaarukan ollessa 50-93 vuotta (kuvio 1). Yksi prosentti
vastaajista oli alle 55-vuotiaita, vaikka otos suunnattiinkin 55 vuotta tayttaneille.
55-58-vuotiaita otokseen vastanneista oli 35 %, 59-62-vuotiaita 31 %, 63—65-

vuotiaita 19 % ja 66 vuotta tai yli 14 %.

Vastaajan ika Ian keskiarvo 61 v.

40 % Minimi 50v.
35% Maksimi 93 v.
30% Keskihajonta 4,5 v.
25%
19
20%
14

15%
10%

5% 1

0%

54 v tai alle 55-58v 59-62v 63-65v 66 v tai yli

Kuvio 1. Vastaajayrittajien ikajakauma (Varamaki ym. 2012b).

Edella mainitun valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin tuloksista kavi ilmi,

ettd tutkimukseen osallistuvista Suomen Yrittgjien jasenistd 38 % arvioi myyvansa



elakkeelle siirtymisen vuoksi yrityksensé ulkopuoliselle, 28 % arvioi toiminnan lop-
puvan yrityksessa kokonaan elakoitymisen myota, 20 % luottaa perhepiirista 10yty-
van jatkajan yritykselle, jolloin yritys kay lapi sukupolvenvaihdosprosessin. (Vara-
maki ym. 2012b.) Tasta ryhmasta 69 prosentilla oli jo tiedossaan yritykselle jatka-

ja.

Kansantaloudelliselta merkitykseltdan tarkeampéén asemaan nousevat yrityksen
omistajanvaihdokset verrattuna uusien yritysten perustamiseen. Tama kay ilmi
esimerkiksi Varamaen ym. vuonna 2012 tehdyssa omistajanvaihdosbarometrissa
viittaamasta Van Teeffelenin (2010) tutkimuksesta. Verrattaessa omistajanvaih-
doksia uusien yritysten perustamiseen, osoittavat mittaustulokset liikevaihdossa,
tuotossa, innovatiivisuudessa, tyollisyydessa ja yritystoiminnan jatkuvuudessa yli-
vertaisuutensa omistajanvaihdosten puolesta. (Varamaki ym. 2012a, alkuperédinen
|lahde Meijaard 2007).

Maria-Elisa Kuusisto ja Turkka Kuusisto arvioivat kirjassaan (2008, 7-10) sukupol-
venvaihdoksen olevan ajankohtaisempi kuin koskaan aikaisemmin tulevien kym-
menen vuoden aikana, vuodesta 2008 vuoteen 2018. Heidan mukaansa 60 000-
80 000 pk-yritysta joutuu tilanteeseen, jossa tarvitaan uusi vetaja yritykselle. Ta-
man ilmién innoittamana yhteiskunnan hallinnoimat tahot, esimerkiksi TE-
keskukset, ovat ryhtyneet tarjoamaan konsultointiapua elékeikaa lahestyville yritta-
jille. Sukupolvenvaihdoksissa piilevan markkinaraon ovat loytdneet myos yksityiset
yritykset, kuten lakiasiaintoimistot ja yrityskauppakonsultit. Neuvoja ja apua on

jaossa sita tarvitseville.

Varamaki ym. (2012b) ovat valtakunnallisessa omistajanvaihdosbarometrissa tut-
kineet yritysten tulevaisuuden nakymia seka Suomen Yrittdjien vahintdan 55-
vuotiaiden jasenyritysten keskimaaraista kokoa (n. 4 tyontekijad) ja suhteuttaneet
taman kaikkiin suomalaisiin vahintddn 55-vuotiaiden omistuksessa oleviin yrityksiin
kiteyttden omistajanvaihdosten vaikutukset seuraaviin lukuihin. Yrityksia on tulos-
sa lahivuosina myyntiin keskimaarin 2 800 kappaleen vuosivauhdilla. Sukupolven-
vaihdoksia vahintaan 55-vuotiaat yrittajat tulisivat toteuttamaan 1 500 kpl/v. ja toi-
minta loppuisi 2 000 yrityksessa vuosittain. Yli 8 000 tyopaikkaa katoaisi liiketoi-
minnan loppumisen myo6ta siitékin huolimatta, ettd lopettavat yritykset ovat keski-

maaraista pienempia yrityksia. Elakoitymisen vuoksi tehtyjen omistajan- ja suku-



polvenvaihdosten mé&éara olisi edella mainittujen lukujen perusteella arvioiden yh-
teensa 4 300 kpl/v.

Seinajoen Ammattikorkeakoulun julkaisusarjaan (A 9) sisaltyvassa tutkimuksessa
(Varamaki ym. 2012a) arvioidaan, etta yritysmarkkinoille on tulossa myyntiin yritta-
jien ikdantymisen vuoksi koko maassa 1 500-2 200 yritystd vuosittain. Etela-
Pohjanmaan alueella vastaava arvio on 60-90 kpl/v. Yrittdjien ikddntymisesta joh-
tuvat sukupolven- ja omistajanvaihdokset sisaltdvan omistajanvaihdosten koko-
naismaaran arvioidaan tutkimuksessa asettuvan 3 500—4 700 yrityksen vuositasol-

le. Vastaava luku Etela-Pohjanmaan alueella on arvioiden mukaan 140-190 kpl/v.

Viimeaikainen talouden rakennemuutos on vaikuttanut voimakkaasti joidenkin toi-
mialojen yritysten toimintaan, ja lahes ainoaksi vaihtoehdoksi on valikoitunut yritys-
jarjestelyt, silla kansainvélisessa kilpailussa teollisuuden pienemmat suomalaiset
alihankintayritykset eivat pysty kilpailemaan kannattavasti (Katramo ym. 2011).
Yrityskauppa ja sen my6ta yrityksen omistajanvaihdos on monen yrityksen keino
pitdd yritys hengissa. Yrityskauppa mahdollistaa yrityksen markkinaosuuden kas-
vattamisen, uuden tietotaidon saamisen yritykseen, tuotantokapasiteetin lisdami-

sen, kilpailun vahenemisen ja yrityksen arvon kasvattamisen uusiin mittoihin.

Varamaen ym. (2012b) valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin tulokset
osoittavat, etta elakeikaa lahestyvien yrittdjien mielesta ylivoimaisesti haasteellisin-
ta yrityksen myynnissa oli ostajien ja jatkajien 16ytyminen. Tutkimukseen osallistu-
neista 2 530 yrittajasta 25 % piti asiaa merkittavana ongelmana. Toisena haastee-
na koettiin yrityksen arvonmaaritys, jonka 29 % tutkimukseen vastaajista koki mel-
ko merkittdvand ongelmana. Osaamisen siirtamisen jatkajalle/ostajalle luonnehti

melko merkittavaksi ongelmaksi ja haasteeksi 28 % vastaajajoukosta.

Valtakunnallisesta omistajanvaihdosbarometrista (Varamaki ym. 2012b) on todet-
tavissa tulos, jonka mukaan jatkajaa etsivista (n = 541) yrittdjistéa 67 % oli tarjonnut
yritysta kilpailijalle tai muille yrittdjille kuten asiakkaille, tavarantoimittajille tai jolle-
kin muulle yhteistydkumppanille. Tdmé&an myo6té vahvistuu kasitys siitd, etté jo lahi-
tulevaisuudessa yritysten lukumaara Suomessa tulee vahenemaan ja keskimaa-
rainen yrityskoko kasvaa, koska melko suuri osa elakoityvista yrittajistd myy yrityk-

sensa muille yrityksille. Yrityskoon kasvun myéta jaljelle jaavien yritysten on mah-
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dollista saavuttaa parempi kilpailukyky ja suuremmat resurssit yha Kkiristyvilla
markkinoilla. Yksityiseen yritysvalittajaén turvautui valtakunnallisen omistajanvaih-
dosbarometrin (2012b) mukaan 16 % (n = 541) jatkajaa etsivista yrittdjista koko
Suomea tarkasteltaessa. Lahes yhta suuri osa, 14 %, vastaajista kaytti yrittajajar-
jestdjen tai muun vastaavan tarjoamia palveluja etsiessaan jatkajaa yritykselleen.
Jatkajan etsimisen keinoina yrittgjilla edellisten lisaksi my0s internetpalve-
lut/yritysporssi (10 %), lehti-ilmoittelu (5 %) tai jokin muu kanava (12 %). Vastaajat
olivat maaritelleet muuksi kanavaksi mm. kotisivut, keskustelut perheen ja suvun

kanssa.

1.2 Omistajanvaihdokset Etela-Pohjanmaalla

Valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin (Varamaki ym. 2012b) tutkimuksen
mukaan Eteld-Pohjanmaalla perati 81 % jatkajaa etsivista yrittajista ilmoitti tarjon-
neensa yritystdan suoraan kilpailijalle tai muille yrittgjille. Valtakunnan tasolla vas-
taava osuus oli 67 %. Yksityisia yritysvalittajia kaytti 10 % Eteldpohjalaisista yritta-
jista ja yrittajajarjestojen tai vastaavien kautta jatkajaa yritykselleen haki 16 % yrit-
tajaad. Internetpalveluita ja yritysporssia suosi Etela-Pohjanmaan alueella jatkajaa

etsivistd 10 % ja lehti-ilmoittelua 6 %.

Etela-Pohjanmaalla on hyvid kanavia 16ytaa yritykselleen ostaja. Suomen Yrittgjat
ry:n tuottama ja vyllapitama Yritysporssi-palvelu toimii paikallistasolla Etela-
Pohjanmaan Yrityspdrssin nimissa (Etela-Pohjanmaan Yritysporssi [viitattu
9.7.2013]). Palvelu kokoaa yritysten myyijat ja ostajat yhteen ja mahdollistaa laajan
nakyvyyden osto- ja myynti-ilmoitusten jattgjille unohtamatta ilmoitusten lukijoiden
saamaa hyvaa ja ajantasaista kuvaa yritystarjonnasta. Etela-Pohjanmaan Yritys-
porssi on maanlaajuinen kauppapaikka, jossa yrityksen ostajat ja myyjat voivat
kohdata toisensa luottamuksellisesti ja halutessaan nimettomasti. Yritysporssin
tavoitteena on koota paikallistason yrityskauppailmoitukset valtakunnalliseen pal-
veluun, jolloin ilmoitukset saavuttavat mahdollisimman suuren potentiaalin, jonka
seurauksena osto- ja myyntimahdollisuudet kasvavat. Etel&-Pohjanmaan alueella

on myds toinen suosittu kanava yrityksen ostoa tai myyntia suunnitteleville; Etela-
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Pohjanmaan Yritysmarkkinat, joka esitellaan tarkemmin téassé opinnaytetydssa
kohdassa 1.4.

1.3 Tutkimusongelma ja tutkimuksen tavoite

Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat on jarjestetty jo kuutena perékkaisend vuotena
eikd tuona aikana ole tehty laajempaa asiakastyytyvaisyys- tai vaikuttavuustutki-
musta osallistujien keskuudessa. Taman opinnaytetydn tavoitteena on selvittaa
Yritysmarkkinoille osallistujien myyjien ja ostajien nykytilanne ja ennakko-
odotukset tapahtumaa kohtaan, tyytyvaisyys heti tapahtuman jalkeen seka tyyty-
vaisyys ja tilanne kahden—kolmen kuukauden kuluttua tapahtumasta. Tutkimuksen
perimmainen tarkoitus on tuottaa ajantasaista tietoa Yritysmarkkinoille osallistujien
odotuksista ja kokemuksista seka tehda johtopaatoksia tuloksista. Saatuja tuloksia
Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat voi hyodyntaa kehittdessaan Yritysmarkkinoita

vastaamaan entistd paremmin osallistujien odotuksiin ja tarpeisiin.

1.4 Kohdeorganisaation esittely

Taman opinnaytetyén kohdeorganisaatio on Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinat,
jonka jarjestdjina toimivat kolme eri kuntaa: Jalasjarvi, Kurikka ja llmajoki seka
Jakk Oy (Jalasjarven aikuiskoulutuskeskus) (Etel&-Pohjanmaan Yritysmarkkinat
2013. [Viitattu 18.6.2013]). Jarjestelyissd ovat mukana myds Etela-Pohjanmaan
Yrittgjat, edella mainittujen kuntien yrittdjien paikallisjarjestot, OSKE-
osaamiskeskusohjelma seka Frami Oy. Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoiden
idea on koota yrityksen ostoa tai myyntid suunnittelevat henkilét yhteen ja tarjota
mahdollisuus kaupankayntiin. Potentiaalisten ostajien ja myyjien lisaksi paikalla on
myos alan asiantuntijoita ja rahoittajia, joiden asiantuntemusta yritysmarkkinoiden
osallistujat voivat hyodyntaa. Osallistujille tilaisuus on maksuton. Osallistujat sitou-
tuvat noudattamaan salassapitosopimusta, jolla taataan kaikkien Yritysmarkkinoilla

kaytavien neuvottelujen ehdoton luottamuksellisuus.
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Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat jarjestetaan vuorovuosittain Jalasjarvella, Kuri-
kassa ja llmajoella (Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat. [Viitattu 18.6.2013]).
Vuonna 2013 Yritysmarkkinat jarjestettiin Jalasjarvella lokakuun viides paiva kello
kaksitoista alkaen. Tapahtumaan oli ilmoittauduttava internetsivujen kautta taytta-
malla ilmoittautumislomake, jonka jalkeen ilmoittautuneille 1&hetettiin sdhkopostitse
tarkemmat tiedot tapahtumapaikasta. Jokainen Yritysmarkkinoille osallistuva taytti
saapuessaan salassapitosopimuslomakkeen, jonka jalkeen jaettiin nimikortit, lista-
us myyjista ja ostajista sekd muuta materiaalia. Yritysmarkkinoiden ohjelmassa oli
jokaiselle ostajalle ja myyjalle varattu yhden minuutin pituinen puheenvuoro, jona
aikana oli mahdollisuus esitella itsensa ja millaista yritysta oli myymas-
sa/ostamassa. Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat ohjeistaa osallistujia suunnitte-
lemaan esittelypuheenvuoronsa huolellisesti, silla sen avulla on mahdollisuus erot-
tua joukosta. Yritysmarkkinat on jarjestetty jo kuutena perakkaisend vuonna ja
markkinat on kerannyt runsaasti osallistujia, vuonna 2012 kirjattiin 130 osallistujaa.
Pohjalaisten Yritysmarkkinoiden kautta on moni yritys vaihtanut onnistuneesti

omistajaa, joten toiminnalle on selvasti tarvetta.

1.5 Kasitteiden maarittely

Seuraavassa on maaritelty opinnaytetyon kannalta keskeiset kasitteet. Kasitteiden
maarittely pohjautuu paaosin Laitisen, Varamaen, Tallin, Heikkilan seka Soraman

(2011) esittamiin synteeseihin eri kasitteista.

Omistajanvaihdos Yrityksen omistajuuden vaihtuminen toiselle henkildlle tai
juridiselle kokonaisuudelle turvaten samalla yritystoimin-
nan jatkuminen. Omistajanvaihdoksen kohteena vahin-
taan puolet liiketoiminnoista tai osakkeista. (Laitinen, Va-
ramaki, Tall, Heikkila & Sorama 2011, alkuperainen lahde
Van Teeffelen 2010.)

Yrityksen omistajanvaihdos on merkittavd omistajuuden
vaihdos, ei johtajuuden vaihdos (Laitinen ym. 2011, alku-

perainen lahde Uhlaner 2009.)



Yrityskauppa

Liiketoimintakauppa

Omistusosuuskauppa

Sukupolvenvaihdos

Luopuja

Jatkaja

Pk-yritys
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Yrityskaupan ostokohteena voi olla kohdeyrityksen liike-
omaisuus (substanssi- eli liiketoimintakauppa) tai sen
osuudet tai osakkeet (omistuskauppa). (Immonen & Lind-
gren 2009.)

= substanssikauppa. Kaupan kohteena on yrityksen liike-
toiminta ja siihen sitoutunut omaisuus; koneet, laitteet, ka-
lusto, varasto, sopimuskanta, muu vastaava likeomaisuus
ja liikearvo (goodwill) (Immonen & Lindgren 2009, Vara-

méaen ym. 2012, 14 mukaan.)

Kaupan kohteena ovat yhtibosuudet ja osakkeet (Immo-

nen & Lindgren 2009, Varamaen ym. 2012, 14 mukaan.)

Tarkoittaa muutoksia yrityksen omistussuhteissa. Yritys
siirretaan omistajan hallitessa yritysta tai hanen kuoltuaan
toimintaa jatkavalle henkil6lle, joka useimmiten on luopu-
jan lapsi tai muu lahisukulainen. (Immonen & Lindgren
2009.)

Sukupolvenvaihdoksen yhteydessa kaytetddn vanhem-
man sukupolven vetaytyvastd edustajasta nimitysta luo-
puja. Yleensa luopuja on joko toimitusjohtajana tai paa-
omistajana yksin tai perheensa kanssa kohdeyrityksessa.
(Kuusisto & Kuusisto 2008.)

Kohdeyrityksen uusi, yleensa tuleva johtaja, joka ottaa
sukupolvenvaihdoksessa vetovastuun yrityksessa. (Kuu-
sisto & Kuusisto 2008).

Pk-yritykseksi luokitellaan yritys, jonka liikevaihto on alle
50 miljoonaa euroa, jolla on alle 250 tydntekijaa ja taseen
loppusumma on alle 43 miljoonaa euroa. Maaritelmaan
kuuluu myds pk-yrityksen riippumattomuus, joka tarkoit-

taa, ettei suuryritys tai konserni saa omistaa pk-yrityksen
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padomasta tai danivallasta 25 prosenttia eikd enempéaa.
(Kuusisto & Kuusisto 2008.)
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2 OMISTAJANVAIHDOS JA YRITYSKAUPPA AIEMMASSA
KIRJALLISUUDESSA

2.1 Yrityskauppa ja omistajanvaihdos

Yrityskauppa voidaan toteuttaa joko liikketoimintakauppana tai omistusosuuskaup-
pana (Immonen & Lindgren 2009). Liiketoiminta- eli substanssikaupassa luopuja
myy jatkajalle yrityksen liiketoiminnan ja siihen sitoutuneen omaisuuden mukaan
lukien koneet, laitteet, kaluston, varaston, sopimuskannan ja muun vastaavan lii-
keomaisuuden. Myyjana kaupassa on yritys eli muodosta riippuen avoin yhtio,
kommandiittiyhtio tai osakeyhtio. Liiketoimintakauppaa tarkastellaan oikeudellises-
ta nakokulmasta irtaimen omaisuuden kauppana, kun kohteena on irtain liikeomai-
suus. Kiintean omaisuuden osalta kyse on Kkiinteistokaupasta. Tulonodotukset,
jotka kohdistuvat yrityksen myéhempaéan toimintaan eli liikearvo (goodwill), on kiin-
teasti yhteydessa liiketoimintakauppaan. Myyjan kannattaa vaatia ja ostajan mak-
saa liikearvosta, silla se on positiivinen asia ja on osoitus yrityksen liiketoimintaan
liittyvistd myonteisistd kassavirtavaikutuksista. Liikearvo on abstraktia omaisuutta
eikd se nay taseessa konkreettisen omaisuuden tavoin varoina. Liiketoimintakau-
passa myyjana on yritys eikd sen omistaja ja siksikin on tarkeaa seurata kaypaa
hintaa ja sen maaritystd. Normaalisti kauppa toteutuu taydella kauppahinnalla,
mikali jatkajalla ja luopujalla ei ole sukulaisuussuhdetta tai muita sidonnaisuuksia.

Yrityskaupan toinen vaihtoehto on toteuttaa kauppa omistusosuuskauppana, jol-
loin jatkaja ostaa luopujalta yrityksen omistuksen (Immonen & Lindgren 2009).
Kauppaa kaydaan talldin yritysmuodosta riippuen avoimen yhtion tai kommandiitti-
yhtion tai osakeyhtién osakkeista. Kaupan kohteen ollessa omistusosuus, myyjana
on omistaja. Tassa yhteydessa tulee huomioida, ettd yksityisesta liikkeesta ja toi-
minimesté voidaan tehda vain liiketoiminta- eli substanssikauppa, jota edellisessa
kappaleessa kaytiin karkeasti lapi. Oikeudelliselta luonteeltaan yhtibosuus- ja osa-
kekauppa ovat irtaimen omaisuuden kauppoja, jolloin kaupan osapuolten velvolli-
suudet toista kohtaan maaritelladn irtaimen omaisuuden kauppaa koskevien peri-

aatteiden pohjalta.
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Tapio Rissasen mukaan (2006) yrityskauppa voidaan toteuttaa kuudella eri tavalla:

1. Siirtamalla yritys sukupolvenvaihdoksella perillisille tai suvun muulle nuo-

remmalle polvelle
2. Myymalla yritys henkilokunnalle
3. Myymalla yritys uusille yrittajille

4. Myymalla yritys toiselle yritykselle, useimmiten suuremmalle yritykselle tai

sijoitusyhtiélle
5. Suunniteltu ja hallittu yrityksen lopettaminen
6. Konkurssin kautta yrityksen lopettaminen

Rissasen (2006) luettelon ensimméainen vaihtoehto on varsinaisesti sukupolven-
vaihdos, joka on hyva vaihtoehto, mikali halukkaita jatkajia on perhepiirissa. Henki-
l6kunnalle myynti, yleensa avainhenkildlle, on paras vaihtoehto elinkelpoisen yri-
tyksen ollessa kyseessa. Pienille, ammattitoimintaan perustuville yrityksille realisti-
sin vaihtoehto on myynti uudelle yrittdjalle, jolloin ostajan kiinnostuksen herattaa
valmis asiakaskunta ja tastd myods myyja hyotyy taloudellisesti. Neljannen vaihto-
ehdon, jossa yritys myydaan toiselle yritykselle, motivaattorina toimii valmiit asiak-
kuudet, saavutettu markkina-asema ja erikoisosaaminen. Luettelon kaksi viimeista
vaihtoehtoa ovat yrittgjille raskaimmat niin henkisesti kuin taloudellisestikin toteut-
taa. Yrityksen suunniteltu tai konkurssin kautta toteutettu lopettaminen on lisaan-
tynyt etenkin kaupan alalla talouselaméan ja alan rakennemuutoksen vuoksi. Esi-
merkkina Rissanen mainitsee kirjassaan "kuinka tuhannet kaupat ja muut palvelu-
yritykset on lopetettu tai viety konkurssiin tavanomaisen sukupolvenvaihdoksen
sijasta”. Tahan syyna on luonnollisesti asiakkaiden katoaminen pienista kylista,

jolloin jatkamisen mahdollisuuksia ei ole.

Teoksessa Yrityskauppa (2011, 334-335) eritelladn syita miksi yrityskauppoja
yleenséakin tehdéaan. Syy voi olla markkinaosuuden kasvattamishalu, kansainvalis-
tyminen, omistuspohjan laajentaminen, uuden toimialan valtaaminen, keskittymi-
nen ydinliiketoimintaan, yhtion siirtdminen seuraavalle sukupolvelle, uuden tai liséa-

rahoituksen hankkiminen, yhtion listaaminen porssiin tai sen porssista poistami-



17

nen, yksityistaminen. Toisinaan yrityskauppa syntyy, vaikkeivat osapuolet tai osa-
puoli ole aktiivinen kaupassa. Tahan tilanteeseen saattaa johtaa esimerkiksi kilpai-

luviranomaisten tai rahoittajien vaatimus, konkurssi tai yrityssaneeraus.

2.2 Sukupolvenvaihdos

Sukupolvenvaihdoksessa voidaan Hautalan (2006) mukaan erottaa kolme osapro-
sessia, jotka eivat tapahdu yhta aikaa yrityksessa. Naitd osaprosessia ovat omis-
tajuusprosessi, osaamisen siirron prosessi ja johtajuusprosessi. Formaaliin eli
muodolliseen prosessiin kuuluu omistajuuden osaprosessi ja siina tarkastellaan
yleensa yhtion verosuunnittelua sek& muita juridisia ja taloudellisia asioita. Epéa-
formaaliin eli epamuodolliseen sukupolvenvaihdosprosessiin kuuluu osaamisen
siirron ja johtajuuden siirron osaprosessit. Sukupolvenvaihdoksen inhimillisia teki-
joita arvioidaan edella mainituissa epaformaaleissa osaprosesseissa. Osaamisen
siirrossa tarkastellaan muun muassa suoran, tdsmallisen ja epasuoran hiljaisen

tiedon siirtymista luopujalta jatkajalle.

Omistus, johtajuus ja muut keskeiset tehtavat yrityksessa siirtyvat sukupolven-
vaihdoksessa luopuja-sukupolvelta jatkaja-sukupolvelle (Kuusisto & Kuusisto
2008). Yleisin sukupolvenvaihdoksiin johtavista syista on yrittgjan ikaantyminen.
Yrittdjan tulee olla aktiivinen ja ennakoida riittavan ajoissa sukupolvenvaihdoksen
tarve, jolloin yrittdja ehtii totuttautua henkisesti ajatukseen seka valmistella suku-
polvenvaihdoksen teknista toteutusta riittavan pitkaan ja perusteellisesti. Tahan

kuluu yleensé aikaa useampi vuosi.

Kirjallisuudesta loytyy eri kirjoittajien omia tai aiemmin luotuihin malleihin perustu-
via omistajanvaihdosten vaihemalleja; muutamasta seuraavassa karkea lapileik-

kaus.

Ennen omistajanvaihdoksen toteuttamista yritys tulee valmistella huolellisesti. Erk-
ki K. Kankaan toteuttaman tutkimuksen, omistajanvaihdospalvelujen valtakunnalli-
nen evaluointi (2010), mukaan yrityksen keskeisimmat valmisteluvaiheet ennen

omistajanvaihdoksen toteuttamista ovat:
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e yrittajan ja yrityksen omaisuuden erottaminen toisistaan

e yrityksen tuloksen ja taseen tarkistaminen = ettd on yrittajanpolvenvaih-
dosta edistavassa kunnossa

e tarvittavien korjaustoimenpiteiden suorittaminen
e alustavan yrityksen arvonmaarityksen suorittaminen

e yritys yhtena kokonaisuutena vai sen jakaminen osiin ja tarvittavat yritysjar-
jestelyt

e nykyisen yritysmuodon soveltuvuus suunniteltuun luovutukseen
e jatkajan I6ytyminen; mista ja miten?

e erilaisten omistajanvaihdosvaihtoehtojen soveltuvuus valmisteltavaan yri-

tykseen
e omistajanvaihdostoimenpiteiden suunnittelu

Hautala (2006) esittelee vaitoskirjassaan sukupolvenvaihdoksen seitseménvaihei-
sen prosessimallin (kuvio 2), jonka alun alkujaan on luonut Longenecker ja Scho-
en vuonna 1978. Isaltd pojalle -prosessimalli on p&éaosin jatkajan nakokulmasta
tapahtuvaa sukupolvenvaihdoksen tarkastelua. Vaihemallin mukaan ensimmai-
sessa liiketoimintaa edeltavassa vaiheessa perheenjasenet valmistelevat kevyesti
perehdyttamalla jatkajaa, jolla saattaa olla jonkin verran tietoa organisaation ja
toimialan paakohdista. Perehdyttaminen on tassd vaiheessa varsin passiivista ja
suunnittelematonta. Seuraavassa tutustumisvaiheessa jatkajan ollessa viela liian
nuori varsinaiseen tydskentelemiseen perheyrityksessa, perehdyttdminen on jo
aktiivisempaa ja paaméaaratietoisempaa. Luopuja ja perheenjasenet valmistelevat
jatkajaa monin eri tavoin mm. tutustuttamalla jatkajan organisaation keskeisiin
henkil6ihin ja asioihin. Jatkajan tullessa yritykseen osa-aikaisena toihin, alkaa
alustava toiminnallinen vaihe, jolloin jatkaja oppii talon tavoille asteittain vaikeam-
miksi muuttuvien tydtehtavien kautta. Tassa vaiheessa jatkaja suorittaa opintonsa
valmiiksi ja suorittaa mahdollisen asepalveluksensa seka saattaa hankkia ty6ko-

kemusta muissa organisaatioissa. Sukupolvenvaihdosta valmistelevan perheyri-
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tyksen toiminnallisessa vaiheessa jatkaja ryhtyy tyoskentelem&an paatoimisesti
yrityksessa tehden perustason toita sisaltden muita kuin paallikkdtason tyotehta-
vid. Edistyneessé toiminnallisessa vaiheessa jatkaja astuu esimiestason eli paal-
likkbtason tyotehtaviin askeleen paahan isansa johtajuusasemasta. Tassa vai-
heessa jatkaja saa arvokasta tytkokemusta erilaisista esimiestehtavista. Varhai-
sen sukupolvenvaihdoksen vaiheessa jatkaja on ottanut johtajuuden haltuunsa ja
omaksunut paikkansa organisaatiossa. Luopuja on tdssd vaiheessa vetaytynyt
antaen jatkajalle tyérauhan. Kypsa sukupolvenvaihdos katsotaan yleensa alka-
neeksi jatkajan toimittua kaksi vuotta toimitusjohtajana. Mallia ei pideta ihan tay-
dellisend, koska siita ei kay ilmi tyhjentavasti missa vaiheessa jatkajalle siirtyy yri-

tyksen omistajuus.

Lilketoimintaa edeltava vaihe

Tutustumisvaihe

Alustava toiminnallinen vaihe

Toiminnallinen vaihe

Edistynyt toiminnallinen vaihe

Varhainen sukupolvenvaihdos

Kypsé sukupolvenvaihdos

Kuvio 2. Sukupolvenvaihdoksen vaiheet isélta pojalle (Hautala 2006, alkuperainen
|lahde Longenecker & Schoen 1978).

Kuusisto ja Kuusisto (2008, 68—69, Lewinid mukaillen; ks. myés Hanninen ym.
2001; Schellenberg, J. A. 1988) esittelevat kirjassaan Lewinin kolmivaiheisesta
muutosmallista muokatun sukupolvenvaihdokseen liittyvan johtajuuden siirtymisen
mallin, jonka ensimmainen vaihe on valmisteluvaihe (kuvio 3). Luopuva yrittdja on

jo hyvisséa ajoin ennen tata valmisteluvaihetta aloittanut omalta osaltaan sukupol-
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venvaihdosprosessin ja tehnyt ensimmaiseksi tarkean paatoksen yrityksen veto-
vastuun siirtdmisesta seuraavalle johtajalle. Tehdyn paatoksen tulee ottaa huomi-
oon yrittdjan elamantilanne ja henkilékohtaiset tarpeet unohtamatta yrityksen liike-
toiminnan tarpeita. Valmisteluvaiheessa oletetaan, ettd yrityksen jatkaja on tiedos-
sa ja paatos sukupolvenvaihdoksen toteuttamisesta on tehty. Siirryttdessa jaetun
johtajuuden vaiheeseen (kuvio 3) luopujalla on aluksi operatiivisia vastuita, mutta
vaiheen lopussa luopujalla ei ole naita operatiivisia vastuita, roolia eika valtaa.
Jaetun johtajuuden vaiheessa aiemmin laadittuja suunnitelmia sovelletaan kaytan-
téon ja sukupolvenvaihdos alkaa nakya yrityksen arkirutiineissa. lhanteellisessa
tilanteessa luopuja on sisaistanyt oman roolinsa jatkajan tukijana ja kannustajana
johtajuuden ottamisessa ja vastuun kantamisessa. Luopujan tulee antaa tilaa jat-
kajan uusille ajatuksille ja visioille seka hyvéksyttava jatkajan mahdollisesti pa-
remmat taidot nykyteknologian kayttssa ja kenties parempi liike-elaman koulutus-
taso. Keskinainen luottamus ja kunnioitus luopujan ja jatkajan valilla nousee ar-
voon arvaamattomaan etenkin jaetun johtajuuden vaiheessa. Tassa vaiheessa on
tarkeaa huomioida henkilostd. Luopujan yhtena tehtavana onkin luottamuksen ra-
kentamisen tukeminen henkildston ja uuden johtajan vdlille. Asianmukainen ja
toimiva viestintd osapuolten valilla on varmistettava ja ryhdyttava parannustoimiin,
mikali viestinta ei ole kunnossa. Onnistuminen sukupolvenvaihdoksessa ja kilpai-
lukyvyn sailyttaminen vaativat myds yrityksen ulkoisten sidosryhmien informoimis-

ta ja saattamista uuden johtajan vaikutuspiiriin.

Sukupolvenvaihdoksen johtajuuden siirtomallin viimeinen vaihe on itsenéinen liike-
toiminta (kuvio 3)(Kuusisto & Kuusisto 2008, Lewinida mukaillen; ks. myés H&anni-
nen ym. 2001; Schellenberg, 1988). Tassa vaiheessa liiketoiminnan jatkaja on
ottanut haltuunsa organisaation johtajuuden ja kantaa vastuun yrityksen toimin-
nasta itsendisesti. Luopuja ei ole yrityksen jokapéaivaisessa arjessa mukana ja
aluksi luopujan on hyva ottaa pienté etaisyytta yrityselamasta ja sopeutua uuteen
elamantilanteeseensa rauhassa. Jatkaja hyotyy tasta vaiheesta voidessaan jasen-
tad omia ajatuksiaan ja vahvistaa omaa johtajuuttaan sek&d muodostaa omat visiot
ja strategiat omien ajatuksiensa ja suunnitelmiensa pohjalta. Luopujan ja jatkajan
sukulaisuussuhde jatkanee luonnollisella tavalla heidan keskindistd keskustelua
yrityksen liiketoiminnasta sukupolvenvaihdoksesta huolimatta. Molemmille osa-
puolille on hedelmallista, mikali luopuja ryhtyy jatkajan mentoriksi. Tama edellyttaa
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luopujalta kykya kunnioittaa jatkajan johtamistapaa ja valintoja. Luopuja saa mah-
dollisuuden olla viela mukana rajoitetusti liike-elamassa ja jatkaja saa mentorilta
arvokasta tietoa ja erilaista pitkdadn kokemukseen perustuvaa naktékulmaa yritys-

toimintaan.

. . Jaetun Itsenaisen
Valmisteluvaihe johtajuuden liiketoiminnan

Kuvio 3. Sukupolvenvaihdoksen vaiheet (Kuusisto & Kuusisto 2008, 69, Lewinia
mukaillen; ks. myds Hanninen ym. 2001; Schellenberg, 1988).

Yrittdjapolvenvaihdossuunnitteluprosessi  koostuu yksinkertaistettuna kolmesta

vaiheesta:
1. Tavoitteiden tunnistaminen
2. Paattaminen miten tavoitteisiin parhaiten paastaan
3. Suunnitelman toteuttaminen

Prosessi kannattaa aloittaa omien tavoitteiden huolellisella pohdinnalla, jonka jal-
keen on helpompi valita oikeat toimintamallit ja saavuttaa halutut tulokset (Yritys-
Suomi, Yrittdjan opas, 2013). Omistajanvaihdossuunnittelussa yleisimmin tehty
virhe on perehtya menetelmiin, esimerkiksi verosuunnittelu, ennen kuin on tunnis-
tettu ja punnittu omat tavoitteet. Edella mainitulla tavalla toimittaessa valitut mene-

telmat voivat olla tehottomia ja pahimmassa tapauksessa taysin vaaria.

Omistajanvaihdossuunnitteluprosessin ensimmaisessa vaiheessa luopuja-yrittajan
tulee maaritella omat tavoitteensa huomioiden lahipiirin, perheenjasenten, avain-
henkildiden, henkildstén ja yrityksen tavoitteet (kuvio 4) (Yritys-Suomi, Yrittajan
opas 2013). Vain talla tavoin alusta alkaen toimien on mahdollista paasta kaikkia
sidosryhmia tyydyttavaan loppuratkaisuun. Tama on tarkeaa jatkuvuuden kannal-
ta, silla vain alusta saakka suunnittelussa mukana olevat henkil6t ja sidosryhmét
sitoutuvat tukemaan tehtyja ratkaisuja. Omistajan ja sidosryhmien tavoitteiden
maarittdmisen jalkeen on hyva tehda yhteenveto ja miettia tavoitetila mihin pyri-
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taan. Huolellista paneutumista vaatii erilaisiin omistajanvaihdoksen toteuttamista-
poihin tutustuminen. On erittain tarkeaa kayda kaikki vaihtoehdot lapi, jotta niista
voidaan valita paras mahdollinen. Muuten voi kayda niin, etta jalkikdteen huoma-
taan miten asiat olisi pitéanyt tehda. Omistajanvaihdosprosessin toteutus aloitetaan
tarvittavien asiakirjojen laadinnalla ja noudattamalla avointa viestintaa tarvittavien
sidosryhmien keskuudessa. Toiminnan tulee olla koko prosessin ajan tavoitteellis-

ta ja loogista. (kuvio 4.)

1. Lahipiirin
tavoitteet

2. Omistajan TAVOITETILA pE Toteutus

tavoitteet tutustuminen

3. Johtamisen tarpeet

N\

Kuvio 4. Omistajanvaihdossuunnitteluprosessi voidaan jakaa kuuteen osaan (Yri-
tys-Suomi, Yrittdjan opas 2013).

Seindjoen Ammattikorkeakoulun julkaisusarjan (A tutkimuksia 9, Varamaki ym.
2012a) tutkimus on julkaistu vuonna 2012. Tutkimuksessa analysoitiin omistajan-
vaihdosten teknista toteutumista seurattavissa case-yrityksissd, joita tutkinnassa
oli mukana yhteensa 24 kpl. Omistajanvaihdosprosessi kesti muutamia kuukausia
yhdessatoista yrityksessé, noin vuoden kahdeksassa yrityksessd, useita vuosia
neljassa yrityksessa ja vain yhdessa yrityksessa omistajanvaihdosprosessi oli kes-
tanyt yhden kuukauden. Tama poikkeuksellisen lyhyt omistajanvaihdos tapahtui
liketoimintakauppana kaupanalan mikroyrityksessa (tyontekijoita 1-9), ja ostajana
oli henkild. Vastaavissa mikroyrityksissd omistajanvaihdosprosessi kesti keski-

maarin kuukaudesta vuoteen.
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2.2.1 Sopimukset

Omistajanvaihdosprosessissa hyvin merkittavassa asemassa ovat erilaiset sopi-
mukset, joita Varaméaen ym. tutkimuksen (2012a) mukaan oli laadittu omistajan-

vaihdosprosessin yhteydessa seuraavanlaisia:

e salassapitosopimus

e oOstotarjous

e esisopimus

¢ luonnoskauppakirja

¢ ennakkopaatoksen hakeminen verottajalta
e kauppakirja

e johtajasopimus

e o0sakassopimus

e lahjakirja

Tutkimuksessa todetaan edella mainitun listan olevan otoksen pienuudesta (24
yritystd) johtuen suuntaa antava, jossa on kuitenkin lueteltu keskeisimmat omista-

janvaihdosprosessin yhteydessa tehtavat sopimusasiakirjat.

Tutkimuksen kohteena olevista 24 yrityksesta 11 oli kayttanyt sopimusten laadin-
taan asiantuntijan apua, tilintarkastajan apuun oli turvautunut 4 yritysta, 3 tilitoimis-
ton apuun, 2 kaytti yritysvalittdjan asiantuntemusta sopimusten laadinnassa (Va-
ramaki ym. 2012a, 105-106.) Tilintarkastusyhteisd, konsultti ja asianajaja tekivat
sopimukset kukin yhdessa tapauksessa. Ainoastaan yksi yritys ilmoitti laatineensa
sopimukset itse. Haastatteluaineisto naytti toteen, ettd monessa tapauksessa oli

mukana useampi asiantuntija.

Omistajanvaihdosprosessissa laaditaan erilaisia sopimuksia, kuten edella oleva
listauksesta kay ilmi. Katramo ym. avaa teoksessa Yrityskauppa (2011) sopimus-
kasitteitd melko laajasti. Ensimmaisia yrityskaupan yhteydessa tehtéavia sopimuk-
sia on salassapitosopimus, joka on syyta tehda valmiiksi allekirjoituksineen ennen
kuin arkaluontoisiksi luokiteltavia asioita tulee esille. Sopimuksen tarkoituksena on
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toimia suojana myyjan ja kohdeyrityksen salassapidon tarpeessa olevien asioi-
denl/tietojen kohdalla. Sopimuksen osapuolina ovat myyja ja ostajaehdokas. En-
nen varsinaista kauppakirjaa laaditaan yleensa esisopimus, jossa osapuolet sitou-
tuvat solmimaan varsinaisen sopimuksen kaupasta. Kauppakirja on olennainen
osa yrityskauppoja. Osakekauppamuoto on tyypillisin tapa toteuttaa yrityskauppa

ja osakekauppakirjan rakenne yksinkertaisimmillaan on seuraavanlainen:
1. tausta ja tarkoitus
2. maaritelmat
3. kauppa ja kaupan kohde
4. kauppahinta ja sen suorittaminen/tarkistaminen
5. taytantdéonpano ja sen edellytykset
6. myyjan ja ostajan vakuutukset
7. korvausvelvollisuus ja vastuunrajoitukset
8. osapuolten erityiset sitoumukset
9. muut maaraykset
10.tulkinta ja erimielisyydet
11.sopimuskappaleet

Keskeisin sopimusehto on luonnollisesti kauppahinta, jonka maaraytyminen on
yleensa myyjan ja ostajan neuvottelutuloksesta riippuvainen (Katramo ym. 2011,
356-357). Mahdollisimman oikea kauppahinta asettuu siihen euromaaraan, jolla
myyja luopuu osakkeista ja ostaja suostuu summan maksamaan. Osakassopimus
maaritelladn nimenomaan osakeyhtion osakkeenomistajien valiseksi sopimukseksi
(Katramo ym. 2011, 379). Siin& heidan velvoitteet ja oikeutensa toisiaan kohtaan
tulevat esille. Osakassopimus ei ole maaramuotoinen, mutta kaytantd on, etta se
tehddén yleensa kirjallisena. Osapuolet ovat velvollisia noudattamaan allekirjoit-

tamassaan osakesopimuksessa olevia asioita.
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2.2.2 Tekninen toteutus ja kaupan kohde

Teoksessa Onnistunut sukupolvenvaihdos tekijat (Immonen & Lindgren, 2009)
valottavat yrityskaupanteon erilaisia vaihtoehtoja. Omistuskaupan kohteena ovat
riippuen yritysmuodosta kommandiittiyhtion tai avoimen yhtién yhtibosuudet tai
osakeyhtion osakkeet eli talloin luopuja myy yrityksen omistuksen jatkajalle. Omis-
tuksen ollessa kaupan kohteena myyjana on omistaja, kun taas liiketoiminnan ol-
lessa kohteena, myyjana onkin yritys eikd omistaja. Huomionarvoista on, etta toi-
minimestd, yksityisesta liikkeestd, voidaan tehda ainoastaan liiketoimintakauppa.
Vaihtoehtoisesti jatkaja voi ostaa yrityksen liiketoiminnan, jolloin puhutaan sub-
stanssi- eli liiketoimintakaupasta. Kaupan kohteena voi olla talléin luopujan yrityk-
sen liiketoiminta ja siihen sitoutunut omaisuus (koneet, laitteet, kalusto, varasto,
sopimuskanta yms.) Myyjana substanssikaupassa on yritys; avoin yhtio, komman-
diittiyhtié tai osakeyhtid. Kaupan kohteen rajaus onnistuu substanssikaupassa,
kuten myds myyjan suostumuksella ostajan toiveiden mukainen ostokohteen raa-
talointi. Oikeudellisesti tarkasteltuna substanssikauppa on irtaimen omaisuuden
kauppaa siltd osin, kuin kaupan kohteena on irtainta liikeomaisuutta ja kiintean
omaisuuden osalta kiinteistokauppaa. Kauppaan liittyy kiinteasti myds yrityksen
mybhempaan toimintaan kohdistuvat tulonodotukset, jota kutsutaan lyhyesti lii-

kearvoksi eli goodwilliksi.

Varamaen ym. (2012a, 106-107) tutkimuksessa omistajanvaihdokset toteutettiin
teknisesti joko liiketoimintakauppana tai osakekauppana. Liiketoimintakaupoissa
talle kauppatavalle tyypilliseen tapaan kohteena olivat liiketoiminnat ja tarkemmin
eriteltynd kalusto, varasto, tuotantolaitteet, liikearvo (goodwill), asiakasrekisteri,
kiinteisto, tarvikkeet, koneet ja laitteet seka irtaimisto. Liiketoimintakauppana omis-
tajanvaihdoksen teki 6 yritystd ja ostajat olivat tiimeja, henkil6itd seka yrityksia.
Kaupan olleet yritykset olivat erikokoisia 1-49 tyontekijan yrityksia. Tutkimuksen
kohdeyrityksista 18 toteutti omistajanvaihdoksen osakekauppana. Kolmen yrityk-
sen kaupan kohde oli osake-enemmistd, kahden yrityksen kohdalla kyse oli perin-
nosta ja kahden yrityksen kauppa oli lahjanluonteinen kauppa, jossa kauppahinta
on vahintaan 50 % verottajan maarittelemasta yrityksen arvosta. Viidessa omista-

janvaihdoksessa osakkeet osti yritys, yhdessa kaupan kohde koostui 50 % osak-
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keista ja yhdessa yritys lunasti aluksi osan osakkeista ja lopuksi kaupan kohde
muodostui jaljelle jaaneista osakkeista.

2.2.3 Hinnan maaraytyminen

Varaméaen ym. (2012a, 107-108) case-tutkimuksessa omistajanvaihdoksen muu-
tostekijoista yrityksen kauppahinnan maaraytyminen jaettiin viiteen eri luokkaan
sen mukaan miten tutkimuksessa mukana olleet yritykset (24 kpl) olivat hinnan
maaraytymisen kokeneet. Yrityskaupoissa valtaosassa (16 kpl) hinta oli maaritelty
kaydyissa neuvotteluissa. Verottajan ndkemys yrityksen arvosta toimi kolmessa
yrityskaupassa hinnan maarittelijana. Edella mainitut yrityskaupat olivat sukupol-
venvaihdoksia ja ostajana oli henkil6. Perintona oli siirtynyt kahden yrityksen omis-
tajuus sukupolvenvaihdoksena ostajatiimille. Kaksi yritysta myytiin pyydettyyn
kauppahintaan ja yksi yritys vaihtoi omistajaa hintaan, jonka ostaja tarjosi myyjalle.

Yrityksen arvon méaarittamisen yleisimpana menetelmana on kaytetty "tuottoarvoa,
joka perustuu yhtion tulevaisuuden kassavirtojen diskonttaamiseen arviointihet-
keen” (Ossa 2005, 101-102.). Naita kassavirtoja arvioidaan laskettaessa tuottoar-
voa esimerkiksi jo toteutuneiden tilinpaatosten ja tulevien tilikausien budjettien
avustuksella. Verolainsdadantd maarittelee, etta arvostustasona yrityksen hintaa

maariteltdessa on kaytettava todennakoista luovutushintaa tai kaypéaa hintaa.

Maariteltdessa yrityksen hintaa keskeisena tydkaluna kaytetaan tilinpaatdosanalyy-
sid, jonka tavoitteena on selvittaa yrityksen taloudellinen tilanne ja keinot miten
tilanteeseen on tultu. Katramo ym. (2011) kayttaa kirjassaan Yrityskauppa tasta
nimitysta “yrityksen toteutunut historiallinen kehitys”. Tuloslaskelman ja taseen
erat oikaistaan tilinpaatésanalyysin avulla niin, etta niita voidaan vertailla eri yritys-
ten kesken tapahtuma-ajasta rijppumatta. Yrityksen kannattavuus, rahoitus- ja va-
rallisuusasema arvioidaan tilinpaatostietoja analysoimalla. Tilinpaatdstietojen poh-
jalta lasketaan erilaisia tunnuslukuja, joiden avulla on helpompi muodostaa koko-

naiskasitys yrityksen tilasta. Keskeiset tunnusluvut ovat kirjan mukaan:

e kannattavuus: kayttbkate-, tulos- ja liikevoittomarginaali, oman paaoman

tuotto, sijoitetun padoman tuotto
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e vakavaraisuus ja velkaisuus: velkaantumis- ja nettovelkaantumisaste, oma-

varaisuusaste
e maksuvalmius: quick, current ratio, nettokayttbpaaomaprosentti

e paaoman kayton tehokkuus eli kiertoaika: vaihto-omaisuuden, ostovelkojen

sekd myyntisaamisten kiertoaika

2.2.4 Rahoitus ja maksuehdot

Varamaen ym. (2012a, 108-110) tutkimuksessa maksuehtojen mukaisesti jaetut
luokat yritysten omistajanvaihdoksissa olivat: kauppasumma maksettiin kaupante-
kohetkella, myyja antoi ostajalle maksuaikaa kauppasummalle (lainaa myyjalta) ja
perintdna siirtyneet yritykset. Kauppasumma maksettiin suurimmassa osassa (20
kpl) kaupantekohetkella ja loput (4 kpl) omistajanvaihdokset olivat sukupolven-
vaihdoksia, joista kahdessa osapuolet sopivat maksuaikataulusta keskendan ja

kahdessa yrityksen omistajuus siirtyi perintona jatkajalle.

Omistajanvaihdoksen tehneista 24 yrityksesta 9 rahoitti kaupan pankin ja Finnve-
ran avustuksella, kahdessa tapauksessa pankki toimi rahoittajana (Varamaki ym.
2012a, 108-110). Ainoastaan kahdessa kaupassa kauppasumma maksettiin ka-
teisvaroista kassasta. Osa kauppasummasta maksettiin kolmessa omistajanvaih-
doksessa kaupantekotilaisuuden yhteydessd. Kuuden kuukauden maksuaika
myonnettiin lopuille 50 prosentille, 20 % kauppasummasta perustui seuraavan
vuoden tulokseen ja tilinpaatdstietoihin. Kaksi yritystéa vaihtoi omistajaa perinnén
kautta ja kahdessa sukupolvenvaihdoksessa myyja rahoitti kauppaa antamalla
velkakirjan ostajalle. Myyja jatti yrityksen omistuksesta 49 % itselleen yksittdisessa
tapauksessa tai rahoituksen jarjesti joku muu taho (vanhempien yritys). Kahden
omistajanvaihdoksen kohdalla tieto rahoituksesta jai siihen, ettd kauppasumma
maksettiin kaupantekohetkelld. Haastatteluaineiston perusteella voitiin tehda joh-

topaatos, etta ostaja oli tarvinnut rahoitukseen ulkopuolista apua.

Katramo ym. (2011, 246-252) toteaa, ettd investointina yrityskauppa on yleensa

hyvin suuri ja riskialtis ja kaupoissa tarvitaan usein merkittavan isoa rahoitusosuut-
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ta. Suomessa yleisin tapa rahoittaa yrityskauppoja on tulorahoitus ja pankkilaina.
Rahoitusta tarjoavia vahittdispankkeja Suomessa on mm. Op-Pohjola -ryhman
pankit, Nordea Pankki, Paikallisosuuspankit, ulkomaisten pankkien sivukonttorit.
Pankit edellyttavat yleensa reaalivakuuksia ja vahvaa kassavirtaa, eivéat puutu ve-
lallisen liikketoimintaan, eivatka halua ottaa erityisen suuria riskeja. Pankit tarjoavat
yrityskauppoihin maaraaikaisia luottoja (vakuudellisia ja vakuudettomia), limiittilai-
noja ja siltarahoitusta. Finanssisijoittajat, eritoten paaomasijoitusyhtiot (esim.
Capman, Intrera, Pohjola Capital Partners), Teollisten yhtididen padomasijoitusyh-
tiot ja ulkomaiset paaomasijoitusyhtitt sekd niiden Suomessa sijaitsevat tytaryri-
tykset toimivat myos rahoitusalalla. Finanssisijoittajien tuotteita yrityskaupoissa
ovat oma paadoma, vakuudettomat lainat, pddomalainat ja valirahoitusinstrumentit.
Sijoittajat ottavat yleensa suuriakin riskeja. Erityisluottolaitos Finnvera on hyvin
tunnettu yrityskauppojen rahoittaja, joka tarjoaa vakuudellisia ja vakuudettomia
lainoja, paaomalainoja seké takauksia. Julkisomisteisena erityisluottolaitoksena
Finnvera ei tavoittele voittoa ja tdydentaa yleensa rahoitusmarkkinoita rahoittaes-
saan hankkeita, joita ei yksityisrahoittajat lahde rahoittamaan. Yrityskauppoja
Suomessa rahoittavat edellisten lisaksi eldkevakuutusyhtiot (Varma, llmarinen,
Etera, Keva, Fennia jne.), Investointipankit (Nordea Corporate Finance, Pohjola
Corporate Finance, Advium, Aventum, HLP jne.) seka vahittaispankkien ja vakuu-
tusyhtididen BO-yksikot.

2.2.5 Vakuudet

Lainanantaja vaatii yleensd aina jonkin vakuuden antaessaan rahoitusta tarvitse-
valle rahaa lainaksi (Katramo ym. 2011). Vakuuksilla rahoittaja turvaa lainapéa-
oman takaisin saannin, jos lainanottaja ei hoidakaan lainan takaisinmaksua ennal-
ta sovitun sopimuksen mukaisesti eika uutta maksusuunnitelmaa ole tehty. Yritys-
kauppojen kohdalla pankit haluavat yleensa yrityskiinnityksen, jolloin kohdeyrityk-
sen omaisuus (irtain omaisuus; kassavarat, koneet, laitteet ja saamiset) on pantti-
na ja pankilla néin ollen muodostuu panttioikeus yrityksen omaisuuteen. Yritys-
kaupoissa kaytetdan myos kiinteistopanttausta velkojen vakuudeksi. Vakuudeksi
voidaan sopia myos kiinteistosta saatava vuokratulo. Pankkimaailmassa on yleista

kayttaa takausta tdydentamaan muita vakuusjarjestelyja (yrityskiinnitys, kiinteist6-
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panttaus). Takauksessa takaaja antaa sitoumuksen, jonka myota héan lupautuu
velkojalle vastaamaan péaéavelallisen velasta, mikali tama ei hoida velvoitteitaan.

Takausvastuu lakkaa paavelan loppuessa.

Varamaen ym. (2012a, 110-111) tutkimuksen mukaan vieraan pddoman vakuuk-
sia tarvittiin 14 omistajanvaihdosprosessissa, kahdeksassa tapauksessa vakuuk-
sia ei tarvittu ja kahdessa tapauksessa vakuudet kuitattiin velkakirjalla. Valtaosas-
sa omistajanvaindoksia vakuuksina kaytettiin ostajan omia vakuuksia (11 kpl),
kahdessa oli lahteend perheen vakuudet ja Finnvera seka ostokohde olivat va-
kuuksina kolmessa kohteessa kumpikin (yht. 6 kpl). Yhdesta tapauksesta ei saatu
tarkempaa tietoa. Edella mainittujen omistajanvaihdosten vakuustietojen perus-
teella voidaan muodostaa yleiskasitys asiasta ja tehda johtopaatos, ettd suurim-
massa osassa (80 %) omistajanvaihdosten vieraan paaoman vakuuksiin kaytetaan
ostajan omia vakuuksia ja tarpeen vaatiessa muita vaihtoehtoja vakuuksien katta-

miseen (57 %).

2.2.6 Veroseuraamusten arviointi

Jokaisen yrityksen kannattaa laatia huolellisesti hyva ja kattava verosuunnitelma.
Tama korostuu etenkin sukupolvenvaihdosten, yrityksen myynnin tai yhtiomuodon
muuttamisen yhteydessa (Rissanen 2006, 496). Suunnitelman tarkoitus on pyrkia
saavuttamaan optimaalinen veroaste eli yrityksen kannalta alin mahdollinen seka
ennustaa tulevaa verotusta, jotta siihen voidaan varautua. Kattavassa verosuunni-
telmassa on vaiheittain maaritelty mitd ja miksi. Suunnitelma alkaa luonnollisesti
ideoinnista ja visioinnista, jossa huomioidaan mahdollisesti tulossa oleva sukupol-
venvaihdos, yhtiomuodon muutos tai yrityksen myynti. Taustaselvitysten ja tavoit-
teiden maarittelyn jalkeen on vuorossa varsinaisen suunnitelman luominen ja to-
teutus, jonka jalkeen on tarkeéta seurata ja raportoida onnistumisista ja korjatta-
vista asioista ja ryhtya toimiin naiden perusteella (Rissanen 2006, 489-491). Ve-
rosuunnitelma ei ole julkinen, vaan se on tarkoitettu yrityksen johdon ja sen tekijoi-
den kayttoon. Verottajaan nahden suunnitelma tulee pitda salaisena. Lainsaadan-
t6 takaa yritykselle oikeuden tehda verosuunnittelua, kunhan menettelytavat ja

pyrkimykset ovat laillisia.
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Varamaen ym. (2012a, 111-112) tutkimuksessa veroseuraamusten arviointia var-
ten omistajanvaihdokset jaettiin neljaan eri luokkaan: ennakkop&atos verottajalta,
ennen omistajanvaihdosta toteutettu veroseuraamusten arviointi, veroseuraamuk-
sia on yritetty arvioida ennen omistajanvaihdosta ja veroseuraamuksia ei arvioitu
mitenkaan (kuvio 5). Yli puolessa tutkituista tapauksista (13 kpl) ei arvioitu ollen-
kaan ennen omistajanvaihdosta. Kuudessa (25 %) tapauksessa veroseuraamuk-
set arvioitiin ennen kuin ryhdyttiin toteuttamaan omistajanvaihdosta, naista kolme
oli myyjan ja kolme ostajan asiantuntijan tai asiantuntijoiden tekemia. Verottajalta
oli haettu ennakkopaatds kolmessa (13 %) tapauksessa ennen omistajanvaihdos-
ta ja nama kaikki oli sukupolvenvaihdoksia. Kaksi (8 %) omistajanvaihdosta tehtiin
perikunnan nimissd omistajan menehdyttya ja néaissa tapauksissa veroseu-
raamukset yritettiin arvioida, joskin epaselvyyksid asiassa tuntui olevan vuosienkin

jalkeen.

Veroseuraamusten arviointi

Ennakkop&atos
verottajalta
13%

Ei arvioitu
54 %

Kuvio 5. Veroseuraamusten arviointi omistajanvaihdosprosessissa (mukaillen Va-
ramaki ym. 2012a).

Veroseuraamukset voivat tulla esiin sukupolvenvaihdoksen kohdeyrityksen vero-
tuksessa, luopujan verotuksessa ja jatkajan (ostajan) verotuksessa. Verosuunni-
telma voi olla taysin erilainen luopujalla ja jatkajalla (Manninen 2001). Luopujaa
kiinnostaa h&nen saamansa kauppahinnan verotuskohtelu, jolloin on tarkeaa mika
on luopumisen kohteena ja millaisessa muodossa yritys on luovuttamisen toteutu-
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essa. Yrityksen liikeomaisuus voidaan luovuttaa, jolloin puhutaan substanssiluovu-
tuksesta tai luovutetaan yrityksen omistusosuuksia kuten osakkeet ja henkiloyhtion
osuudet. Luopujan kannalta on tarkedd kummanko lain, EVL:n vai TVL:n, mukaan
kauppahinnan verotus tapahtuu. Jatkaja (ostaja) luonnollisesti pyrkii saamaan,
joko kokonaan tai osittain, kauppahinnan vahennyskelpoiseksi verotuksessa kuten
my0Os sukupolvenvaihdoksesta aiheutuneet rahoituskulut. Jatkaja (ostaja) hyotyy
substanssikaupasta eniten, koska se kasvattaa poistopohjaa. Yrityskauppojen ja
sukupolvenvaihdosten kohdalla mietinnén alle tulee erinaisia verotuksellisia asioita
mm.: sovellettava tuloverolaki (EVL/TVL), tulolahdejako (elinkeinotoiminta, maata-
lous ja muu toiminta), tilikausi/verovuosi, korkojen vahennysoikeus, tappioiden,
veroylijagamien, osinkoylijadmien ja kayttamattomien yhtidoveron hyvitysten siirtymi-
nen, varallisuusvero, arvonlisavero, varainsiirtovero, veronkierto ja peitelty osin-
gonjako, ennakkokannanoton hakeminen. Sukupolvenvaihdoksissa tulee miettia

myds perinndn/lahjan verottamiskysymyksia.

2.2.7 Johtajuuden ja osaamisen haltuunotto

Varamaen ym. (2012a, 114) tutkimuksen mukaan 24 omistajanvaihdostapaukses-
ta yhdekséssd ostaja oli mukana yritystoiminnassa ennen omistajanvaihdosta,
kahdeksassa omistajanvaihdoksessa ostaja astui heti yrityksen johtoon, kolmessa
tapauksessa johtajuuden ja osaamisen haltuunotto koettiin haasteelliseksi, kah-
dessa tapauksessa myyja oli mukana omistajanvaihdoksen jalkeen ja kahdessa
tapauksessa jatkoi omana yhtiondan. Liiketoimintakaupoissa yli puolessa (67 %)
johdon otti kasiinsa ostaja heti omistajanvaihdoksen jalkeen tai oli vaihtoehtoisesti
ollut jo ennen omistajanvaihdosta mukana yrityksessa (33 %). Osakekaupoissa
vastaavasti yrityksen johtoon astui heti vajaa puolet (44 %) tai oli ollut ennen omis-
tajanvaihdosta mukana yrityksen toiminnassa (22 %). Reilu viidesosa (22 %) yri-
tyksista jatkoi omana yhtibndan ja haasteelliseksi johtajuuden ja osaamisen hal-
tuunotto koettiin 11 prosentissa. Sukupolvenvaihdoksissa merkittdva osa (78 %)
oli mukana jo ennen omistajanvaihdosta tai koki johtajuuden ja osaamisen hal-

tuunoton haasteellisena (11 %).
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Hautala tuo vaitoskirjassaan (2006) esille Varaméen, Pihkalan ja Routamaan
(2003: 348; 2002: 517-518) kehittaméan perheyrityksen sukupolvenvaihdoksen
osaamisen siirron mallin. Kolmivaiheinen malli ilmentd& osaamisen siirron tar-
keimmat vaiheet (kuvio 6). Ensimmaisessa vaiheessa jatkaja tutustuu yritykseen
ja luopuja ryhtyy etsiméan seuraajaa itselleen. Toisessa vaiheessa siirretaan to-
dellista osaamista eli perehdytetdan toden teolla jatkajaa. Tama vaatii hiljaista ja
tasmallista tietoa. Luopuja luovuttaa vahitellen valtaa jatkajalle eli toimii mentorina.
Jatkajan valmiudet ja tausta méaarittelee perehdytysvaiheen pituuden. Kolmantena
osaamisensiirron mallissa on vuorossa itsenaisen liiketoiminnan kehittamisen vai-
he, jolloin keskitytd&n luomaan uutta hiljaista ja tdsmallista tietamysta. Luopuja on
tésséa vaiheessa vetaytynyt taustalle ja toimii jatkajan neuvonantajana. Tasta lahti-
en jatkaja johtaa itsenaisesti perheyritysta pyrkien kehittamaan liiketoimintaa edel-

leen.
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3. Itsenaisen

2. Perehdyttamis- liiketoiminnan

1. Tutustumisvaihe vaihe kehittimisen vaihe
(kasvaminen (varsinainen (Ulden nakyvan ja
yrittajyyteen) osaamisen yvan |

hiljaisen tiedon

siirtdmisen vaihe) e e

4 N\ N\ (O )
Jatkaja: Jatkaja:
- peruskoulutus ja _ - liketoiminnan itsenainen
uravalintapohdinta Jatkaja: johtaminen
- yrityksen toimintaan - perheyritykseen - luopujalta saadun tiedon
tutustuminen palattuaan systemaattinen hyodyntaminen
- vrittAivvteen kasvaminen perehtyminen yrityksen eri . o
yrittajyyt osa-alueisiin - yrityksen aktiivinen
- opintojen jalkeen muualla kehittdminen eteenpéin
toissa
\ J J N /
4 N\ N )
Luopuja:
- jatkajan perehdytys, mentorointi
Luopuja: ja vastuun antaminen véhitellen .
hivy iatkai o - jatkajan taustatukena Luopuja:
- ryhtyy jatkajan etsintaan - tamén vaiheen jalkeen - neuvonantajana ja
- avoin keskustelu ja vetaytyminen taka-alalle taustatukena
tuleva|suuden Suunnltelmat - mentoromtljakson pituus riippuu
jatkajan taustasta ja valmiuksista
seka luopujan hiljaisen tiedon
maarasta ja laadusta
\_ /L ] . J

Kuvio 6. Osaamisen siirron vaiheet perheyrityksen sukupolvenvaihdoksessa (Hau-
tala 2006, alkuperainen lahde Varaméki, Pihkala & Routamaa 2003, 348).

Perheyrityksen kiistatta suurimpia etuja on perheeseen kuuluvien ja yritystoimin-
nassa mukana olevien perheenjdsenten vahva sitoutuminen yritykseen (Elo-
Parssinen & Talvitie 2010). Yrityksen toiminnassa toteutetaan usein perheen arvo-
ja joihin lapset luonnollisesti kasvavat ja oppivat ymmartdmaan laajasti yrityksen
kulttuuria ja toimintatapoja. Lapset imevat yrityksen toimintaan liittyvaa hiljaista
tietoa jo pienestad pitden vanhemmiltaan. Nama kaikki omalta osaltaan antavat
erinomaiset mahdollisuudet perheen sisaltd tulevalle jatkajalle yrittajataipaleen
alkuun. Johtaminen perustuu perheen yhteisiin arvoihin ja maineeseen joita mo-

lempia tulee vaalia huolella. Luottamus yrityksen omistajien, perheyrityksen jasen-
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ten, kesken lisaa innovatiivisuutta hankalissakin ratkaisua vaativissa ongelmatilan-
teissa seké edesauttaa tavoitteiden asettamisessa. Yrityksen ja perheen maine on
perheyrityksessa yhteinen ja nain ollen toisen maineen tahriintuessa toisenkin

maine karsii.

Elo-Parssinen ja Talvitie kirjoittavat kirjassaan (2010), etta perheen ulkopuolelta
tuleva johtaja kohtaa haasteita perheyrityksen johtamisessa. Ulkopuolinen johtaja
toimii yrityksen ja perheen vélissa hakien tasapainoa toimintatavoissa ja tavoitteis-
sa. Paras lopputulos saavutetaan kaikkien osapuolten kannalta, mikali ulkopuoli-
nen johtaja l6ytéaéa yhteisen sévelen omistajaperheen kanssa ja kaikki puhaltavat
yhteen hiileen. Tama edellyttdéd myds perheyrityksen omistajilta joustavuutta ja
ymmarrysta antaa ulkopuoliselle johtajalle hanelle kuuluva valta ja vapaus tehta-
vansa toteuttamiseen. Ulkopuolinen johtaja usein kirkastaa yrityksen suuntaa ky-
seenalaistamalla perheen mahdollisesti vuosikausia voimassaolevat toimintatavat
ja tavoitteet seka aktivoi perheen kehittdmaan yritysta sen sijaan, etta he keskittyi-

sivét lilkaa perheen hyvinvointiin.

Teoksessa Taitolajina tyd — Johtaminen ja sisdinen motivaatio tekijat (Liukkonen,
Jaakkola & Kataja 2006, 151) toteavat, ettd johtajuus saatetaan antaa jollekin,
mutta toisaalta hyva johtaja ansaitsee ja ottaa johtajuuden. Johtajuus voi vaihdella
eri tehtavissa tarvittavan osaamisen mukaan ja talldin johtajuus lankeaa sille, joka
hallitsee tarvittavat taidot ja tiedot. Paallekkaiset johtamisjarjestelmat ovat tyypilli-
sid tiimitydskentelyssa, jossa johtajuuden voi ottaa yksi henkild tai se jaetaan yk-
simielisesti tiettyjen henkiliden kesken.

2.3 Ostajan ja jatkajan [6ytyminen

Varaméen, Tallin, Soraman ja Katajavirran toteuttaman valtakunnallisen omista-
janvaihdosbarometrin (2012b) vastaajista (n=2725) jatkaja tai ostaja oli tiedossa
23 prosentilla. Sen sijaan 29 % ilmoitti, ettei jatkajaa tai ostajaa ole viela 16ytynyt.
Vastaajista lahes puolet (48 %) oli sitd mieltd, ettei omistajanvaihdos ollut heidan
kohdallaan vield ajankohtainen. Nain siitdkin huolimatta, etta vastaajat olivat ial-

taan 55-vuotiaita tai yli. Jatkajaa etsi lahes kolmasosa, 788 yritysta, talla hetkella.
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Sukupuolen mukaan jaoteltuna omistajanvaihdosbarometrissa (2012b) todettiin,
ettd miesyrittgjista 25 % oli [oytanyt jatkajan, naisyrittgjistd 18 %. lan mukaan ryh-
miteltynd 63-65-vuotiaat olivat I6ytaneet parhaiten jatkajan. Tatd vanhemmat ja
vastaavasti nuoremmat kokivat, etta jatkajaa ei ole |0ytynyt tai asia ei ollut tutki-
mushetkella ajankohtainen. Yrittajista, joilla ei ollut ammatillista koulutusta, jatkaja
oli tiedossa 29 %:lla. Ammatillisen koulutuksen omaavista 23 %:lla oli jatkaja tie-
dossa ja korkeakoulututkinnon suorittaneista yrittgjista 19 %:lla. Henkildyhtiomuo-
toisista yrityksista 25 %:lla oli jatkaja tiedossa, toiminimista 11 %:lla ja osakeyhti-
Oistd 27 %:lla. Vertailtaessa jatkajan l0ytymista toimialoittain, teollisuusyrityksilla
(31 %) oli jatkaja parhaiten tiedossa ja palvelualan yrityksissa vahiten (19 %). Yh-
den tyontekijan yrityksissa jatkaja oli katsottuna ainoastaan 9 %:lla, kun yli 10

tyontekijaa tyollistavissa yrityksissa vastaava osuus oli 41 %.

Varamaen ym. valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrissa (2012b) yhteensa
607 vastaajaa ilmoitti jatkajan olevan jo tiedossa ja naistd 72 % ilmoitti jatkajaksi
oman lapsen tai lapset. Toinen yritys tai yrittaja oli 14 % tapauksista jatkajana ja
kahdeksassa prosentissa tyontekija(t), neljassa prosentissa muu sukulainen ja
kahdessa prosentissa joku muu. Viimeksi mainitun vaihtoehdon oli valinnut kym-
menen vastaajaa ja selvensi jatkajan olevan joku ulkopuolinen. Etela-
Pohjanmaalla vastaavat luvut olivat: jatkajana lapsi/lapset 84 9%, toinen yri-

tys/yrittaja 12 %, tyontekija(t) 2 % ja muu sukulainen 2 %.

Niissa yrityksissa, joissa jatkaja oli jo tiedossa, jatkaja oli perehtynyt ylivoimaisesti
parhaiten henkilostoon (ka 4,4, asteikon ollessa 1=ei lainkaan ja 5=erittain paljon)
(Varamaki ym. 2012b). Tama selittynee silla, ettd suurin osa jatkajista oli yrittaja-
perheen lapsia ja olivat tydskennelleet yrityksessa jossain muodossa jo aiemmin-
kin. Vastaajien mielesta jatkaja oli saanut henkilokunnan luottamuksen puolelleen
hyvin (ka 4,1). Merkittdvan hyvan keskiarvon (4,0) sai myos jatkajat ammattitaidon
kartuttamisesta, toimialaan tutustumisesta ja yrityksen toimintaprosesseihin pereh-
tymisestd. Vahaisimmaksi jatkajien perehtyminen oli jaanyt yrityksen taloushallin-
toon (ka 3,4), yrityksen hallitusty6hon (ka 3,4) seka yrityksen muihin sidosryhmiin
(ka 3,3). Etela-Pohjanmaalla vastaavat luvut olivat melko samanlaiset kuin valta-

kunnallisella tasolla.
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Jatkajat olivat kartuttaneet osaamistaan erilaisin tavoin voidakseen selviytya tule-
vasta tehtavastaan. 68 % niista vastaajista (n=623), joilla jatkaja oli jo tiedossa,
ilmoitti jatkajan kartuttaneen osaamistaan omassa yrityksessa tydskentelemalla
(Varamaki ym. 2012b). Ammatillisen koulutuksen kautta oli osaamisensa saanut
yli puolet (53 %). Kaupallisen koulutuksen oli suorittanut lahes kolmannes tai jon-
kin kurssin (esim. johtamiskurssi) oli suorittanut myos lahes kolmannes. L&hes
saman verran oli tydskennellyt muissa yrityksissa ja saanut ndin kartutettua osaa-
mistaan. Vastaajista 13 (2 %) oli vastannut kohtaan muu ja selventanyt, etta mm.

jatkaja opiskelee viela.

Varamaen ym. valtakunnallisessa omistajanvaihdosbarometrissa (2012b) kysyttiin
niiltd vastaajilta, joilla ei viela ollut jatkaja tiedossa (783 vastaajaa), miten aktiivisia
he olivat olleet etsinndssa. Ainoastaan neljd prosenttia oli etsinyt jatkajaa erittain
aktiivisesti, 26 % ei ollut etsinyt jatkajaa laisinkaan ja oli antanut omalle aktiivisuu-
delleen arvioksi 1 (1=ei lainkaan, 5=erittain aktiivisesti), 37 % oli arvioinut aktiivi-
suutensa numerolla kaksi. Kaikkien arvioiden keskiarvoksi saatiin 2,3. Vastausten
perusteella voitiin paatelld, ettd jatkajan etsinndn aktiivisuus kallistui enemman
passiivisen puolelle. Yli 60 % oli vastannut arvioksi 1 tai 2. Aktiivisuus oli noussut
jonkin verran yrittajan idn myota, vaikka ei yli 66-vuotiaiden aktiivisuus ollut enem-
paa kuin 2,6 tasolla. Miesyrittdjat olivat olleet hiukan aktiivisempia kuin naisyritta-

jat.

Omistajanvaihdosbarometrin (2012b) vastaajista 541 oli etsinyt jatkajaa ja heista
peréti 67 % oli tarjonnut yritystd suoraan kilpailijoille tai muille yrittdjille. Tasta voi-
daan paatella suuren yrittdjajoukon siirtyessa eldkkeelle, Suomen yritysten luku-
maarad pienentyy yrityskoon kasvaessa. Yksityisen yritysvalittdjan palveluita kaytti
16 %, yrittajajarjestdn tai muun vastaavan kautta jatkajaa etsi 14 %. Internetin tai
Yritysporssin kautta ostajaa etsi 10 %, lehti-ilmoittelua kaytti 5 % ja vaihtoehdon
muu oli valinnut 12 %. Muiksi vaihtoehdoiksi oli mainittu mm. keskustelut perheen

ja suvun kanssa seka kotisivujen kautta.

Varaméki on toimittanut edella mainitun kaltaisen omistajanvaihdosbarometrin
myo6s vuonna 2006, josta vertailun vuoksi seuraavassa lyhyt yhteenveto ostajan ja

jatkajan loytymiseen liittyen.
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Varaméen toimittamassa tutkimuksessa (2006) selvitettiin miten aktiivisia yritykset
olivat olleet etsiessdan yritykselleen jatkajaa. Tahan kysymykseen vastasi 138
yritysta ja keskiarvo vastauksista (asteikolla 1-5) oli 2,5, jonka perusteella voidaan
tehda johtopaatos, etta jatkajan etsinta oli padosin passiivista, ei niinkaan aktiivis-
ta. Lahes puolet (43 %) vastaajayrityksista (100 kpl) saman tutkimuksen (Varama-
ki 2006) mukaan oli tarjonnut yritystddn suoraan muille yrityksille tai kilpailijoille,
yrittajajarjestdjen tai vastaavan kautta oli jatkajaa etsinyt yritykselleen 15 % vas-
taajista, internet/yritysporssipalveluiden kautta sekd omien henkilokohtaisten ka-
naviensa kautta oli jatkajaa etsinyt 12 % kummassakin vaihtoehdossa. Lehti-
iimoittelua oli kayttanyt 11 %, keskustelut tyontekijoiden tai osakkaiden kanssa oli
keinona 6 % prosentilla seké perheen/lahipiirin kanssa oli keskustellut 4 % vastaa-
jista. Jotakin muuta kautta jatkajaa oli etsinyt 26 % ja tassa keinoina mainittiin mm.

pohdiskelu itsekseen ja kuulostelemalla ymparistoa.

Tutkimustietojen (Varaméaki ym. 2006) mukaan vastaajista (622 kpl) 26 % (164 kpl)
ilmoitti jatkajan olevan jo tiedossa ja tasta merkittdva osa (86 %) ilmoitti jatkajaksi
oman lapsen tai lapset. Toinen yritys tai yrittaja oli jatkajana 5 prosentissa ja tyon-
tekija(t) tai muu sukulainen 4 prosentissa kumpikin vaihtoehto. Vain 1 % ilmoitti
jatkajaksi jonkun muun. Jatkajan I6ytyminen ei ollut tutkimukseen vastanneista 48

prosentille viela ajankohtaista ja 26 % ei ollut viela l6ytanyt jatkajaa.

Havusen ja Stenin laatimassa Johtajuuden ja omistajuuden muutokset perheyri-
tyksessa -oppaassa (2011) todetaan, etté perheyrityksissa usein jatkajaa pidetaan
itsestdanselvyytena. Ilmio voi johtua joko siitd, ettd perheessa on ainoastaan yksi
lapsi tai useamman lapsen katraasta vain yksi on kiinnostunut jatkamaan yrityksen
toimintaa. Tai vanhemman sukupolven mielesta yhdella sisarussarjasta on ylipaa-
taan edellytyksia ryhtya jatkajaksi. Tilanne on erittdin haasteellinen, mikali useam-
pi lapsi on osoittaa kiinnostustaan jatkajaksi. Havunen ja Sten ehdottavat tahan
ongelmatilanteeseen avuksi listata uudelta johtajalta vaadittavat ominaisuudet yh-
dessa yrityksen hallituksen (jos sellainen on) kanssa. Halukkaiden jatkajien on
helpompi pohtia kunkin tykdn&dan omia johtajataitojaan ja verrata listan ominai-
suuksiin. Kukaan innokkaista jatkajaehdokkaista ei voi kyseenalaistaa vaadittavia
ominaisuuksia, kun on mustaa valkoisella painettuna paperille ja lista on laadittu

yhteistuumin.
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Johtajuuden ja omistajuuden muutokset perheyrityksessa -oppaassa (2011) esitel-
la&n toimiva apuvéline jatkajasukupolvelle miettiessa omaa osaamistaan ja kiin-
nostustaan yrittajaksi. Apuvaline koostuu kysymyksista ja mikali johonkin kysy-
mykseen vastaus on kielteinen, kannattaa miettia hyvin tarkasti yrittajaksi ryhty-
mista. Tulevan yrittajan tarkistuslistaksi oppaassa nimetty lista on alun perin Kes-
kuskauppakamarin (2010) julkaisema:

e olenko tarpeeksi osaava ja kokenut?

e olenko ainakin valiaikaisesti valmis luopumaan harrastuksistani, jos ne vie-

vat liikaa ajastani?

e olenko valmis uhraamaan aikaa perheeni kustannuksella? Miten perheeni

suhtautuu asiaan?

e onko minulla tarpeeksi hyva terveys, jotta selvian niistad rasituksista, joita

yrityksen hoitaminen vaatii?
e onko minulla tarpeeksi luja tahto selvitdkseni tulevista ongelmista?
¢ olenko valmis panemaan omaisuuteni alttiiksi?
e uskonko saavani muuta ty6ta, jos lopetan yritystoimintani?
e voinko kaikissa tilanteissa tehdé itsendisia paatoksia?

Joissakin tapauksissa perheyrityksissa ollaan tilanteessa, ettd sukupolvenvaihdos
ei onnistu, koska perhepiirista ei 16ydy jatkajaa (Havunen ym. 2011). TAma johtaa
vadjaamatta toiseen vaihtoehtoon, yrityksen myyntiin ulkopuoliselle. Perheyrityk-
sen myynti on yrityksen historian suurimpia tapahtumia niin henkisesti kuin talou-
dellisestikin. Tilannetta vaikeuttaa tunteiden sitoutuneisuus perheyritykseen, on
itse perustettu yritys ja kehitetty sen toimintaa. Yritys on ollut kuin perheenjésen ja
myyntitilannetta voidaan verrata jopa eroon laheisesta ihmisesta, niin iso ja kipeé
asia perheyrityksen myynti voi olla. Kun perhepiirissa on tehty paatés myyda yritys
ulkopuoliselle, nousee haasteeksi mista |0ytaa sopiva ostaja tai oikeastaan kenelle
loppujen lopuksi ollaan valmiita myymaan oma elaméntyd. Vahvojen tunteiden

lasnaolo yrityskaupassa johtaa usein toisten ostajakandidaattien ansiottomaan
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suosimiseen toisten kustannuksella. Perheyrityksen luopujille on tassa tilanteessa
mieluisin vaihtoehto ostajaksi yrityksen tyontekija(t) tai osa johdosta, etenkin jos
luopuijille on tarkeada, ettd jo olemassa oleva henkilostd tyollistyy myos uudessa
yrityksessa. Epamieluisin ostaja olisi kilpailija, koska se mielletdan luopujan mark-
kinaosuuden tavoittelijaksi. Perheyrityksen luopuja voi paatya jopa lopettamaan

yrityksen sopivan jatkajan puuttuessa.

Yrittgjien valtakunnallinen Internet-sivusto antaa vinkkeja mista loytaa jatkaja yri-
tykselle (Yrittajat. [Viitattu 5.8.2013]). Yrittdjan halutessa myyda yrityksensa han
tarvitsee oikeanlaisen ostajan, jolla on halu ja kyky ostaa yritys. Ostajan voi l0ytaa
yritysmyyntiin perehtyneen asiantuntijan tai lehti-ilmoitusten avulla ja ostajaa voi
my0s etsia itsekin. Mikali perhepiirissé ei ole innokasta ja sopivaa ostajaa yrityk-
selle, sellaista kannattaa etsia yrityksen alihankkijoista, tavarantoimittajista, yrityk-
sen paamiehista, kilpailijoista tai heidan tyontekijoistdaan. Suomen Yrittajat yllapitaa
Yritysporssi-nimista valtakunnallista yritysten osto- ja myyntipaikkaa. Yrittajien In-
ternet-sivustolla mainitaan myds muita varteenotettavia kanavia, joita hyédynta-
malla voi l6ytaa ostajan yritykselleen. Naita ovat mm. Etela-Karjalan Yritysporssi,
Etela-Pohjanmaan Yritysporssi, Keski-Suomen Yritysporssi, Kauppalehti online,
Meandson Oy, Ostayritys.fi, Osuva, Satakunnan Yritysporssi, Suomen Yrityskau-
pat Oy ja Yrityskauppa.net. Yritykselleen ostajaa etsivan kannattaa muistaa myos
erilaiset yhdistykset, mm. ProHow - ryhma ja Paaomarahoittajayhdistys, joilla on
tiedossaan mahdollisia ostajia. Yritysvalittdjien omat verkostot ja hyva markkina-
asema sekd heidan asiakasrekisterinsd saattavat olla ratkaisu jatkajan 10ytymi-
seen. Yritysvalittdjat tarjoavat kokonaisvaltaista palvelua etsiessaan toimeksianta-
jayritykselle jatkajaa, jolloin myyjalla on mahdollisuus keskittya keskeiseen yritys-
toimintaan. Tietoja potentiaalisista ostajista on my6s eri aloja edustavilla toimijoilla,
kuten liikejuristeilla, pankinjohtajilla, Ely-keskusten omistajanvaihdospalveluilla ja

uusyrityskeskuksilla.

Malinen ja Stenholm kirjoittavat Heinosen toimittamassa teoksessa (2005, 33—-36)
sopivan jatkajan l0ytymisen riippuvan osittain yrityksen toimialan vaatimasta eri-
tyisosaamisen tasosta ja kilpailutilanteesta. Jatkajaehdokkaat kokevat ensiarvoi-
sen tarkeaksi oman motivaationsa ja sitoutumisensa yritykseen voidakseen onnis-

tua sukupolvenvaihdoksessa. Sopivan jatkajan 16ytymiselle asettaa haasteita yri-
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tyksen toimialan vaatima erityisosaaminen ja tiukka kilpailutilanne markkinoilla.
Jatkajaehdokkaiden mielesta taytyy hallita riittavat perustaidot ja -tiedot yrityksen
liketoiminnasta ja toimialasta seké asiakaskunnasta voidakseen ryhtya jatkamaan
yritysta. Useat erilaiset syyt innostavat jatkajaa sukupolvenvaihdokseen. Yksi nais-
ta voi olla halu johtaa yritysta ja toteuttaa itsedén sekad tehda tyota itsenaisesti.
Jatkajan |0ytyminen on helpompaa, kun alustavat valmistelut on tehty hyvissa
ajoin ja sitoutettu potentiaalinen jatkaja yritykseen antamalla hanelle mahdollisuus
oman asemansa luomiseen yrityksessa. Myos taloudellinen sitoutuminen yrityk-
seen ennen sukupolvenvaihdosta motivoi jatkajaa unohtamatta yrityksen ulkopuo-
lisia tekijoitd mm. jatkamishalukkuutta lisd& yleenséa yleisen tydmarkkinatilanteen

heikkous ja epavarmuus, tyollistyminen vieraan palvelukseen on haasteellista.

2.4 Omistajanvaihdoksen jalkeinen liiketoiminnan kehittaminen

Varaméaen ym. (2012a) case-tutkimus selvitti, miten yritysten liikketoimintaa oli kehi-
tetty omistajanvaihdosten jalkeen. Kymmenessa tapauksessa tarkasteltavana ol-
leista 24 yrityksesta (42 %) liiketoimintaa ei ollut kehitetty omistajanvaihdoksen
jalkeen. Hieman kehittymista oli tapahtunut seitseméssa tapauksessa (29 %) ja
ainoastaan viidessa yrityksessa (21 %) oli tapahtunut merkittavaa lilkketoiminnan
kehittymista. Tarkeimmiksi liiketoiminnan kehittamisen osa-alueiksi tutkimuksessa
nousi talouden ja kannattavuuden seuranta, toiminnanohjausjarjestelmien kehit-
taminen, tuotannonjarjestelyjen avulla toteutettu toiminnan tehostaminen, vienti ja
tuonti (kansainvalistyminen), toimitilojen kunnostaminen, henkilostéjohtaminen.
(Varaméki ym. 2012a, 160-162). Varamaen case-tutkimuksessa paadyttiin saatu-
jen tulosten perusteella erilaisiin johtopaatoksiin tarkasteltaessa miten liiketoimin-
taa oli kehitetty omistajanvaihdoksen jalkeen. Omistajanvaihdostavan mukaan tar-
kasteltaessa merkittdvad kehittymista oli tapahtunut eniten yrityskaupoissa, pie-
nempaa kehittdmista oli tapahtunut sukupolvenvaihdoksissa ja vahiten kehittdmis-

tyota ja kehittymista oli ollut liiketoimintakaupoissa.

Omistajanvaihdoksen jalkeiseen liiketoiminnan kehittdmiseen on todettu vaikutta-
van ostajan ja ostokohteena olevan yrityksen taustatekijoiden. Varamaen ym.
(2012a) case-tutkimuksessa arvioitiin, etté luonnollisen henkilon ollessa ostajana,
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taman korkea koulutustaso ja johtamiskokemus (Laveren, Limerén & Vanbilsen
2003, Varamaen ym. 2012a, 30, mukaan) seké kokemus toimialalta antavat par-
haat evaat uudelle ostaja-yrittdjalle kehittaa ja kasvattaa yrityksen liiketoimintaa.
Tama ei ole taysin kiistaton totuus, silla Varamaen ym. (2012a) tutkimuksessa to-
dettiin Wiklundin (1999) aiemmin toteuttamaan tutkimukseen perustuen, ettei yrit-
tajan koulutustausta ja kokemus taanneet yritykselle kasvua. Yrittdjan suhde yri-
tykseen néhtiin tarkeampana selittavana tekijana kasvulle. Yrityksen alkuperaisista
perustajista valtaosa oli kasvuyrittgjia. Yrittajat, jotka olivat perineet yrityksen, eivat
olleet saaneet yritysta merkittavaan kasvuun. Tasta voidaan paatella, ettd suku-

polvenvaihdosten jalkeen ei yritys valttamatta saavuta kovin suurta kasvua.

Pienessa yrityksessa toiminta usein personoituu yrittdjan henkildyteen ja tama tu-
lee ottaa huomioon jo omistajanvaihdosta suunniteltaessa ja toteutettaessa (Va-
ramaki ym. 2012a). Taysin kiistattomasti ei ole voitu osoittaa yrittajan ian vaikutus-
ta yrityksen kasvuun. Voidaan olettaa ian mukanaan tuoman kokemuksen antavan
yrittajalle rohkeutta yrityksen kasvattamiseen ja kehittamiseen. Foleyn (1984) ja
Davidssonin (1989) nakemyksiin yhtyen Varamaki ym. on todennut useiden tutki-
mustulosten osoittavan yrittdjan motivaation kasvattaa yritystd heikentyvan ian
myo6ta. Varamaen ym. (2007a) aiemman tutkimuksen perusteella voidaan paatella,
ettd luonnollisen ostajan ollessa nuori, han todennakdisimmin ryhtyy kasvatta-
maan ja kehittamaan yritysta (Varamaki ym. 2012a). Ostokohteena olevan yrityk-
sen ikd on Varaméen ym. mukaan suurimman mielenkiinnon kohteena yrityksen
taustatekijoitd arvioitaessa. Aiemmassa kirjallisuudessa (esim. Martikainen & Nik-
kinen 2004; Hoogstra & van Dijk 2004; Davidsson, Kirchhoff, Hatemi-J. & Gus-
tavsson 2002; Evans 1987, Varaméen 2012a mukaan) keskeisimpana havaintona
on tehty se, etta "mitd vanhempi yritys, sitéd hitaampi kasvu ja mitd nuorempi yritys,
sitd voimakkaampi kasvu”. On todettu myds nopeasti kasvavien yritysten olevan
keskim&arin muita yrityksi& nuorempia (Heinonen & Pukkinen 2005, Varaméen

ym. 2012a, mukaan).

Yrityksen toimialalla on my6s tutkijoiden mukaan merkitysta. On osattava huomi-
oida onko ala supistuva vai kasvava toimiala (Davidsson ym. 2002, Varaméaen ym.
2012a mukaan.) Suurempi absoluuttinen kasvu on tutkijoiden mukaan mahdollista

saavuttaa jo kauemmin olemassa olevilla markkinoilla ja tuoreemmilla markkinoilla
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vastaavasti on huomattavissa suurempaa suhteellista kasvua (Eisenhard &
Schoonhoven 1990, Varaméaen ym. 2012a, mukaan). Yrityksen yhtiomuodollakin
on tutkimusten mukaan vaikutusta yrityksen kasvuun (mm. Pajarinen ym. 2006,
Varamaen ym. 2012a, mukaan). Osakeyhtiomuotoiset yritykset ovat todennakoi-

simmin saavuttaneet merkittavaa kasvua.

Yrityksen johto asetetaan tutkimusten perusteella melko ratkaisevaan asemaan
kasvun suhteen. Osaaminen ja johtajien suorituskyky ovat omiaan mahdollista-
maan yrityksen kasvun. Varamaki ym. viittaa tutkimuksessaan (2012) Naldin &
Sjobergin (2003) tutkimustuloksiin, joiden perusteella suuret johtoryhmat, johdon
nopeiden paatoksien tekovapaus seka hallituksen ulkopuoliset jasenet mahdollis-
taisivat optimaaliset olosuhteet yrityksille, jotka tavoittelevat kasvua. Hallituksen
ulkopuolisia jasenia perusteltiin silla, ettd he tuovat yritykseen informaatiota yrityk-

sen ulkopuolelta, joka on omiaan vauhdittamaan kasvua.

Varamaen toimittaman tutkimuksen (2006) yhteenvetona on todettu viidenkymme-
nen ikavuoden ylittaneiden yrittdjien suosivan maltillista linjaa yrityksen kehittami-
sessa panostamalla nykyisen toiminnan parantamiseen ja tehostamiseen. He eivét
niinkaan pyri uusimaan tuotteitaan, markkinoita tai teknologioita. Barometri naytti
toteen passiivisuuden lisdantyvan yrityksen kehittdmisessa, mikali jatkajaa ei ole
tiedossa tai yritys suunnittelee myyvansa yrityksen ulkopuoliselle. Tiedossa oleva

sukupolvenvaihdos aktivoi yritykset liketoiminnan kehitys- ja kasvattamistyéhon.

Tarkasteltaessa miten omistajanvaihdostapa vaikuttaa liikketoiminnan kokonaiske-
hittymiseen voidaan Varaméen ym. (2012a) tutkimukseen perustuen todeta, etta
sukupolvenvaihdoksen tehneisté yrityksista (9 kpl) lahes kaikki olivat kehittaneet
toimintaansa melko vaatimattomasti yhta lukuun ottamatta, joka oli ryhtynyt kehit-
tamaan yritysta voimakkaasti kansainvalisemmaksi. Yrityksissd, jotka olivat teh-
neet omistajanvaihdoksen osakemuotoisten yrityskauppojen kautta, kolmessa yh-
deksasta liiketoiminnasta oli kehitetty merkittavasti ja kahdessa vaatimattomasti ja
nelja yritysta ei ollut kehittanyt liketoimintaansa ollenkaan. Ne yritykset, jotka olivat
kehittaneet merkittavasti liketoimintaansa, olivat muuttaneet toimintaansa ammat-
timaisemmaksi, jonka myota henkildstd otettiin mukaan suunnittelemaan yrityksen
toimintaa, asiakkaat huomioitiin entista paremmin, kayttoon otettiin atk- ja seuran-

tajarjestelmia, kannattavuuden seurantaan panostettiin. Liiketoimintaa oli kehitetty



43

vain yhdessa (kuudesta) liiketoimintakauppana tehdyssa yrityksessa omistajan-
vaihdoksen jalkeen. Edell&a mainitussa yhdessa yrityksessa liiketoiminnan kehitta-
minen oli ollut voimakasta, yhdessa kehitys oli jaanyt vahaisemmaksi, kun taas

neljassa (67 %) yrityksessa sita oli vain hyvin vahan tai ei ollenkaan.

Tehdyn tutkimuksen (Varamaki ym. 2012a) tulosten perusteella voidaan todeta
yrityskaupoissa tapahtuneen eniten merkittavaa kehittdmista, sukupolvenvaihdok-
sissa kehittdminen on ollut pienimuotoisempaa ja liiketoimintakaupoissa kehitysta
ja kehittdmista on ollut vain hiukan tai ei ollenkaan. Se miksi yrityskaupoissa ol
eniten tapahtunut kehittamista, selittynee yrityksen ulkopuolelta tulevan uuden
omistajan osaamisella ja voimavaroilla, joiden avulla kehittdmistyota uskaltaa ja
kykenee tehda hyvinkin voimakkaasti. Sukupolvenvaihdoksissa jatkaja on usein
perheesta ja ollut mukana yrityksen toiminnassa kasvaen ja juurtuen vanhempien-
sa tai lahisukulaisensa tapoihin hoitaa yritysta. Niista lahtokohdista voi olla vaikeaa
lahted voimaperaisen kehittamisen tielle etenkin, jos luopumassa oleva yrittaja ei
kannusta muutokseen. Tasséakin kohtaa patee vanha viisaus: ndhdékseen lahelle,
on lahdettava kauas. Liiketoimintakauppoina tehdyissa yrityksissa kehittamista ei
ollut tehty merkittavassad maarin tai sitd ei ollut tehty lainkaan ja tahan tutkimus
paljasti useita syita mm. lama, kehittamistarpeita ei ollut tai henkildkunta oli kieltei-

sella kannalla kehittamisen suhteen.

Vanha yleisesti tunnettu sanontakin sen sanoo; vieriva kivi ei sammaloidu. Yritta-
jan kasikirjassa (Rissanen, 2006, 405-420). todetaan, etta parjatakseen nyky-
yhteiskunnassa on yritysten reagoitava nopeasti ympariston muutoksiin ja haastei-
siin. Jatkuva oppiminen toimintatapana auttaa yritysta pysymaan kehityksen kel-
kassa, jossa avainasemaan nousevat yrityksen henkiloston tiedot ja taidot, jotka
kulminoituvat siihen ydinosaamiseen, jonka vuoksi yritys on olemassa. HenkilGs-
ton ammatillinen ja sosiaalinen kompetenssi koostuu jatkuvasta itsensa kehittami-
sestd, myonteisesta mina -kuvasta, syvasta ammatillisesta tiedosta ja taidosta jota
jatkuvasti uudistaa, vuorovaikutustaitojen hallinnasta, tunteiden, aggression ja
stressin hallintakyvysta seka vilpittomyydesta, avoimuudesta seka luottamuksesta.
Sukupolvenvaihdos ja omistajanvaihdos ovat aina poikkeustilanne yrityksessa ja
etenkin naissa tilanteissa on tarkeaa, ettd yrityksen toimintakulttuuriin sisallytetaan

jatkuva oppiminen ja innovatiivinen liiketoiminnan kehittaminen.
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2.5 Omistajanvaihdoksen keskeiset haasteet ja onnistumisen edellytykset

Valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin (2012b) tutkimukseen osallistuneista
vastaajista (yht. 2 350) 23 % koki erittdin merkittdvana ongelmana (ka 3,2, asteik-
ko 1=ei lainkaan, 5=erittdin merkittava ongelma) jatkajan/ostajan I6ytymisen, mer-
kittavdn& ongelmana jatkajan/ostajan |0ytymista piti 25 %. Toiseksi suurimpana
ongelmana pidettiin arvonmaaritysta (ka 3,0). Osaamisen siirtdminen jatkajal-
le/ostajalle seka muu verotus (molemmissa ka 2,8) nousi kolmanneksi suurim-
maksi ongelmaksi. Perintd- ja lahjaverotusta ei pidetty kovin ongelmallisena asia-
na (ka 2,4). Omistajanvaihdosbarometrin tutkimuksessa nousi esille my6s muitakin
ongelmia ja haasteita kuin mitéa tutkimuksessa annetut vaihtoehdot olivat. Omista-
janvaihdoksessa toimialaan ja toimintaymparistoon liittyvid ongelmia tai haasteita

ilmaisi kokevansa 26 vastaajaa.

Huolellinen valmistautuminen on yrityksen osto- ja myyntitapahtumassa téarkein
asia (Yritys-Suomi 2013). Siihen on hyva varata aikaa riittavasti, kuukausia ja jois-
sakin tapauksissa jopa vuosia. Hyvin valmisteltu yrityskauppa toteutuu tyypillisesti
lopulta 6-12 kuukauden aikana. Yleisend neuvona on sanottu, ettéd sukupolven-
vaihdoksen suunnittelua varten kannattaa varata runsaasti aikaa, silla sen on to-
dettu olevan toisinaan hyvinkin pitkd prosessi (Malinen & Stenholm, 2005, 36).
Jopa kymmenen vuotta saattaa kulua huolellisesti suunnitellun sukupolvenvaih-

doksen alusta loppuun saattamisessa.

Sukupolvenvaihdoksen yhteydessa on erinomainen mahdollisuus luopujalle ja jat-
kajalle tarkastella yritysta ja sen toimintaa (Malinen & Stenholm 2005, 37-39).
Strategiaty0 sisaltaa yrityksen nykytilan analysoinnin, visioiden eli tulevaisuuden
tavoitteiden asettamisen seka strategian miten tavoitteisiin on mahdollista paasta.
Tassa yhteydessa yritys voi kayttdd analysoinnin apuna niin sanottua SWOT-
analyysia. Sana SWOT muodostuu englannin kielisistd sanoista S = Strengths =
vahvuudet, W = Weaknesses = heikkoudet, O = Opportunities = mahdollisuudet ja
T = Threaths = uhat (ympariston) (taulukko 1). Analyysin avulla selkeytetddn ja
saadaan selville juuri ne asiat joihin tulee kiinnittdd huomiota. Vahvistetaan vah-
vuuksia ja pyritaan eroon heikkouksista, varaudutaan mahdollisuuksiin ja uhkiin

parantaen yrityksen nykytila-arviointia.
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Vahvuudet Heikkoudet

Mahdollisuudet Uhat

Kuvio 7. SWOT-analyysi (mukaillen Malinen 2005).

Sukupolvenvaihdos on aina vaativa ja kriisialtis prosessi (Rissanen 2006, 421).
Riskeja voidaan pienentaa huolellisella suunnittelulla ja valmistelulla. Suurimmat
riskit, etenkin Pk-yritystoiminnassa, on asiakkuuksien vahva personoituminen
omistajan mukaan, jolloin asiakkuuksien siirto uudelle sukupolvelle ei ole helppoa.
Yrityksissd on runsaasti niin sanottua hiljaista tietoa, jonka siirtdminen on vaike-
ampaa kuin tavanomaisten prosessimaisten taitojen siirtdminen. Kolmas vaativak-
si luokiteltava asia sukupolvenvaihdoksessa on se, ettei Pk-yritystoiminnassa ja
erityisesti palveluliiketoiminnassa asiakaskunta toimi vakuutena kuten kiinteistot ja

se hankaloittaa sukupolvenvaihdoksen rahoitusjarjestelyja.

Hautala nimeda vaitoskirjassaan (2006, 10) perheyrittdjyyden kolmeksi suurim-
maksi haasteeksi verotuksen, taloudellisen riskin ja sukupolvenvaihdoksen ongel-
mat. Muita haasteita ovat henkilostoon liittyvia taloudellisia rasitteita, oikeanlaisen
jatkajan loytyminen, rahoitustakuut, joita yrittdjaltd vaaditaan. Myds yrittdjien naut-
timan arvostuksen puute mainittiin perheyrittdjyyden haasteeksi. Hautalan tiedot

perustuvat Perheyritysten liiton vuonna 2003 tekem&éan tutkimukseen.

Onnistuakseen sukupolven- ja omistajanvaihdoksissa, yrityksella tulee olla tietyt
elementit kunnossa. Elina Varaméaen toimittamassa tutkimuksessa (2006, 78),
Omistajanvaihdosnakymat ja  yritysten jatkuvuuden edistaminen Etela-

Pohjanmaalla, eritellaan yritysten sukupolven- ja omistajanvaihdosten onnistumi-
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sen kannalta tarkeimmat elementit (alkuperainen lahde Stenholm, Isoviita & Laiti-
nen 2007):

ensiarvoisen tarkeaa on yrityksen jatkajan motivaatio
omistajanvaihdoksen rahoitus on jarjestettava hyvissa ajoissa etukateen
maariteltava yrityksen arvo oikein

ulkopuolisen avun kayttd suositeltavaa suunnittelussa, verotusasioiden sel-
vittely ja ennakkopaatbksen hakeminen verottajalta riittavan ajoissa

perusteellinen keskustelu ja ajoissa aloitettu suunnittelu luopujan ja jatka-
jan valilla huomioiden muutkin perheenjasenet, vaihdoksen jalkeen luopu-
jan on tuettava jatkajaa

yritystoiminnan johtaminen menestyksekkaasti edellyttaa riittavaa koulutus-
ta ja kokemusta tehtavaan

yrityksen henkiloston sekd asiakkaiden valmistelu ja tutustuttaminen uu-
teen jatkajaan

luopujan on maariteltdva omat tavoitteensa ja suunniteltava miten hiljainen
tieto ja kontaktit siirretaan jatkajalle

menestymisen kannalta ihanteellisimmassa tilanteessa jatkaja tydskentelee
ennen omistajanvaihdosta yrityksessa

on kaikkien omistajanvaihdoksen osapuolten etu, etta luopujalle 16ytyy so-
piva rooli vaihdoksen jalkeen

yksimielisyys yrityksen kehittdmisesta luopujan ja jatkajan valilla antaa po-
sitiivista potkua omistajanvaihdokseen

onnistumisen edellytykset ovat mainiot yrityksen taloudellisen tilanteen ol-
lessa hyva

Luopujan kannalta on erittéain positiivisia vaikutuksia silld, ettd han on mukana luo-

pumisen kohteena olevan yrityksen toiminnassa ja siirtyy vahitellen sivuun yritys-

toiminnasta. Luopujan on nain helpompi sopeutua uuteen tilanteeseen voidessaan

tuntea itsensa viela tarkeaksi opastaessaan jatkajaa, joka hyotyy luopujan arvok-

kaista neuvoista ja keskustelukumppanuudesta. Luopujan ja jatkajan yhteistyd

sukupolvenvaihdoksen yhteydessad mahdollistaa osaamisen ja hiljaisen tiedon siir-

tamisen uudelle yrittajalle.
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Malinen ja Stenholm Kkirjoittavat Heinosen toimittamassa teoksessa Yrityksen su-
kupolven ja omistajanvaihdos (2005, 29-50) sukupolvenvaihdosten haasteista.
Tutkijat jakavat haasteet koviin ja pehmeisiin haasteisiin, joista kovat haasteet liit-
tyvat perinnénjakoon, rahoitukseen, verotukseen ja muihin taloudellisiin ja oikeu-
dellisiin asioihin seka teknisiin ratkaisuihin. Pehmeét haasteet koostuvat perhee-
seen liittyvista asioista; perheenjasenten valisista suhteista ja rooleista, keskuste-
lut sukupolvenvaihdoksesta, yrityksen jatkamiseen liittyvista paineista ja yritykses-
ta luopumisen vaikeudesta. Pehmeiden ja kovien haasteiden valinen suhde vaihte-
lee muuan muassa yrityksen koon ja taloudellisen tilanteen mukaan. Malinen ja
Stenholm yleistivat artikkelissaan pehmeiden arvojen muodostavan suurimman
osan sukupolvenvaihdoksen haasteista. Nain etenkin yrityksissa, joissa perhe ei
ole keskustellut keskenaan yrityksen asioista. Sellaisissa yrityksissa, joissa kes-
kustelua oli kayty ja perhe sitoutunut yritykseen ja toisiinsa, kovia haasteita pide-
taan hankalampina asioina. Sukupolvenvaihdoksen onnistuminen ja toteutuminen
edellyttaa luottamuksellista ilmapiiria kaikkien vaihdoksessa mukana olevien kes-
ken. Vain talloin osapuolet pystyvat keskustelemaan rakentavasti ja avoimesti.
Riski vastoinkaymisiin ja riitoihin lisaantyy mikali luottamuksellista ja rakentavaa

iimapiiria ei kyeta luomaan.

KMU Forschung Austrian on koonnut selvityksen (2008) Euroopan komission toi-
meksiannosta perheyritysten keskeisista haasteista (Elo-Parssinen & Talvitie
2010). Selvityksen mukaan ensimmainen haaste liittyy virkamiesten ja poliittisten
paattajien tiedonpuutteeseen perheyritysten erityispiirteistd. Toisena haasteena
selvityksessé nousi esille omistajanvaihdosten hyvan suunnittelun téarkeys ja tietoi-
suus siihen liittyvista asioista. Omistajanvaihdosten rahoitus ja verotus mainittiin
kolmantena haasteena perheyrityksissd. Toimeksiantona tehdyn selvityksen pe-
rusteella komissio suosittelee huomion kiinnittdmista jatkajiin, luopujiin ja kaikkiin
asiantuntijoihin, jotka ovat mukana omistajanvaihdosprosessissa. Yhtena keinona
tietoisuuden lisdamiseen todetaan maakunnallisten neuvontapisteiden perustami-
sen ja omistajanvaihdosteeman merkeissa jarjestetyt illat, jotka kokoavat asiasta
kiinnostuneet yhteen jakamaan mielipiteitd ja faktoja. Koulutusta tulisi jarjestaa
komission selvityksen mukaan kaikille omistajanvaihdoksen osapuolille; luopuijille
henkista tukea, jatkajille liiketoiminnan kehittamiskoulutusta ja asiantuntijoille tietoa

erityispiirteista, jotka liittyvat perheyrityksiin. Hyvin menestyva perheyritys suuntaa
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katseensa tulevaisuuteen ja vastuullinen omistaja-yrittdja luotsaa yritysta osaavan

henkilokunnan avustuksella eteenpain.

Hautala ja Helenius (2008, 74-75) ovat listanneet onnistumisen edellytyksia suku-
polvenvaihdoksessa Taru Hautalan toimittamassa opaskirjasessa. Heidan mu-
kaansa jatkajan tulee osata kohdata epaonnistumisia ja virheitd, hanella tulee olla
visio tulevaisuudesta seka kykyéa organisoida systemaattisesti asioita. Yrittdjyyden
tulee olla jatkajalle elamétapa ja héanen taytyy voida nauttia ydinperheen varaukse-
tonta tukea. Jatkajan on tarvittaessa kyettava olemaan kova ja oikeudenmukainen,
sekad luotettava yritykseen. Koulutus ja liiketaloudellinen ajattelukyky tulee olla
myos jatkajalla ajan tasalla unohtamatta jatkuvan kouluttautumisen merkitysta.
Sukupolvenvaihdoksen kohdeyritykseen kohdistuu myds monenlaisia vaatimuksia;
verosuunnittelu tulee olla huolellisesti tehtynd, yrityksen yhtiomuoto tilanteeseen
sopiva ja yhtion oman paaoman osuus riittdva seké vieraan paaoman osuus pieni.
Ennakoiva toiminta ja selkeat tavoitteet ovat tarkedssa asemassa yrityksen tiella
menestykseen. Sukupolvenvaihdoksella on parempi ennuste onnistua, kun on ta-

loudellinen nousukausi ja yrityksen hyddykkeilla iso kysynta.
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3 TUTKIMUSTULOKSET

Tama luku koostuu Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoiden asiakastyytyvaisyys- ja
vaikuttavuustutkimuksen taustatiedoista ja tutkimusmenetelmistad seké -tuloksista.

Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti selvennetaan toisessa alaluvussa (3.2).

3.1 Tutkimuksen toteuttaminen

Asiakastyytyvaisyystutkimuksen toimeksiantajana on Eteld-Pohjanmaan Yritys-
markkinat. Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd osallistujien odotukset ja koke-
mukset Yritysmarkkinoihin liittyen ja saada selville miten tapahtumaa voi kehittaa
vastaamaan vield paremmin asiakkaiden toiveisiin ja tarpeisiin. Tutkimus paatet-
tiin toteuttaa kolmivaiheisena kvantitatiivisena tutkimuksena siten, etta Yritysmark-
kinoille ilmoittautuneille lahetettiin sahkopostitse kysely osallistujien ennakko-
odotuksista noin viikkoa ennen tapahtumaa. Kyselytutkimus tehtiin kokonaistutki-
muksena (Vilkka, H. 2005), koska tutkimuksen perusjoukko on verrattain pieni, 50
osallistujaa (Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat, 2013). Valittdmasti tapahtuman
jalkeen osallistujille tehtiin uusi kysely sahkdisesti, jolla selvitettiin osallistujien tyy-
tyvaisyys tapahtumaan tuoreeltaan. Kolme kuukautta tapahtuman jalkeen osallis-
tujille tehtiin seurantakysely, jonka tarkoituksena oli kartoittaa mihin Yritysmarkki-

nat johtivat kunkin osallistujan kohdalla.

Ensimmainen kyselylomake lahetettiin sahkdisesti Etela-Pohjanmaan Yritysmark-
kinoille ennakkoon ilmoittautuneille 1.10.2013. Internet-kysely (www-kysely) on
joutuisa tiedonkeruutapa ja soveltuu kaytettavaksi parhaiten tutkimuksissa, joissa
kattavan otoksen saaminen on mahdollista (Heikkila, 2008, 69). Varsinainen ta-
pahtuma jarjestettiin lauantaina 5.10.2013 Jalasjarvella. Kyselyn tavoitteena oli
selvittdd ensinnakin Yritysmarkkinoiden vaikuttavuutta Eteld-Pohjanmaalla seké
Yritysmarkkinoille osallistuvien asiakkaiden odotuksia tapahtumaan liittyen. Sah-
koisen nettikyselyn (Digium) lisdksi kyselylomake jaettiin jokaiselle tapahtumaan
saapuvalle varmistamaan, ettd mahdollisimman moni vastaisi kyselyyn. Nain me-
netellen vastausprosentiksi saatiin 60 % (vastauksia yhteensa 30/50 osallistujas-

ta). Toinen vaihe toteutettiin nettikyselyna (Digium) heti tapahtuman jalkeen
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7.10.2013. Vastausaikaa annettiin reilusti 20.10.2013 saakka, johon mennesséa
vastauksia saatiin yhteensa 17 osallistujalta. Vastausprosentiksi muodostui 34 %.
Kolmas kysely toteutettiin niin ikdan nettikyselyna (Digium) kolme kuukautta tapah-
tuman jalkeen tammikuussa 2014. Tall6in vastausprosentiksi tuli 36 % (vastauksia

yhteensa 18/50 osallistujasta).

Tutkimusaineistot k&siteltiin tilastollisesti IBM SPSS Statistics 19-ohjelmalla, josta
aineisto siirrettiin kasittelyn jalkeen Excel — taulukko-ohjelmaan. Excelissa tutki-

musaineistosta muokattiin erilaisia havainnollistavia kuvioita ja taulukoita.

Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoiden toiminta pohjautuu ehdottomaan luotta-
muksellisuuteen ja jokainen tilaisuuteen saapunut allekirjoitti salassapitosopimuk-
sen ja sitoutui noudattamaan sopimusta. Opinnaytetyontekija on myos allekirjoitta-

nut kyseisen salassapitosopimuksen.

3.2 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Validiteetti ja reliabiliteetti kuvaavat tutkimuksen luotettavuutta (Heikkila 2008, 186
— 188). Validiteetti ilmentaa, miten hyvin on onnistuttu mittaamaan sita mita oli tar-
koituskin mitata. Tahan kyselytutkimuksissa vaikuttaa miten hyvin kysymykset on
onnistuttu laatimaan ja onko niiden avulla mahdollisuus ratkaista tutkimusongelma.
Reliabiliteetti tarkoittaa kykya tuottaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Sisaisen reliabi-
liteetin toteutuminen voidaan tutkimuksessa todeta tekemalla saman tilastoyksikon
mittaus useampaan kertaan. Mittaus on reliaabeli, jos mittaustulokset ovat samat
joka kerta. Ulkoinen reliabiliteetti tutkimuksessa tarkoittaa mittausten toistettavuut-
ta muissakin tilanteissa ja tutkimuksissa. Mittarin validiteetti alenee alhaisen re-
liabiliteetin myo6ta, vaikkakaan reliabiliteetin ja validiteetin valilla ei ole riippuvuus-

suhdetta.

Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille osallistuneille toteutetussa asiakastyytyvai-
syystutkimuksessa korostui luotettavuus; ettd vastaajat voivat vastata luottaen
oman henkildytensa pysyvan ainoastaan opinnaytetyontekijan tiedossa. Tutkimuk-

sessa vastaajien nimitiedot kysyttiin ainoastaan siksi, ettad tulosten analysointivai-
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heessa voidaan kohdentaa tarvittaessa kolmivaiheisena toteutetun kyselyn vasta-
ukset oikeille vastaajille.

Kolmivaiheisen kyselytutkimuksen ensimmaisen kyselyn vastausprosentti oli koh-
tuullisen hyva, 60 %. Viidestdkymmenesta osallistujasta kolmeltakymmenelta saa-
tiin vastaus kyselyyn. Kovin pitkalle luotaavia yleistyksia ei kuitenkaan vastausten
pohjalta voida tehda, koska potentiaalisten vastaajien joukko oli melko pieni, 50
henkil6a. Edellisend vuotena osallistujia oli perati 130. Toisen kyselytutkimuksen
vastausprosentti jai ensimmaistd matalammaksi ollen 34 %. Ero johtuu siitd, etta
ensimmainen kysely tehtiin sdhkoisesti seka paikanpaalla itse tapahtumassa jaka-
en kysely paperiversiona osallistujille. Toinen kysely toteutettiin ainoastaan séh-
koisena kuten myds kolmas kysely, jonka vastausprosentti oli 36 prosenttia. Mah-
dollisten virheiden poistamiseksi vastaustiedot tarkistettin SPSS-ohjelmaan sy6t-

tamisen yhteydessa huolellisesti kahteen kertaan.

3.3 Ensimmaisen kyselyn tulokset

Ensimmaisessa kyselyssa kartoitettiin Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille ilmoit-
tautuneiden odotuksia tapahtumalta. Ennakkoon ilmoittautuneita oli yhteensé 50 ja

vastauksia saatiin yhteensa kolmeltakymmenelta henkil6lta (vastausprosentti 60).

3.3.1 Vastaajien taustatiedot

Kyselylomakkeen A -osiossa selvitettiin aluksi vastaajan taustatiedot. Vastaajia ol
yhteensa 30, joista miehia 23 ja naisia 6, yksi oli jattdnyt vastaamatta kysymyk-

seen. Vastaajien ikdjakauma oli 33—69 vuotta keski-ian ollessa 45 vuotta.

Kysymys vastaajien koulutustaustasta kerasi yhteensé 29 vastausta yhden jatta-
essé vastaamatta (kuvio 8). Yliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulututkinto
oli 12:lla (41 %) ja ammatillinen tutkinto 10:11a& (35 %) vastaajista. Kansa-, keski- tai
peruskoulun ilmoitti koulutustaustakseen 4 (14 %) vastaajista ja Iluki-
on/ylioppilastutkinnon 1 vastaajista. Kohtaan muu koulutus vastasi 5 vastaajaa. He

vastasivat seuraavasti:
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itseopiskeltu kokemuksen koulu, kaupanalan jatkokoulutus, opistota-
so, tyoteknikko, yrittajatutkinto yms.

Koulutus

Kansa-, keski- tai peruskoulu

Lukio/ylioppilastutkinto

Ammatillinen tutkinto

Yliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulu

Muu koulutus

n=29 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45

Kuvio 8. Koulutus.

Vastaajista 16 (59 %) ilmoitti, ettei omaa kokemusta yrityksen tai liiketoiminnan

ostamisesta (kuvio 9). Vastaajista 11 (41 %) ilmoitti omaavansa kokemusta.

Aikaisempi kokemus yrityksen/liiketoiminnan
ostamisesta

n=27

Kuvio 9. Aikaisempi kokemus yrityksen/liiketoiminnan ostamisesta.

Vastaajista 22:1la (76 %) ei ollut kokemusta yrityksen tai liketoiminnan myymisesta
(kuvio 10). Neljannes eli 7 (24 %) ilmoitti omaavansa myyntikokemusta yhden

henkilon jattdessa vastaamatta kysymykseen.
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Aikaisempi kokemus yrityksen/liiketoiminnan
myymisesta

n=29

Kuvio 10. Aikaisempi kokemus yrityksen/liiketoiminnan myymisesta.

Yrittajajarjestd nousi Yritysmarkkinoiden tarkeimmaksi tiedonvalityskanavaksi (ku-
vio 11). Vastaajista 14 (47 %) oli saanut tiedon Yritysmarkkinoista juuri Yrittajajar-
jeston kautta. Lehti-ilmoitus oli valittanyt tiedon 12:lle (40 %) ja Internet 11:lle (37
%) vastaajista. Jotain muuta kautta tiedon oli saanut 3 ja muilta yrittgjilta 2 vastaa-
jista. Ne jotka ilmoittivat saaneensa tiedon jotain muuta kautta, olivat saaneet sen
henkilokohtaisten kontaktien kautta, sahkopostitse ja aiempien vuosien osallistu-

miskokemuksien myota.

Mita kautta tieto Yritysmarkkinoista saatiin
0% 10% 20% 30% 40% 50%

internetisa | 370

Yrittajajarjeston...

Muilta yrittajilta

Lehti-ilmoituksen...

Muuta kautta
n=30

Kuvio 11. Mita kautta tieto Yritysmarkkinoista saatiin.

Tahan kyselyyn vastasi 17 yrityksen ostajaa, 12 yrityksen myyjaa ja yksi jonkun

muun roolin edustajan (kuvio 12).
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Rooli Yritysmarkkinoilla
0 5 10 15 20

Yrityksen myyja

Yrityksen ostaja

Joku muu hlé

n=30

Kuvio 12. Rooli Yritysmarkkinoilla.

Vastaaja-yrityksen tdmanhetkinen juridinen muoto oli 15:11& osakeyhtio, 4:11& toimi-

nimi, 3:lla kommandiittiyhtio ja yhdella avoin yhtio.

Toimialoittain tarkasteltuna kaupan alan yrityksia oli vastaajista kahdeksan (35 %).
Toiseksi eniten oli teollisia yrityksia (5 kpl, 22 %) ja kolmanneksi eniten asiantunti-
japalvelu-yrityksia (4 kpl, 17 %) (kuvio 13). Muita palveluja edusti kolme, rakenta-

mista kaksi ja maa- ja metséatalouden alaa yksi vastaaja.

Yrityksen keskeisin toimiala
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Maa- ja metsatalous

Lo

Kauppa W
F
L

Teollisuus

Rakentaminen

Asiantuntijapalvelut

Muut palvelut
n=23

Kuvio 13. Yrityksen keskeisin toimiala.
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3.3.2 Kysymykset myyjille

Kyselylomakkeen B -osio sisalsi kysymyksia pelkastaan myyijille ja ensimmaisena
kysyttiin miten aktiivisesti vastaaja on etsinyt tai etsii yritykselleen jatkajaa/ostajaa
(kuvio 14). Kysymykseen saatiin vastauksia yhteensa 11, jotka jakautuivat vasta-

usvaihtoehtojen valilla seuraavasti:

Jatkajan/ostajan etsimisen aktiivisuus

S5=erittdin aktiivisesti :I

1=en lainkaan  RESIII18 % =2 hisa

0 10 20 30 40

n=11

Kuvio 14. Jatkajan/ostajan etsimisen aktiivisuus.

Puolet vastaajista, 5 henkil6d, vastasi myyneensa yritystdan alle puoli vuotta, 3

noin vuoden ja 2 useamman vuoden.

Yritysmarkkinoille myyjan roolissa osallistuneista 5 (17 %) ilmoitti etsineensa osta-
jaa jotakin muuta kautta, kuten kauppaamalla yritysta tuttaville, puskaradion kaut-
ta, agenttien kautta, perheen keskeisten neuvottelujen avulla seka vinkein ja hiljai-
sella tiedottamisella (kuvio 15). Tarjoamalla suoraan kilpailijoille tai muille yrittajille,
yksityisen yritysvalittdjan kautta ja Internet — palvelujen tai yritysporssin kautta os-
tajaa oli etsinyt 3 (10 %) kutakin kanavaa kayttden. Vastaajista 2 (7 %) oli etsinyt

yritysjarjestdjen tai muun vastaavan kautta ja 1 lehti-ilmoittelua hyvaksikayttaen.
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Kanava jota kautta ostajaa etsitty
Tarjoamalla suoraan kiIpailijoille/muille..Jr | 1'
Yksityisen yritysvalittdjan kautta

Yritysjarjestdjen tai muun vastaavan kautta

Internet-palvelujen/yrityspoérssin kautta

Lehti-ilmoittelulla

Jotakin muuta kautta l |

n=29

Kuvio 15. Kanava jota kautta ostajaa etsitty.

Kyselylomakkeen kysymykseen milla aikataululla aiotte myyda yrityksenne, vasta-
si 11 myyjan roolissa Yritysmarkkinoille aikovista (kuvio 16). Vastanneista nelja
iImoitti hetimiten myyvéansa, kolme kahden — kolmen vuoden sisélla ja kaksi vuo-
den sisalla. Yrityksen myyntiaikeissa puolen vuoden sisalla oli yksi ja viiden —

kymmenen vuoden sisalla niin ikdan yksi vastaaja.

Yrityksen myyntiaikataulu
0 1 2 3 4 5

i i i
Hetimiten

Puolen vuoden sisalla

Vuoden sisalla

Kahden - kolmen vuoden sisalla

Viiden - kymmenen vuoden sisalla
n=11

Kuvio 16. Yrityksen myyntiaikataulu.

Omistajanvaihdoksen ongelmista ja haasteista kysyttiin viela myyjilta erikseen
(taulukko 1). Jatkajan/ostajan I6ytyminen oli vastaajien mielesta suurin haaste vas-
tausten keskiarvolla 4,1 (asteikko 1 — 5). Toiseksi suurimmaksi haasteeksi ja on-
gelmaksi koettiin rahoitus (ka 3,6). Kolmanneksi suurimpana haasteena vastaajat

pitivat arvonmaaritysta (ka 3,1).



Taulukko 1. Omistajanvaihdoksen ongelmat ja haasteet.
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Omistajanvaihdoksen 1

2

3

4

Keskiarvot asteikolla 1-5

ongelmat ja haasteet

Vastausten lukumaara

1=eilainkaan ongelma
S=erittdin merkittava ongelma

Jatkajan/ostajan I6ytyminen

[ER

Rahoitus

Arvonmaaritys

Oma tietamys asiasta

Osaamisen siirtaminen

Yrityksen laittaminen myyntikuntoon

Kauppakirjat ja muu ns. paperisota

R INININININ

Yrityksesta luopumisen vaikeus

Muu verotus

Perinto- ja lahjaverotus

Wlbh|[h|lW|P|W[IN]|FR ]|

N (iv[jwivdlw|lwss]-

O WIWIW[INININ|E-

Omien lasten tasapuolinen kohtelu

S|

n=9-11

3.3.3 Ostajille osoitetut kysymykset

Vastaajista 8 (47 %) ilmoitti etsineensa sopivaa ostokohdetta useamman vuoden,

3 (18 %) noin vuoden ja 6 (35 %) alle puoli vuotta (kuvio 17).

Ostokohteen etsimisaika

.-’.
/
f
Useamman
vuoden

47 %

n=17

Kuvio 17. Ostokohteen etsimisaika.

Kysyttdessa ostajilta ostokohteen etsinndssa tarkeitd seikkoja tarkeimmaksi nou-

sivat toimialan tulevaisuudenndkymat vastausten keskiarvolla 4,6 (asteikko 1 — 5)

(taulukko 2). Toiseksi tarkein seikka on yrityksen tuloshistoria (ka 4,4). Vastaajien

mielesta kolmanneksi tarkein seikka ostokohteen etsinnéssa on toimiala (ka 4,2).
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Taulukko 2. Ostokohteen etsinnasséa tarkeéat seikat.

e e e e I e

1 =eilainkaan tarke3

seikat Vastausten lukumaara 5 - erittsin tirkes
Toimialan tulevaisuusndkymat 1 5
Yrityksen tuloshistoria 1 9
Toimiala 1 2 5
Strateginen sopivuus nyk. 5 5 s
liiketoimintaan
Yrityksen koko 1 3
Maantieteellinen sijainti 1
n=17

Ostaja-vastaajien mielesta ostokohteen etsimiseen liittyvien ongelmien/haasteiden
suurimmaksi kompastuskiveksi muodostuu ostokohteen l6ytyminen (taulukko 3).
Tama vaihtoehto sai vastauskeskiarvoksi 4,1 (asteikko 1 — 5). Toiseksi suurin on-
gelma on osaamisen siirtaminen saaden vastauskeskiarvoksi 3,6. Rahoitus koet-
tiin kolmanneksi suurimmaksi ongelmaksi/haasteeksi ostaja-vastaajien mielesta
(ka 3,5).

Taulukko 3. Ostokohteen etsimiseen liittyvat ongelmat/haasteet.

Keskiarvot asteikolla 1 -5

Ostokohteen etsimiseen e silEsn armdTE

Paperisota (kauppakirjat yms.) 1

liittyvit ongelmat/haasteet Vastausten lukumaara e S e S
ongelma

Ostokohteen l6ytyminen 5 5 7 m
Osaamisen siirtdminen 1 71613 n
Rahoitus 4 1 3[5 m
Arvonmaaritys 1 2 6 | 3 m
Verotus ostajille 1 5 4 | 2 m

+ | 5| [T

. | 3 | . T

W |~ | ([

Oma tietdmys asiasta
n=17
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3.3.4 Ennakko-odotukset Yritysmarkkinoita kohtaan

Kaikki Yritysmarkkinoille osallistuvat vastasivat kysymyksiin, jotka kartoittivat hei-
dan odotuksiaan Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoilta (taulukko 4). Odotusten
karkeen nousi toive I6ytaa sopiva ostokohde, vastauskeskiarvo oli 4,0 (asteikko 1
— 5). Toiseksi suurin odotus oli saada lisatietoa yrityskaupoista (ka 3,8). Ostajan
I6ytyminen omalle yritykselle oli kolmanneksi eniten odotettu asia (ka 2,9).

Taulukko 4. Odotukset Yritysmarkkinoilta.

1 2 3 4 5
Odotukset Etel3-Pohjanmaan Keskiarvot asteikolla 1 -5
Yritysmarkkinoilta Vastausten lukumaara 1:(?] I.?-ink.?anfavoitfe
S=erittdin tarked tavoite
Sopivaa ostokohdetta 3 2 7 | 10
Lisatietoa yrityskaupoista 1 8 110 6
QOstajaa omalle yritykselle 8 3 2 3 7
Etsin rahoittajaa 6 2 3 6 2
Haluan itse yhtiokumppaniksi 7 3 6 3 2
Padomasijoituskohdetta 8 4 5 1 1
Yhtiokumppania yritykseeni 11| 3 3 2 1 |

Erittéin positiivinen mielikuva yritysmarkkinoista oli viidella (17 %) vastaajalla. Po-
sitiivinen kasitys oli kuudellatoista (55 %), neutraali kasitys seitsemalla (24 %), ja
ainoastaan yhdella vastaajalla oli negatiivinen mielikuva Yritysmarkkinoista (kuvio
18).

Mielikuva Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoista

S5=erittdin positiivinen
4=positiivinen
3=neutraali

2=negatiivinen

1= erittdin negatiivinen

n=29 0,0 % 20,0 % 40,0 % 60,0 %

Kuvio 18. Mielikuva Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoista.
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Ensimmaisen kyselylomakkeen kaksi viimeista kysymysta olivat avoimia kysymyk-
sid, joihin vastaajat olivat kirjoittaneet omia ajatuksiaan. Kysymykseen mihin mieli-
kuvanne perustuu, saatiin runsaasti vastauksia, joista muutama poiminta seuraa-
vassa. Osalla mielikuva perustui aiemmilla kerroilla saatuihin kokemuksiin, jotka
olivat paaosin positiivisia:
Jokaisella osallistumiskerralla on tullut verkostoa ja tietamysta siita,
kuinka yritys myydaan. Olen osakkaana kahdessa osakeyhtiGssa,

kolmas perustetaan 1-2 vuoden sisélla ja jokainen on tehty/tehdaan
myytavaksi.

Jarjestelyt, toteutuneet kaupat, osallistujamaarét.

Joillakin vastaajilla mielikuvat olivat syntyneet muilta kuultujen tietojen pohjalta:

Ennakkotiedot ja palautteet edellisesta tapahtumasta.

Kerrottuun tietoon aikaisemmista tapahtumista.

Tietoon entisista osallistujamaarista ja salassapitovelvollisuudesta,
jarjestajana luotettava taho, tilaisuuden myonteinen markkinointi, il-
moittautumisen jalkeen sahkopostitse tullut selkea materiaali

Vastauksissa tuli ilmi myo6s jonkin verran soraaania:

Olen kuullut ettéd ne ovat ostajan markkinat eikd myyjan. Yleensa kuu-
lemma tarjotaan noin puolet yrityksen arvosta.

Tapahtuma on lilan myyntikeskeinen. Ostajat ovat erittain laiskoja, ei
saa tuntumaa ostajakenttddn. Ostajat ovat suurelta osalta vain uteliai-
suuden takia liikkeella. Todelliset ostajat puuttuvat..

Lomakkeen viimeinen kysymys miten kehittaisitte Etela-Pohjanmaan Yritysmarkki-
nat — tapahtuman markkinointia, ajankohtaa tai tapahtumapaikkaa, tuotti hyvin

vastauksia. Seuraavassa muutama poiminta vastauksista:

Joku asiantuntia kavisi myytavissa yrityksissa ja arvioisi hinnan. Osta-
jilla on kasitys, etta myytavat yritykset ovat rahavaikeuksissa ja kon-
kurssikypsia ja ostettavissa ale - hintaan.
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En voi kommentoida, kun en ole saanut luvattua lisatietoa yritysmark-
kinoiden puolelta.

Ihan hyvin on jarjestetty. Myyjat ja ostajat voisivat olla enemman se-
kaisin (istumassa).

Mielestani markkinointi on toiminut suhteellisen hyvin. Ehkapa tilai-
suus voisi olla myo6s kevaalla, siis 2 kertaa vuodessa.

Profiilin  nostaminen uskottavammaksi omistajanvaihdosfoorumiksi.
Miksi ei monikaan tied& tapahtumasta? Kolme kertaa mukana olleena,
jalkikeskusteluissa moni ei ollut tietoinen tapahtumasta.

Puute on myytavista yrityksista.

3.4 Toisen kyselyn tulokset

Toisessa kyselyssa selvitettiin Yritysmarkkinoille osallistuneiden kokemuksia ta-

pahtumasta heti tuoreeltaan (vastausprosentti 34 %).

Toiseen kyselyyn tuli vastauksia yhteensa 17 ja heista naisia oli 4 ja miehia 13.
vastaajien roolit jakautuivat siten, ettd myyjana oli 8 (47 %) ja ostajana 9 (53 %)
vastaajista (kuvio 19). Toisen kyselyn kaikki kysymykset suunnattiin kaikille vas-

taajille.

Rooli tapahtumassa

Ostajana
53 %

n=17

Kuvio 19. Rooli tapahtumassa.

Kysyttaessa miten tyytyvaisia osallistujat olivat Yritysmarkkinoihin, kolmen karkeen
valikoitui valmiiksi annetuista vaihtoehdoista tapahtumapaikka, joka sai vastausten

keskiarvoksi 4,2 (asteikko 1 — 5) (taulukko 5). Salassapitosopimus ja luottamuksel-
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lisuus olivat myos tarkeita asioita vastaajille. Salassapitosopimus sai keskiarvoksi
4,0 ja luottamuksellisuus 3,9. Tapahtumaan kokonaisuutena oli oltu my6s hyvin

tyytyvaisia, vastausten keskiarvo oli 3,8.

Taulukko 5. Tyytyvaisyys Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoihin,

Tyytyvaisyys Etela-Pohjanmaan 1:eritF.é'1if1 2:t¥¥.ty " 3=neutraali 4:.tl3./yty- 5:eriEt.'ain
Yritysmarkkinoihin tyytymatén ~ maton vainen  tyytyvainen

1 2 3 4 5
Tapahtumapaikka 1 11 4
Salassapitosopimus 4 8 4 A0 |
Luottamuksellisuus 5 4
Tarjoilut 1 3 3 79~ |
Kokonaisuus 4 12 8" |
Ajankohta 5 10 1 3.8 |
Esittelypuheenwuoromahdollisuus 1 5 8 2 wal
Sidosryhmat; rahoittajat, asiantuntijat 7 7 1 ol
Tapaamiset 3 6 6 1 3

n=16

Vastaajille esitetty avoimen kysymyksen a-kohta, miké oli mielestéanne erittain po-
sitiivista tapahtumassa, aktivoi vastaajat antamaan muun muassa seuraavanlaisia

vapaamuotoisia vastauksia:
Hienosti jarjestetty ja saatu mukaan iso joukko myytavia yrityksia.

Loysimme mielenkiintoisia kontakteja ja aika nayttdnee oliko tapaami-
sista oikeasti hy6tya. Mutta jo pelkastaan kontaktointimahdollisuus on
arvokas.

Rahoitustahojen mukana olo.

Salassapitosopimus, laaja joukko asiantuntijoita.

Tapahtumapaikka, ajankohta.

Tavata kiinnostavia, nuoria, uusia yrittajiksi aikovia henkil6itd, seka
mahdollisuuksia panostaa heihin Tilaisuudessa heitad oli runsaasti.
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Kysymyksen b-kohdassa tiedusteltiin miten kehittaisitte tapahtumapaivaa ja siihen

saatiin useita vastauksia, joista seuraavassa poimintoja:

Ei sellaisia myytavia yrityksia listoille, joita ei ole yrittdja itse tai h&nen
valtuutettu asiamiehensa esitteleméssa. Nythan téllaiset tapaukset
esiteltiin jarjestajan puolesta, mutta heilla ei ole edellytyksia vastata
tarkentaviin kysymyksiin.

Kontakteja oli vaikea saada. Emme saaneet yhtdadn kontaktia ostajiin.
Asiantuntijat tulivat onneksi juttelemaan. Mutta jotenkin taytyisi kehit-
tda kontaktien luomista, ehkapad myo6s sinne asiantuntijoiden suun-
taan, ettei kukaan lahtisi tilaisuudesta niin, ettei jutellut kenenkaan
kanssa.

Myyijia pitaisi saada enemman liikkeelle, ovatkohan kaikki tietoisia tas-
ta tapahtumasta?

Olisi hyva, etta kaikki myyjat paikalla. Olisiko liikaa vaadittu, jos myy-
tavista yrityksista olisi enemman vakioitua tietoa. Ellei kaikille esitetta-
vaksi, niin ainakin sitten kun keskustellaan. Tuntuu, etta jopa arvon-
maarityksen yleiset periaatteet ovat epaselvia (myyijille). Olisi ehka
hyva paikka pitda tietoiskua yrityskauppojen kriittisimmista alueista:
arvonmaaritys, rahoitus, "luopumisen tuska" jne.

Tiedottaminen tapahtumasta.

Vessapuheissa ja omana mielipiteena kontaktien luomien oli monelle
tarkeampaa, kuin itse kauppa. Jokin B to B kumppani, alihankkija jne.
hankkimistapahtuma samaan aikaan. Keksijat etsimaan harveleilleen
mahdollista kaupallistajaa... Yleensakin yhteistyon kehittamiseen tilai-
suus, jossa liikutaan saman vaitiolovelvollisuuden alla kuin itse "paa-
tapahtuma”.
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Osallistuneista 6 (38 %) suhtautui neutraalisti saatuihin kontakteihin, 4 (25 %) oli
tyytyvaisia ja 4 (25 %) tyytyméattémia kontakteihin. Erittain tyytyvainen oli yksi vas-
taaja ja erittdin tyytymaton samoin yksi vastaaja. Yksi jatti vastaamatta tahan ky-

symykseen.

Tyytyvéisyys saatuihin kontakteihin
40,0

35,0
30,0
25,0
20,0
15,0
10,0

o | I e
0,0 T T T T

1=erittdin  2=tyytymatdén 3=neutraali 4=tyytyvdinen 5=erittdin
tyytymaton tyytyvdinen
n=17

Kuvio 20. Tyytyvaisyys saatuihin kontakteihin.

Viisi vastaajaa vastasi avoimeen kysymykseen miksi ette mielestanne saavutta-

neet haluamianne kontakteja Yritysmarkkinoilla:

Aika vahan tarjontaa teollisuuspuolella, olen varma, etta myytavia yri-
tyksid on enemman.

Kaupan alalla ei juurikaan ollut ostajia tilaisuudessa. Yritysmarkkinat
painottuivat teollisuuden alaan.

Myyjien vahyys, sopivia yrityksia vain muutama.

Myynnissa ei ollut yhtéan sellaista firmaa, mitd hain. Odotin yritys-
porssin sivuilla olevan tarjonnan perusteella nain olevan.

Ostajien joukossa ei ollut yhtakaan liikkeestani kiinnostunutta!
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Osallistujien Yritysmarkkinoilla toteutuneista tavoitteista parhaiten, vaikkakaan ei
kovin hyvin, menestyi lisatiedon saanti yrityskaupoista, vastausten keskiarvo on
2,7 (asteikko 1 — 5) (taulukko 6). Sopiva ostokohde oli osallistujien mielessa ja se
toive ei kovin hyvin toteutunut, koska vastausten keskiarvo on 2,2. Kolmanneksi
valikoitui vaihtoehto yhtiokumppaniksi toiseen yritykseen, ka 1,7. Taman kysymyk-
sen vastausten perusteella osallistujien asettamat toiveet eivat kovin hyvin toteu-

tuneet.

Taulukko 6. Toteutuneet tavoitteet Yritysmarkkinoilla.

1=ei toteutunut 5=toteutui erittain
lainkaan hyvin
1 2 3 4 5

Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoilla
toteutuneet tavoitteet

Lisatietoa yrityskaupoista 5
Sopiva ostokohde 1
Yhtiokumppaniksi toiseen yritykseen 1
Potentiaalinen ostaja omalle yritykselle 1
Padomasijoituskohde
Mentoroitava 16ytyi
Yhtiokumppani omaan yritykseen
Mentori 10ytyi

Rahoittaja [6ytyi

0 O O© N N 0 o O W
P R NN DN R PO W

n=16

Osallistujilta kysyttiin avoin kysymys miten aiotte jatkaa neuvotteluja tasta eteen-

pain, johon saatiin kymmenen vastausta, joista 0sa seuraavassa:

Kontaktilla oli osaamista jota etsin yritykseen, aion yllapitaa keskuste-
lua ja hakea toimintamallia yhteistyélle (osakkuus, sijoitus, palvelun
osto).

Normaalein asiain valmisteluin, rahoitus neuvotteluin, tarkistuksia suo-
rittaen sekd samalla tutustuen kumppanuusehdokkaisiin.

Otan yhteytta muutamiin myytaviin yrityksiin.

Tapaaminen ensi viikolla kahden yrityksen kanssa heidan tiloissaan

Tutkimme yritykset tarkemmin ja paatdmme jatkosta sitten.
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Toisen kyselylomakkeen viimeisena kysymyksena esitettiin suosittelisiko vastaaja
Yritysmarkkinoille osallistumista potentiaalisille a) yritysostajille, tdhan kysymyk-
seen tuli kylld — vastauksia 14 kolmen jattdessa vastaamatta, b) yritysmyyjille, ta-
han kysymykseen tuli kylla — vastauksia 12 viiden jattaessa vastaamatta (vastaajia

yhteensa 17).

3.5 Kolmannen kyselyn tulokset

Kolmannen kyselyn tarkoitus oli saada tietoa osallistujien tilanteesta ja ajatuksista,
kun tapahtumasta oli jo kulunut jonkin aikaa (vastausprosentti 36 %). Kolmannen
kyselyn kysymykset suunnattiin kaikille vastaajille. Vastaajia oli yhteensa 18 henki-
|64, joista 14 oli miehia ja 4 naista. Vastaajien ikajakauma oli 34 — 66 vuotta keski-

ian ollessa 51,1 vuotta.

Kysyttdessa vastaajilta mika oli heidan roolinsa Yritysmarkkinoilla, saatiin saman-
kaltainen tulos kuin toisessa kyselyssa. Ostajan roolissa oli 10 henkiléa (56 %),
myyjan roolissa 7 henkilda (39 %) ja muussa roolissa yksi henkild (5 %) (kuvio 21).

Muussa — Rooli Yritysmarkkinoilla
roolissa 5%

~

H Ostajana
M Myyjana

id Muussa roolissa

n=18

Kuvio 21. Rooli Yritysmarkkinoilla.

Kysymykseen ovatko Yritysmarkkinoilla mahdollisesti luomanne kontaktit johtaneet
kaytdnnon toimenpiteisiin, saatiin vastauksia 17. Vastauksista 12 (71 %) oli kieltei-
sid eli kontaktit eivat olleet johtaneet toimenpiteisiin, kun taas viiden (29 %) vas-

taajan kohdalla jatkotoimenpiteita oli tehty ja tehdaan (kuvio 22).
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Ovatko kontaktit johtaneet toimenpiteisiin

n=17

Kuvio 22. Ovatko kontaktit johtaneet toimenpiteisiin.

Vastaajia pyydettiin kertomaan omin sanoin, minkalaisiin toimenpiteisiin kontaktit
ovat johtaneet tai arvioimaan miksi mahdollisesti eivat ole johtaneet mihinkaan.

Seuraavassa muutamia otteita vastauksista:

Ei I6ytynyt sopivaa myytavaa yritysta.

Puuttui sopivien yritysten tarjonta. Yritykset lahinn& toimivat ilman toi-
mintajarjestelmia yrittdjan oman muistin varassa yhden tai kahden
asiakkaan palvelemiseen keskittyen perinteisin ikaantynein menetel-
min.

Ostajat olivat tilaisuudessa aika hiljaisia. Henkiltt, joiden hakukritee-
reihin yritykseni saattoi kuulua, eivat ottaneet kontaktia. Itse menin
nyppimaan hihasta. Lupauksia mydhemmistda yhteydenotoista tuli,
mutta niita ei kuitenkaan tullut.

Olemme aloittaneet yhteistydn yhden ostajana olleen henkilon kanssa
ja ostamme h&nen osaamistaan tuotesuojausten rekisterdinneissa.

Ei toimenpiteita, sopivaa yritysta ei 16ytynyt.

Viimeisessa avoimessa kysymyksessa haluttiin tietdd miten osallistujat aikovat
jatkaa neuvotteluja tasta eteenpain ja siihen saatiin muun muassa seuraavanlaisia

vastauksia:

Asia jai siihen, ettd vastapuoli ottaa yhteyttd. Ja jos saan liiketilan
markkinoitua, he olivat kiinnostuneita liiketoiminnasta ilman liiketiloja,
olen sinne yhteydessa.
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Toistaiseksi neuvottelut eivéat ole johtaneet eteenpain.

Ei ole neuvotteluja.

Loytad sopivan nuoren oikealla asenteella varustetun toimijan, jonka
kanssa mahdollista luoda uutta keskittyen tulevaan uusin menetelmin
tukien nykyista toimintaa vahvistaen seka luoden uusia kokonaisuuk-
sia ja mahdollisuuksia molemmille toiminnoille.

Uutta etsien.
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4 JOHTOPAATOKSET JA KEHITTAMISEHDOTUKSET

Toteutetussa asiakastyytyvaisyys- ja vaikuttavuustutkimuksessa saadut tulokset
ovat hyvin pitkalti samankaltaisia kuin tAman opinnaytetyon teoreettisessa viiteke-
hyksessa esille tuoduissa asiantuntijoiden tekemissa tutkimuksissa, jotka on toteu-
tettu aiemmin valtakunnallisella tasolla. Yhteista tutkimuksissa on omistajanvaih-
doksiin liittyvat haasteet ja ongelmat kuten ostajan/jatkajan |6ytyminen, rahoitus,

arvonmaaritys ja osaamisen siirtaminen.

Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille osallistui tutkimuksen toteutusvuonna 2013
huomattavasti vahemman ostajia ja myyjid, 50 henkil6d, kuin edeltavana vuonna
2012, jolloin osallistujia oli 130. Yleinen taloudellinen epavarmuus lienee vaikutta-
nut osallistujien vahaiseen maaraan. Odotetusti vastaajien keski-ika oli 45 — vuotta
ikdjakauman ollessa 33 — 69 vuotta. Vanhemman ikapolven edustajat suunnittele-
vat jo elakkeelle siirtymista ja etsivat yritykselleen jatkajaa. Vastaajien koulutusta-
so oli yllattavan korkea; 12 ilmoitti (41 %) koulutustasokseen yliopisto, korkeakoulu
tai ammattikorkeakoulu. Ammatillinen tutkinto oli taskussa 10 henkil6lla (35 %)
vastaajista ja kansa-, keski- tai peruskoulupohjalla oli liikkeella 4 henkilda (14 %)

vastaajista.

Vastaajista merkittavalla osalla ei ollut aikaisempaa kokemusta yrityksen tai liike-
toiminnan ostamisesta tai myymisesta. Tutkimuksessa kavi ilmi myos, etta useim-
mat vastaajat kokivat yrityskauppoihin liittyvat asiat hyvin haasteellisiksi ja ongel-
mallisiksi, joihin kaipasivat ajantasaista tietoa. Naita erityisen haasteellisia asioita
olivat rahoitus, yrityksen arvonmaaritys, verotus ja jatkajan/ostajan l6ytyminen.
Osaamisen siirtaminen nousi myds vastauksissa jonkin verran ongelmia ja haas-
teita aiheuttavana asiana. Tutkimustulos antaa mielestani aihetta panostaa enti-
sestdén asiantuntijapalveluiden tarjontaan Yritysmarkkinoilla. Osallistujien tiedon-
janoa voisi sammuttaa entistd kattavammalla kirjallisella tietopaketilla, johon on
koottu keskeiset yrityskauppaan liittyvat asiat ja tilanteet. Tata taydentaisi tapah-
tuman yhteydessé halukkaiden saatavilla olevat asiantuntijat, joita tulisi olla riitta-
vasti paikalla varsinaisena tapahtumapaivané. Vastauksissa tuli esille ehdotuksia,
ettd tapahtuma laajennettaisiin ymparivuotiseksi Internetid hyvaksikayttaen. Talldin
osallistujien kaipaamaa tietoa olisi mahdollista jakaa my6s tata kautta. Internetissa
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voisi toteuttaa palvelun, jossa halukkaat saisivat esittaa yrityskauppoihin liittyvia
kysymyksia asiantuntijoille, jotka vastaisivat palvelussa siten, ettd myds muut si-
vuston lukijat voisivat hyotya niistd. Palvelun voisi toteuttaa yhteistydssa Yrittdja-
jarjeston kanssa ja siten, ettd sinne kirjauduttaisiin omilla tunnuksilla, jolloin mah-
dolliset palvelun vaarinkaytokset voitaisiin estéaa. Ostajien keskuudessa toimialan
tulevaisuudennakymat ja yrityksen tuloshistoria aiheuttivat myds paanvaivaa unoh-
tamatta ostajien kohdalla strategista sopivuutta nykyiseen liiketoimintaan. Paivitet-
tya tietoa keskeisten toimialojen tulevaisuuden nakymista voisi koota tiiviiksi koko-
naisuudeksi ja tarjota edella mainitun Internet — palvelun kautta seka tapahtuma-
paivana paikan paalla asiantuntijapalveluina, jolloin osallistujilla olisi mahdollisuus

tehda selventavia lisakysymyksia.

Kyselyssa esitettyyn avoimeen kysymykseen, miten kehittaisitte Etel&-
Pohjanmaan Yritysmarkkinoita, antoi yksi vastaaja vastakysymyksen, miksi ei mo-
nikaan tieda tapahtumasta. Han on ollut kolme kertaa mukana Yritysmarkkinoilla ja
jalkikeskusteluissa muiden ihmisten kanssa on kaynyt ilmi, etté tieto tapahtumasta
ei ole saavuttanut kaikkia potentiaalisia osallistujia. Mielestani tapahtuman markki-
nointia kannattaa entisestaan tehostaa ja monipuolistaa siten, ettéa saavutetaan ja
voidaan aktivoida mahdollisimman laajasti kaikki, joita asia kiinnostaa ja joille se
on ajankohtainen. Yrittajajarjesto, Internet ja Etela-Pohjanmaan alueella iimestyvat
paivalehdet ovat parhaat kanavat tapahtuman markkinointiin. Tehostettua markki-
nointia voisi toteuttaa suoramarkkinoinnin keinoin lahettamall&a perinteisesti postin
valityksella tai séhkopostitse jokaiseen yritykseen Etela-Pohjanmaan alueella Yri-
tysmarkkinoiden tapahtumasta mainos hyvissa ajoin ennen tapahtumaa seka In-

ternet — palvelusta, mikali sellainen toteutetaan.

Ostajien keskuudessa pidettiin tarkeané toimialan tulevaisuudennéakymien lisaksi
yrityksen tuloshistoriaa. Vastauksissa kritisoitiin jonkin verran tapahtumassa tehty-
jen yritysesittelyiden pintapuolisuutta ja kaivattiin myynnissa olevien yritysten tu-
loshistoriasta enemman tietoa. Tapahtumaan osallistuville myyjille tulisi korostaa
ostajaehdokkaiden kiinnostusta yrityksen tuloshistoriaa kohtaan ja kehottaa heita
varautumaan entistd paremmin esittelemaan myytavaa yritystaan tilinpaatostietoi-

neen siltd osin kuin ovat valmiita tietoja julki tuomaan.
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Kysely tuotti yhden varteenotettavan innovatiivisen ehdotuksen, joka sopisi mieles-
tani Yritysmarkkinat — tapahtuman luonteeseen ja toisi kaivattua lisavaria siihen ja
palvelisi laajemmin osallistujia. Tassé erinomaisessa ehdotuksessa, Yritysmarkki-
nat laajentaisivat tapahtumaa siten, ettéd sinne voisivat osallistua myds aloittaneet
ja hetken toiminnassa olleet yritykset/yrittajat, jotka etsivéat tuotekehitys- ja rahoi-
tusapua. Vastaajan mielesta tapahtuman oheen voisi laittaa tuote- ja ideamyynti-
pankin, jossa idearikkaat keksijat voisivat etsia toteuttajia, koska hanella on kasi-
tys, ettei ole olemassa talousasiat hallitsevaa keksijaa. Etela-Pohjanmaan alueella
on runsaasti yritys- ja tuoteideoita, jotka oikealla tavalla kehitettyin& voisivat poikia
huimaa menestystad markkinoilla, jopa ulkomailla saakka.

Vastauksissa nousi esille yksittaisia kehittdmiskohteita tapahtumassa. Eraassa
vastauksessa ehdotettiin, etta ruokailuun kaytettaisiin vahemman aikaa ja saasty-
nyt aika olisi kaytettavissd neuvotteluihin. Neuvottelujen alkamisen nopeuttami-
seksi vastaaja ehdotti, ettéd aineisto kokonaisuudessaan luovutettaisiin jo ennen
varsinaista tapahtumapaivaa. Salassapitosopimus Kirjoitettaisiin etukateen, jolloin
luottamuksellisuus varmistettaisiin. Eras vastaaja piti tarkedna, etta kontaktien
luomista helpotettaisiin ja varmistettaisiin, ettd kukaan ei lahtisi tilaisuudesta kes-
kustelematta jonkun kanssa. Tassa kohtaa vastaajan mielesta asiantuntijoilla on
suuri rooli, ettd jos ei joku osallistuja saa kontaktia ostajiin/myyjiin, olisi edes joku
taho, jonka kanssa vaihtaa ajatuksia yrityksen myyntiin/ostoon liittyvista asioista.
Erillisia neuvottelutiloja paikanpaalla tapahtumassa kaipasi yksi vastaaja voidak-

seen heti tuoreeltaan vaihtaa ajatuksia haluamiensa kontaktien kanssa.

Paaosin Yritysmarkkinoiden osallistujat olivat tyytyvaisia tapahtumaan. Kolme tar-
keinta tyytyvaisyyden luojaa olivat tapahtumapaikka, salassapitosopimus ja ylei-
nen luottamuksellisuus. Asiantuntijoiden lasnaoloa arvostettiin myds kovasti. On
sanomattakin selvaa, etta yleinen luottamuksellisuus kannattaa pitaa Yritysmark-
kinoiden ohjenuorana jatkossakin. Kuten aiemmin on tullut esille, asiantuntijoiden
palveluita kannattaa tarjota edelleen ja entisestaan tehostetummin kiinnittamalla
huomioita asiantuntijoiden laajaan tietdmykseen ja riittavd&n henkilomaaraan si-
ten, etta kaikilla halukkailla Yritysmarkkinoiden osallistujilla olisi mahdollisuus hy6-

dyntaa heidan palveluitaan.
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LIITE 1 Kyselylomake 1 ja saatekirje

SELVITYS ETELA-POHJANMAAN YRITYSMARKKINOILLE
OSALLISTUJIEN ODOTUKSISTA

A. VASTAAJAN / YRITYKSEN TAUSTATIEDOT

1) Syntyméavuotenne

2) Sukupuolenne 1 Nainen 2 Mies

Seuraava kysymys ainoastaan sen vuoksi, etta kolmiosaisena toteutettavan kyselytutkimuksen
vastaukset saadaan kohdennettua oikein ja tutkimuksen luotettavuus ja patevyys tayttyvat. Kysely-
tutkimus on ehdottoman luottamuksellinen eivatka nimitiedot kay ilmi tutkimustuloksista tms.

3) Nimenne

4) Mik& seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten koulutustaustaanne?
Kansakoulu / keskikoulu / peruskoulu

Lukio / ylioppilastutkinto

Ammatillinen tutkinto

Yliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulu

Muu, mika?

agrwNE

5) Onko teilla aikaisempaa kokemusta

1. yrityksen/ liiketoiminnan ostamisesta
1 kylla 2ei

2. yrityksen / liiketoiminnan myymisesta
1 kylla 2ei

5) Oletteko osallistumassa Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille

1. Ensimmaista kertaa

2. Olen osallistunut aiemminkin

6) Mista saitte tietoa Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoista?

Internetista
Yrittajajarjeston kautta
Muilta yrittajilta
Lehti-ilmoituksen kautta
Muuta kautta. Mita?

agrwONE

7) Mikd on roolinne Yritysmarkkinoilla

1. Yrityksen myyja
2. Yrityksen ostaja
3. Joku muu. Mik&?

.8) Mik& on yrityksenne taméanhetkinen juridinen muoto?

Toiminimi

Avoin yhti6
Kommandiittiyhtio
Osakeyhtio
Osuuskunta

agrwONE
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9) Mika seuraavista vaihtoehdoista kuvaa parhaiten yrityksenne keskeisinta toimialaa? Valitkaa vain
tarkein.

Maa- ja metsatalous
Kauppa

Teollisuus
Rakentaminen
Kuljetus

Vuokraus ja sijoitustoiminta
Asiantuntijapalvelut
Muut palvelut

Muu toimiala, mika?

©ONT~WNE

B. KYSYMYKSET PELKASTAAN MYYJILLE

Kysymyksiin 10-13 vastaavat ainoastaan yritystddn myymassé olevat. Mikali olette ostamassa yritysta,
siirtykaa kysymykseen 14.

10a) Kuinka aktiivisesti olette etsineet / etsitte yrityksellenne jatkajaa / ostajaa?
Enlainkaan 1 2 3 4 5 Erittdin aktiivisesti

10b) Kuinka kauan olette myyneet yritysta
1. Alle puoli vuotta
2. Noin vuoden
3. Useamman vuoden

11) Mikali olette etsineet ostajaa, mista olette etsineet?
Tarjoamalla suoraan kilpailijoille/muille yrittéjille
Yksityisen yritysvalittajan kautta
Yritysjarjestdjen tai muun vastaavan kautta
Internet-palvelujen/yritysporssin kautta
Lehti-ilmoittelulla

Jotakin muuta kautta, mit&

egkrwnpE

12) Milla aikataululla aiotte myyda yrityksenne?

1. Hetimmiten

2. Puolen vuoden sisélla

3. Vuoden sisalla

4. Kahden - kolmen vuoden sisall4

5. Viiden — kymmenen vuoden sisélla
13) Miettiessdnne omistajanvaihdosta omalla kohdal- lanne, missd maérin koette seuraavat tekijat
ongelmiksi / haasteiksi? 1=ei lainkaan ongelma, 5=erittdin merkittdva ongelma

1 Yrityksen laittaminen myyntikuntoon
1 2 3 4 5
2 Jatkajan / ostajan 16ytyminen
1 2 3 4 5
3 Rahoitus
1 2 3 4 5
4 Perintd- ja lahjaverotus
1 2 3 4 5
5 Muu verotus
1 2 3 4 5
6 Arvonméaritys
1 2 3 4 5
7 Kauppakirjojen laatiminen ja muu ns. paperisota
1 2 3 4 5
8 Yrityksesta luopumisen vaikeus
1 2 3 4 5
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9 Osaamisen siirtdminen jatkajalle / ostajalle
1 2 3 4 5

10 Omien lasten tasapuolinen kohtelu
1 2 3 4 5

11 Oma tietdmys asiasta
1 2 3 4 5

12 Muu, mik&?

C. KYSYMYKSET PELKASTAAN OSTAJILLE
Kysymyksiin 14-16 vastaavat ainoastaan yritysta ostamassa olevat, muut siirtyvat kohtaan 17
14) Kuinka kauan olette etsineet ostokohdetta

1. Alle puoli vuotta
2. Noin vuoden
3. Useamman vuoden

15) Kuinka térkeita seuraavat seikat ovat ostokohdetta etsiessanne? 1=ei lainkaan tarked, 5=erittdin
tarked

1. Maantieteellinen sijainti
1 2 3 4 5

2. Toimiala
1 2 3 4 5

3. Yrityksen koko
1 2 3 4 5

4. Yrityksen aikaisempi tuloshistoria
1 2 3 4 5

5.  Toimialan tulevaisuuden nakymaét
1 2 3 4 5

6. Strateginen sopivuus nykyiseen liiketoimintaan
1 2 3 4 5

16) Missa méaarin koette seuraavat tekijat ongelmiksi/haasteiksi? 1=ei lainkaan ongelma, 5=erittain mer-
kittdvéa ongelma
1. Ostokohteen 16ytyminen
1 2 3 4 5
2. Rahoitus
1 2 3 4 5
3. Verotus ostajille
1 2 3 4 5
4.  Arvonmaaritys
1 2 3 4 5
5. Kauppakirjojen laatiminen ja muu ns. paperisota
1 2 3 4 5
6. Osaamisen siirtdminen luopujalta/myyjélta ostajalle
1 2 3 4 5
7. Oma tietdmys asiasta
1 2 3 4 5
8. Muu, mika?

1 2 3 4 5
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Loppuihin kysymyksiin vastaavat kaikKki

D. ODOTUKSET YRITYSMARKKINAT — TAPAH-
TUMAN SUHTEEN

17) Mité odotatte Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinat — tapahtumalta

ei lainkaan erittdin tarkea

tavoite tavoite
Lisétietoa yrityskaupoista ......... 1 2 3 4 5
Ostajaa omalle yritykselle... ...... 1 2 3 4 5
Sopivaa ostokohdetta................ 1 2 3 4 5
Pddomasijoituskohdetta.............. 1 2 3 4 5
Yhtiokumppania yritykseeni........ 1 2 3 4 5
Haluan itse yhtickumppaniksi...... 1 2 3 4 5
Etsin rahoittajaa....................... 1 2 3 4 5

18a) Millainen mielikuva teilld on Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoista? 1=erittdin negatiivinen,
2=negatiivinen, 3=neutraali, 4=positiivinen, 5= erittain positiivinen

1 2 3 4 5

18b) Mihin mielikuvanne perustuu?

19) Miten kehittéisitte Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinat — tapahtuman markkinointia, ajankohtaa tai ta-
pahtumapaikkaa?

KIITOS VASTAUKSISTANNE!
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Hyva Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille osallistuja!

Olen Seindjoen Ammattikorkeakoulun tradenomiopiskelija. Teen Eteld-Pohjanmaan Yri-
tysmarkkinoiden toimeksiantona kyselytutkimusta, jonka tarkoitus on kartoittaa Yritys-
markkinoille osallistujien asiakastyytyvaisyytta seka Yritysmarkkinoiden vaikuttavuutta
osallistujien keskuudessa. OpinndytetyOni ohjaajaopettajana toimii Seindjoen ammattikor-
keakoulun tutkijayliopettaja dosentti Elina VVaramaki.

Tietojemme mukaan olette ilmoittautuneet Etel&-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille
5.10.2013 ja siksi pyyddmmekin Teitd vastaamaan oheisen linkin takaa l6ytyvéaan kyse-
lyyn. Kysely toteutetaan kolmivaiheisena; kaikille osallistujille lahetetdan kyselytutkimus-
linkki ennen Yritysmarkkinoita, heti Yritysmarkkinoiden jalkeen seka vield noin pari kuu-
kautta Yritysmarkkinoiden jalkeen. Kyselyn tavoitteena on selvittdd, miten tyytyvéi-
sia/tyytyméttomia osallistujat ovat ja mitd toiveita heill& on Yritysmarkkinoilta seké saada
mahdollisia kehittdmisehdotuksia. Tutkimuksen pohjalta Etel&-Pohjanmaan Yritysmarkki-
nat kehittdvat toimintaa tulevaisuudessa yhd paremmin vastaamaan osallistujien tarpeisiin.

Vastaukset kasitelladn ehdottoman luottamuksellisesti. Vastaukset analysoidaan tilastolli-
sesti kokonaisuutena eika yksittdisen vastaajan vastauksia tulla julkistamaan missééan vai-
heessa. Allekirjoittanut sitoutuu noudattamaan Y'ritysmarkkinoiden salassapitosopimusta.

Vastaaminen on helppoa. Riittdd, kun merkitsette sopivimman vaihtoehdon kussakin ky-
symyksessd. Kysymyksiin ei ole olemassa oikeita tai vaaria vastauksia. Vastaa kyselyyn
klikkaamalla linkkié:

Linkki kyselyyn.
Jos linkki ei aukea klikkaamalla, kopioi se selaimen osoiteriville hiiren avulla.
Pyydamme teitd vastaamaan 5.10.2013 mennessa. Jokainen vastaus on tarkeéa!

Mikali sinulla on jotain kysyttavaa, annan mielellani lisatietoa asiasta. Yhteystietoni: séh-
koposti sari.makinen@seamk.fi ja puhelinnumeroni 040-539 0667.

Kiitdamme Teité jo etukateen osallistumisestanne!

Seindjoella 1.10.2013

Tutkimusterveisin

Savi Miikinen

Tradenomiopiskelija

Seingjoen ammattikorkeakoulu
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LIITE 2 Kyselylomake 2 ja saatekirje

SELVITYS ETELA-POHJANMAAN YRITYSMARKKINOILLE OSALLISTUJI-
EN ODOTUKSISTA

A. VASTAAJAN / YRITYKSEN TAUSTATIEDOT

1) Syntyméavuotenne

2) Sukupuolenne 1 Nainen 2 Mies

3) Olitteko tapahtumassa
1 Ostajana
2 Myyjéana
3 Muussa roolissa

Seuraava kysymys ainoastaan sen vuoksi, ettd kolmiosaisena toteutettavan kyselytutkimuksen vastaukset
saadaan kohdennettua oikein ja tutkimuksen luotettavuus ja patevyys tayttyvat. Kyselytutkimus on ehdotto-
man luottamuksellinen eivatka nimitiedot kay ilmi tutkimustuloksista tms.

4) Nimenne

5) Kuinka tyytyvainen olitte kokonaisuutena Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinat — tapahtumaan
(5.10.2013) ja sen jarjestelyihin?
1=erittdin tyytyméaton, 2= tyytymaton, 3=neutraali, 4=tyytyvéinen, 5=erittdin tyytyvdinen

Kokonaisuus 1 2 3 4 5
Ajankohta 1 2 3 4 5
Tapaamiset 1 2 3 4 5

Esittelypuheenvuoro-
mahdollisuus (1 min.) 1 2 3 4 5

Tarjoilut 1 2 3 4 5
Tapahtumapaikka 1 2 3 4 5
Sidosryhmat; rahoittajat,

asiantuntijat 1 2 3 4 5
Luottamuksellisuus 1 2 3 4 5
Salassapitosopimus 1 2 3 4 5

6) a. Mika oli mielesténne erittdin positiivista tapahtumassa?

b. Miten kehittaisitte tapahtumapaivaa




7) Olitteko tyytyvainen saamiinne kontakteihin Yritysmarkkinoilla?
1=erittéin tyytymaton, 2=tyytymatdn, 3=neutraali, 4=tyytyvainen, 5= erittdin tyytyvainen

1 2 3 4 5
Seuraava kysymys niille, jotka vastasivat kysymykseen numero 7 kohtaan 1 tai 2.

8) Miksi ette mielestdnne saavuttaneet haluamianne kontakteja Yritysmarkkinoilla?

9) Kuinka seuraavat tavoitteet toteutuivat paivan aikana

Ei toteutunut  Toteutui
lainkaan erittain hyvin

Sain lisdtietoa yrityskaupoista 1 2 3 4 5
Loysin potentiaalin ostajan

omalle yritykselle 1 2 3 4 5
Loysin sopivan ostokohteen 1 2 3 4 5
Loysin padomasijoituskonteen 1 2 3 4 5
Ldysin yhtiokumppanin

yritykseeni 1 2 3 4 5
Ldysin yrityksen, johon

padsen yhtitkumppaniksi 1 2 3 4 5
Loysin rahoittajan 1 2 3 4 5

Loysin itselleni mentoroitavan 1 2 3 4 5

Ldysin itselleni mentorin 1 2 3 4 5

10) Miten aiotte jatkaa neuvotteluja tasté eteenpdin?

11) Suosittelisitteko Yritysmarkkinoille osallistumista potentiaalisille

a. Yritysostajille 1 Kylla 2 Ei
b. Yritysmyyjille 1 Kylla 2 Ei

KITOS VASTAUKSISTANNE!

2 (3)
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Hyva Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille osallistuja!

Tietojemme mukaan osallistuitte Eteld-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille 5.10.2013. Saitte
vastattavaksenne tutkimuksen ensimmadisen kyselylomakkeen ennen Yritysmarkkinoita ja
nyt on vuorossa tutkimuksen toinen osio ja siksi pyydammekin Teitd vastaamaan oheisen
linkin takaa loytyvaan kyselyyn. Tutkimuksen kolmas osio toteutetaan tammikuun 2014
alussa, jolloin saatte séhkodpostia asiasta.

Vastaukset kasitelladn ehdottoman luottamuksellisesti. Vastaukset analysoidaan tilastolli-
sesti kokonaisuutena eika yksittaisen vastaajan vastauksia tulla julkistamaan missééan vai-
heessa. Allekirjoittanut sitoutuu noudattamaan Y'ritysmarkkinoiden salassapitosopimusta.

Vastaaminen on helppoa. Riittdd, kun merkitsette sopivimman vaihtoehdon kussakin ky-
symyksessd. Kysymyksiin ei ole olemassa oikeita tai vaaria vastauksia. Vastatkaa kyselyyn
klikkaamalla linkkié:

Linkki kyselyyn.
Jos linkki ei aukea klikkaamalla, kopioi se selaimen osoiteriville hiiren avulla.
Pyydamme teitd vastaamaan 20.10.2013 mennessa. Jokainen vastaus on tarkea!

Mikali sinulla on jotain kysyttavaa, annan mielellani lisatietoa asiasta. Yhteystietoni: séh-
kdposti sari.makinen@seamk.fi ja puhelinnumeroni 040-539 0667.

Kiitimme Teité jo etukateen osallistumisestanne!

Seingjoella 7.10.2013

Tutkimusterveisin
Sari Maikinen

Tradenomiopiskelija

Seindjoen ammattikorkeakoulu


mailto:sari.makinen@seamk.fi

1(2)
LIITE 3 Kyselylomake 3 ja saatekirje

SELVITYS ETELA-POHJANMAAN YRITYSMARKKINOILLE OSALLISTUJI-
EN TILANTEESTA KOLME KUUKAUTTA TAPAHTUMAN JALKEEN

A. VASTAAJAN / YRITYKSEN TAUSTATIEDOT

1) Syntyméavuotenne

2) Sukupuolenne 1 Nainen 2 Mies

3) Olitteko tapahtumassa
1 Ostajana
2 Myyjana
3 Muussa roolissa

Seuraava kysymys ainoastaan sen vuoksi, ettd kolmiosaisena toteutettavan kyselytutkimuksen vastaukset
saadaan kohdennettua oikein ja tutkimuksen luotettavuus ja patevyys tayttyvat. Kyselytutkimus on ehdotto-
man luottamuksellinen eivatka nimitiedot kay ilmi tutkimustuloksista tms.

4) Nimenne

5) Ovatko Yritysmarkkinoilla mahdollisesti luomanne kontaktit johtaneet k&ytanndn toimenpiteisiin?
1 Kylla 2 Ei

6) Kerro omin sanoin minkalaisiin toimenpiteisiin kontaktit ovat johtaneet TAI mikali eivét ole johta-
neet mihinkaan, arvioi, mitkd mahtavat olla syyna tahan.

7) Miten aiotte jatkaa neuvotteluja tésté eteenpain?

KIITOS VASTAUKSISTANNE!
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Hyva Etela-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille osallistunut!

Tietojemme mukaan osallistuitte Etelda-Pohjanmaan Yritysmarkkinoille 5.10.2013. Saitte
vastattavaksenne tutkimuksen ensimmadisen kyselylomakkeen ennen Yritysmarkkinoita,
toisen kyselylomakkeen heti tapahtuman jalkeen ja nyt on vuorossa tutkimuksen kolmas ja
viimeinen osio ja siksi pyyddmmekin Teitd vastaamaan oheisen linkin takaa l0ytyvaan

kyselyyn.
Vastaukset kasitelladan ehdottoman luottamuksellisesti. Vastaukset analysoidaan tilastolli-
sesti kokonaisuutena eika yksittdisen vastaajan vastauksia tulla julkistamaan missaén vai-

heessa. Allekirjoittanut on sitoutunut noudattamaan Yritysmarkkinoiden salassapitosopi-
musta.

Vastaaminen on helppoa. Riittd4, kun merkitsette sopivimman vaihtoehdon kussakin ky-
symyksessd. Kysymyksiin ei ole olemassa oikeita tai vaaria vastauksia. Vastatkaa kyselyyn
Klikkaamalla linkkia:

Tahan laitetaan sitten se linkki, josta paasee kyselyyn.
Jos linkki ei aukea klikkaamalla, kopioi se selaimen osoiteriville hiiren avulla.
Pyydamme teitd vastaamaan 20.1.2014 mennessa. Jokainen vastaus on tarkea!

Mikali sinulla on jotain kysyttavaa, annan mielellani lisatietoa asiasta. Yhteystietoni: séh-
kdposti sari.makinen@seamk.fi ja puhelinnumeroni 040-539 0667.

Kiitimme Teité jo etukateen osallistumisestanne!

Seingjoella 1.1.2014

Tutkimusterveisin
Sari Maikinen

Tradenomiopiskelija

Seindjoen ammattikorkeakoulu
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