jamk

Digitaaliset tyokalut yrityskaupassa

Atte Asikainen

Elias Isotalo

Opinnaytetyd, AMK
Toukokuu 2025
Liiketalous

°
amk I Jyvaskylan ammattikorkeakoulu
J University of Applied Sciences



°
Jamk Kuvailulehti

Asikainen Atte & Isotalo Elias

Digitaaliset tyokalut yrityskaupassa.

Jyvaskyla: Jyvaskylan ammattikorkeakoulu. Toukokuu 2025, 44 sivua.
Liiketalouden tutkinto-ohjelma. Opinndytetyo AMK.

Julkaisun kieli: suomi

Julkaisulupa avoimessa verkossa: kylla

Tiivistelma

Isdnnointialalla tapahtuu yhd enemman yrityskauppoja, ja alalla esiintyva kilpailu vaatii tehokasta digitaalis-
tentyokalujen hyddyntamista pienempien yritysten toimiessa suuren kilpailupaineen alla. Digitalisaation
myota yritykset ovat pystyneet tehostamaan toimintaansa laajasti, mutta pienemmat yritykset kokevat
haasteita hyodyntdessdan nykyisia jarjestelmia. Tavoitteena oli tutkia yrityskauppaprosessin tehostamista
ja kehittamista digitaalisten tyokalujen avulla, seka tunnistaa haasteita ja mahdollisuuksia, joita ndiden tyo-
kalujen hyédyntaminen luo osanaan.

Tutkimuksessa kaytettiin laadullista tutkimusmenetelmas, jonka aineisto kerattiin teemahaastatteluina.
Haastattelut kohdistettiin yrityskauppaprosessiin osallistuneille henkil6ille, kuten yritysten henkilostolle ja
johtohenkildille. Aineistoa analysoitiin teemoittelua hyddyntden ja keskityttiin roolien seka digitaalisten
tyokalujen kayttoon liittyviin teemoihin, haasteisiin ja kehitysehdotuksiin.

Tuloksista ilmeni, etta digitaalisten tydkalujen kaytto oli olennainen tekija yrityskauppaprosessin tehokkuu-
dessa. Erityisesti henkilostolle siirtyi uusia asiakaskohtaamisia, ja heidan vastuulleen tuli asiakkaille tiedon
tarjoaminen yrityskaupasta. Prosessissa ilmeni my6s haasteita, kuten tiedonsiirron ongelmat ohjelmistojen
kanssa ja pankkien hitaus, jotka hidastivat etenemista. Viestinnan rooli nousi keskeiseksi, silla sidosryhmien
aktiivinen osallistaminen ja ajantasainen tiedon jakaminen olivat tarkeita prosessin sujuvuuden kannalta.

Digitaalisten tyokalujen hyodyntamista yrityskauppaprosessissa olisi voitu kehittaa entista tehokkaam-
maksi, erityisesti tiedonkulun ja viestinndn osalta. Sidosryhmien osallistamista ja koulutusta tarvittiin lisaa,
jotta he pystyivat hallitsemaan tyokalujen kdytt6a, varmistaen prosessin sujuvan toteutumisen. Digitaalisilla
tyokaluilla voidaan vahentaa virheitd, nopeuttaa prosessia ja parantaa asiakaspalvelun laatua. Lisdksi ohjel-
mistojen yhteensopivuusongelmien ratkominen ja pankkien toiminnan tehostaminen olisivat avaintekijoita
prosessin sujuvuuden parantamiseksi. Tyon tulokset tarjoavat tukea erityisesti alan pienemmille toimijoille
mahdollistaen toimintakyvyn sdilyttamisen ja yrityskauppojen hallinnan kehittamisen ilman suuria inves-
tointeja.
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Abstract

In the property management sector, the number of company acquisitions is increasing, and the competi-
tion in the industry requires effective usage of digital tools, especially as smaller businesses operate under
significant competitive pressure. With digitalization, companies have been able to streamline their opera-
tions widely, but smaller companies experience challenges in the utilization of current systems. The goal
was to explore the improvement and development of the company acquisition process through the usage
of digital tools and to identify the challenges and opportunities that the utilization of these tools creates.

A qualitative research method was used in the study and the data was collected through thematic inter-
views. The interviews were targeted at the individuals involved in the company acquisition process, such as
company employees and management. The data was analysed using theme analysis, focusing on the
themes related to roles, the use of digital tools, challenges, and development suggestions.

The results revealed that the use of digital tools was a key factor in the efficiency of the company acquisi-
tion process. In particular, new customer interactions were transferred to the staff, and they were respon-
sible for providing customers with information about the acquisition. The process also revealed challenges,
such as issues with transferring data between software and the slow pace of banks, which delayed pro-
gress. The role of communication arose pivotal, as active involvement of stakeholders and real-time sharing
of information were crucial for the smooth running of the process.

The utilization of digital tools in the company acquisition process could have been developed even more
effectively, particularly in terms of communication and information flow. More involvement and training of
stakeholders were needed so they could manage the usage of the tools, ensuring the smooth execution of
the process. Digital tools can reduce errors, speed up the process, and improve the quality of customer ser-
vice. Additionally, solving software compatibility issues and improving the functioning of banks would be
key factors in enhancing the smoothness of the process. The results of the study offer support particularly
for smaller actors in the industry, enabling them to maintain operational capacity and further develop the
management of business acquisitions without the need for major investments.
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tate management
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1 Johdanto

Isannointialalla tapahtuu jatkuvasti yrityskauppoja. Kuitenkin 2020-luvulla on huomattu kauppojen
maaran nousseen huomattavasti. Suuret yritykset ovat ostaneet pienempia, mutta vastakohtai-
sesti keskisuuret ja suuretkin yritykset ovat toteuttaneet fuusioita. Nama muutokset vaikuttavat
selvasti alan tulevaisuuteen seka kasvumahdollisuuksiin. Suurilla yrityksilla on paremmat mahdolli-
suudet resurssien myota kehittaa toimintaansa varsinkin digitaalisten palveluiden nakdkulmasta.
Uusien jarjestelmien kehittaminen maksaa, mutta se nopeuttaa palvelua huomattavasti. Kehitta-
misessa suuremmilla yrityksilla onkin selva kilpailuetu. Huolimatta suurten yritysten kasvusta, pie-
net yritykset jatkavat kuitenkin toimintaansa isanndintialalla laajasti. Kilpailussa pienemmat yrityk-
set voivat hyddyntaa huomattavasti henkilokohtaisempaa palvelua, jota nyky-yhteiskunnassa

arvostetaan. (Kiinteistomedia Oy 2022, 46; Nieminen 2024.)

Tulevaisuudessa isdnnointiala tulee kasvamaan entisestdaan. Esimerkiksi kaupungistuminen seka
ilmastokysymykset luovat oivan mahdollisuuden isanndintialan kasvulle. Kaupungistumisen myéta
rakennetaan kasvukeskuksiin lisaa kerrostaloja, jotka vaativat entista enemman isannoitsijaa.
Haasteitakin on kuitenkin edessa, kuten alalta eldkdityva osaaminen seka mahdolliset lainsaadan-
nolliset muutokset. Toiminnan kehittaminen on tarkeaa, jotta paastaan muutoksen harjalle ja tule-
vaisuudessa toimintaa voidaan jatkaa yha onnistuneemmin. (Isanndintiliitto n.d.; Kiinteistomedia

Oy 2022, 46.)

Isdnnointialalla kestavaan kehitykseen panostetaan jatkuvasti enemman, koska lainsdadannon
vaatimukset asian suhteen ovat muuttuneet ja ihmiset pyrkivat energiatehokkuuteen. Isannéitsija
on kestavan kehityksen paaasiallinen edistaja taloyhtiossa. (Kiinteistomedia Oy 2022, 35.) Tutki-
muksessa ei erikseen ole kasitelty kestavaa kehitysta, mutta se on kuitenkin lasna kehittamistyon
arvoissa, koska se on oleellinen osa isannointialaa. Tutkimus tukee kestavaa kehitysta siten, etta
onnistuneessa yrityskauppaprosessissa ei kayteta tarpeettomia resursseja, mika edistaa osaltaan
kestavaa kehitysta. Esimerkiksi keskeisilta yrityskauppaprosessin osapuolilta jaad enemman aikaa

kdytettavaksi muun muassa kestavaa kehitysta koskevien ratkaisujen suunnitteluun taloyhtiossa.

Pysydkseen mukana kasvavassa kilpailussa isdanndintialalla pienten yritysten on kehitettava toimin-

taansa mahdollisuuksien mukaan. Suuret ja keskisuuret yritykset toteuttavat jatkuvasti fuusioita



laajentaakseen toimintaansa, seka mahdollistaakseen aktiivisen toiminnankehityksen toteutu-
mista. Pienet isdannointialan yritykset tarvitsevat tehokkaita digitaalisia ratkaisuja pysyakseen mu-
kana kilpailussa, mukaan lukien yrityskauppaprosessien tehostaminen. Tamanhetkiset olemassa
olevat tyokalut ovat joko hyvin epakdytanndéllisia ja monimutkaisia, tai yksinkertaisesti liian kalliita

pienyritysten kayttoon. (Nieminen 2024.)

Kun kyseessa on laajasti kilpailtu toimiala ja kooltaan pienten yritysten valinen kauppa, tulisi ta-
man toteutuksen olla mahdollisimman hyvin suunniteltua ja tehokasta. Tehokkaassa toteutuk-
sessa esiin nousevat yha laajemmin digitaaliset tyokalut ja ndiden hyddyntdminen. Kehittdmistar-
peen tayttaminen mahdollistaisi alan pienyritysten sujuvammat ja kustannustehokkaammat
yrityskauppaprosessit. Tama auttaisi yrityksia sopeutumaan alalla ilmeneviin yrityskauppoihin seka
edistaisi kilpailukykya suurempien toimijoiden kanssa. Tallainen toiminta voisi edistda myos yleista
tehokkuutta ja palveluiden laatua asiakkaiden suuntaan. (Nieminen 2024.) Naiden jatkuvien muu-
tosten ja kilpailun myo6ta pienet isdnnodintiyritykset tarvitsevat keinoja tehostaa toimintaansa, eri-
tyisesti yrityskaupan prosessissa. Tassa tutkimuksessa kyseiseen tarpeeseen pyritdan vastaamaan

digitaalisten tyokalujen avulla.

1.1 Tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on tarkastella ja kehittda pienta isdanndintialan yrityskauppaprosessia.
Kehittamisessa hyddynnetaan digitaalisten tyokalujen mahdollisuuksia tehostaa yrityskaupan pro-
sessia. Kyseessa on tutkimuksellinen kehittamistyd, joka keskittyy erityisesti yrityskaupan ostavaan

osapuoleen. Hyotya tyosta voi kuitenkin olla myds muille kuin tutkimuskohteelle.

Tutkimus aloitetaan tarkastelemalla prosessin toteutusta kohdeyrityksen nakékulmasta. Koska ta-
voitteena on luoda mahdollisimman selkeda ymmarrys yrityskauppaprosessin kulusta, tulee aluksi
tarkastella sen eri osa-alueita. Tama tarkastelu sisaltda yleisella tasolla yrityskauppaprosesseissa ja
tutkimuskohteessa kdytossa olevat digitaaliset tyokalut, seka prosessin kulun kannalta keskeiset
sidosryhmat. Tarkastelun jalkeen saaduista tiedoista luodaan yhtendinen, ymmarrysta edistava ko-
konaisuus. Kun yrityskaupan prosessi on saatu hahmotettua, lahdetdan tunnistamaan kehityskoh-
teita keratyn aineiston pohjalta. Aineisto muodostetaan haastattelemalla tutkimuskohteen henki-

|6ston jasenia.



Haastatteluista kerdtyn aineiston analysoinnin kautta pyritdan tutkimaan toteutunutta yrityskaup-
paa suhteessa aiheesta kertovaan kirjallisuuteen. Naiden havaintojen avulla tuodaan esiin ilmene-
via haasteita, puutteita, hyotysuhteita ja kehittamistarpeita liittyen digitaalisten tyokalujen kayt-
toon yrityskaupan eri vaiheissa. Aineiston avulla luodaan nakemyksia digitaalisten tydkalujen

hyodyista, naiden vaatimuksista seka toivotuista ominaisuuksista.

Lopulta luodaan konkreettisia kehitysehdotuksia tutkimuskohteen ja muiden samankaltaisten or-
ganisaatioiden yrityskauppaprosessien tehostamista seka hallintaa varten. Kehitysehdotusten tar-
koituksena on optimoida digitaalisten tyokalujen kayttoa yrityskauppaprosessin eri vaiheissa. Ke-
hittamisehdotuksissa huomioidaan myds prosessin kannalta olennaiset sidosryhmat, mikali
tallaisia esiintyy. Tarkeimpina hyotyina digitaalisten tyokalujen laajentuneesta kaytosta voidaan
pitdad esimerkiksi virheiden vahentymista, ajan saastymista seka tehokkaampaa sidosryhmaviestin-

taa. Naita hyotyja pyritaan kehitysehdotusten avulla saamaan.

1.2 Tutkimuskohde

Tutkimuskohteena, seka ostaja osapuolena toimii isanndintialan pienyritys, joka tyollistdaa noin 12
tyontekijaa. Kyseinen yritys haluaa pysya tutkimuksessa nimettomana. Yrityksen rakenne on yksin-
kertainen ja hierarkia matala — toimitusjohtaja osallistuu muiden tyontekijoiden rinnalla toteutet-
tavaan tyohon. Kyseiselld perheyritykselld on useamman kymmenen vuoden kokemus isdnndin-
tialalta. Toimialueena on kasvava ja kehittyva pienehko kaupunki paakaupunkiseudun
laheisyydessa. Sijaintipaikkakunnan lisdksi toiminta ulottuu kahteen Iahikaupunkiin seka ldhialuei-
den pienille paikkakunnille. Toimialue on tietoisesti pidetty rajattuna, jotta yritys pystyy sailytta-

maan mahdollisimman henkilékohtaisen palvelukokemuksen asiakkailla.

Tutkimuskohteena olevassa yrityksessa digitalisaatio on kasvanut 2000-luvulla ja kiihtynyt varsin-
kin viimeisen 10 vuoden aikana huomattavasti. Samalla liiketoiminta on kasvanut - 2000-luvun
alussa tyontekijoita oli vain muutama. Tamanhetkinen liikevaihto pyorii noin 1 miljoonan euron
luokassa. Tulevaisuudessa ndhddaan mahdollisuus uusille yrityskaupoille, jonka takia tutkimusta to-
teutetaan. Mahdollisuuksia kasvulle |6ytyy myos digitaalisen toiminnan nakokulmasta. N&in ollen
aiheeksi valikoitui digitaalisten tydkalujen kaytto, joka yhdistettiin Niemisen (2024) osoittamaan

ajankohtaiseen alalla tapahtuvaan ilmioon, jossa yrityskauppoja tehdaan paljon.



2 Tukipilarit
2.1 Yrityskauppa

Yrityskaupan liikkeelle Iahddssa tulee Rantasen (2012) mukaan ottaa huomioon useita asioita. Mo-
lempien osapuolten, ostajan ja myyjan tulee tarkastella omaa seka toisen yritysta. Kauppoja ennen
tehddan analyyseja, henkilostojarjestelyja seka neuvotteluja ennen itse yrityskaupan toteutumista.
Ostajan ja myyjan panostus on kaupan toteutumisessa tarkeaa. Myyjan tulee luoda mahdollisim-
man hyvat materiaalit ostajalle, jotta ostaja tietda mita on ostamassa. Samalla myyjan nakokul-
masta kauppaa tukevia tekijoita ovat esimerkiksi selkeys, rehellisyys ja hyvat ulkoiset suhteet. Nai-
den lisaksi kirjanpito ja muut hallintorutiinit ovat tarkeita ja mikali ne on pidetty kunnossa, on
myyjan tilanne yrityskaupassa hyva. Kuitenkin vain toisen osapuolen arvostus ei riita yrityskau-
passa, koska molempien osapuolien arvostusperusteiden tulee olla samalla aaltopituudella kaupan

toteutumisen kannalta. (Rantanen 2012, 7-11.)

Yrityskaupassa lahtékohtana on, etta toteutetaan joko osakekauppa tai liiketoimintakauppa.
Naissa on muutamia eroja, jotka voivat vaikuttaa ostaja tai myyja osapuolen paatokseen yrityskau-
pan toteuttamisen suhteen. Liiketoimintakaupassa nimensa mukaisesti kaupataan kyseisen yrityk-
sen liiketoiminta eli esimerkiksi asiakkaat tai tuotteet. Liiketoimintakaupassa yleensa myds myyta-
van yrityksen tyontekijat siirtyvat ostavan yrityksen palvelukseen. Osakekaupassa puolestaan
kauppaa kaydaan vain yrityksen osakkeilla, jolloin liiketoimintaa ei voida ostaa vaan ostetaan osa
liilketoiminnasta. Kaytanndssa et kuitenkaan saa esimerkiksi osaa yrityksen asiakkaista vaan osan
yrityksen omistuksesta, jolloin padaset mukaan vaikuttamaan sen toimintaan. Osakekauppaa kay-
daan yleisimmin julkisessa porssissa ja liiketoimintakaupat ovat yleisimpia toiminimilla tai pienilla

yrityksilla. (Hayes 2025; Yritysporssi n.d.)

Kaikesta yrityskaupan ymparilla tapahtuvista asioista keskeisimpana on kuitenkin yrityksen arvon-
maaritys. Arvonmaaritys voidaan maaritella useammalla eri tavalla. Yleisesti arvonmaaritysta aja-
tellaan ainoastaan taloudellisesta nakokulmasta, mutta se voi olla muutakin. Voidaan tarkastella
tulevaisuuden nakymia, jotka vaikuttavat paatéksen arvonmaaritykseen esimerkiksi kasvavalla toi-
mialalla. Jollekin yrityskauppa voi yksinkertaisesti olla intohimo parantaa omaa tyétaan, koska ha-

luaa nayttda oman tydnsa tuloksia ja olla ylpea niista. Taloudellisessa nakokulmassa yrityskauppa



on vain reitti maksimoida voitot. Yrityskauppaa voidaan joskus kdyda siis myos tunneperustein

eika pelkastaan rahallisin tavoittein. (Hayes 2025; Rantanen 2012, 46—-47; Seppanen 2017, 20.)

Yrityksen arvoa ja hintaa voidaan pitaa yrityskaupan keskiossa, mutta ne eivat valttamatta ole
sama asia. Hinta on rahamaara, joka kaupassa maksetaan, mutta se ei suoraan kuvasta yrityksen
arvoa. Arvo voidaan kasittaa eritavoilla, joka tekee siita rahallisesti hankalasti hinnoiteltavan. Toi-
selle arvoa yritykselle voi tuoda sen tulevaisuuden ndakymat, kun toinen taas ei nae yritykselle min-
kaanlaista tulevaisuutta. Arvokkaita ominaisuuksia, joita ei rahalla ei voi valttamatta mitata ovat
esimerkiksi kilpailukyky, markkina-asema, ulkoiset uhat, toimitilat, kapasiteetti, sijainti, tunnetta-
vuus, historia ja osaaminen. Joskus nadita ominaisuuksia voidaan ottaa huomioon kauppahinnassa
"goodwill” nimisella lisdarvolla, joka kuvastaa yrityksesta l6ytyvaa arvoa, jota ei ndy taseessa tai se
ei ole mitaan fyysista padomaa. Arvonmaarityksessa siis hankalinta on kasittaa mita jokainen ar-

vostaa ja mika sille arvostukselle on hintana. (Rantanen 2012, 46-134.)

Arvonmaaritykseen 16ytyy taloudellisestakin nakdkulmasta useita eri tapoja. Arvonmaadritystapa
valitaan yrityskohtaisesti tilanteen ja suunnitelmien mukaan. Yleisesti kustannus- ja taserakenne
seka kassavirta kertoo yrityksen arvon. Tuottoarvomenetelmaa pidetdan tarkeimpana arvonmaari-
tysmuotona. Yksinkertaisuudessaan tuottoarvomenetelmdssa otetaan huomioon yrityksen kasvu-
kyky, aika, varmuus ja ostaja. Samalla tarkastellaan toiminnan menoja seka kuluja, joiden pohjalta
voidaan tehda johtopaatoksia, onko toiminta kannattavaa ostaa. Tuottoarvoa laskettaessa hyo-
dynnetdan usein myds substanssiarvon laskua. Substanssiarvoa laskettaessa huomioon otetaan
yrityksen varat ja siitd vahennetaan velka osuus. Terveessa yrityksessa tuottoarvo on suurempi
kuin substanssiarvo. Substanssiarvolla seka tuottoarvolla laskemista voivat hyddyntaa kaupan mo-
lemmat osapuolet kauppaa suunnitellessa. Suuremmissa yrityksissa kaupoissa tulee ottaa huomi-
oon enemman tekij6ita ja ne ovat pitkdakestoisempia sijoituksia. Yleisesti mikro- ja pk-yrityksissa
tapahtuvat kaupat maksavat itsensa takaisin 2—6 vuodessa. Arvonmaaritykseen liittyy useita erilai-
sia taloudellisia laskumenetelmia, jotka vaihtelevat riippuen tilanteesta. (Hayes 2025; Rantanen

2012, 77-99; Liimatainen 2019, 301-302.)

2.2 Due diligence

Yrityskauppojen yhteydessa tiettyjen keskeisten tietojen selvittdminen ostettavasta yrityksesta on

todella valttamatonta, silla ndin varmistetaan toteutuvan kaupan kannattavuus taloudellisesti. Due



diligence viittaa prosessiin, jossa tarkastellaan ja arvioidaan yrityksen liiketoimintaa ennen yritys-
oston toteuttamista. Due diligence on arvonmaarityksen kannalta keskeinen taustaprosessi: se
tuottaa datan, jolla tuottoarvo tai substanssiarvo voidaan arvioida realistisesti. Due diligence pro-
sessi on hyvin kriittinen osa yrityskauppaa, silla sen avulla maaritelladn oston kohteena olevan yri-
tyksen taloudellinen vakaus. Due diligencen avulla voidaan myds tutkia yrityksen toiminnan lain
mukaisuutta, sekd analysoida piilevia riskitekijoita. Prosessin tavoitteena on siis maaritella mahdol-
lisia taloudellisia, oikeudellisia tai toiminnallisia riskeja. Yrityksen taloudellisen tilan varmennus luo
pohjan arvioitavan yrityksen todellisen arvon maarittelylle. (Katramo, Lauriala, Matinlauri, Nie-

meld, Svennas & Wilkman 2011; Liimatainen 2019, 90-92.)

Due diligence prosesseja on useita erilaisia. Paatyyppeina ovat taloudellinen due diligence, jossa
arvioidaan yrityksen taloudellista tilaa syvallisesti tarkastellen vakavaraisuutta seka erilaisia kulu-
ja tuottorakenteita. Oikeudellinen due diligence taas pyrkii maarittelemaan yrityksen oikeudellista
asemaa ja varmistamaan, etta yrityksen liiketoimintaprosessit ja niihin sisaltyvat lainsdadannolliset
asiakirjat ja sopimukset ovat lainvoimaisia. Operatiivisella due diligencella viitataan sellaiseen liike-
toiminnan tarkasteluun, jossa maaritelldan yrityksen prosesseja, toimintaketjuja seka teknologiaa
ja infrastruktuuria. Verotuksellinen due diligence tarkastelee yrityksen verovelvollisuutta ja vero-
velvoitteita. Verotuksellisen due diligencen avulla varmistetaan, ettad ostettava yritys on hoitanut
kaikki veroasiansa ja maksanut kaikki veronsa. Henkiloston due diligence tarkastelee tyontekijoita
seka erindisia henkilostorakenteita. Prosessin aikana tarkastellaan henkiléston palkitsemista, sopi-

muksia ja tydsuhteen ehtoja. (Katramo ym. 2011; Liimatainen 2019, 92-96.)

Kaytanndssa prosessi toteutetaan kerdaamalla ensin tietoa ostettavasta yrityksesta. Kyseessa on
hyvin laajamittainen prosessi, joka vie runsaasti aikaa, riippuen toki yrityksen kokoluokasta. Taman
jalkeen keratty materiaali analysoidaan huolellisesti ja tdman materiaalin avulla arvioidaan tilan-
netta kokonaisvaltaisesti. Tarkastuksesta laaditaan raportti, joka kasittelee kokonaisuudessaan to-
teutetun prosessin, analysoidut materiaalit seka I6ydokset. Raportin avulla edistetdaan paatoksen-
tekoa yrityskaupan yhteydessa. Tarkastusprosessin tulosten perusteella tehddan paatos
jatkotoimenpiteistd, kuten kaupan hyvaksymisestd, kauppahinnan neuvottelusta tai jopa kaupan

mitatoinnistd kokonaisuudessaan. (Katramo ym. 2011; Liimatainen 2019, 97.)



2.3 Taloudellinen mallinnus

Taloudellisella mallinnuksella tarkoitetaan yleisimmin yksityiskohtaisesti tehtya mallia Microsoft
Excel -sovelluksessa. Excelin avulla pystytdaan luomaan erilaisia taloudellisia mallinnuksia. Mallin-
nus kuitenkin vaatii tietynlaista tietoa kuten millaista asiaa halutaan mallintaa ja mita siihen mal-
linnukseen tarvitaan. Taloudellista mallinnusta voidaan kayttaa niin pienissa kuin suuremmissakin
projekteissa. Taloudellinen mallinnus on kaytanndssa datan analysointia. Aikaisemmin saadun da-
tan avulla pystytaan mallintamaan tulevaisuutta. Mallintamisen avulla pystytddan hahmottamaan
ennalta, mita tulee tapahtumaan. Yritystoiminnan kannalta taloudellinen mallinnus on varsin hyo-

dyllista, koska se auttaa ennakoimaan seka suunnittelemaan tulevaisuutta. (Avon 2021, 1-3.)

Yksinkertaisen taloudellisen mallinnuksen avulla voidaan laskea esimerkiksi yrityksen tulot, kassa-
virta sekda muu saldo. Mallin avulla nahdaan parhaiten, mihin yrityksen varat on sidottu. Samalla

nahdaan yrityksen debet- ja kreditpuoli, mika auttaa hahmottamaan kassavirtaa. Nettovoittojen ja
velkojen tarkastelu on my6s osa prosessia. Lopputuloksena tarkeinta on, etta voidaan hahmottaa,

paljonko rahaa tienataan kaikkien pakollisten menojen jalkeen. (Avon 2021, 10-15.)

Yrityskaupan yhteydessa voidaan kayttaa M&A-mallinnusta. Lyhenne tulee englannin kielen sa-
noista merger ja acquistion. M&A-mallinnuksessa pyritdan ennen yrityskauppaa laskemaan opera-
tiivisia kustannuksia, joita kaupan myota syntyy kuten henkildstokulujen nousu. Samalla voidaan
laskea muita hyodyllisia asioita kuten milloin kyseinen investointi on maksanut itsensa takaisin.
M&A-mallinnus auttaa analysoimaan, onko yrityskauppa kannattava. (Avon 2021, 19-24.) Kannat-
tavuuden rinnalla M&A-mallinnus voi tarkastella myos riskeja. Riskeja kannattaa tarkastella niiden
mahdollisen toteutumisen mukaan. Erilaisten riskien kautta voidaan luoda esimerkiksi ”riski-
kartta”, joka auttaa hahmottamaan jokaisen riskin vaikutusta. Riskikarttaan voidaan lisata riskin
todennakaoisyys, mahdollinen haitta seka tyokalu, jonka avulla riskia hallitaan. (Vertakova, Vselens-

kaya & Plotnikov 2021.)

2.4 Isannointi

Taloyhtion hallinnollisissa tehtavissa isanndinti on merkittavassa roolissa. Taloyhtion johtaminen ja

talouden hoitaminen ovat padosin isannoinnin vastuulla, varsinkin suuremmissa taloyhtidissa.
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Isdnnoitsija hoitaa taloyhtion isannoinnin ja toimii taloyhtion hallituksen apuna asiantuntija roo-
lissa. Isannoitsija huolehtii myos, ettd taloyhtidssa kdytannon asiat ja arkinen asuminen sujuvat
eika ongelmia paase syntymaan. Isannoitsijalla on taloyhtidssa lukuisia tehtavia, jotka vaihtelevat
tehdyn isdnndintisopimuksen mukaan. Pienemmissa taloyhtidissa tehtavia voi olla vihemman tai
rajatusti. Isdnndinti tarjoaa taloyhtitlle asiantuntemusta seka tukea paatoksentekoon esimerkiksi
suurissa peruskorjaushankkeissa tai muissa hallinnollisissa paatoksissa. (Kiinteistomedia Oy 2022,

14-23.)

Isdnnoitsija ei kuitenkaan hoida asioita taysin itsendisesti vaan toimii taloyhtioon valitun hallituk-
sen ohjeiden ja maadradysten mukaisesti. Asunto-osakeyhtiolaki maarittaa myos, etta isannditsijan
tulee huolehtia varainhoidon luotettavuudesta seka kirjanpidon lainmukaisuudesta. Isannoitsijan
yleisimpana ohjekirjana toimii asunto-osakeyhtiolaki, jota isannoitsijan tulee seurata joka tilan-
teessa. Asunto-osakeyhtidlaki maarittaa tarkemmin isannditsijan kaikki lakisaateiset velvollisuudet
ja tehtavat. Yleensa isdannoitsija yritys nimittaa taloyhtioon sinne sopivan isannditsijan. (Kaivanto

2011, 25-26; Kiinteistomedia Oy 2022, 14-23.)

Isdnnointityo on varsin vuorovaikutuksellista tyota. Verkostoja on paljon ja ihmiskontakteja tulee
jatkuvasti esimerkiksi yhteydenottojen, neuvonnan, kokousten tai muiden palaverien mydéta. Sa-
malla isanndintiyrityksissa toimitaan usein tiimina, joissa viestinta ja vuorovaikutus ovat osa arki-
paivaa. Digitaaliset palvelut ja tietojarjestelmat ovat lisdnneet viestintaa seka helpottaneet sen to-
teutusta. Isdnnditsijan on tarkea olla luotettava sekd ammattitaitoinen, joka tulee nakya
esimerkiksi lapindkyvassa ja selkedssa viestinndssa asiakkaille. (Kaivanto 2011, 25-26; Kiinteisto-

media Oy, 17-23.)

Isanndinti on toimialana monista aloista poikkeava. Markkinointi ja myynti alalla ovat varsin vahai-
sia, koska asiakas uskollisuuteen panostetaan enemman. Asiakassuhteista pyritadan luomaan mah-
dollisimman pitkaaikaisia luotettavuuden ja osaamisen kautta. Mikali kuitenkin asiakassuhteet
paattyvat, 16ydetdan uusi isannditsija usein esimerkiksi paikallisesti saatujen suositusten perus-
teella. Ala on kuitenkin alkanut tuotteistumaan enemman 2000-luvulla ja hyvin pienet tilitoimisto-
tyyppiset isdnnointitoimisto joutuvat hiljalleen vaistymaan muutoksen tielta. Isanndintialan kan-

nalta on hyva, ettad se on lahes suhdanneriippumaton ala, koska taloyhtiot, kiinteistoyhtiot ja
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yritykset tarvitsevat isdnnditsijan toimia riippumatta taloussuhdanteista. (Kaivanto 2011, 26-27;

Kiinteistomedia Oy 2022, 46.)

Isannoitsijan tehtavat vaihtelevat vuodenajan mukaan, koska taloyhtion vuosikello maarittaa
yleensa ajankohtaiset asiat (Ks. kuvio 1). Ns. Isdnnditsijan vuosikelloon ei ole minkaanlaista laki-
maaritteista velvoitetta, mutta usein taloyhtion toimivat samankaltaisen kaavan mukaan, jotta
asiat pystytdaan suunnittelemaan ja toteuttamaan mahdollisimman tehokkaasti. Joskus isannditsi-
jat tekevat erilaisia vuosikelloja tiettyjen taloyhtididen tai muiden isannoitavien kohteiden koh-

dalle, mikali tarve niin vaatii. (Kiinteistomedia Oy 2022, 37-39.)

+ Mahdollinen syysyhtiokokous + Tilinpaatos

» Taloustilanteen seuranta » Yhtidkokouksen valmistelu
+ Talousarvio

+ Taloustilanteen muutokset s » Kunnossapitoselvitys

+ Seuraavan vuoden vastikkeet \.QH““IDN VIESTI# N + Taloustilanteen seuranta

+ Joulutiedote (jatteiden lajittelu jne.) “k N ]:f
+ Yhtiokokousviestinta

‘“\\.0‘“.“0,* ro'“f/..y / + Taloustilanteen muutokset

tf (kerrotaan myds, jos
muutoksia ei ole)

» Padtosten tdytdntdonpano

+ Taloyhtidn palvelut

+ Yhtidkokous
b » Hallituksen jarjestaytyminen
+ Yhtiokokouspdatosten

tdytantoonpano
+ Taloustilanteen seuranta
+ Kevittalkoot

JOULUKUY

+ Mahdollinen syysyhtio- F————"—
kokouksen valmistelu

+ Taloustilanteen seuranta

» Syystalkoot

+ Hallituksen tiedote * F—-=
+ Asukastiedote (syystal-
koot, energiansdasto,
kunnossapitovastuut tms.)
+ Tehdyt ja tulevat korjaukset

l

» Hallituksen tiedote *

+ Hallituksen jasenten
yhteystiedot

+ Isdanndintiyrityksen
kesaaukioloajat

» Asukastiedote (kevattalkoot,
pyordvaraston siivous tms.)

» Hallitus kokoontuu tarvittaessa

» Asukastiedote
+» Kesatiedote

Kuvio 1. Esimerkki isdnnditsijan vuosikellosta (Suomen Kiinteistéliitto ry 2024, 34.)

Tarkemmin isdannditsijan hallinnollisiin tehtaviin kuuluvat esimerkiksi taloyhtion strategian laatimi-
nen yhdessa hallituksen kanssa, kokousten jarjestaminen kuten yhtiokokous, kiinteiston sopimus-
asioiden valmistelu, solmiminen ja yllapito. Naiden lisdksi taloyhtion turvallisuus- ja vakuutusasiat
ovat isannoitsijan vastuulla. Samalla han nimittaa kiinteiston mahdolliset tyontekijat kuten talon-

miehet tai siivoojat. Isdnnoitsija hoitaa kaikki lakisdateiset ilmoitusluontaiset asiat. Tahan sisaltyvat



12

esimerkiksi Patentti- ja rekisterihallitukselle, ilmoitukset Tilastokeskukselle ja verotusasiat Verohal-
linnolle. Ndiden tehtdvien lisdksi isdnnditsija hoitaa muita hallinnollisia tehtavia kuten tarkeimpien
asiakirjojen ja arvopaperien arkistoinnin seka isannditsijatodistuksen laatiminen. (Kangasluoma

2015, 14-17; Kiinteistdmedia Oy, 23-24.)

Taloushallintoon liittyvia tehtavia on isannditsijalla useita. Talous-, vero- ja toimintasuunnittelu
kuuluu isdannoitsijan vastuulle taloyhtiossa. Isannoitsija tekee toiminta- ja rahoitussuunnitelma
seka talousarvion, jonka esittaa hallitukselle. Samalla my6s kirjanpito ja tilinpaatos ovat isannoitsi-
jan vastuulla. Kirjanpidon paikkansapitavyys on tarkeda, koska kirjanpidon pohjalta luodaan seu-
raavalle vuodelle toiminta- ja rahoitussuunnitelma. Tilinpaatds esitetdaan yleensa yhtiokokouksessa
ja se koostuu toimintakertomuksesta, tuloslaskelmasta, taseesta, talousarviosta seka jalkilaskel-
masta. Ndiden pohjalta nahdaan taloyhtion taloudellinen tilanne. Tilinpaatoksen yhteydessa teh-
daan myos tilintarkastus. Yleisesti kaikki taloyhtion rahaliikenne on isannéitsijan hoidettavana ja
sitd tulee seurata. Rahaliikenteeseen kuuluvat muun muassa laskut, palkat, palkkiot, lainatarjouk-

set, lainaosuudet ja vastikkeet. (Kangasluoma 2015, 17-20; Kiinteistomedia Oy, 23-24.)

Isdannoitsijalle kuuluu myds taloyhtion kiinteistonhoitoon liittyvia tehtavia. Isannditsija hoitaa kiin-
teistéhoidon taloyhtioon, laatii ohjeet kiinteistonhoidosta, asettaa kulutustavoitteet seka seuraa
niita. Suuremmissa hankkeissa kuten korjaustarpeissa isdnnaitsija on keskeisessa asemassa. Han
huolehtii kuntoarvion tai kuntotutkimuksen, seuraa muutostydprosesseja, teettaa vuosikorjaukset
sekd muut taloyhtion kannalta tarpeelliset toimenpiteet. Kaikki kunnossapito- ja muutostyot, jotka
taloyhtiOssa tapahtuvat ovat osittain isdnnditsijan vastuulla ja ne pitda vahintaankin dokumen-
toida. Osakkaat voivat itse toteuttaa huoneistoissa pienempia muutostdita, joiden osalta pelkka
dokumentointi riittda, mutta suuremmissa taloyhtion korjaus- ja perusparannushankkeissa isan-
noitsija on enemman ldasna suunnittelusta lahtien. (Kangasluoma 2015, 20-25; Kiinteistomedia Oy,

23-24.)

Isdnnointijarjestelma tarjoaa isanndintialalla toimivalle mahdollisuuden hallita jarkevasti taloyh-
tion taloutta, hallintoa seka huoltoa. Isdnndintijarjestelma helpottaa myos esimerkiksi asiakasraja-
pintaa. Asiakkaiden korjaus- ja muutostyot voidaan arkistoida helpommin, ja samanaikaisesti pys-

tytdan vahentamaan paperin kayttoa siirtymalla digitaaliseen dokumentointiin. Esimerkiksi
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Domus-isannointijarjestelmassa viestinta voidaan hoitaa vaivattomasti |lahettdmalla viestit suo-
raan jarjestelman sisalta. (Posti 2023.) Domuksen lisaksi markkinoilta 16ytyy muitakin isdnndintijar-

jestelmia, kuten Hausvise, Avaa.io, Tampuuri ja Fivaldi (Tenhunen 2024).

3 Tyodkalut ja yhteydet
3.1 Asiakkuuksienhallinta

Asiakkaat ovat yritystoiminnan perusta. lIman asiakkaita yritykset eivat voi toimia ja nain ollen voi-
daan todeta asiakkuuksien olevan keskeinen resurssi yritysten toiminnalle. Asiakkuuksienhallin-
nalla (lyh. CRM) tarkoitetaan olemassa olevien asiakkuuksien edistamista ja tata toteutetaan
yleensd kohdentamalla myyntia seka markkinointia. Kaytdnnossa pyritaan siis kartoittamaan asiak-
kaiden tarpeita ja tyydyttamaan naita mahdollisimman tehokkaasti. Parhaimmillaan asiakkuuk-
sienhallinta voi luoda asiakkaana olemiselle lisdarvoa, jota itse asiakas arvostaa. Yrityksen nakékul-
masta asiakkuuksienhallinnalla pyritdan sailyttdmaan olemassa olevat asiakkaat pitkaaikaisina
yrityksen tuotteen tai palvelun kuluttajina. Erityisesti isanndintialalla pidempiaikaiset asiakassuh-
teet ovat tyypillisia ja ndita yllapidetaan asiakkuuksienhallinnan periaatteiden mukaisesti. Asiak-
kuuksienhallinta pyrkii edistamaan asiakkaiden ostoaikomuksia siten, etta he myds jatkossa ostai-
sivat samalta yritykselta. (Bergstrom & Leppanen 2021; Kiinteistomedia Oy 2022, 46; Mantyneva
2003.)

Asiakkuuksienhallinnan kautta pyritaan tuntemaan omat asiakkaat paremmin. Erilaiset asiakkuuk-
sienhallintamenetelmat edistavat yrityksen tuntemusta omista asiakkaistaan ja tall6in voidaan pa-
remmin kehittaa yrityksen toimintoja, kuten markkinointia tai tuotekehitysta. Asiakkaiden osto-
kayttaytymisen kartoitus ja seuraaminen ovat keskeisia tavoitteita asiakkuuksienhallinnalle.
Markkinoinnin nakoékulmasta asiakkuuksienhallinta on keskeinen tapa lisata sen tehokkuutta ja
tuottavuutta. Mitda enemman tietoa yrityksella on asiakkuuksistaan, sen helpompaa on segmen-
toida asiakkaita tarkoituksen mukaisesti ja ndin ollen kohdentaa myyntia ja markkinointia. (Berg-

strom & Leppdnen 2021; Mantyneva 2003.)

Yleensa asiakkuuksienhallintaa toteutetaan asiakassegmentoinnin mukaan riippuen siitd, missa

kohtaa asiakkuuden elinkaarta kyseinen asiakkuus sijaitsee. Asiakkuuden elinkaari on jaoteltu nel-
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jaan eri osioon: asiakkuuksien hankinta, haltuunotto, kehittaminen ja sailyttdminen. Kun yrityk-
selld on mahdollisuus tunnistaa nama asiakkuuden elinkaaren vaiheet, se voi toteuttaa asiakkuuk-
sien hallintaa segmentoidusti. Segmentoitu asiakkuuksien hallinta on Iahes aina tehokkaampi tapa
edistda asiakkuuden tuottavuutta, kuin toteuttamalla myyntia ja markkinointia kaikille asiakkaille

samalla tavalla massamarkkinointina. (Mantyneva 2003.)

3.2 Toiminnanohjausjarjestelma

Toiminnanohjausjarjestelma (lyh. ERP) tukee yrityksen toimintaa useammalla eri osa-alueella ja
sitd hyodynnetdan padasiassa paatoksenteon yhteydessa. Toiminnanohjausjarjestelmalla tarkoite-
taan yrityksen sisdisten prosessien ohjaukseen hyédynnettyja menetelmia ja erinaisia kaytanteita.
Yrityksen toiminnanohjauksen keskitssa on usein jonkinlainen ydin toiminnanohjausjarjestelma eli
ERP-ohjelmisto. Kaytdssa olevaa ERP-ohjelmistoa tukevat myds useimmiten erilaiset oheisjarjestel-
mat. ERP-jarjestelmia otetaan kayttoon nykyajan yrityksissa jatkuvasti. Tallaisia jarjestelmia hyo-
dynnetaan useilla eri yritysten osa-alueilla. Usein ERP-jarjestelmia hyddynnetaan taloushallinnon,
henkilostohallinnon tai asiakkuuksien hallinnan yhteydessa. ERP-jarjestelmia kaytetdaan usein myos
tuotannonohjaukseen ja projektinhallintaan. ERP-jarjestelmia voidaan siis hyodyntaa lahes jokai-
sessa yrityksen toiminnan osa-alueessa. ERP-jarjestelmat ovat siis kokonaisvaltaisia ratkaisuja, joi-
den avulla yrityksen voivat paremmin edistda ja hallita liiketoimintaprosessejaan, tarjoten samalla
reaaliaikaista tietoa, jolla tuetaan paatoksentekoa. (Bradford 2015; Karjalainen, Blomqvist & Suola-

nen 2001.)

Toiminnanohjausjarjestelma yhdistaa yrityksen eri toimintoja ja prosesseja yhteen keskitettyyn
jarjestelmaan. Nykypaivana teknologialla on alati kasvava merkitys toiminnanohjauksessa ja
useimmat toiminnanohjausjarjestelmatkin ovat tata nykya digitaalisessa muodossa. Yrityksen
johto voi hyodyntda toiminnanohjausjarjestelmia paatdksenteon yhteydessa, esimerkiksi taloudel-
liseen mallinnukseen voidaan sisallyttaa dataa ERP-jarjestelmasta ja ndin edistdad mallinnuksen rea-
listisuutta. Useimmiten naissd prosesseissa hydodynnetdan useita erilaisia jarjestelmia. Toiminnan-
ohjaukseen sisaltyva paatoksenteko tapahtuu yrityksessa suunnittelun ja toiminnan tasoilla
vaikuttaen strategiseen paatoksentekoon, tavoitteena kehittaa ja automatisoida liiketoimintapro-
sesseja sekad edistaa tiedonhallintaa yrityksen eri osastojen valilla. Teknologian kehityksen myota
toiminnanohjausjarjestelma voi olla sulautettu toisen kdytettavan jarjestelman sisdan, jotta sen

operointi olisi yksinkertaisempaa. Talloin voidaan puhua keskitetysta hallinnasta, kun useammat
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operatiiviset jarjestelmat on sulautettu yhteen. Keskitetyn hallinnan jarjestelmas, jossa yhdistyy
useita toimintoja, voidaan kutsua myds master data management eli MDM-jarjestelmaksi. (Karja-

lainen ym. 2001; Vare 2019, 104-107.)

3.3 Sopimushallinta

Digitalisaation myo6ta yritykset ovat kyenneet ulkoistamaan monia tehtavia, joita ennen on jou-
duttu hoitamaan itse. Tama on johtanut siihen, etta yritysten tulee keskittya huomattavasti enem-
man organisaatiotasolla toteutettaviin toimiin kuten organisaatiojdrjestelyihin, neuvotteluihin
seka sopimusten hoitamiseen. Sopimusten tekeminen yleistyy jatkuvasti laajentuneiden toimitus-
ketjujen ja verkostojen myo6ta, mika tarkoittaa, etta sopimusten tekemiseen tulee keskittya jatku-
vasti enemman. Esimerkiksi suurella yritykselld voi olla lukuisia yhteistydsopimuksia eri toimijoiden
kanssa, joita tulisi hallinnoida samanaikaisesti, mutta tehokkaasti. Toisena esimerkkina yritys voi
hyvalla sopimustenhallinnalla vdahentaa liiketoiminnan riskeja tekemalla erilaisia vakuutussopimuk-
sia. Samanaikaisesti ndita sopimuksia tulee jatkuvasti hallita, jotta ne pysyvat ajankohtaisina ja

muuttuvat tilanteiden mukaan. (Rendon 2005, 3—4; limonen, Kallio, Koskinen & Rajamaki 2022.)

Sopimustenhallintaa voidaan pyrkia parantamaan organisaation sisalla useilla eri keinoilla. Tehos-
tus vaatii teknologian tehokasta hyodyntamistd sekd organisaation parhaiden kaytantojen yhte-
ndista toimivuutta. Samalla pitda kyeta ottamaan huomioon sopimukset, jotka eivat valttamatta
ole oman organisaation sisdisid. Tehokas jarjestelmallisyys dokumenttien sailytyksessa on tarkeaa.
Lisaksi tulee kyetda huomioimaan kustannukset, koska tama edesauttaa sopimustenhallinnan te-
hostamista esimerkiksi hyvien kustannuslaskelmien tai raporttien muodossa. Sopimushallinnan
puuttuminen voi aiheuttaa organisaatiolle turhan riskin, joka voitaisiin helposti valttdaa tunnista-

malla riski seka tekemalla tarpeelliset muutokset. (Haapio 2016, 123; Saxena 2008, 24-25.)

3.4 Projektinhallinnan tyokalut

Yritykset toteuttavat projekteja monilla eri tasoilla. Pienimmat projektit voivat olla tydpaivan mit-
taisia ja suuremmat projektit voivat kestaa jopa koko yrityksen elinkaaren. Esimerkiksi tyopisteen
ergonomian edistaminen voi olla pienikokoinen projekti. Tallaisen projektin voi toteuttaa hyvinkin
pienelld tiimilld ja nopealla aikataululla. Suurikokoinen koko yrityksen elinkaaren kestava ja alati

kehittyva projekti voi olla esimerkiksi yrityksen brandin kehittaminen. Tallainen projekti on jatkuva
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ja aina oleellinen osa yrityksen paivittdista toimintaa, jota usein edistetdan koko yrityksen elinkaa-
ren ajan. Projektit ja projektimaisesti toteutettu toiminta ovat keskeinen osa yrityksen kokonaisku-
vaa. Tyota toteutetaan kasvavissa maarin projekteina ja nykypaivana projektinhallinnan merkitta-
vyys on korostunut seka siihen kiinnitetaan huomiota enenevissa maarin. Yritykset voivat muokata
tiedossa olevista tehtavakokonaisuuksista projekteja edistaakseen toiminnan ohjattavuutta, mitat-
tavuutta seka edistadkseen tehokkuutta luoden selkedn tulossuuntautuneen prosessin. (Manty-

neva 2016.)

Projektinhallinnalla pyritdan edistamaan projektien tai projektiluontoisten toimintojen tehok-
kuutta seka yrityksen, etta henkiloston nakdkulmista. Projektinhallintaa tarvitaan projektin johta-
misessa, silla sen avulla varmistetaan laadun taso ja edistetdaan kannattavuutta. Projektinhallinnan
toteutuksen tueksi on luotu monia erilaisia ohjelmisto pohjaisia tyokaluja, joista yleisimpia ovat
Microsoft Project ja Excel. Tallaisia ohjelmistoja hyédynnetdan usein tuomaan projektin etenemi-
seen selkeyttd ja luomaan kirkkaampi kokonaiskuva projektin toteutuksen eri vaiheista ja ndiden
tavoitteista. Projektinhallinta vaatii projektin eri vaiheiden ja nakékulmien tunnistusta. Projektin-
hallinnan ohjelmistojen kautta on mahdollista seurata projektin etenemista reaaliajassa, kehittaa
suunnittelun tehokkuutta, hallitsemaan toteutusta seka edistamadn viestintaa. (Carstens &

Richardson 2019.)

3.5 Viestinta

Yrityksissa viestintda toteutetaan jatkuvasti ja se on osa jokaisen henkil6ston jasenen tyopaivaa.
Viestintda tapahtuu kaikkialla ymparillamme. Kaikenlainen puhe henkiléston jasenten valilla, vies-
tit yrityksen sisalla ja ulkopuolella, kaikenlaiset tiedotteet ja monet muut asiat ovat osa yrityksen
viestintaa. Viestinnan avulla yritys liitetaan sen ulkopuolella olevaan ymparistéon. Sisdisesti vies-
tinta tuo yrityksen henkiloston yhteen ja on siten ratkaiseva tekija toiminnan kannalta. Toimivalla
sisdiselld, seka ulkoisella viestinnalla yritys tukee suoranaisesti oman toimintansa tehokkuutta ja
ndin ollen edistda kannattavuutta. (Joki 2024, 165-167; Kortetjarvi-Nurmi, Kuronen & Ollikainen

2011.)

Yrityksen sisdisella viestinnalla tarkoitetaan yrityksen sisdisesti toteutettua viestintaa, usein henki-
l6ston jasenten valilla. Sisdisen viestinnan kanavia on monenlaisia, ja kdytossa olevat kanavat vaih-

televat laajasti yritysten valilla. Hyvin suosittuja sisdisen viestinnan kanavia ovat muun muassa
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sahkoposti, intraneti ja erilaiset pikaviestimet. Tunnettu esimerkki sisdisen viestinnan ohjelmis-
tosta on esimerkiksi Microsoft Teams. Sisdisen viestinnan toteuttaminen erilaisten tukiohjelmisto-
jen kautta edistaa viestinnan toimivuutta ja laajuutta. Ohjelmistojen avulla sisdisen viestinnan to-

teuttaminen on helpompaa ja nopeampaa. (Joki 2024, 169—-170; Kortetjarvi-Nurmi ym. 2011.)

Ulkoisella viestinnalla tarkoitetaan yrityksen viestintdaa oman organisaation ulkopuolelle. Tallainen
viestinta kohdistuu useimmiten yrityksen sidosryhmiin, kuten asiakkaisiin, yhteistykumppaneihin
tai sijoittajiin. Ulkoisella viestinnalla voidaan pyrkia esimerkiksi asiakassuhteiden vahvistamiseen,
yrityksen brandin rakentamiseen tai yleiseen viestintdan tarkeista asioista. Yleisimpia ulkoisen
viestinnan keinoja ovat muun muassa sosiaalinen media, yrityksen verkkosivut, sahkdposti, mark-
kinointi ja asiakaspalvelu. Muita ulkoisen viestinnan tyékaluja ovat esimerkiksi erilaiset sosiaalisen
median kanavat, Google Ads ja Google Analytics. Kaikki ndma keinot pyrkivat edistdmaan yrityksen
toimintaa, oli se sitten lisdaamalla tietoisuutta yrityksen toiminnasta, tuotteista tai palveluista tai
markkinoimalla yritysta potentiaalisille asiakkaille. Ulkoinen viestintd on siis hyvin keskeinen osa

yrityksen toimintaa. (Kortetjarvi-Nurmi ym. 2011.)

3.6 Muutosjohtaminen

Muutosjohtaminen on tarkea osa nykypdivan organisaatiota ja johtamista, koska muutoksia tapah-
tuu jatkuvasti. Muutosjohtaminen keskittyy henkiloston johtamiseen muutosprosessin aikana. Hy-
vin toteutetulla muutosjohtamisella pyritadn pitamaan henkiloston jasenet ajan tasalla viestinnan
avulla, seka osallistamaan heita aktiivisesti prosessin edetessa. Yksi keskeisimmistd muutosjohta-
juuden nakokulmista on kahden eri organisaation henkilstéjen yhdistaminen toimivaksi ja ter-
veeksi kokonaisuudeksi. Organisaatioiden kulttuurien valiset erot tulee huomioida muutosjohtami-
sessa prosessin edetessa, jotta henkildston jasenten yhteen sulauttaminen olisi mahdollisimman

suoraviivaista. (Milosevic, Rau & Steelman 2025.)

Muutos itsessddn saattaa osaltaan herattda epavarmuutta henkildstossa, mika hankaloittaa pro-
sessia. Tasta syystd muutoksessa johtajalla on tarkea rooli tuoda esille muutoksen hyotyja, seka
osoittaa selkeat tavoitteet lisadmaan sitoutumista, jotta epdvarmuus ei paase levidmaan organi-
saatiossa. Johtajalla tulee olla itsevarmuutta muutoksesta sekd osaamista innostaa muita tyonteki-
joita samanaikaisesti. Mikali muutosjohtamista ei hoideta organisaatiossa oikein, voi syntya muu-

tosvastarintaa, mika hankaloittaa muutoksen toteutusta entisestdan. Muutosvastarinnassa nousee
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selvasti esille prosessissa huonosti toteutetut asiat, kuten epavarmuus tai johtajuuden puute.
Muutosvastarinnan estamiseksi johtajan ldsndolo seka toiminta on tarkeda koko muutoksen elin-

kaaren ajan. (Pirinen 2023, 17-167.)

Monien muutoksien tavoitteena on yrityksen paamaaran saavuttaminen. Tavoite voi olla esimer-
kiksi markkina-aseman parantaminen tai taloudellinen kasvu. Asiakaslahtoinen ajattelutapa pakot-
taa organisaatioita siirtymaan yha enemman uusiin digitaalisiin palveluihin, jotta asiakaskokemus
saadaan mahdollisimman sujuvaksi. Tasta syysta useat muutokset liittyvat digitalisaatioon tai teko-
alyn kayttoon, koska niita halutaan hyédyntaa mahdollisimman hyvin. Muutoksessa on tarkeda ka-
sitella syyta, jotta tyontekijat voivat ymmartaa perusteen kyseiselle muutokselle. Kun syy muutok-
seen on selva, on se myds helpompi ymmartaa ja sisdistaa. (Viitala & Jylhd 2019, 57-71; Pirinen

2023, 17-43.)

Yhteenveto

Yhteenvetona voidaan todeta, etta yrityskaupan prosessissa keskeista on taloudellisen mallinnuk-
sen, due diligence-prosessin ja projektinhallinnan toteutus. Taloudellisen mallinnuksen ja due dili-
gence-prosessin avulla voidaan kattavasti tarkastella yrityskaupan kannattavuutta ja tunnistaa sii-
hen liittyvia riskeja. Projektinhallinta puolestaan tarjoaa mahdollisuuden yrityskauppaprosessin

kokonaisuuden hallintaan.

Muutosjohtaminen ja viestintad tukevat toteutuksen inhimillista puolta varmistamalla henkiloston
ja sidosryhmien sitoutumisen seka tiedonkulun. Asiakkuuksienhallinta, toiminnanohjausjarjes-
telma ja sopimushallinta tukevat yrityskauppaprosessia operatiivisesta nakdkulmasta esimerkiksi
varmistamalla liiketoiminnan jatkuvuus ja jarjestelmallisyys. Tietoperustan avulla luodaan tausta-
rakenne tutkimukselle, jonka tavoitteena on ymmartaa ja kehittaa yrityskauppaprosessin toteutu-

mista.
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4 Tutkimusasetelma

4.1 Kehittamisen sykli

Lahestymistapa tydssa on tutkimuksellinen kehittamistyd. Kehittamistydn tavoitteena on Ojasalon
ja muut (2015, 51-54) mukaan tuottaa kaytannollisia kehittamisehdotuksia seka -ideoita, jotka pa-
rantavat tietyn prosessin toteuttamista jatkossa. Tutkimuksellisen otteen avulla pyritdan tuotta-
maan syvallista ja yksityiskohtaista tietoa aiheesta. Syvallisen ja yksityiskohtaisen tiedon pohjalta
on helpompi ymmartaa kdaytannon prosesseja seka luoda kehittdmisehdotuksia ja -ideoita. (Mts.

51-54.)

Kehittamisen sykli alkaa kehittamiskohteen I6ytamisesta ja siihen liittyvien seikkojen tunnistami-
sesta (Ks. kuvio 2). Kehittamisen lahtokohtana voi olla jokin |I6ydetty ongelma, jota pyritdaan ratkai-
semaan kehittamalla tai on olemassa yleinen tarve kehitykselle. Kehittamistyon alkuvaiheessa on
tarkeaa etsia aiheeseen liittyvaa tietoa mahdollisimman paljon. Tiedon pohjalta kehitetadan tieto-
perusta tutkimukselle. Tietoperustan avulla luodaan ymmarrysta aihepiiriin ennen itse kehittami-
sen toteutusta, jotta kehittamisprosessi olisi huomattavasti helpompi. Kun tarvittava tieto loytyy
jatkaa kehittamisprosessia, luodaan tarkemmin rajattu kehittamistehtava, jota lahdetaan toteutta-
maan. Lihestymistapa sekd menetelmat pystytdan kuvaamaan tarkemmin kehittamistehtavan ra-

jaamisen jalkeen. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 23-25.)
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1. Kehittdmiskohteen

6. Kehittamisprosessin tunnistaminen ja
ja I?gpt{tulosten alustavien tavoitteiden
arviointi madrittdminen

Koko prosessin ajan huolehditaan

5. Kehittamis- - jdrjestelmallisyydesta 2. Kehittamis-
hankkeen - analyyttisyydesta kohteeseen
toteuttaminen - kriittisyydestd perehtyminen
ja julkistaminen - aktiivisesta vuorovaikutuksesta teoriassa
eri muodoissa « kirjoittamisesta eri tahoille jakdytanndssa

- eettisyydesta.

4. Tietoperustan 3. Kehittamistehtivin
laatiminen sekd méarittdminen ja
!ahestymlsta_van kehittamiskohteen
ja menetelmien rajaaminen

suunnittelu

Kuvio 2. Kehittamisen sykli (Ojasalo ym. 2015.)

Kehittamistyo sisdltaa paljon implementointia eli kdytannon muutoksen toteuttamista, koska pel-
kastaan suunnittelemalla ei kehitysta saada aikaan. Kehittamisprosessin aikana tarkeaa on jatkuva
kirjallinen dokumentointi. Dokumentoinnin avulla kehittamistyon tulokset jaavat talteen ja niita
voidaan helpommin jakaa muille tai hyédyntaa myohemmin muissa kehittamistoissa, mikali sa-
mankaltaisuuksia ilmenee. Raportoinnin avulla kehittdmistyota viedaan jatkuvasti eteenpain. (Oja-
salo ym. 2015, 25-26.) Tassa tutkimuksessa ei suoriteta itse kehittamistyon tulosten kayttoonot-
toa kohdeorganisaatioon, vaan tama jaa kohdeorganisaation vastuulle. Tyon avulla kuitenkin
luodaan heille paremmat mahdollisuudet taman kehittamisprosessin aloitukseen seka toteutuk-

seen.

Tutkimusprosessin kulku

Tutkimusprosessi alkoi kehittamiskohteen tunnistamisella, jossa paddyttiin pieneen isdanndintialan
yritykseen. Taman jalkeen seurasi alustavien tavoitteiden maarittely kehittdmistyon laadun takaa-

miseksi. Seuraavassa vaiheessa tutkittiin tarkemmin valittua kehittamiskohdetta ja toimialaa, joi-
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den avulla luotiin selkea kasitys kehittamistyon aiheesta. Tutkimuksen tehtava maaritettiin tar-
kasti, ja mahdolliset kehittamiskohteet rajattiin mallin mukaisesti. Tutkimuksen tavoitteiden sel-

keyden kautta muodostui ajatus tutkimusmenetelmista ja tutkimuksen toteutuksesta itsessaan.

Tietoperustan muodostaminen aloitettiin, kun tutkimusmenetelmat olivat valikoituneet. Suunni-
telman valmistuttua siirryttiin haastattelujen toteutukseen. Aineiston keraamisen jalkeen aloitet-
tiin sen analysointi. Analysoinnin tavoitteena oli nostaa esiin tarkeimpia havaintoja ja luoda ndiden
pohjalta kehitysideoita yrityskauppaprosessille. Tutkimuksen loppuvaiheessa toteutettiin arvio

tyon tuloksista seka kehittdmistyon onnistuneisuudesta.

4.2 Tutkimusongelma ja -kysymykset

Tutkimusongelman pohjalta kehitetdaan yrityskauppaprosessia, jotta prosessi olisi jatkossa tehok-
kaampi ja toimivampi. Ratkaisuja tutkimusongelmaan pyritaan loytamaan esimerkiksi tarkastele-
malla yrityskauppaprosessia tutkimuskysymysten avulla, mikd auttaa hahmottamaan sita, mista
puutteet digitaalisten tyokalujen kaytossa voisivat johtua. (Kananen 2010, 18.) Tutkimusongel-
maksi nousi se, etta digitaalisia tyokaluja ei hyodynnetty tarpeeksi yrityskaupan prosessissa, jotta

se olisi ollut mahdollisimman tehokas ja toimiva.

Tutkimuskysymysten luomisessa pohdittiin, mita digitaalisia tyokaluja voisi hyddyntda paremmin ja
milld tavalla. Vastatakseen tdhan kysymykseen on kuitenkin tarkeda hahmottaa, millaisia tyokaluja
on jo nyt kaytossa. Tarkeimmat tutkimuskysymykset ovat siis: mita digitaalisia tyokaluja on jo
kdytossa yrityskauppaprosessissa ja mita tyokaluja voisi hyédyntaa vield paremmin. Tutkimusky-
symyksia on kaksi, koska ensin tulee pohjustaa kaytossa oleva tieto, jotta sita voidaan kehittaa pa-
remmaksi. Pohjatieto tutkimukseen oli saatavilla, koska samankaltaisia aiheita on tarkasteltu aikai-
semminkin. Tutkimuksesta uniikin teki sen ymparist6, jossa yrityskauppaprosessi oli toteutettu,

koska se on huomattavasti harvinaisempi ja vihemman tarkasteltu aihe.

4.3 Tiedonkeruu- ja analyysimenetelmat

Analysoitava aineisto keratdaan teemahaastatteluiden avulla, silla pienelld tutkimuskohteella ei ole
resursseja muun aineiston tarjoamiseksi. Teemahaastattelun etuna on mahdollisuus lisata tarken-

tavia kysymyksia ja edeta haastattelussa ikaan kuin keskustelunomaisesti. Samalla haastatteluista
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saadaan henkildéiden omia tulkintoja asioista, joiden pohjalta on hyva |dhtea toteuttamaan analyy-
sia, koska jokaisella tutkittavista on oma mielipiteensa yrityskauppaprosessista. Asettelemalla tee-
mat ja kysymykset oikein, saadaan teemahaastattelusta vastauksia, jotka ovat tutkimuskohteen
kannalta oleellisia. (Tuomi & Sarajarvi 2018.) Haastattelun teemoiksi valikoituivat: rooli ja osallistu-
minen, digitaalisten tyokalujen kaytto ja hyoty yrityskaupassa, haasteet digitaalisten tydkalujen
kaytossa, kehitysideat ja muutokset, prosessin onnistuminen ja digitaalisten tyokalujen rooli. Tee-

mojen valinnassa auttoivat tietoperustan kirjallisuus ja tekoalyn ideointi aiheesta.

Haastattelupohjat sisalsivat valikoidut teemat ja esimerkkikysymyksia, joiden avulla keskustelu
teemasta pystyttiin aloittamaan helpommin. Taman ansiosta kesken haastattelun oli mahdollista
lisata omia tarkentavia kysymyksia tai saada lisdtietoa jostain tietysta aihealueesta (Tuomi & Sara-
jarvi 2018). Haastatteluja varten luotiin kaksi haastattelupohjaa, joista toinen oli suunnattu toimi-
tusjohtajalle ja toinen yrityksen tyéntekijoille. Tahan ratkaisuun paadyttiin, koska toimitusjohta-
jalla on huomattavasti parempi kasitys yrityskauppaprosessista kokonaisuutena kuin tyontekijoilla.
Haastatteluja toteutettiin yhteensa kuusi kappaletta, joista yksi oli kohdeorganisaation toimitus-
johtajalle ja loput molempien yritysosapuolten henkilokunnalle. Haastateltavat valikoituivat tutki-
mukseen saatavuuden pohjalta ja kohdeyrityksen toimitusjohtajan avustuksella, pois lukien henki-
|6ita, joita yrityskauppa ei koskettanut kdaytdnndssa laisinkaan. Haastatteluja varten pyrittiin
saamaan haastateltavia useammasta tyotehtavasta, kuten isannoitsijoita, esihenkil6ita ja kirjanpi-
tajia. Haastatteluiden avulla pyrittiin keraamaan yksityiskohtainen laadullinen aineisto, jonka
avulla voitiin tarkastella syvallisesti digitaalisten tyokalujen kayttoa yrityskauppaprosessissa ja ke-

hittaa sita.

Analyysimenetelmana tutkimuksessa kadytettiin teemoittelua eli aineiston ryhmittelya. Teemoitte-
lua hyédynnetdan usein silloin, kun halutaan analysoida ihmisten kokemuksia ja subjektiivisia na-
kemyksia. Tassa analyysimenetelmassa nostetaan esille tutkimusongelmaan liittyvia teemoja ja
tarkastellaan aineistoa niiden pohjalta. Teemoina toimivat keskeisimmat tutkimuksen aiheet. Kes-
keisten teemojen maarittelyn avulla on mahdollista |10ytaa haastateltavien vastauksista mahdolli-
simman oleellista tietoa. Teemoittelun tavoitteena on nostaa esiin haastatteluaineistosta toistuvat
aiheet, tunnistaa ne ja ndin toteuttaa aineistoon kohdistuva analyysi ndiden kautta. Teemojen tun-
nistus luo aineistosta kuvan, joka auttaa ymmartamaan haastateltavien kokemubksia, ajatuksia ja

naiden merkityksia. (Hakala 2024; Eskola & Suoranta 2001, 174-180.)
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Haastattelun kannalta keskeisia teemoja erotellaan jo ennen haastattelun toteutumista. Tama to-
teutetaan aiheesta kertovan kirjallisuuden pohjalta etsimalla samankaltaisten prosessien kannalta
keskeisia aihealueita. Tavoitteena on saada mahdollisimman paljon apua teemojen tunnistukseen
haastattelujen jalkeen. Ennakkoon tehtdavan teemoittelun tarkoituksena on luoda suuntaa antava
kartta keskeisista aiheista haastattelua varten. Haastattelujen jalkeen aineiston kasittelyssa pyri-
taan etsimaan siitd keskeisia ja useasti toistuvia teemoja. Toistuvien teemojen 16ytaminen auttaa
ymmartamaan aineistoa ja jaottelemaan sita pienemmiksi palasiksi, jolloin sita on helpompi kasi-
telld. Teemojen avulla voidaan yhdistaa haastatteluista nousseita aiheita toisiinsa, ja luoda niista
analyysin kannalta tarkeita tulkintoja, jotka auttavat kehittdmaan digitaalisten tyokalujen kayttoa

yrityskauppaprosessissa. (Hakala 2024.)

4.4 Eettisyys

Tutkimuksellisessa kehittamistyossa eettisyys on ensisijaisen tarkeaa. Eettiselld toiminnalla varmis-
tetaan kehittamistydssa luotettavuuden ja toteutuksen onnistuneisuus. Kehittamistydssa on useita
etiikkaan perustuvia muistisdantoja, jotka ovat taman tutkimuksen osalta sailytettdava mielessa.
Tyon eettisyyden varmistamiseksi on tutkittava kohdeorganisaation vaatimuksia, kuten oikeudelli-
sia kysymyksia, tarvittavia sopimuksia, tekijoiden oikeuksia seka tyon tulosten omistajuusoikeuk-
sia. (Ojasalo ym. 2015, 48-49.) Tutkimusta varten kaytiin keskustelua toimeksiantajaorganisaation
kanssa ja perehdyttiin heidan asettamiinsa vaatimuksiin seka eettisiin kdaytanteisiin. Lisaksi aineis-
tonhallinnasta ja tyon tulosten jakamisesta laadittiin sopimus kohdeorganisaation edustajan

kanssa.

Ojasalon ja muut (2015, 48-49) mukaan eettisyys kehittamistyossa sisdltaa keskeisia arvoja, kuten
rehellisyys, tarkkaavaisuus ja huolellisuus. Tutkimusta varten tiedonhankinnan eettiset periaatteet
ja arviointimenetelmien etiikka nostettiin esiin. Luottamuksellisuus oli alusta asti osana tutki-
musta. Toimeksiantajaorganisaation henkilostolle esiteltiin selkeasti tiedonkeruun tarkoitukselli-
suutta seka tiedon kayttotarkoitusta ja sailyttamista. Tutkimuksen kohdehenkildille taattiin ano-
nymiteetti ja teksteissa pidetdadan myos kohdeorganisaation identiteetti salassa. Tutkimustulosten
tulee kuvata todellisuutta, joten lI0ydosten vaaristely ei ole hyvaksyttavaa milldan tasolla (mts. 48—

49).
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Tekstin tuottamisessa on keskeista pitda eettiset kaytanteet mielessa, varsinkin hyddyntaessa laa-
jasti muiden kirjoittamaa tietoa. Oikeanlainen viittaustekniikka ja sen osaava hyodyntaminen on
tarkeda, kuin myos lahteiden oikeanlainen merkinta. Eettisiin periaatteisiin kuuluu myos tarkkuus
lahteitd hyodyntaessa, seka lahdekriittisyys. (Ojasalo ym. 2015, 48—49.) Tekoalya hyodynnettiin
tutkimuksen suunnittelussa seka ideoinnissa. Tekoalyn vastauksia ei ole hyddynnetty suoraan,
koska vastaukset voivat olla plagioituja tai ne eivat ole valttamatta paikkaansa pitdvia. Luotetta-
vuuden sadilyttamiseksi tekodlya ei kaytetty tutkimuksen tulosten analysointiin tai muuhun kriitti-

seen tyohon.

4.5 Luotettavuus ja riskit

Laadullisen tutkimuksen luotettavuuden arviointi on huomattavasti hankalampaa kuin maarallisen
tutkimuksen arviointi. Tama johtuu siita, etta maarallinen analyysi on numeraalista dataa, jonka
luotettavuutta on helpompi arvioida kuin laadullista dataa, jossa taas mielipiteillda on suurempi pai-
noarvo. Laadulliseen tutkimukseen ei ole tarkasti maariteltyja luottavuuden tai riskien arviointime-
todeja. Taman takia laadullisessa tutkimuksessa luotettavuus ja riskit on tarkeaa ottaa huomioon
jo suunnitteluvaiheessa, koska jalkeenpdin luotettavuutta ei voida enaa parantaa. (Kananen 2010,

68—71.) Tutkimuksen luotettavuutta tarkastellaan tarkemmin pohdintaosiossa.

Tutkimuksen luotettavuutta tarkastellessa otetaan huomioon tyosta tehty dokumentointi. Laadul-
lisen tutkimuksen kannalta on tarkedaa dokumentoida eri syyt ja perustelut tehdyille paatoksille,
koska jalkeenpdin naiden asioiden muistaminen voi olla hankalaa. Mikali asioita ei muisteta taysin
oikein, ne voivat tulla jalkeenpain esille eri tavalla ja vaikuttaa tutkimuksen luotettavuuteen nega-
tiivisesti. Dokumentointi ei kuitenkaan auta sellaisessa tilanteessa, jossa tehddan muita virheita
tutkimuksessa. Kuitenkin dokumentoinnin avulla virheita voidaan kasitella ja analysoida myohem-

min. (Kananen 2010, 68—71; Kananen 2017, 173-176.)

Reliabiliteetti ja validiteetti ovat luotettavuuden kannalta olennaisia kasitteitd. Ne pohjautuvat
kvantitatiivisesta tutkimuksesta, mutta niitd voidaan hyodyntaa myos kvalitatiivisessa tutkimuk-
sessa, ei tosin aivan samalla tavalla. Reliabiliteetilla viitataan luotettavuuden arvioinnissa tulosten
pysyvyyteen eli tarkastellaan esimerkiksi sitd, saadaanko samanlainen tutkimustulos, mikali tutki-

mus tehdaan uudelleen. Validiteetti viittaa taas puolestaan siihen, onko tutkimuksessa tutkittu oi-
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keita asioita eikd ole lahdetty niin sanotusti sivuraiteille ja kasitelty epaolennaisia aiheita, jotka vai-
kuttavat tutkimuksen luotettavuuteen. Validiteettia tarkastellaan Iahinna tutkimuksen alkuvai-
heessa, kun luodaan tutkimusasetelmaa tai tietoperustaa. Reliabiliteetti on enemman lasna itse

tutkimuksen toteutusvaiheessa. (Kananen 2010, 68—71; Kananen 2017, 173-176.)

Tutkimuksen kannalta on tarkeda tarkastella tutkittavan aineiston luotettavuutta. Tama tapahtuu
esimerkiksi huomioimalla, ettei yksi haastateltava riitd vaan heita tulee olla useampia. Laadulli-
sessa tutkimuksessa haastatteluiden vastaukset voivat vaihdella paljon ja mikali yhtenaisia teki-
joita ei vastauksista |6ydy, voidaan puhua aineiston saturaatiosta. Haastatteluja tulee toistaa, jotta
padstaan saturaatiopisteeseen, jolloin haastatteluaineiston vastaukset alkavat toistaa itsedan.
Vaikka laadullinen tutkimus ei pyri yleistamiseen, on tarkeaa [6ytaa samankaltaisia vastauksia ai-

neistosta, koska sen avulla analysoinnista saadaan luotettavampaa. (Kananen 2010, 68-71.)

5 Tulokset

Tulosten avulla pyritaan vastaamaan tutkimuskysymyksiin: mita digitaalisia ty6kaluja on jo kay-
tossa yrityskauppaprosessissa ja mita tyokaluja voitaisiin hyddyntaa viela paremmin. Analysoin-
nin selkeyttamiseksi tutkimuksen tulokset on jaettu teemoittelua apuna kdyttden. Tulosten esittely
on ndiden teemojen mukaisesti jasennelty alalukuihin, mika tukee analyysin johdonmukaisuutta ja

auttaa vastaamaan asetettuihin tutkimuskysymyksiin.

Tutkimustulokset seuraavat yrityskauppaprosessin keskeisia osa-alueita viidessa alaluvussa. Ensim-
maisissa alaluvuissa kasitellaan henkildston osallistumista prosessiin ja viestintdaan seka tiedonkul-
kuun liittyvia kaytanteita. Naita seuraa tarkastelu digitaalisten tyokalujen tamanhetkisesta kay-
tosta. Neljas alaluku nostaa esiin haastattelujen pohjalta tunnistetut haasteet. Viimeisessa
alaluvussa tarkastellaan esiin nousseita mahdollisuuksia ja kehitysehdotuksia, jotka voivat tukea

yrityskauppaprosessin tehostamista tulevaisuudessa.

5.1 Osallistuminen prosessiin

Haastatteluissa oli mukana useita eri henkil6ita, joilla kaikilla oli erilainen rooli yrityskauppaproses-
sin kulussa. Jokaisen haastateltavan rooli oli prosessissa erilainen ja tdma hankaloitti yrityskaup-

paprosessin eri vaiheiden vertailua keskenaan. Osalla oli tarkeampia rooleja kuin toisilla. Tarkeissa



26

rooleissa olleisiin prosessi vaikutti huomattavasti muita enemman esimerkiksi tyomaaran kasva-
essa tai tyotehtavien painotuksen muuttuessa. Tasta hyvana esimerkkina voidaan pitaa asiakaspal-
velutoimintaa, jossa asiakaskohtaamisten maara kasvoi, koska asiakkailla oli kysymyksia liittyen
uuteen yrityskauppaan. Tasta ei kuitenkaan varsinaisesti aiheutunut lisdaa ty6ta vaan painotus pi-
kemminkin siirtyi enemman asiakaspalveluun kuin muihin tyétehtaviin. Tata ei kuitenkaan nahty

haasteena muulle tyonteolle. Haastattelussa mainittiin asia nain:

— Joo siis samanlaista tyétd, ku muidenki talojen kanssa, mutta sitten niinku tietysti
ehkd asiakkaat oli vahdn niinku hédmmentyneitd, mitd tapahtuu nii enemmdén sem-
mosta neuvontaa. (Haastateltava 3)

Keskitssa koko prosessissa olivat toki yrityskaupan suunnitelleet henkil6t, joita oli tassa tapauk-
sessa kaksi. Molemmat kaupan osapuolet olivat entuudestaan toisilleen tuttuja, mika teki kaupan
tekemisesta huomattavasti helpompaa. Osapuolet sopivat keskendan yrityskauppaprosessin to-
teutuksesta neuvottelemalla molemmille sopivat ehdot. Yrityskaupan prosessissa ei siis hyédyn-
netty ulkopuolista asiantuntija-apua missdan vaiheessa vaan kaikki hoidettiin kaupan osapuolien
toimesta. Haastatteluiden pohjalta vaikutti silta, ettd ostava yritys vastasi pitkalti strategisesta to-
teutuksesta eli hoiti aikataulutuksen, fyysisen muuttoprosessin sekda muut kaupan kannalta tar-

peelliset asiat.

Haastatteluissa nousi esille useita eri sidosryhmia. Naista tarkeimpina olivat muun muassa ohjel-
mistotarjoaja ja pankit. Ohjelmistotarjoajan apu tietojen siirrossa oli keskeisessa roolissa yritys-
kauppaprosessin toteutumisessa. Pankit olivat sidosryhmana keskeinen, koska useiden taloyhtioi-
den laskutustiedot- ja tilinkdyttooikeudet kulkevat pankkien kautta. Tilinkdyttdoikeuksien
siirtdminen yritykselta toiselle ei ollut mahdollista ilman pankkeja, vaikka pankkien hidas toiminta

saikin hieman kritiikkia.

5.2 Viestinta ja tiedonkulku

Useissa haastatteluissa nousi esille viestinnan lapinakyvyys ja toimivuus. Varsinkin yrityskaupan
kannalta keskeisia henkiloita informoitiin hyvin. Muut henkilot saivat tiedon kaupan toteutumi-
sesta heti, kun se oli mahdollista antaa. Tieto yrityskaupasta kerrottiin yhteisessa henkiléstopala-
verissa, mika on ollut yrityksen keskeisin tapa viestia suurista muutoksista. Koska tyoyhteiso kysei-

sessa yrityksessa on suhteellisen pieni, nahtiin fyysisesti jarjestettavat palaverit parhaana
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vaihtoehtona. Tama loi samalla henkilokohtaisempaa viestintda kuin esimerkiksi sdhkopostiviestit
tai verkkopuhelut. Oikea-aikaisuus koettiin myds tarkeaksi. Jos muutoksesta ei viestita ajoissa, voi
erilaisia huhuja lahtea kiertamaan tyoyhteisossa tai sen ulkopuolella. Huhut lisaavat kysymyksia ja

epdvarmuutta yrityskauppaprosessin toteutumisesta. Haastattelussa tuotiin asia esille néin:

— Ei tarvii miettid, ettd kuka tietdd ja kuka ei tiedd koska ei siit tuu mitédn, ettd tuolla
levitelldén puskissa juttuja ja ja ja takahuoneessa puhutaan jolleki ja muut ei tiedd

mitddn niin kaikille yhteisesti ja aina yhelld kertaa. (Haastateltava 4)

Yksityiskohtaisemmin yrityskaupan toteutuksen vaiheista tiedotettiin, kun se oli ajankohtaista.
Kaikkea tietoa ei siis voitu antaa kerralla, koska jokaista vaihetta ei oltu vield suunniteltu. Tietyt
osapuolet saivat tietoa etukateen, mikali se oli tarpeellista yrityskauppaprosessin toteutuksen kan-
nalta. Tiedon jakamisessa auttoi pieni tyoyhteiso, jossa yksityiskohtainen tieto voitiin jakaa henki-
I6kohtaisella tasolla tarvittavalle henkil6lle tai mikali tieto on tarkoitettu kaikille, aiheesta voitiin

pitdd oma palaveri.

Kasvokkain pidetyt palaverit olivat selvasti tarkeita virallisissa asioissa, mutta muuten paivittaiseen
viestintaan kaytettiin paljon sahkdpostia. Sdhkdpostissa hoidettiin seka sisdistd etta ulkoista vies-
tintda. Tama nahtiin seka hyvana etta huonona asiana. Hyvana puolena haastatteluissa nousi esille
se, ettd tieto kulkee paaosin sahkopostin kautta, joten tarvittavan tiedon pitdisi |I0ytya sielta. Sa-
malla sahkoéposti koettiin helppokayttdiseksi eika sen kayttaminen tuottanut kenellekdaan ongel-
mia. Huonona puolena nahtiin kuitenkin se, etta virallinen ja epavirallinen viestinta saattoi tulla
samaan viestintdkanavaan, mika voi hankaloittaa olennaisen tiedon |6ytamista. Yleisesti sahko-
posti nahtiin toimivana viestinnan valineena ja tiedon lahteend, mutta osan mielesta kaikkien vies-
tien organisointi yhdessa kanavassa oli joskus hankalaa ja aiheutti ongelmia. Haastattelussa vies-

tinnasta kerrottiin nain:

— Ensi tdtd omaa henkilékuntaa kyl se kdyténnéssd sdhkoposti ja sitte tota palave-
rointi ehkd se ensimmédiinen vaihe oli iha se se ja olikin, ettd siis kokoonnuttiin palaveri
fyysisesti — — (Haastateltava 6).
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Teknisiin tyokaluihin liittyen viestittiin muun muassa ohjelmistotarjoajan jarjestelmatuen suun-
taan, kun jokin asia ei Domus-isannointiohjelmassa toiminut. Jarjestelmatukea tyontekijat hyodyn-
sivat vaihtelevasti — toiset enemman, toiset vahemman. Tydntekijat olivat viestinnassa ja tiedon
haussa hyvin oma-aloitteisia. Useampi tyontekija mainitsi, ettd mikali ei ole saanut tarkeaa tietoa

ajoissa, he etsivat tiedon itse:

—Joo olen ehkd sen verran tiedonhaluinen, ettd olen saanut tietoa ja olen hakenut ja
jos jotain on kerrottu, niin olen kysynyt lisdd. (Haastateltava 3)

Tyoyhteisdssa ilmeni siis jonkin verran oma-aloitteisuutta. Osa tyontekijoista naki jopa hyvana
konseptina sen, etta tietoa joutui hakemaan itsendisesti eika aivan kaikkea neuvota. Toki esille
nousi myds muiden neuvominen tilanteissa, joissa apua tarvittiin, mika koettiin tarkeana piirteena

tyoyhteison toimivuudessa.

5.3 Digitaalisten tyokalujen kaytto

Haastatteluissa nousi esille yleisimmin kaytetty jarjestelma: Domus-isanndintijarjestelma. Jarjes-
telma nousi esille lahes jokaisessa haastattelussa. Domusta kaytettiin asiakkuuksien hallinnassa ja
taloushallinnossa seka toiminnanohjauksessa. Domus-isanndintijarjestelma oli keskeisessa roolissa
yrityskauppaprosessissa, koska toisen, ostettavan yrityksen asiakastiedot sekda muut dokumentit
tuli siirtaa ostavan yrityksen vastaavaan jarjestelmaan. Domukseen oli tullut viime aikoina myos
rajapinta Maanmittauslaitoksen huoneistotietojarjestelmaan. Tama muutos oli haastateltavan mu-
kaan tapahtunut uuden lakisddadoksen pohjalta, minkd velvoittamana taloyhtididen tietoja alettiin

jakaa Maanmittauslaitoksen kanssa.

Isdnnointijarjestelmassa on myods selainpohjainen asiakasportaali, johon asiakkaat voivat rekiste-
roityd. Portaalin kautta asiakkaat nakevat esimerkiksi tiedotteita ja omia maksutietoja. Osa haasta-
teltavista oli alkanut tyéssaan hyodyntamaan portaalia enemman yrityskaupan myota. Portaalissa

taloyhtion hallitus ndkee taloyhtion taloustietoja, laskuja seka pankkitilin saldot:

— Ja sitten on tdd portaali, tdd asiakasportaali, eli tdmméinen sdhkéinen palvelu jo-
hon kdéyttdjét voi rekisterdityd ja sielld on sitten tiedotteita, ja he nikee omat maksu-
tietonsa sieltd ja taloyhtididen hallitukset nékevdt sitten taloyhtion taloustiedot ja
laskut ja pankkitilin saldot ja kaikki témmoéiset asiat. (Haastateltava 1)
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Haastatteluissa ilmeni, ettd Excelia sekd muuta taulukkolaskentaa hyddynnettiin erityisesti yritys-
kauppaprosessin suunnitellussa. Siita oli apua toisen yrityksen taloudellisen tilanteen seka liiketoi-
minnallisen kannattavuuden arviointiin. Ndiden tietojen pohjalta luotiin perusta yrityskauppaneu-

votteluille. Toinen yrityskaupan prosessia suunnitellut osapuoli kertoo ndin:

— Excelid joo. Laitoin tietysti tietoja, ja sieltéhén nyt aika helposti tulee. Ite oon tykdn-
nyt Excelisté muutenkin, et sehén on hyvd apuvdline kaikissa niinku taloushallinnassa
ja niin poispdin. (Haastateltava 6)

Uusimpana digitaalisena tydkaluna esille nousi juuri kdyttoon otettu palkkaus.fi-integraatio. Integ-
raation kdyttéonoton kerrottiin tapahtuneen asiakasmaaran kasvun takia. Samalla syyksi nousi

halu tehostaa yrityksen toimintaa. Haastateltava mainitsee:

— Esimerkiksi nimenomaan, vaikka témméinen tdn palkkaus.fi:n integraation kéyt-
téonotto se niinku potki meité eteenpdin nyt, ettd kun asiakasmddrédit ja tiettyjd tyo-
tehtdvid mddird lisééntyy niin niin téytyy tehostaa jollakin lailla sitd toimintaa. (Haas-
tateltava 1)

Haastateltavat pitivat palkkaus.fi-integraatiota todella hyoédyllisena. Palkkaus.fi -palvelun tarkoi-
tuksena oli tehostaa taloyhtididen hallitusjasenten kokouspalkkioiden maksua. Kokouspalkkiot

maksettiin ennen manuaalisesti, joten palkkaus.fi automatisoi prosessia.

5.4 Haasteet

Haastatteluissa nousi esiin useita yrityskauppaprosessin toteutukseen liittyvia haasteita. Imenneet
haasteet nostettiin esiin useita kertoja. Ensimmainen haaste liittyi kommunikaatioon ja tiedonkul-
kuun. Haastateltavien mielesta informointi yrityskauppaprosessin etenemisesta oli ajoittain pinta-
puolista ja osittain puutteellista. Haastateltavat ilmaisivat toiveensa selkeammasta tiedottamisesta
ja mahdollisesta viestinnan ennakoivuudesta. Halu olla paremmin ajan tasalla prosessin eri vai-
heissa ja sen edetessa nousi esiin, vaikka prosessin toteutus ei suoranaisesti vaikuttanut heidan

omaan tyoskentelyynsa.

Siirtymavaiheen monimutkaisuus nostettiin myos esiin. Yrityskauppaprosessin toteutus toi muka-
naan esimerkiksi uudenlaisten jarjestelmien kdyttoonottoa, minka osa tyontekijoista koki haasteel-

lisena ja oppimisen paikkana. Lisaksi yritysten sulautumisen yhteydessa osa haastateltavista koki
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asiakkaiden ja uusien tyontekijoiden sulauttamisen haasteellisena ja ajoittain ty6laana. Tama il-
meni joillakin tyontekij6illa myds henkilékohtaisena paineena, silla he kokivat alussa epdavarmuutta
uuteen tyoymparistoon sopeutumisessa. Tallaista epavarmuutta ilmeni varsinkin silloin, kun pro-

sessin toteutuminen vaikutti suoraan tyontekijan tyétehtaviin. Yksi haastateltava totesikin nain:

— Tai se on Idhinnd just se, ettd kun ne tulee vastaan ne jutut ja sitten oppii. (Haasta-
teltava 2)

Digitaalisten tyokalujen kanssa oli monenlaisia haasteita. Ongelmia ilmeni molempien yritysten
kdyttamassa isannointijarjestelmassa, silla kaikki asiakastiedot eivat siirtyneet suoraan halutulla
tavalla, vaan jarjestelman asiakastietojen taydennys vaati manuaalista tyota. Jarjestelmien yhteen-
sopivuuden ongelmia tuotiin myo6s haastatteluissa esiin, kun tiedonsiirron todettiin olleen ajoittain
haasteellista ohjelmistojen sisdisten eridavaisyyksien vuoksi. Esiin nousivat myos tyontekijoiden
omat epailykset jarjestelman toimivuutta kohtaan ja he nakivat selkeita kehityskohteita jarjestel-
massa. Digitaalisten tyokalujen kanssa havaittiin myos kayttdjapohjaisia haasteita. Esiin nousivat
haasteet uusien tydkalujen opettelussa. Haastateltavat ilmaisivat jopa muutosvastarintaa uusien

tyokalujen kayttoonoton suhteen ja totesivat kokevansa epavarmuutta ndiden kaytossa.

5.5 Mahdollisuudet ja kehityskohteet

Tietoisuus mahdollisuudesta hyodyntaa erilaisia digitaalisia tydkaluja yha paremmin tallaisten yri-
tyskauppaprosessien toteutuksissa ilmeni useilla henkil6illa. Digitaalisten tyékalujen laajempi hy6-
dyntaminen voisi tyontekijoiden mukaan vahentdaa manuaalisen tyon tarvetta, seka nopeuttaa
prosessin toteutusta entisestdan. Selkedana kehityskohteena nahtiin olemassa olevien jarjestelmien
kehittaminen. Keskeisimpana esimerkkina useat henkiloston jasenet kertoivat nakemyksestaan,
jossa heidan mielestaan kaytossa olevaa isannointijarjestelmaa voitaisiin paivittaa ja kehittaa enti-
sestdan. Konkreettisena esimerkkina eras tyontekijoista ilmaisi halunsa edistaa tietojen siirtoa ja
hallinnointia kyseisella alustalla ja ndin parantaa tiedonhallinnan tehokkuutta. Yksi henkiloston ja-

senista totesi nain:

— No me ollaan paljon menty tédhén néihin sdhkéisiin jdrjestelmiin muutenkin ja séh-
kéisiin allekirjoituksiin ja muihin miké meilld ei aikaisemmin ollu, mutta se on ehkd
ollu tuolla johdon pddssd sitten, kun ei ole niit otettu sitte kédyttéon. Mitkd on nyt to-
dettu ettd todellakin hyvid ja helppoja toteuttaa helpottaa meidén eldmdd. (Haasta-
teltava 4)
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Esille tuotiin myos erilaisia nykyaikaisia kehittyneita tyokaluja, joilla voisi edistda kauppaprosessin
sujuvuutta. Haastatteluissa mainittiin muun muassa tekoalyn mukanaan tuomat mahdollisuudet ja
sen hyddyntaminen erilaisten toimintojen automatisoinnissa. Toinen esille noussut tydkalu oli jon-
kinlainen ohjelmistorobotiikan automatisointi, jolla voisi poistaa manuaalisen tyon tarvetta, seka
tahan kuluvaa aikaa. Tyontekijat mainitsivat myos viestintdalustan edistamisen tai jopa sen vaihta-
misen sujuvan viestinnan takaamiseksi. Yritykselld oli kdytossaan viestinnassa henkiloston sisai-
sesti vain sahkoposti, ja useat haastateltavat mainitsivatkin nykyaikaisemmat pikaviestimet mah-
dollisina kehityskohteina tulevaisuudessa. Ohjelmistojen ja erilaisten tyokalujen kayttoon tulisi
haastateltavien mielesta tarjota laajempaa tukea. Henkildston jasenet opettelivat uusien ohjelmis-
tojen kayttoa padasiassa omatoimisesti ilman yrityksen tarjoamaa tukea. Halukkuus laajempaan

tuen saantiin ja perehdytykseen tyokalujen kaytdssa tuli selkeasti esille.

6 Johtopaatokset ja kehittamisehdotukset

6.1 Digitaalisten tyokalujen vaikutus

Useat digitaaliset tyokalut vaikuttivat tutkimustulosten perusteella yrityskauppaprosessin kulkuun.
Tarkeimpana naista voidaan pitaa isannointiohjelmistoa, joka oli keskeinen koko prosessin toteu-
tuksessa. Saman ohjelmiston kaytté molemmilla osapuolilla nopeutti tietojen siirtoa huomatta-
vasti. Isanndintijarjestelma Domuksen ohjelmistontarjoaja oli mukana prosessissa silloin, kun tie-
tojen siirtaminen ei onnistunut suunnitellusti. Isdanndintiohjelmisto tuki digitaalisena tydkaluna
prosessin kulkua eniten, koska yrityskaupan vaiheiden toteutumisen perustana oli saman ohjelmis-
ton kayttaminen. Prosessia nopeuttavassa isanndintijarjestelmassa oli kuitenkin omat hankaloit-

tavat tekijansa, jotka voisi ohjelmaa kehittamalld poistaa.

Isannéintijarjestelma Domuksen paaasiallinen kayttotarkoitus on toimia asiakkuuksienhallintaty6-
kaluna. Jarjestelmasta 16ytyy kuitenkin my6s toiminnanohjaukseen tarkoitettuja ominaisuuksia.
Kahden avaintoiminnon loytyminen samasta jarjestelmasta helpottaa niiden kayttoa. Tietoperus-
tassa jarjestelmaa, jossa useampaa toimintoa voidaan kayttda samassa jarjestelmdassd, nimitetdan
keskitetyn hallinnan jarjestelmaksi. Keskitetyn hallinnan avulla voidaan tehostaa yrityksen toimin-

taa, mika yrityskauppaprosessissa helpottaa resurssien kayttoa oikeaan paikkaan (Vare 2019, 104—
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107). Haastattelujen pohjalta jai kuitenkin hiukan epaselvaksi, kuinka paljon tata yhdistelmaa kay-
tdnnossa oikeasti hyodynnettiin. Tarkedna johtopaatdksena pidetdaan kuitenkin sitd, ettd mahdolli-

suus tallaiseen keskitettyyn hallintaan [6ytyy ja sita voidaan hyddyntaa.

Vaikka mahdollisuus keskitettyyn hallintaan 16ytyy, voi sen hyédyntaminen osoittautua hanka-
laksi. Tama johtuu esimerkiksi yrityskaupan osapuolten tai henkiloston eri tavoista kayttaa isan-
néintijarjestelmaa ja sen sisdisia ominaisuuksia. Ongelmaksi tilanteessa voi nousta puutteellinen
osaaminen jarjestelman kaytdssa, mika johtaa haasteisiin tiedonkulussa ja tietojen siirrossa. Hy-
vana esimerkkina voidaan pitaa tilannetta, jossa pienemmalla yrityksella ei ole ilmennyt tarvetta
hyodyntaa isdnnéintijarjestelman kaikkia ominaisuuksia. Suuremmassa yrityksessa ominaisuudet
ovat kuitenkin kaytossa, mika johtaa uusien tyontekijoiden kannalta hankalaan tilanteeseen, kun
ominaisuuksien kaytto tulee opetella. Tahan opetteluun kuluu tybaikaa ja resursseja, mika ei ole

kannattavaa ostaja osapuolen nakékulmasta.

Viestinndssa hyodynnettiin digitaalisena tydkaluna sdahkoépostia. Sdhkopostilla viestittiin yrityskau-
pasta, mika helpotti sen toteutuksessa huomattavasti. Sahkopostin kaytté nousi muutenkin paljon
esille haastatteluissa. Muita digitaalisia viestintdkanavia ei yrityskauppaprosessissa hyodynnetty,
jota piddmme negatiivisena piirteena. Osa viestinndsta toteutettiin fyysisena viestintana, minka
toimivuudesta ei noussut moitteita. Pirisen (2023, 17-167) mukaan kriittisten muutosten jakami-
nen esimerkiksi fyysisissa palaverissa voi olla jopa hyva asia, koska se lisaa lapinakyvyytta. Nain toi-
mien voidaan varautua aiheeseen liittyviin lisdkysymyksiin, joihin vastaaminen vahentaa epavar-

muutta sekd muutosvastarinnan syntymista (mts. 17-167).

Taloudellisessa tarkastelussa digitaalisten tydkalujen rooli yrityskaupassa oli pieni. Excel oli ainoa
digitaalinen tydkalu, jota hyddynnettiin yrityskaupan taloudellisen kannattavuuden arvioinnissa.
Excelida hyodynnettiin tuottoarvomenetelman laskemiseen yksinkertaisessa muodossa, mika oli
ainoa taloudellisen mallintamisen tapa yrityskaupassa (Rantanen 2012, 77-99; Liimatainen 2019,
301-302). Excelissa laskettiin myos operatiivisten kustannusten kasvu yrityskaupan myota, mika
viittaa M&A -mallinnuksen kayttoon (Avon 2021, 19-24). Samalla hyddynnettiin Due diligence -
prosessia, jonka avulla tarkasteltiin kaupan kannattavuutta myds muilla kuin taloudellisilla mitta-
reilla (Liimatainen 2019, 90-92). Tama ei kuitenkaan vaatinut suuria toimenpiteita, kun tarkastelun

kohteena oli pieni yritys, jonka toiminta oli ostajalle entuudestaan tuttua. Ostaja- ja myyjdosapuoli
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tunsivat toisensa entuudestaan, joka on voinut vaikuttaa siihen, ettd luottamus on jo alkuvai-

heessa ollut tavallista korkeampi, eika tarkempiin arvonmaaritystapoihin ole perehdytty.

6.2 Sidosryhmien tarkeys

Yritysten henkilosto oli oleellinen osa yrityskauppaprosessin toteutumista. Tutkimustulosten pe-
rusteella avainasemassa olivat kuitenkin yrityskaupan osapuolten johtohenkil6t, jotka hoitivat suu-
rimman osan prosessin suunnittelusta ja toteutuksesta. Johtohenkiléiden tyo oli keskeisessa ase-
massa yrityskauppaprosessin toteutuksen onnistumisessa. Johtohenkiléiden kyky kommunikoida
keskendan selkeasti ja paattavaisesti mahdollisti prosessin toteutuksen ilman suuria viivastyksia tai

ongelmia.

Muun henkildston osallistaminen prosessiin oli kuitenkin tarpeellista, koska siirrettavaa tietoa oli
huomattava maara ja tata kaikkea ei voitu kasitella vain johtohenkiléiden voimin. Eniten yritys-
kauppaprosessi vaikutti asiakaspalveluhenkil6stoon, jolle avautui uusi rooli asiakasrajapinnassa.
Taman lisaksi uudet ja vanhat asiakkaat pyrkivat saamaan tietoa yrityskaupasta, minka takia asia-
kaspalveluhenkildston tuli olla jatkuvasti ajan tasalla prosessin kulusta, paivittdaa naita tietoja asi-
akkaiden suuntaan seka kehittaa asiakaspalvelua. Tama kaikki tehtiin, jotta uusille ja vanhoille asi-
akkaille saatiin tarjottua asiantuntevaa neuvontaa. Hyvin toteutetun ja ajantasaisen viestinnan

merkitys sidosryhmien valilla korostui selkeasti.

Yritysten asiakkaiden rooli prosessin toteutuksessa ei ilmennyt tutkimuksessa selkedsti, mutta yri-
tysten olemassa olevien asiakkaiden merkitysta ei voida tassa kohtaa vahatella. Vaikka aineiston
pohjalta saatu tieto viestinnan toteutuksesta asiakkaiden suuntaan oli vahaista, yrityksen sisdisen
viestinnan arvot osoittivat lapinakyvyyden olevan keskeinen arvo yrityskauppaprosessin toteutuk-
sessa. Rivien valista lukemalla voidaan tehda johtopaatds, etta asiakkaita tiedotettiin yleisella ta-

solla yrityskauppaprosessin toteutumisesta.

Pankkien ja ohjelmistontarjoajan rooli yrityskauppaprosessissa oli myds merkittava prosessin on-
nistuneisuuden kannalta. Ohjelmistontarjoajan rooli prosessissa oli varmistaa saumaton asiakas-

tietojen siirto jarjestelman sisalla ja ndin edistda prosessin toteutusta. Myds mukana olleilla pan-

keilla oli merkittava rooli prosessin toteuttamisessa. Pankkien avulla taloyhtiéiden maksu- ja

tilinkayttooikeustietoja saatiin siirrettya yritykselta toiselle.
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6.3 Konkreettiset kehittamisehdotukset

Muutamia konkreettisia kehittamisehdotuksia tutkimustuloksista nousi esille, vaikka yrityskauppa-
prosessi olikin hyvin onnistunut. Viestinta oli yleisella tasolla hyvaa, mutta siina oli hieman paran-
tamisen varaa. Joissain tilanteissa lapinakyvyytta olisi hyva lisata, koska kaikki sidosryhmat eivat
olleet aina tarpeeksi tiedotettuja yrityskauppaprosessin kulusta. Tama ongelma nakyi erityisesti
yrityksen sisdisessa viestinndssa ja siihen ongelmaan ratkaisuna on matalamman kynnyksen vies-
tintakanava, jota kdytettaisiin sisdiseen viestintdan. Joen (2024, 169-170) mukaan esimerkiksi Mic-
rosoft Teams -palvelu on toimiva tyokalu pikaviestinnan toteutukseen. Entuudestaan kaytossa
oleva Microsoft Office tarjoaa mahdollisuuden Teams -palvelun kayttoon, jolloin sisdinen pika-
viestinta voitaisiin toteuttaa saumattomasti. Tama lisdisi yrityksen sisdisen viestinnan nopeutta ja

vahentadisi hammennysta sahkodpostissa tapahtuvasta pikaviestinnasta.

Viestintda parannetaan pitamalla viikoittaisia palavereja, joissa kdydaan lapi ajankohtaisia asioita
liittyen yrityskaupan prosessiin. Palaverien avulla aloitetaan myo6s kokeilu pikaviestinnan kaytosta.
Palaverissa kdydaan yhteisesti lapi Teams -palvelun peruskaytto ja tarkeimmat ominaisuudet. Ta-
man jalkeen aloitetaan esimerkiksi kuukauden mittainen kokeilujakso, jossa Teams -palvelua kay-
tetdan kaikkeen yrityksen sisdiseen pikaviestintaan. Kokeilujakson jalkeen pidetdan palaveri, jossa

paatetdadn Teams -palvelun jatkokadytosta.

Yrityskauppaprosessin myota huomattiin, etta henkilostolle ei jarjesteta suurempia koulutuksia,
kun kayttoonotetaan uusia integraatioita tai jarjestelmapaivityksia. Olisi hyva perehdyttaa tyon-
tekijoita paremmin uusiin jarjestelmiin. Tama nousi haastatteluissa esille esimerkiksi palkkaus.fi-
integraation kohdalla. Kyseinen jarjestelma tehostaa palkkioiden ja palkkojen maksua huomatta-
vasti, mikali jarjestelmaa osaa kayttaa. Uusien jarjestelmien lisdksi vanhoihin jarjestelmiin voi tulla
paivityksia, jotka lisdavat tai muuttavat jarjestelman ominaisuuksia. Naihin muutoksiin olisi hyva
saada koulutus tai muutosten tapahtumisesta tulisi viestia mahdollisimman hyvin, jotta tyontekijat
pystyvat itse selvittamaan muutoksiin liittyvat asiat. Jotkut tyontekijat pitivat mahdollisuudesta
toimia omatoimisesti tallaisissa tilanteissa, mutta on otettava huomioon myos tyontekijat, joille

pienimuotoinen koulutus olisi suotuisampi.
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Henkiloston kouluttaminen onnistuu parhaiten viikoittaisissa palavereissa, jotka mainittiin jo
aiemmin. Palavereissa tulisi jatkossa kertoa esimerkiksi jarjestelmapaivityksista tai uusien jarjes-
telmien kayttoonotosta. Samalla uusia ominaisuuksia tulisi esitella vahintaankin pintapuolisesti
palaverissa, jotta henkilosté ndakee uusien ominaisuuksien hyddyn konkreettisesti. Palaverissa olisi
mahdollisuus pitdada myods pidempi koulutus ominaisuuksista, mutta pienen yrityksen resursseilla on
kannattavampaa hyodyntaa erilaisia opetusvideoita tai -materiaaleja. Nama opetusvideot ja -ma-
teriaalit kuvataan itse, etsitaan verkosta tai otetaan jarjestelmantoimittajien kanavista. Opetusvi-
deoita ja -materiaaleja voidaan jakaa esimerkiksi pikaviestintidkanavaan, josta tyontekijat [6ytavat
ne. Samalla yrityksen kannattaa nimeta "tukihenkil6”, joka osaa jarjestelman kayton paremmin
kuin muut ja on aina ajan tasalla uusimmista ominaisuuksista. Tukihenkildlta voi ongelmatilan-

teissa pyytda apua henkilokohtaisesti.

Yrityskauppaprosessin kokonaisuuden suunnittelua voidaan parantaa. Vaikutti silta, ettei pankkien
toiminnan hitautta tai ohjelmistontarjoajan tiedonsiirto-ongelmia ollut huomioitu yrityskauppaa
suunnitellessa. Nama molemmat olivat kuitenkin selvasti suurimpia viivastyksen tietojen siirrossa.
Tasta syysta kokonaisuuden kasittelyssa tulisi kdayttda projektinhallintatyokalua, joka auttaisi hah-
mottamaan kokonaisuutta sekda mahdollisia hidasteita paremmin. Microsoft Project -tyokalu toi-

mii hyvana esimerkkina (Carstens & Richardson 2019).

Yrityskauppaprosessin alkuvaiheessa tulee luoda yhteinen projekti, johon kaikki tyontekijat paase-
vat kasiksi. Nadin jokainen pystyy seuraamaan etenemista omatoimisesti ja pysymaan ajan tasalla
yrityskaupan prosessista. Yhteisen projektin rinnalla tulee olla yksityiskohtaisempi projekti, johon
vain tietyt vastuuhenkil6t paasevat kasiksi. Yksityiskohtaisempi projekti kasittelee enemman kay-
tannon tasolla yrityskaupan toteuttamista ja sisdltaa riskienhallinnan, jonka avulla ennakoidaan

mahdolliset viivastykset.

Samalla huomattavaa oli, etta yrityskauppaprosessissa tekodlyd ja automatisaatiota oli hyodyn-
netty vield suhteellisen maltillisesti. Tekodlyn ja automatisaation omaksuminen osaksi liiketoimin-
taa olisi tarkea kehityskohde, mistd hyvana esimerkkina toimii palkkaus.fi-integraatio seka sen
tuomat edut. Yrityskauppaprosessissa tekoadlya tulisi hyodyntaa suunnitteluvaiheessa tai taloudel-
lisen kannattavuuden arvioinnissa. Muuta konkreettista tekodlyn tai automatisaation hyodynta-

misehdotusta on vaikea keksid, koska merkittavan kehittamiskohteen |6ytaminen vaatisi alan ja
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alan ohjelmistojen syvallisempaa tuntemista. Tekodly ja automatisaatio tulisi ottaa osaksi paivit-
taista toimintaa, mikad nopeuttaisi arkisia tyotehtavia. Taman myota vapautuisi enemman tydaikaa,

joka voidaan hyddyntaa esimerkiksi yrityskauppaan liittyvissa tehtavissa.

7 Pohdinta

Tutkimuksessa onnistuttiin seka erittelemaan etta kasittelemaan yrityskauppaprosessin eri vai-
heita. Tutkimuskysymykset: mita digitaalisia tyokaluja on jo kdytdssa yrityskauppaprosessissa ja
mita tyodkaluja voitaisiin hyodyntaa viela paremmin, auttoivat tunnistamaan yrityskauppaproses-
sissa esiintyneita haasteita ja kehityskohteita. Esiin tuodut kehittamistyon elementit taytettiin on-
nistuneesti tarjoamalla nakemys kehittamisen syklin eri vaiheisiin. Tutkimuksessa verrattiin henki-
I6ston kokemuksia aiheesta liittyvaan kirjallisuuteen. Tutkimus tarjoaa mahdollisuuden aloittaa
kehittamisen organisaatiossa ja antaa siihen apukeinoja, silla kehittamistyo ei ole koskaan valmis.
Ojasalo ja muut (2015, 25-26) kertovat kehittamisen syklilld viitattavaan jatkuvaan kehittamiseen.
Kehittamisen sykli tuo organisaation nahtaville sen, kuinka eri vaiheet linkittyvat toisiinsa ja tuke-
vat nain ollen myos tutkittavan kohdeyrityksen kykya kehittdd omaa toimintaansa (mts. 2015, 25—

26).

Yksi tutkimuksen tietoperustassa kasitelty aihe oli sopimushallinta, joka nahtiin teoriassa osana
yrityskauppaprosessia. Sopimustenhallinta ei kuitenkaan noussut millaan tavalla esille haastatte-
luissa, mista voi tehda johtopaatoksen, etta erityista sopimustenhallintaan tarkoitettua digitaalista
tyokalua ei kyseiselld organisaatiolla ole kdytossa lainkaan. Sopimushallinnan kayttamattomyyteen
voi olla useita syita. Tarkeda on kuitenkin organisaation laajentuessa, etta sopimustenhallintaa ale-
taan kehittaa, jotta se ei tulevaisuudessa koidu ongelmaksi. Toinen vaihtoehto on sopimustenhal-
linnan ulkoistaminen. Vaihtoehdot pohjautuvat kuitenkin organisaation toimintaan ja siihen,
kuinka paljon sopimuksia tehdaan. Mikali sopimusten maara pysyy suhteellisen alhaisena ja ne
saadaan jarkevasti muulla tavalla sdilytettya, ei eridvalle sopimustenhallinnan tyokalulle ole valtta-

matonta tarvetta.

Tyon edetessa pohdittiin tietoperustan luotettavuutta, koska osa ldhteista oli julkaistu useita vuo-
sia sitten. Vanhojen lahteiden kaytto johtui siita, ettd uudempien ldahteiden [6ytaminen tietyista
aiheista osoittautui hankalaksi. Tietoperustaa pyrittiinkin padivittamaan tyon edetessa, mikali ajan-

kohtaisempia ldhteita ilmeni ja joissa sisalto pysyi samana. Ndin varmistettiin riittava tietoperustan
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luotettavuus, koska osa vanhemmista lahteistd ei valttamatta ollut enda ajankohtaisia. Uusien ja
ajankohtaisempien ldhteiden lisdyksesta huolimatta, vanhatkin lahteet on sailytetty niille kuulu-
vissa paikoissa. Osalle vanhemmista |ahteista ei kuitenkaan 16ytynyt hyvia korvikkeita, mika saat-
taa alentaa joidenkin tietoperustan osien luotettavuutta. Sopimushallinta ei noussut esille haastat-
teluissa, joka saattaa viitata siihen, etta kaikki tietoperustaan kirjoitetut asiat eivat olleet

valttamatta kyseisen tutkimuksen kannalta tarpeellisia, mika osaltaan vahentda luotettavuutta.

Teemahaastattelut muodostavat aineiston, joka mielestamme kattaa kohdeorganisaation nakdkul-
masta seka strategisen, ettd operatiivisen tason kokemuksia. Ndissa haastatteluissa nostettiin esiin
toistuvia teemoja, kuten viestinnan haasteita, tiedonsiirtoon liittyvia ongelmia ja henkiléston koke-
muksia prosessista. Mielestamme aineisto saavutti tietyssa suhteessa saturaatiopisteen, silla tutki-
mus ei tavoittele tilastollista yleistettavyytta vaan riittdavaa syvyytta tutkimuskysymysten tarkaste-

luun.

Tyon validiteettia tukee haastattelurunko, joka rakennettiin seka alan kirjallisuuden etta tutkitta-
van ilmion pohjalta kdyttdaen apuna tekoalya. Tutkittavat teemat nousevat esiin seka aineistonke-
ruussa etta analyysissd, tuottaen tukea tyon validiteetille. Validiteettia vahvistaa myos se, etta ai-
neistoa on keratty eri rooleissa tyoskenteleviltd henkil6ilta, mika tuo nakékulmiin moninaisuutta ja
vahentaa yksittdisten tulkintojen painottumista. Reliabiliteettia tydssa vahvistaa aineistonkeruu-
menetelma eli teemahaastattelut, jotka toteutettiin suunnitelmallisesti ja tallennettiin analysoita-
vaksi. Aineiston analyysi perustui teemoitteluun, joka on sidottu teoriaan ja tutkimuskysymyksiin.
Tutkijoiden asema tutkimuksessa on tunnistettu ja aineiston tulkinnassa on pyritty objektiivisuu-
teen seka autenttisten kokemusten esiin nostamiseen ilman ennakko-oletuksia. Reliabiliteettia
vahvistaa myo0s se, ettd haastattelurunko ja analyysimenetelmat on dokumentoitu siten, etta tutki-

muksen voisi toisintaa vastaavissa olosuhteissa.

Arvioidessa omaa tekemista ja tyon luotettavuutta, nousee ensimmaisena mieleen haastattelui-
den pituus seka sisaltd. Haastatteluiden jalkeen pohdittiin, olivatko haastattelut liian lyhyita ja liian
suppeita. Oletuksena oli, ettd haastattelut olisivat olleet pidempia seka sisalloltdan runsaampia.
Osa haastattelutilanteista eteni myds todella nopeasti. Rauhallisemman etenemisen kautta luotet-
tavuutta olisi voitu edistaa. Lisakysymysten esittaminen olisi myds ollut tarpeellista. Osa vastaa-

jista ei itsenaisesti antanut yhta laajoja vastauksia kuin toiset, mika vaikutti seka sisaltoon, etta
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haastattelujen pituuteen. On huomioitavaa, ettei muiden ihmisten vastauksiin pysty vaikutta-
maan, mutta omalla tekemiselld ja valmistautumisella kyseisiin ongelmakohtiin olisi voitu varautua

paremmin.

TutkimustyOssa pidettiin tyon eettisyys aina mielessa ja panostettiin tutkimuksellisen etiikan to-
teutumiseen. Tutkimuksessa pysyttiin linjassa tutkimusasetelmassa maariteltyjen eettisten raa-
mien kanssa, ja tyon jokaisessa vaiheessa huomioitiin etiikka ja tarvittavat toimenpiteet toteutet-
tiin etiikan eheyden sailyttamiseksi. Eettisyys nakyy lapi tyon tekstin tuotannossa siten, etta kun
tydssa hyodynnettiin laajasti muiden kirjoittamaa tietoa, tdma tuotiin aina esille. Myos etiikka koh-
deorganisaation suuntaan sailytettiin olemalla organisaatioon koko ajan yhteydessa. Tyon toteu-
tuksessa huomioitiin myos kohdeorganisaation asettamat ehdot ja vaatimukset. Tutkimustietojen

kerdys, kasittely ja sailytys toteutettiin eettiset periaatteet mielessa pitden.

Vaikka tekoaly ei suoraan noussut esille tietoperustan kautta, pidetdan sita yleisesti hyvana tapana
edistaa yrityskauppaprosessin onnistuvuutta sekd muuta toimintaa. Tassa tutkimuksessa emme
kuitenkaan loytaneet vield konkreettisia tapoja, joilla tekoalya olisi voitu hyédyntaa. Tekoalyn jat-
kuva seka nopea kehitys voi kuitenkin mahdollistaa sen kayton ldhitulevaisuudessa. Samalla sen
hyodyt tulevat selkeammin esille esimerkiksi kehittamisen syklin kautta. Itse tutkimuksessa hyo-
dynnettiin tekodlya useassa eri vaiheessa esimerkiksi haastatteluteemojen ideoinnissa seka aihe-
alueen rajauksessa. Suoria ratkaisuja ei tekoalylta ole otettu, koska tama vaikuttaa negatiivisesti
luotettavuuteen. Ideoinnissa tekodly oli ddrimmaisen hyva aputyokalu. Samankaltaisissa tutkimuk-
sissa tekoalyn kaytto todennakoisesti lisdantyy, koska kehityksen myota sen tuoma lisaarvo kas-

vaa.

Jatkotutkimusmahdollisuuksia tyosta loytyy liittyen tekodlyn ja automatisaation kayttoon, koska
tassa tutkimuksessa niita kasiteltiin vain pintapuolisesti. Aiheina tekoaly ja automatisaatio ovat
niin laajoja, etta niista voidaan luoda oma kehittamistutkimus. Tulevaisuudessa tekoalyn ja auto-

matisaation kehittyminen jatkuu, minka takia jatkotutkimus aiheista on todella tarkea.

Tutkimustyo osoittaa, ettd digitaalisilla tyokaluilla voidaan merkittavasti tehostaa yrityskauppapro-

sesseja, erityisesti viestinnan, tiedonsiirron ja sidosryhmien osalta. Tuloksia voidaan hyodyntaa an-
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tamaan suuntaa muille alan toimijoille, jotka harkitsevat yrityskaupan toteuttamista tai digitaalis-
ten ratkaisujen kayttoonottoa. Tyon tulokset tarjoavat tukea erityisesti alan pienemmille toimi-
joille mahdollistaen toimintakyvyn sadilyttamisen ja yrityskauppojen hallinnan kehittamisen ilman
suuria investointeja. Tama voi osaltaan rohkaista pienempia yrityksia ottamaan kayttoon soveltu-
via digitaalisia ratkaisuja, mika parantaa koko alan resilienssia. Ty6elamaa tyo tukee tarjoamalla

hyodyllista tietoa erityisesti muutosjohtamisesta, viestinndsta ja henkildston osallistamisesta.
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Liitteet

Haastattelurunko 1 (Toimitusjohtaja)

Teemat:

Rooli ja osallistuminen

1. Millainen on roolisi yrityskauppaprosessissa?

Digitaalisten tyokalujen kaytto ja hyoty yrityskaupassa
2. Millaisia digitaalisia tyokaluja kaytitte yrityskaupan yhteydessa? Tarkentavia kysymyksia liittyen tyo-
kaluihin.
3. Mita tyokaluja kaytat yrityskaupan alussa kohdeyrityksen kartoitukseen?

4. Miten digitaaliset tyokalut helpottavat tiedon jakamista ja kommunikaatiota osapuolten valilla yri-
tyskauppaprosessin aikana? Tarkentavia kysymyksia liittyen tydkaluihin.

5. Millaisia etuja digitaalisten tyokalujen kaytosta on ollut?

Haasteet digitaalisen tyokalujen kaytossa

6. Mitka ovat olleet suurimmat haasteet digitaalisten tydkalujen kaytossa?

Kehitysideat ja muutokset

7. Voisiko joitain kdyttdmidnne digitaalisia tydkaluja kehittda? Miten?

8. Oletteko ldhiaikoina ottaneet tai suunnitelleet ottavanne kayttoon uusia digitaalisia tydkaluja?
Mita?

Prosessin onnistuminen ja digitaalisten tydkalujen rooli

9. Miten digitaaliset tyokalut vaikuttivat yrityskaupan toteutumiseen?
10. Kuinka mielestasi yrityskauppaprosessi on mielestasi onnistunut?

11. Olivatko digitaaliset tyokalut mielestdsi osa onnistumista vai epdonnistumista yrityskaupassa?
Miksi?
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Haastattelurunko 2 (Tyontekijat)

Teemat:

Rooli ja osallistuminen

1. Millainen on roolisi yrityskauppaprosessissa?

2. Miten sinulle on viestitty tastd prosessista ja sen etenemisesta?

Digitaalisten tyokalujen kaytto ja hyodyt

3. Miten hyddynnat digitaalisia tydkaluja tyossasi?
4. Miten tydskentelysi on muuttunut yrityskauppaprosessin myota?

5. Tuleeko mieleesi sellaisia tytkaluja, joiden avulla yrityskauppaprosessia olisi voitu sinun osaltasi
edistda? Esimerkiksi parantamaan ymmarrystasi tai edistamaan viestintaa.

Kayton haasteet

6. Ovatko digitaaliset tyokalut edistdneet mielestasi prosessin sujuvuutta tai vastakohtaisesti toimi-
neet hidasteena?

7. Millaisia haasteita kohtaat digitaalisten tyokalujen hyodyntdamisen suhteen omassa tyossasi?

Kehitysideat ja muutokset

8. Millaisia muutoksia digitaalisten tyokalujen kdyton suhteen olet havainnut yrityskauppaprosessin
aikana?

9. Jos olet havainnut muutoksia erilaisten tyokalujen hyddyntamisessa, miten sinut on koulutettu
naitd hydodyntamaan?

10. Miten sinulle on viestitty ndista digitaalisten tyokalujen muutoksista?

Prosessin onnistuminen ja digitaalisten tydkalujen rooli

11. Oliko yrityskauppaprosessi mielestdsi onnistunut vai epaonnistunut? Miksi?
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