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Tiivistelma

Opinndytetyon toimeksiantaja oli Lapin Yrittajat. Tyossa tutkittiin yrityksen omistajanvaihdoksen prosessia,
seka lappilaisten yrittajien osaamista suoriutua tastd. Tydssa tutkittiin myos digitaalisen markkinoinnin mer-
kitysta ja hyodyntamismahdollisuuksia omistajanvaihdoksissa. Tavoitteena oli selvittdad, miten digitaalisen
markkinoinnin keinot voivat tukea omistajanvaihdoksen toteutusta, kartoittaa yrittdjien osaamistarpeet,
seka tunnistaa haasteet ja kehitysmahdollisuudet. Tutkimustehtavina oli arvioida digitaalisen markkinoinnin
roolia omistajanvaihdoksessa, analysoida digitaalisen markkinoinnin tarjoamia hyotyja prosessissa ja tutkia
yrittdjien kokemuksia osaamisensa riittdmisesta ja tuen tarpeesta.

Tutkimus toteutettiin maarallisena kyselytutkimuksena, johon osallistui 56 Lapin alueen yrittdjaa. Kysely
koostui suljetuista kysymyksista ja paattyi yhteen avoimeen kysymykseen. Kysymykset kasittelivat omista-
janvaihdoksen ja digitaalisen markkinoinnin osaamista, hyédyntamista ja ajankohtaisuutta. Aineisto analy-
soitiin kuvailevin menetelmin ja tuloksia verrattiin teoreettiseen viitekehykseen, joka muodostui omistajan-
vaihdoksen prosessista, digitaalisen markkinoinnin hyodyista ja markkinoinnin merkityksesta
liilketoiminnalle jatkajan [6ytamisessa.

Tulokset osoittivat, ettd omistajanvaihdokset ovat ajankohtaisia suurelle osaa yrittdjista seuraavan viiden
vuoden aikana ja lahes puolet yrittdjista arvioivat taitonsa prosessissa heikoiksi tai keskitasoisiksi. Digitaali-
sen markkinoinnin hyddyntaminen oli vahaista ja suurin osa yrittdjista ei kayttanyt tata omistajanvaihdok-
sen tukena. Erityisen haastavaksi yrittdjat kokivat jatkajan 16ytamisen, yrityksen arvonmaarityksen, talou-
dellisen ja juridisen suunnittelun, seka digitaalisen markkinoinnin keinot, kuten hakukoneoptimointi ja
hakukonemarkkinointi.

Johtopdatoksena todettiin, ettd digitaalisen markkinoinnin hyédyntaminen voi parantaa omistajanvaihdok-
sen onnistumista. Yrittdjien osaamista voidaan kehittaa koulutuksilla, selkedlld ohjeistuksella ja kdytannon-
Iaheisilla tukipalveluilla. Tuloksissa korostui myds suunnittelun merkitys, jotta monivaiheinen prosessi voi-
daan toteuttaa tehokkaasti ja yrityksen arvo esittda parhaiten. Tulevaisuudessa tutkimusta voidaan
laajentaa eri toimialojen vertailuun, seka digitaalisen markkinoinnin vaikutusten mittaamiseen onnistu-
neissa omistajanvaihdoksissa.
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Abstract

The client of the thesis was Lapin Yrittdjat. The thesis studied the process of business ownership transfers
and the skills of entrepreneurs in Lapland to manage it. The study also investigated the significance of digi-
tal marketing, and its potential uses in ownership transfers. The goal was to determine how digital market-
ing tools can support ownership transfers, to figure out entrepreneurs’ competence needs, and to identify
challenges and development opportunities. The research tasks were to assess the role of digital marketing
in ownership transfers, to analyze the benefits of digital marketing in the process, and to study entrepre-
neurs’ experiences regarding their own skills and need for support.

The study was conducted as a quantitative survey, with 56 entrepreneurs from the Lapland region partici-
pating. The survey consisted of closed questions and concluded with one open question. The questions ad-
dressed competence, use, and timeliness related to ownership transfers and digital marketing. The data
were analyzed using descriptive methods, and the results were compared with the theoretical framework,
which consisted of the ownership transfer process, the benefits of digital marketing, and the significance of
marketing in finding a successor.

The results showed that ownership transfers are timely for a large share of entrepreneurs within the next

five years, and nearly half of the entrepreneurs evaluated their skills in the process as weak or average. The
use of digital marketing was limited, and most entrepreneurs did not use it to support the ownership trans-
fer. Entrepreneurs found finding a successor, business valuation, financial and legal planning, as well as dig-
ital marketing methods such as search engine optimization and search engine marketing especially difficult.

In conclusion, it was stated that the use of digital marketing can improve the success of ownership trans-
fers. Entrepreneurs’ competence can be developed with training, clear guidance, and practical support ser-
vices. The results also emphasized the importance of guidance. practical support services, and the im-
portance of planning so that the multi-stage process can be carried out efficiently and the company’s value

presented as effectively as possible. In the future, research may be expanded to compare different indus-
tries and to measure the impact of digital marketing in successful ownership transfers.
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1 Johdanto

Omistajanvaihdokset ovat ajankohtainen aihe merkittavalle osaa lappilaisia yrittdjia. Suuri maara
yrityksia ovat siirtymassa jatkajan etsinnan vaiheeseen, ja yrittdjien ikdantyminen kasvattaa omis-
tajanvaihdosten maaraa tulevaisuudessa. Myds taman tutkimuksen aikana esiintyi omistajanvaih-
doksien ajankohtaisuus, silla kyselyyn vastanneista 87 prosenttia ilmoitti omistajanvaihdoksen ole-
van heille ajankohtainen ilmio tulevan 5 vuoden aikana (Kuvio 2). Aihe on siis alueellisesti ja
taloudellisesti tarkea ja korostaa tarvetta hahmottaa millaiset taidot yrittajilla on prosessiin suun-

natessa ja miten heita voisi tdssa prosessissa tukea.

Omistajanvaihdos on usein monivaiheinen ja laajaa tietotasoa vaativa prosessi, joka edellyttda mo-
nenlaista osaamista, kuten taloudellista, juridista ja strategista osaamista. Yrittdjat aloittavat pro-
sessiin valmistautumisen usein lilan myohaan ja puutteellisilla tiedoilla. Tyon tutkimus viittaa myds
tahan, silla 40 prosenttia kyselyyn vastanneista ei tiennyt mistd tukea omistajanvaihdosprosessiin

voisi saada (Kuvio 4).

Digitaalisen markkinoinnin merkitys on kasvanut viime aikoina jatkuvasti. Nain on myds yrittajyy-
dessa. Digitaalisen markkinoinnin rooli omistajanvaihdoksessa on kuitenkin vield paaosin ali-
hyédynnetty. 76 prosenttia kyselyn vastaajista ei ollut hyodyntanyt digitaalisia kanavia jatkajan
loytamisessa, joka viittaa merkittavaan kehityspotentiaaliin (Kuvio 7). Digitaalisen nakyvyyden pa-

rantamisella voi parantaa yrityksen |6ydettavyytta ja laajentaa jatkajaryhmaa.

Tutkimus on my0s tarkea kestavan kehityksen ndkdkulmasta. limenevia kestavan kehityksien na-
kokulmia ovat sosiaalinen ja taloudellinen kestavyys. Sosiaalinen ulottuvuus esiintyy tyontekijoi-
den aseman turvaamisessa, henkiloston koulutuksessa ja verkostoimisen tukemisessa. Naiden tu-
keminen vahvistaa paikallista taloutta ja kehitysta. Taloudellinen nakdkulma puolestaan nakyy
yrityksien arvon ja kannattavuuden tukemisessa, ja paikallistalouden tukemisessa. Omistajanvaih-

dokset auttavat sailyttamaan tyopaikkoja ja verotuloja Lapin alueella.



2 Tutkimusasetelma ja tavoitteet

Taman opinndytetyon tavoite on selvittaa lappilaisten yrittajien valmiuksia onnistua omistajan-
vaihdoksissa ja kartoittaa, millaista digitaalista markkinointia he hyédyntavat, tai voisivat hyédyn-
taa toiminnassaan. Tutkimus ei tarkastele juridisia tai verotuksellisia alueita, vaan keskittyy digitaa-
lisen markkinoinnin sidonnaisiin alueisiin. Tutkittavien osaamistason ja haasteiden ymmartaminen

on keskeista omistajanvaihdoksien palveluiden ja ohjauksen kehittamiseksi.

Tutkimuksen pohjalta luodaan selvitys siitd, mihin Lapin Yrittdjien kannattaa erityisesti panostaa
yrittdjien omistajanvaihdostaitojen kehittamiseksi. Yrityksen omistajanvaihdos ja tdman oikeaoppi-
nen toteuttaminen ovat Lapin alueella vuosittain suuremmassa roolissa. Suuri osa alueen noin 9
000 yrityksen yrittajista lahestyy eldkeikaa ja pohtii yrityksen kauppaamista ulkopuoliselle henki-

I6lle (Puolet Lapin omistajanvaihdosta suunnittelevista, 2025).

Lapin alueen vaestorakenteesta voidaan huomata, ettd vanhempien ihmisten maara on suurempi
kuin nuorten. Alle 15-vuotiaiden osuus vakiluvusta on 13,9 %, 15—-64-vuotiaiden osuus on 58,4 ja
yli 65-vuotiaiden osuus vdestosta on 27,7 %. Lapin keski-ika on 46,1 vuotta. (Vaesto, 2024.) Myos
esimerkiksi Lapin omistajanvaihdoskoordinaattori Marko Merkkiniemi kertoo omistajanvaihdoksen
olevan ajankohtainen aihe Lapissa jopa 3 000 yritykselle tulevan kymmenen vuoden aikana ja talla-
kin hetkelld noin 500 yritysta etsii jatkajaa (Yrityskaupalla nopeasti kiinni kasvuun lapissa, n.d.).
Suurien ikdluokkien suunnatessa eldaketta kohden, muodostuu tarve etsia yritykselle jatkajaa. Tut-
kimus tuottaa tukea etenkin kyseisille vanhemmille ikdluokille, tulevaan omistajanvaihdokseen,

mutta myos omistajanvaihtoon ostajana suuntaava voi saada tyosta hyotyja.

Omistajanvaihdon prosessista on saatavilla jonkin verran tutkimuksia ja kirjallisuutta jo valmiiksi,
jolla voi yrityksen omistajanvaihdon prosessia ldhted suorittamaan. Omistajanvaihdoksen prosessi
on kuitenkin usein hyvin tilannekohtainen ja vaihtelee riippuen yrityksen koosta, sijainnista, omis-
tajien tavoitteista, teollisuusalasta ja muista mahdollisista tekijoista. Tasta syysta on tarpeellista
selvittda, miten keskiverto lappilainen yrittdja voi onnistua omistajanvaihdoksessa sailyttden neu-

vot realistisina mahdollisimman monelle yrittajille.

Tutkimuksesta hyotyvat niin toimeksiantaja, kuin toimiala. Toimeksiantaja saa tutkimuksen tulok-

sista tiedon siitd, mika on lappilaisten yrittajien timanhetkinen tietotaso ja he voivat taman tiedon



avulla kehittda ohjeistusta, jolla tukea yrittdjia omistajanvaihdoksissa. Opinnaytetyo tarjoaa siis
toimeksiantajalle tiedon siita mita tietoa heidan asiakkaansa tarvitsevat ja ndin ollen tuo my®ds toi-

meksiantajan kautta taman informaation tarjolle lappilaisille yrittdjille.

Tutkimuksen Idhestymistapa on kuvaileva, koska sen tavoitteena on tuoda esiin omistajanvaihdok-
seen liittyvan osaamisen keskeiset ominaisuudet ja niiden valiset yhteydet. Kuvaileva tutkimus pyr-
kii esittamaan ilmiosta selkedn kokonaiskuvan ilman, etta tutkimuksen aikana vaikutetaan tarkas-
teltaviin asioihin tai pyritdan tulkitsemaan niita syy—seuraussuhteiden kautta. (Vilkka, 2007, 20)
Tama lahestymistapa sopii erityisen hyvin tilanteeseen, jossa halutaan ymmartaa, millaisella ta-
solla lappilaisten yrittajien omistajanvaihdokseen liittyva osaaminen on ja millaisia piirteita siihen

liittyy, ilman tarvetta muuttaa kaytantéja tutkimuksen aikana.

Tutkimusmenetelmana tydssa oli maarallinen lahestymistapa. Omistajanvaihdos- ja digitaalisen
markkinoinnin taidoista kerattiin tietoa sahkoisella kyselylomakkeella, ja kyselyn analyysissa kay-
tettiin tilastollisia menetelmia. Kun tavoitteena on tunnistaa laajoja yhteyksia ja trendeja, seka
luoda vertailtavaa tietoa yrittajien taidoista kvantitatiivinen tutkimus on soveltuvin vaihtoehto

(Heikkila, 2008, 17-19.)

Tyon lopputuloksena syntyy selvitys lappilaisten yrittdjien omistajanvaihdos- ja digitaalisen markki-
noinnin taidoista. Taman pohjalta Lapin Yrittdjat voivat rakentaa oppaan tai jarjestaa koulutuksia,
jotka selkeyttavat epaselvia vaiheita. Tutkimuksen tulokset tarjoavat myos yrittdjille resursseja
prosessin sujuvoittamiseksi ja tukevat kestavan kehityksen periaatteita tarjoamalla tietoon perus-

tuvaa neuvontaa.

2.1 Toimeksiantajan esittely

Lapin Yrittdjat on osa Suomen Yrittajat jarjestoa, joka toimii Suomen suurimpana yritysten ja yrit-
tajien etujarjestona. Lapin Yrittdjat edustaa kaikkia Lapin kuntia ja toimii linkkina alueen yrittdjien,
kuntien ja muiden elinkeinoeldman toimijoiden valilla. Jarjesto tarjoaa jasenilleen neuvontaa, kou-
lutusta, verkostoitumismahdollisuuksia ja ajankohtaista tietoa yrittdmiseen liittyvistd teemoista.
Lapin Yrittdjien toiminta kattaa koko maakunnan, mika edellyttaa laajaa alueellista yhteistyota ja

ymmarrysta erilaisten yritysten tarpeista.



Yksi Lapin Yrittdjien keskeisista tehtavista on edunvalvonta, jonka tavoitteena on vaikuttaa yritta-
jyyden toiminnan helpottamiseksi esimerkiksi sujuviin palveluihin ja yritysystavalliseen ymparis-
toon. Jarjesto tekee yhteistyotd muun muassa Lapin liiton, Business Lapin, oppilaitosten ja erilais-
ten yrityspalveluorganisaatioiden kanssa. Omistajanvaihdosten tukeminen on viime vuosina
noussut entista tarkedammaksi osaksi heidan tyotaan, silla Lapissa yrityskenttd on ikddantymassa ja
useat pk-yritykset |lahestyvat omistajanvaihdoksen aikaa. Tasta syysta Lapin Yrittajat pyrkii aktiivi-
sesti kehittdmaan alueen osaamista ja tukipalveluita omistajanvaihdosten sujuvoittamiseksi, jotta

yritykset voivat jatkaa toimintaansa ja sailyttaa tyopaikat alueella myds tulevaisuudessa.

2.2 Tutkimuksen rajaus

Tutkimuksessa keskitytaan Lapin alueella toimiviin pk-yrittdjiin. Aluerajaus mahdollistaa Lapin yri-
tystoiminnan erityispiirteiden huomioimisen, eika analyysia tarvitse hajottaa useille alueille. Osal-
listujilta edellytetdan omistajanvaihdoksen ajankohtaisuutta lahitulevaisuudessa. Nailla rajauksilla
varmistetaan, ettd aineisto heijastaa yrittdjien aitoja tarpeita ja kokemuksia. Omistajanvaihdoksia
voivat olla esimerkiksi yrityskaupat ulkopuolisen ostajan kanssa, sukupolvenvaihdokset, tai muut

omistusjarjestelyt (Haavisto & Kamppi, 2021, 5).

Koska tutkimus tarkastelee omistajanvaihdosta digitaalisen markkinoinnin nakékulmasta, huomio
kohdistuu erityisesti niihin tilanteisiin, joissa jatkajaa ei ole tiedossa valmiiksi ja potentiaalisia osta-
jia etsitaan digitaalisin keinoin. Tdma rajaus tekee mahdolliseksi tarkastella omistajanvaihdospro-
sessia yhtena kokonaisuutena, eika tutkimus rajoitu vain perhepiirin sisdisiin jarjestelyihin, joissa

digitaalisen markkinoinnin rooli on vahaisempi.

Tutkimuksessa tarkkaillaan omistajanvaihdon taitoja padasiassa yritysta kauppaavan henkilon na-
kokulmasta. Yrityskaupassa ostajan ndkokulman tarkempi tutkiminen jatkotutkimuksella voisi
tuoda lisdarvoa tahan tutkimukseen. Jotta opinndytetyon rajaus pysyy jarkevana ei tata nakokul-

maa kasitellad kuitenkaan tyossa.



Viimeinen keskeinen rajaus liittyy yrityksen kokoon. Tutkimus kohdistuu erityisesti pk-yrityksiin,
silld niissa omistajanvaihdososaamiseen liittyvat puutteet ovat merkittavampia kuin suurissa yri-
tyksissa, joilla on usein resursseja palkata erillinen asiantuntija vastaamaan omistajanvaihdok-

sesta. Pk-yrityksissa prosessi hoidetaan usein yrittdjan itsensa toimesta tai hyvin rajatuin resurs-

sein, mika tekee osaamisen tasosta ja kehitystarpeista olennaisen tutkimuskohteen.

Tutkimuksen sisalto rajautuu omistajanvaihdoksen padosa-alueisiin: Arvonmaaritys, Jatkajan loyta-
minen, Raportointi ja tiedonhallinta, liiketoimintastrategia, oikeudelliset ja verotukselliset asiat ja
jalkihoito/siirtymavaihe. Digitaalisen markkinoinnin osalta tutkimus rajautuu analytiikan ja seuran-
nan, hakukonemarkkinoinnin, hakukoneoptimoinnin, sisdltémarkkinoinnin, sahképostimarkkinoin-
nin, verkkosivujen ja yrityskuvan kehittamisen alueisiin. Valinta perustuu opinnaytetydn toimeksi-

antajan suosituksiin.

2.3 Tutkimuskysymykset

Tutkimusprosessi koostuu useista vaiheista, joilla pyritddan saamaan vastausta tutkimusongelmasta
johdettuihin tutkimuskysymyksiin (Heikkila 2008, 13). Tutkimuskysymysten luonnissa erittdin tar-
keda on, ettd nama liittyvat opinndytetyon teoreettiseen, seka empiiriseen tutkimukseen. Tama
mahdollistaa tutkimuksen johdonmukaisen rakentamisen ja varmistaa, etta tutkimuksen tulokset
vastaavat asetettuja tavoitteita. Tietoperustan analyysin, seka kyselytutkimuksen tulkinnan tulee
tukeutua tutkimuskysymyksiin, ndin mahdollistaen yhtendisen lopputuloksen. (Hirsjarvi, Remes,

Sajavaara & Sinivuori, 2009.)

Tutkimusongelma:

Millaisia tiedon puutteita lappilaisilla yrittdjilla on omistajanvaihdoksien ja digitaalisen markkinoin-

nin aihealueilla?

Tutkimuskysymykset:

1. Mita omistajanvaihdoksen prosessiin sisaltyy?



2. Miten omistajanvaihdoksen prosessia voi tehostaa digitaalisen markkinoinnin avulla?

3. Millainen tieto on hyddyllisinta lappilaisille yrittajille?

Ensimmaisen tutkimuskysymyksen tarkoitus on selventaa opinnaytetyon lukijalle omistajanvaih-
doksen eri vaiheet ja selvittdd, mitka naista ovat eniten haasteita aiheuttavia, ja joihin on parasta
kiinnittaa mahdollisimman paljon huomiota. Omistajanvaihdoksen luonne riippuu usein myytavan
yrityksen rakenteesta ja kauppaprosessin aikana luoduista sopimuksista, mutta kysymys vastaa mi-

hin keskiverron pk-yrittajan kannattaa kiinnittdaa huomiota prosessissa.

Toisen tutkimuskysymyksen tarkoituksena on selvittda millaisilla digitaalisen markkinoinnin kei-
noilla omistajanvaihdosta voisi lahtea tehostamaan ja millaisia hyo6tyja, tai kilpailuetuja tama voi
tuoda omistajanvaihdosta harkitsevalle. Voisiko esimerkiksi digitaalisen markkinoinnin tarjoamat
asiakasdata, suurempi asiakastavoitettavuus, nopeus taikka saastot tehostavat omistajanvaihdon

prosessia (Knight, Larsen, 2023, 8).

Kolmannella ja viimeisella tutkimuskysymyksella pyritaan selvittamaan tutkimuksesta selvinneiden
tiedonpuutteiden pohjalta millaisia resursseja lappilaisille yrittajille, tulisi tarjota heidan omistajan-

vaihdoksensa ja digitaalisen markkinoinnin taitojen kehittamiseksi.

3 Omistajanvaihdokseen valmistautuminen

Suomen verkkopalvelun kehittamisesta vastaavan Digi- ja vaestotietoviraston mukaan, omistajan-
vaihdokseen on syyta valmistautua mahdollisimman ajoissa vahvistamalla yrityksen kannatta-
vuutta ja tekemalla yrityksen toiminnasta mahdollisimman yrittajasta riippumatonta. Ostajaa var-
ten tulee koota vahintdaan kolmen vuoden talous- ja yritysasiakirjat, seka luoda salassapitosopimus
ennen naiden luovuttamista jatkajalle. Yrityksen arvo maaraytyy taloudellisten tunnuslukujen ja
asiantuntija-arvioiden mukaan. Arvoon sisdltyy myds liikearvo, kuten brandi ja asiakassuhteet. Vii-
meisena ldhdetdan etsimdan ostajaa, joko omasta lahipiiristd, sidosryhmista ja julkisista kanavista.

Tarvittaessa tukena voi toimia esimerkiksi yritysvalittdja, tai kehittdmisyhtio. Neuvottelujen aikana



edetdan vaihe kerrallaan ja dokumentoidaan kaikki keskustelut. Sopimukset, jotka osapuolien va-
lilla luodaan ovat salassapitosopimus, tarpeen vaatiessa aiesopimus tai esisopimus ja kaikkien eh-

tojen ollessa taysin selvat varsinainen kauppasopimus. (Yrityksen myyntijarjestelyt, 2020.)

Confidentum Oy:n omistajanvaihdosten asiantuntija Sakari Oikarinen korostaa, ettd myyntiproses-
siin ja potentiaalisten asiakkaiden kohtaamiseen on valmistauduttava huolellisesti. Tama ennakko-
valmistelu keskittyy liiketoiminnan perusasioihin, kuten yrityksen sisalloén- ja kaupan struktuurin
tarkkaan maarittelyyn. Tahan sisaltyy myos yrityksen vahvuuksien selvittaminen, olivat nama stra-
tegisia, operatiivisia tai muunlaisia. On myds tarkeda arvioida, onko yritykselle tarjolla potentiaali-
sia ostajia ja keita nama voisivat olla. Viimeisena Oikarinen mainitsee arvonmaarityksen ja kauppa-
hinnan maarityksen aiempien vuosien tilipaatosten ja tulevien vuosien tavoitteiden seka

investointitarpeiden pohjalta. (Miten yritys laitetaan myyntikuntoon?, 2023.)

Yrityksen myyjan tavoite on usein mahdollisimman suuri voitto kaupalle, jota voidaan lahtea ta-
voittelemaan valmistautumalla omistajanvaihtoon huolellisesti. Yrityksen myyntikuntoon laitta-
mista voidaankin kuvailla toiminnan tehostamisena ja hallinnon ja dokumentoinnin varmistami-
sena myyntia varten. Toiminnan tehostaminen on suositeltavaa, silla yrityksen kauppahinta on
usein riippuvainen kayttokatteesta. Kayttokate on yrityksen kannattavuutta kuvaava tunnusluku,
josta selvida, kuinka paljon yritykselle jaa katetta kulujen jalkeen ennen poistoja ja arvonalenemi-
sia. Kayttokate lasketaan lisdéamalla poistot ja arvonalentumiset liiketulokseen. Kayttokatteen
avulla voidaan arvioida yrityksen taloudellista suorituskykya, seka seurata toiminnan tehokkuutta.
Kayttokate vaihtelee toimialoittain, joten tata vertaillessa on huomioitava toimialan erityispiirteet,
mutta keskimaarin kayttokatteen tulisi olla vahintaan noin 10 %. Kayttdkate toimii myds tarkeana
mittarina esimerkiksi rahoittajille ja sijoittajille, silld se osoittaa yrityksen kykya tuottaa tulosta en-
nen rahoituskuluja ja veroja. Kayttokate siis antaa hyvan pohjan yrityksen tulevaisuuden arvioimi-

seen. (Kayttokate, 2021.)

Kun tarvittavat analyysit ja muutokset yrityksen toimintaan on tehty tdman omistajanvaihdokseen
valmistamiseen, on seuraavana vaiheena yritystoiminalle jatkajan I6ytaminen. Kaksi haastetta,
jotka Varsinais- Suomen omistajanvaihdospalvelun koordinaattorin Lassi Rosalan mukaan nouse-

vat esiin omistajanvaihdossa ovat arvonmaaritys ja jatkajan l0ytdminen. Jatkajan 16ytdminen on
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prosessi, jossa mahdollisia jatkajia rajataan yrittajan ja yrityksen toiminnasta edeten yrittdjan lahi-
piiristd, kuten lapsista ulkoisimpiin sidosryhmiin, kuten potentiaalisiin kansainvalisiin toimijoihin.
(Rosala, 2017.) Yrityksen toiminnalle voi jatkajaa lahtea digitaalisin keinoin etsimaan esimerkiksi

julkisilta myyntisivustoilta, yrittdjaverkostoista, suorilla yhteydenotoilla tai yritysvalittajien avuin.

3.1 Arvonmaaritys

Yrityksen arvonmaarityksen merkitys on kasvanut yhdeksi keskeiseksi liiketaloudelliseksi kysy-
mykseksi, johon ottavat kantaa useat eri sijoituspaatoksia tekevat tahot. Oli kyseessa sitten yksityi-
sen padoman sijoittaja, vieraan padoman sijoittaja tai jokin muu taho, ei yrityksen arvon maaritta-
minen ole helppo tehtava ja liilan moni ohittaa asian. (Kallunki & Niemeld, 2007, 9.) Yrityksen
arvonmaaritys on olennainen osa yrityksen taloudellista analyysia, jossa pyritdan arvioimaan yri-
tyksen todellinen taloudellinen arvo. Arvonmaarityksessa otetaan huomioon niin yrityksen taman-
hetkinen arvo, seka tulevaisuuden odotukset yritykselle. Tama tulevaisuuden prospektien huomi-
oiminen erottaa arvonmaarityksen esimerkiksi tilinpaatoksesta. Arvonmaarityksen avulla pyritaan
tarjoamaan paatoksen tekijoille mahdollisimman luotettava kuva siitd, mika on yrityksen taloudel-
linen tilanne, ndin auttaen uutta omistajaa tekemaan paatoksia yrityksen toiminnan suhteen. (Kal-

lunki & Niemela, 2007, 13.)

Yrityksissa on lukemattomia ominaisuuksia, jotka on otettava huomioon arvonmaarityksessa. Hy-
vinkin samankaltaiset yritykset voivat olla arvoltaan hyvin eriarvoisia. Myo6s yhden tarkan arvon
maarittaminen on mahdotonta ja arvoja voi samaan aikaan olla useita. Myynnin arvo realisoituu
vasta myyntitapahtumassa, jota ennen arvo on vain arviointia. Jotta omistajanvaihdos saadaan ai-
kaan, tulee myyjan ja ostajan ymmartaa toistensa arvoperusteet. Myyjan kannalta arvon maaritte-
lyyn voi sisaltya esimerkiksi tunnearvoa, jolla ei ole merkitysta ostajalle toisin kuin esimerkiksi teki-
joilld, kuten yritystoiminnan selkeys, rehellisyys, hyvat ulkoiset suhteet seka hyvin hoidettu

hallinto ja kirjanpito. (Rantanen, 2012, 7-8.)

Tutkimukset korostavat, etta tilinpaatostiedoilla on suuri merkitys sijoituspaatokselle. Tama kos-
kee niin porssiosakkeisiin sijoittavia kuin padaomasijoittajia, jotka pyrkivat arvioimaan yritysten ke-
hityspotentiaalia, joka luo mahdollisuuden yrityksen arvonnousulle. Arvonmaaritys on kriittista

etenkin perheyhtidille, jotka etsivat jatkajaa elamantyodllensa ja jos kyseessa on ei noteerattu yri-
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tys, on darimmaisen tarkeaa kayttaa mahdollisimman tarkkaa hintaa, silla kansainvalinen tilinpaa-
tosstandardi edellyttaa, etta ostettu yritys on arvostettu oikein. Yrityshankinnan aikansa ostettu

omaisuus erotellaan ja yksiloidaan aineellisiin ja aineettomiin omaisuuseriin. (Kallunki & Niemela,
2007, 14-15.) Kauppahinnan maarittely ei ole mahdollista, jos ei noudateta jonkinlaisia teoreetti-
sesti kestavia arvonmaaritysmalleja. Ostajan maksaessa yrityksesta liikaa voi tasta koitua haittoja

niin yrityksen jatkajalle, kuin myyjalle.

3.2 Omistajalahtoinen johtaminen ja arvonmaaritys

Yrityksen omistajaldhtoinen johtaminen keskittyy yrityksen omistajien etujen turvaamiseen ja
oman padoman arvon maksimointiin. Pdamaarana on siis oman paaoman arvon maksimointi. Stra-
tegiana on tasta syysta eri tulosyksikkoihin, liiketoiminta-alueisiin ja tuoteryhmien arvoihin keskit-
tyminen. Kyseisten yksikdiden arvoja pyritdaan optimoimaan, joka vaikuttaa koko yrityksen arvon
maksimointiin. Taman takia on tarkeda ymmartaa mista osista yrityksen kannattavuus ja arvo
muodostuvat. Esimerkki tasta on toimintolaskenta, jonka avuin voidaan selvittaa eri tuot-teiden ja
palveluiden kustannuksia ja kannattavuuksia ja ndin ollen voidaan muokata tuote- ja palvelustrate-

gioita optimaaliseen muotoon yrityksen arvoa kasvattaen. (Kallunki & Niemela, 2007, 25.)

Yrityksen arvonmaarityksessa voidaan kayttaa useita |lahestymistapoja. Yksinkertaisin tapa arvon-
maadritykselle on laskea yksinkertaisesti omaisuuden arvo, mutta tama tapa ei huomioi yrityksen
tulevaisuutta. Parempi tapa yrityksen arvonmaaritykselle on arvioida yrityksen arvoa oman talou-
dellisen padaoman avulla. Tama menetelma huomioi tulevan tuloskehityksen ja sen vaikutuksen
oman padoman arvoon, jolloin yrityksen todellinen arvo nakyy tarkemmin. Vieraan pdaaoman arvo
on yleensa ldhelld sen kirjanpitoarvoa, silla sen ehdot ovat kiinteitd. Arvonmaarityksessa on tar-
keaa arvioida seka nykyisia etta tulevia tekijoita ja hyodyntaa monipuolisia menetelmia, jotka huo-

mioivat yrityksen sisdiset ja ulkoiset tekijat (Kallunki & Niemeld, 2007, 34-35).

Arvonmaaritys prosessi jakautuu kolmeen paavaiheeseen: strategiseen analyysiin, tilinpaatoksen
analyysiin ja tulevan kehityksen analysointiin. Yrityksen arvo on enemman kuin yritys itsessdan ja
arvonmaarityksen tekeminen edellyttaa riittavaa tietamysta toimialasta ja yrityksen asemasta

markkinoilla. Strateginen analyysi tarkastelee yrityksen taloudelliseen menestykseen vaikuttavia

sisdisia ja ulkoisia tekijoita. Sisdisessa analyysissa arvioidaan esimerkiksi liikeidea, tuotteet ja palve-
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lut, myynti- ja markkinointistrategiat, jakelutiet, hinnoittelu, tuotantoprosessi, henkilosto ja kan-
nattavuus. Ulkoinen analyysi tarkastelee kilpailijoita, toimialaa seka taloudellista ja teknologista

kehitysta (Kallunki & Niemela, 2007, 25—-26).

Tilinpaatoksen analysointi arvioi yrityksen historiallista kehitysta ja nykytilaa. Pienissa yrityksissa
tilinpaatokset laaditaan usein verotusta tarkkaillen, joten arvonmaaritys vaatii osaamista ja tietoa
myos kirjanpidon oikaisuista. Tilinpaatostiedoissa voi olla harkinnanvaraisia kirjauksia, jotka on oi-
kaistava vertailukelpoisuutta varten, erityisesti listaamattomissa yrityksissa. Lisaksi tulossuunnitte-
lulla pyritddn vaikuttamaan tilinpaatoksen lukuihin. Tavoitteet liittyvat tdssa usein verojen mini-

mointiin ja nettovarallisuuden suunnitteluun (Rantanen, 50-51).

Tilinpaatdsanalyysi on strategisen analyysin jalkeen keskeinen vaihe yrityksen arvon maarittami-
sessa, silla sen avulla arvioidaan kannattavuutta, rahoitusasemaa ja varallisuusasemaa. Eri yrityk-
silla on erilaisia tavoitetasoja kirjanpidollisen, verotuksellisen ja operatiivisen tuloksen suhteen,
mika vaikuttaa siihen, miten tilinpaatostiedot laaditaan. Tulossuunnittelua kdytetdan vaikutta-
maan naihin lukuihin ja sen tavoitteet liittyvat usein verojen minimointiin seka nettovarallisuuden
suunnitteluun. Nettovarallisuus lasketaan vahentamalla yrityksen varoista korolliset velat (Kallunki

& Niemeld, 2007, 32-33).

3.3 Sisdinen ja ulkoinen analyysi

Sisdisen analyysin tavoite on ymmartaa yrityksen toimialuetta ja tuoteryhmia mahdollisimman hy-
vin, jotta taloudellinen menestys ja arvo voidaan maksimoida. Analyysiin sisaltyy liikeidean arvi-
ointi, tuotteiden ja palveluiden kilpailukyvyn tarkastelu, hinnoittelupolitiikan maarittely, myynti- ja
markkinointistrategioiden kehittaminen seka investointimahdollisuuksien arviointi. Liikeidean ana-
lysointi ja strateginen suunnittelu ovat erityisen tarkeita onnistuneelle omistajanvaihdokselle. Ul-
koinen analyysi puolestaan tarkastelee yrityksen toimintaympariston tekijoita, joihin yritys ei voi
suoraan vaikuttaa, mutta joihin sen tulee sopeutua mahdollisimman hyvin. Ulkoisen analyysin kes-
keisid osa-alueita ovat maailmantaloudellinen ja kansantaloudellinen analyysi, toimiala-analyysi
seka kilpailija-analyysi. Naiden avulla arvioidaan esimerkiksi markkinoiden kasvua, taloussuhdan-
teiden vaikutuksia ja kilpailijoiden strategioita, vahvuuksia ja heikkouksia. (Kallunki & Niemel3,

2007, 29-30.)
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Maailmantaloudellinen analyysi arvioi maailmantaloudellisten indikaattoreiden kehitysta. Naita
indikaattoreita ovat esimerkiksi maailmantalouden kasvuennusteet, korkotason ja kysynnan muu-
tokset. Rahoitusmarkkinoiden globalisoiduttua ja pddomavirtojen kansainvalistyessa myos eri kan-
sainvaliset markkinat ovat lahentyneet. Yritykselle on siis realistista etsia jatkajaa myos kansainva-
lisilta markkinoilta, mutta on silti tirkeda huomioida maiden viéliset erot verotuksessa,
palkkaneuvottelujarjestelmissa, markkinarakenteessa ja muissa mahdollisissa muuttujissa. (Kal-

lunki & Niemeld, 2007, 29-31.)

Toimiala-analyysi arvioi toimialan kilpailukykya suhteessa muihin toimialoihin tarkastellen esimer-
kiksi toimialan sisaista kilpailutilannetta. Arvioinnissa otetaan huomioon esim. markkinoiden kasvu
ja toimialojen syklisyys, eli yritysten herkkyys heilahtelulle kansantaloudessa tapahtuvien muutok-
sien pohjalta, jolla on vaikutus yrityksen taloudelliseen tilaan. Korkea kilpailu voi esimerkiksi johtaa
siithen, etta yrityksen on pakko laskea tuotteiden hintoja ja tehostaa muita toimintoja. (Kallunki &

Niemeld, 2007, 30-31.)

Kilpailija-analyysi keskittyy puolestaan tutkimaan yrityksen kilpailijoiden strategioita, vahvuuksia ja
heikkouksia. Kilpailijoiden tutkiminen auttaa hahmottamaan kilpailutilannetta ja tekemaan strate-

gisesti hyva paatoksia oman aseman markkinoilla pohjalta. (Kallunki & Niemela, 2007, 30-31.)

3.4 Tulevaisuuden ennakointi

Myds analyysi tulevaisuuden odotuksista, kehityksen ennakoinnista ja tulevaisuuden arvonmaarit-
tamisestd on valttamatonta. Tulevaisuuden ennakointi on keskeinen osa arvonmaaritysta, silla ar-
vio perustuu odotettuun menestykseen. Arvioinnissa voi kayttaa yrityksen omia arvioita ja ennus-
teita, seka ulkopuolista tietoa. Ulkoista tietoa arviointiin voi saada esimerkiksi yrityksen
tilinpaatoksista, vuosikertomuksista, toimiala-analyyseistd, kansantalouden ennusteista ja analyy-
tikoiden tuottamasta informaatiosta. Olennainen ominaisuus tulevaisuuden ennakoimiseen kayte-
tylle tiedolle on tdman avoimuus ja lapindkyvyys. Ennusteiden ja kasvuperiodien tulisi vastata
mahdollisimman tarkasti todellisuutta, silld tdma vaikuttaa etenkin aloittavien, kasvavien ja vakiin-

tuneiden liiketoimijoiden arvonmaaritykseen suuresti. (Kallunki & Niemela, 2007, 33-34.)
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Arvon mittaaminen vaatii eri arvojen ja arvostusten painoarvon asettamista tarkeysjarjestykseen,
mika tekee prosessista haastavaa. Esimerkiksi patenttien voimassaoloaika, tyontekijéiden osaami-
nen ja liiketulokset voivat olla eri henkilGille eriarvoisia, mika tekee naiden mittaamisesta haasta-
vaa. Monet tallaiset hankalasti mitattavat tekijat ovat tarkeita omistajanvaihdoksen paatoksente-
ossa, mutta naita on haasteellista esittaa numeerisesti, joka johtaa siihen, ettd arvon mittaaminen
perustuu usein kokemuksiin, ndkemyksiin ja tulevaisuuden odotuksiin. (Rantanen 2012, 71-72.)
On tarkeaa tunnistaa merkittavimmat tekijat ja arvioida naiden hallittavuutta ja riskeja. Hallittavat
riskit, kuten mahdollinen tyontekijéiden irtisanoutuminen, voidaan huomioida ja hallita tarjoa-
malla esimerkiksi jonkinlaisia kannustimia tai vakuutuksia. Riskit, joita ei voida hallita, kuten muu-
tokset maailmantaloudessa, voivat myds vaikuttaa arvoon negatiivisesti. Kun kauppahinta on suh-
teessa riskeihin auttaa tama hallitsemaan ja rajoittamaan mahdollisia riskeja. (Rantanen 2012, 72—

73.)

3.5 Jatkajan lIoytdminen

Omistajanvaihdokseen voi jatkajaa |6ytaa niin perheen ulkopuolelta, kuin sisdpuolelta. Omistajan-
vaihdoksia ovat siis esimerkiksi yrityksen tai osan tasta myynti perheen ulkopuolelle, sukupolven-
vaihdos, yrityksen omistussuhteiden muutokset ja yrityksen lopettaminen. (Haavisto & Kamppi,
2021, 5.) Koska opinnadytetyo kasittelee omistajanvaihtoa digitaalisen markkinoinnin nakdékulmasta
eivat sukupolvenvaihdos tai yrityksen lopettaminen kuulu tutkimusryhmaan, silla naissa tapauk-
sissa jatkaja l6ydetaan ilman tarvetta digitaalisille keinoille, tai jatkajaa ei ole. Tasta syysta kappa-
leessa tarkastellaan etenkin perheen ulkopuolista omistajanvaihdosta. Valtaosa omistajanvaihdok-

sista ovat kyseisia perheen ulkopuolisia omistajanvaihdoksia.

Omistajanvaihdos voi tapahtua myds eri tavoin, kuten esimerkiksi tavallisin tapa, jossa koko liike-
toiminta kaupataan taydelld hinnalla. Muita tapoja omistajanvaihdokselle ovat koko liiketoiminnan
kauppa tydsuhteella, jossa aiempi omistaja sdilyttda tydsopimuksen yrityksessa ja voi ndin ollen
tarjota kokemustaan yrityksen hyddyksi. Osakkuuden myyminen, jossa vaihdoksen osapuolet toi-
mivat kumppaneina, kunnes osakas ostaa loput yrityksesta. Koko liiketoiminnan myynti osamak-

sulla, jolloin jatkaja maksaa kauppahinnan sovituin aikavalein. (Jatkaja yritykselle, n.d.)
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Omistajanvaihdospalveluita Lapin alueella tarjoavat toimijat
ELY- ja ESR-rahoitteiset hankkeet Lapissa (Strategista kasvua muutoksessa -hanke)
Finnvera

Firmakauppa

Fonda Yrityskaupat

Greenstep

Kauppalehti

Kuntien/kaupunkien yrityspalvelut

Lapin alueen kehitysyhti6 (Lapland Above Ordinary)

Lapin Leijona Oy

Lapin Liitto

Lapin Yrittajat

Omistajanvaihdosfoorumi

Rovaniemi.fi

Suomen liiketoimikaupat
Suomen yritysmyynti
Tilitoimistot
Vakuutusyhtiot
Yrityskaupat.net
Yritysovi

Yritysporssi

Yritystulkki

Taulukko 1. Omistajanvaihdospalveluita Lapin alueella tarjoavat toimijat

Parhaan omistajanvaihdoksen menettelyn [6ytamiseksi on ensin selvitettava, mista omistajanvaih-
dokseen on saatavilla tukea. Kirjastosta on saataville hyddyllistd informaatiota, mutta usein kysy-

mykset voivat olla hyvinkin yrityskohtaisia ja niihin kirjasta vastauksen I6ytaminen voi tuntua mah-
dottomalta. Talloin voi olla syyta ottaa yhteyttad alan ammattilaisiin. Taulukko 1 sisaltda selvityksen

lapin alueella toimivista omistajanvaihtoa harjoittavista yrityksista.

Listan keraamiseen hyddynsin apunani Lapin Yrittdjia ja Google hakua. Googlesta tietoa omistajan-
vaihdosta tarjoavista toimijoista etsittiin avainsanoilla. Omistajanvaihdos Lappi, Yrityskauppa

Lappi, Omistajanvaihdos, Yrityksen myyminen, Yrityksen ostaminen, Kuinka myyn yritykseni, Mista
l6ydan ostajan yritykselleni. Listan jasenien kriteerit olivat nama. Listan yritykset/toimijat, ovat va-
littu pk-yrityksen nakoékulmasta, joten listan jokainen jasen, joka tarjoaa omistajanvaihdosneuvon-
taa, tarjoaa ainakin yhden ilmaisen tapaamisen ennen maksupaatosta. Listassa on myos sivuja, ku-

ten Yritysporssi, jotka tarjoavat jatkajan etsijalle digitaalisen markkinapaikan, jossa yritysta voi
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yrittaa kaupata. Kaikki listan toimijat tarjoavat palveluita Lapin alueella. Selvitys on rajallinen,

mutta tarjoaa hyvan lahtékohdan omistajanvaihdosta harkitsevalle.

4 Digitaalinen markkinointi omistajanvaihdoksen tukena

Kuten Rantanen (2012, 13) huomioi yksikin ei sovelias ominaisuus voi katkaista ostajan kiinnostuk-
sen kuin seinaan. Yritykselle jatkajan I6ytaminen ei aina ole helppoa ja joskus se voi vieda jopa
vuosia. Suositeltavaa siis onkin pyrkia hyodyntamaan kaikki saatavilla olevat edut. Kuten aiemmin
kavimme lapi, yrityksen arvon maksimointi ennen taman myyntia on usein yrittajan tavoite ja jos

tata ollaan tavoittelemassa myos digitaalisen yrityskuvan optimoimisesta voi olla hyotya.

Digitaalisen markkinoinnin avulla voidaan tehostaa yrityksen toimintaa monin eri tavoin. Osa
ndista tavoista ovat esimerkiksi aiemmin mainitut asiakasdata, suurempi asiakastavoitettavuus,
nopeus ja saastot (Knight & Larsen, 2023, 8). Sdastot ja toiminnan tehostaminen digitaalisin kei-
noin on potentiaalinen kehitysmahdollisuus, mutta osaan ohjelmistoista sisddan paasy voi olla joko
kallista, taikka vaatia runsaasti aikaa taman opettelemiseen. Koska taman opinnaytetyon tarkoi-
tuksena on tarjota mahdollisimman suurelle maaraa yrittdjia vinkkeja ei osa naista hyotykaytoista
aina ole realistisia, mutta jos aikaa ja energiaa 16ytyy, on automatisointi ja data-analytiikka poten-

tiaalinen kehityskohde.

Vahiten jo valmiiksi kiireiselta yrittajalta aikaa vieva digitaalisen markkinoinnin hyoty on suurempi
asiakastavoitettavuus. Yrityksen ulkomuotoa voi muovata esimerkiksi muokkaamalla verkkosivuja,
tuottamalla verkkosivuille sisaltdd, tai luomalla yritykselle vakaan brandin. Taman sisallon tuotta-

miseen voi myos hyddyntaa tekodlya, jos aika on vahissa, tai tarvitset ideoita. Tekodlyn hyédynta-

mista digitaalisen markkinoinnin tyokaluna kasitelladan mychemmassa kappaleessa.

4.1 Sisaltomarkkinointi

Jyvaskyla Vuoden Yrittdjaksi vuonna 2023 valittu Janne Puustinen kertoo, ettd hdnen mielestdan
verkkosivujen merkitys on talla hetkelld suurimmillaan. Han mainitsee, etta tekoaly on lisannyt
saatavilla olevan tiedon maaraa runsaasti ja miten usein, kun b2b-yritykset etsivat toimittajaa pal-
veluun, etsivat he tietoa ennemmin internetista, kun myyjilta suoraan. (”"Verkko-sivujen merkitys

on suurempi kuin koskaan ennen”, 2023.)



17

Digitalisaation edistyessa verkkosivujen merkitys jatkaa kasvamistaan. Omistajanvaihdoksessa etu-
lydntiasemaa tavoittelemaan ldhtiessa kannattaakin siis pohtia ovatko omat verkkosivut kunnossa,
vai vaatisivatko nama kehittamista. Mannerin (2024) mukaan hyvan verkkosivun tulee luoda yri-
tyksesta hyva ensivaikutelma pohjautuen, selkedan visuaaliseen ilmeeseen, ammattimaisiin kuviin
ja teksteihin. Sivujen kuuluu tuoda esiin yrityksen brandi-identiteetti ja tukea tata. Hyvat sivut
my0s palvelevat yrityksen tavoitteita ja tekevat verkkosivuilla toimimisesta mahdollisimman kayt-

tajaystavallista. Visuaalisesti miellyttava ja selkea verkkosivu herattaa luottamusta asiakkaissa.

Sisaltomarkkinointi on yksi keinoista, jolla omaa yritysta voi lahted erottamaan muiden joukosta.
Sisaltomarkkinointi on markkinointimenetelma, jossa tavoitteena on tuottaa kuluttajalle sisalt6a,
joka sitoo taman yritykseen. Sisaltomarkkinointi ei ole siis pelkkaa mainostamista, vaan tavoite on
luoda asiakkaalle jonkinlaista lisdarvoa. (Rummukainen, Hakola, Hiila, 2019, 33.) Tallaisia asiak-
kaille lisdarvoa tuottavia sisdltoja on yhta paljon kuin yrittdjia. Yksi esimerkki olisi kalastusharras-
tuksen ja luonnonlaheisyyden liittdminen yrityksen arvoihin. Mahdollista on esimerkiksi omien ka-
lareissujen kertominen verkkosivuilla ja verkkosivuvierailijoiden houkutteleminen osallistumaan
kertomalla heidan omista reissuistaan. Tata voisi myos palkita esimerkiksi tarjoamalla parhaan ta-
rinan, kuvan tai jonkin muun julkaisun tekijalle yrityksen tuotteita, palveluita, tai jonkinlaisen alen-

nuksen.

Asiakkaiden luottamuksen saavuttaminen voi vieda aikaa, mutta asiantuntijuuden osoittamisella,
omien arvojen mukaisella toiminnalla ja lapindkyvalla toiminnalla on mahdollista alkaa sitoutta-
maan asiakkaita. Arvojen nayttaminen vain silloin talléin ei kuitenkaan toimi, silla hyvinkin pieni
ristiriita markkinoinnin ja toiminnan valilla voi johtaa uskottavuuden menettamiseen. Tallainen
mainekriisi ei synny pelkasta yrityksen virheesta vaan siita, miten tahan mokaan suhtaudutaan

(Saksi, 2021.)

Oletko esimerkiksi kiinnostunut liikunnasta ja haluat tukea paikallista urheilujoukkuetta. Vai onko
aiempi kalastusharrastus enemman sinun juttusi. Kun brandin ja sisdaltémarkkinoinnin ydin perus-
tuu yrittajan omiin arvoihin, on ndiden arvojen mukaan eldminen ilman ristiriitaa huomattavasti

helpompaa. Silti on hyva pitda mielessa, etta sisaltomarkkinointia tehdaan asiakas mielessa ja tar-

koituksena on tuoda hanelle lisdarvoa, eikd ainoastaan kertoa omista viikonlopuista.



18

Sisdltomarkkinointi on onnistunutta, jos tuotteiden ja palveluiden lisdksi yritys pystyy viestimaan
ndita tukevista teemoista ja tarjoamaan asiakkaille lisdarvoa. Onkin siis tarkeaa, etta sisaltomarkki-
nointia tehdaan tavoitteellisesti ja strategisesti. Laadukas sisaltdmarkkinointi tuo brandille kilpai-
luetua luomalla sen ymparille aktiivista yleisda ja vahvistamalla yrityksen nakyvyytta digitaalisilla
alustoilla. (Rummukainen ym. 2019, 33.) Pelkka kalareissusta kahdella lauseella kertominen ei siis
riitd. Tarjoa esimerkiksi reissulla ottamiasi kuvia, viehe- tai kalastusapaja vinkkeja, tai jotain muuta,

josta asiakas olisi kiinnostunut lukemaan, vaikka yritys ei olisi entuudestaan tuttu.

Vaikka sisaltémarkkinointi voi paaltapadin kuulostaa simppeliltd moni epdaonnistuu tassa taysin.
Yleisimpiin virheisiin sisaltyy satunnaisen ei yrityksen arvoihin perustuvan sisallén luominen. Mah-
dollista on myds tdysin vadrien arvojen viestiminen vaarinymmarrysten takia. (Rummukainen ym.

2019, 71.)

4.2 Brandays

Yksi potentiaalinen tapa erota muiden jatkajaa etsivien joukosta voi olla oman yrityksen brandays.
Brandi ei ole vain logo tai visuaalinen ilme, vaan koko yrityksen keskeinen liiketoiminta muodostuu
brandista. Brandin rakentaminen on jatkuva ja monimuotoinen prosessi, ja se vaatii paljon panos-
tusta. Brandays on tarkeaa kaikille yrityksille ja oikein tehtyna se auttaa yritystda menestymaan
markkinoilla. Johdonmukaisella ja pitkaaikaisella brandaykselld on mahdollista saavuttaa yrityk-
selle vahitellen kasvua, kehitysta ja uusia pitkdaikaisia asiakkaita. Brandin merkitys yritykselle on
suurempi, kuin pelkka visuaalinen ilme. Se on yrityksen liiketoiminnan keskeinen osa. Brandia ei
voi luoda vain valitsemalla tietyt varit, vaan sen eteen tulee tehda toita. Oikein tehtyna brandays

auttaa yritystd menestyman kilpailijoiden joukossa. (Vahtola, 2020, 61.)

Brandi muodostuu ihmisen mielikuvasta yrityksesta ja tdman osa-alueista, kaytannossa kaikesta,
mika tulee mieleen yrityksen nimen kuultua. Digitalisoituminen on entisestadn korostanut brandin
merkitysta, silla verkko mahdollistaa tuotteiden, palveluiden ja yritysten vertailun aiempaa hel-
pommin ja nopeammin, mika lisda tarvetta erottua kilpailijoista. (Ahto, Kahri, Kahri & Makinen,

2016, 76.)
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Brandid luodessa huomio tulee kiinnittaa erityisesti brandin ytimeen, jolla tarkoitetaan kaikkea
sitd, mika erottaa brandin kilpailijoistaan. Ydin ei ole pelkka slogan tai iskulause, vaan silla tarkoite-
taan yrityksen tavoitemielikuvaa, eli kokonaisuutta, jonka halutaan muodostuvan asiakkaan mie-
lessd hanen ajatellessaan yritysta. (Ahto ym. 37.) Onkin siis selvaa, etta jos yrityksen brandi on
heikko ja yrityksen tavoitemielikuva ei toteudu vaikuttaa tama potentiaalisen jatkajan ostopaatok-

seen.

4.3 Tekodly digitaalisen markkinoinnin tukena

Monelle omistajanvaihdosta harkitsevalle yrityksen markkinointi voi tuntua haastavalta ja potenti-
aalisesti suurta aikaa vaativalta prosessilta. Tama on hyvin tapauskohtaista, riippuen millaisia
markkinoinnin toimenpiteita tehddan, mutta nykypaivana tata taakkaa voi keventaa hyodynta-
malla tekoalya. Tekoaly ei esiinny kyselytutkimuksen kysymyksissa, silla tavoitteena on kartoittaa
perinteisen digitaalisen markkinoinnin taitoja, mutta digitaalisen markkinoinnin jo hallitsevalle te-

koaly voi tuoda huomattavia hyotyja.

Tekoaly ei ole uusi keksintd. Ensimmaisen tekodlyn Logic Theorist, loi 1955-59 Allen Newell, Her-
bert A. Simon & Cliff Shaw. Tama varhainen tekoaly pystyi todistamaan yksinkertaisia matemaatti-
sia teoreemoja. Kehittdjista etenkin Shaw, joka oli ainoa ryhman jasen, joka osasi ohjelmointia oli
tarkea talle ensimmaiselle tekoalylle. (Haikonen, 2017, 27.) Tekoaly kasitteelle ei ole yhta sovittua
maaritelmaa, mutta esimerkiksi American Association of Artificial intelligence kuvailee tata meka-
nismin alitajuntana ja toimintana koneessa. Webster’s New College Dictionary puolestaan on ku-
vannut tekoalya tietokoneen tai ohjelmiston kykyna toimia ihmisen toimintaa matkien, esimerkiksi

paattelyn ja oppimisen alueissa. (Lee, 2020, luku 2.1.)

Tekodlyn tarkeimmat kasitteet

Tekodlyn hyodyntamismetodien ja haasteiden ymmartamiseksi tulee meidan ensin ymmartaa
muutamia tarkeimpia kasitteitd. Nykyisen tekodlyn kehityksessa kiinnitetdaan huomiota etenkin
viiteen eri alueeseen, koneoppimisen-, tiedon/datanlouhinnan-, tietokonendon-, luonnollisen kie-

len prosessoinnin- (NLP) ja ontologispohjaisten hakukoneiden alueisiin. (Lee, 2020, luku 2.5)
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Koneoppiminen on Leen (2020, luku 3) mukaan tekoalyn tarkein komponentti, jos koneoppimisen
taito puuttuu tekoalylta ei tata voi laskea dlykkaaksi systeemiksi. Kanasen ja Puolitaivaleen (2019,
45.) mukaan koneoppiminen voidaan jakaa kahteen eri luokkaan, ohjatun oppimisen-, ja ohjaa-
mattoman oppimisen menetelmiin. Ohjatun oppimisen menetelmissa algoritmi oppii erilaisten esi-
merkkien avuin. Tasta esimerkkina voi olla kasvojentunnistus, joka matkii ihmisen kykya tunnistaa
kasvoja. Ohjaamattomalla oppimisella tarkoitetaan koneoppimista, jossa kone etsii ennalta tunnis-
tamattomia malleja tietojoukoista, ilman etta talle on maaritelty jonkinlaisia tunnisteita. (Lee,

2020, luvut 3.6-3.7)

Tiedonlouhinta on prosessi, joka keskittyy |16ytamaan erilaisia kaavoja suurista tietojoukoista hyo-
dyntden koneoppimista, tilastotiedetta ja eri tietokantajarjestelmia. Sen paatavoite onkin erottaa
tietojoukoista tietoja ja muuntaa nama ymmarrettavaan ja kayttokelpoiseen muotoon. Tama mah-
dollistaa suurten tietomaarien analysoinnin ja onkin taten etenkin hyddyllinen esimerkiksi kaupalli-
silla aloilla. (Lee, 2020, luku 4.1) Tekoaly vaatii dataa toimiakseen, joka voi olla luonteeltaan raken-
teellista- tai ei-rakenteellista dataa. Rakenteellinen data tarkoittaa jarjesteltya dataa, jossa
muuttujat on madritetty ennalta, kun taas ei rakenteellinen data tarkoittaa jonkinlaista dataa,

jossa ei ole ennalta maaritettya rakennetta, kuten videot. (Kananen & Puolitaival, 2019, 79)

Tietokonendkd mahdollistaa tietokoneille kuvien ndkemisen, tunnistamisen ja prosessoimisen. Ta-
voitteena haarassa on kehittaa tietokoneiden kykya tunnistaa eri objekteja kuvista ja videoista.
Tietokonenakd pyrkii siis tiivistettyna mahdollistamaan tietokoneiden kyvyn havainnoin-tiin ja paa-

toksen kykyyn visuaalisesti. (Lee, 2020, luku 5.1)

Luonnollisen kielen prosessointi (NLP) kasittelee koneiden kykya ymmartaa ja luoda ihmisen kielta.
Tavoitteena luonnollisen kielen prosessoinnilla on mahdollistaa ihmisen ja koneen valinen vuoro-

vaikutus. (Lee, 2020, luku 6.5)

Tekodlyn hydodyntaminen

Tekoalya hyodyntamalla voidaan esimerkiksi maksimoida arvoa, minimoida kustannuksia, luoda
uusia markkinoita, joille ei ole vield syntynyt kilpailua & luoda uutta kysyntda (Kananen & Puolitai-

val, 2019, 16). Tekoaly on kehittynyt vuosien varrella runsaasti ja taman kehityksen mukana on
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syntynyt lukuisia yrityksia, jotka hydodyntavat tekodlya toiminnassaan, kuten robotiikkaa kasittele-
vat yritykset, itseohjaavien autojen kehittajat, kasvojen tunnistus, kielten kaantajat, ja lukuisia

muita (Thaichon & Quach, 2022, 3).

Kevaalla 2025 tekoalya hyddynsi 38 % suomalaisista yrityksista (Use of information technology in
enterprises, 2025). Lapissa, jossa yrittdjat ovat keskimaaraista vanhempia, osuus on todennakaoi-
sesti pienempi. Eli myds yksinkertaiset ratkaisut, kuten ChatGPT:n tekstinluonti tai HubSpotin au-

tomaatiojarjestelmat, voivat tuoda kilpailuetua

Tarkastellessamme tekodlyn hyédyntamista digitaalisen markkinoinnin tyékaluna ja rajaten pois
hyédyntamistavat, joihin pienyrityksilla ei ole resursseja voidaan nostaa esiin datan kasittely, sisal-

[6n tuottaminen, automatisointi.

Tekodlyn hydodyntamiskeinot

Mahdollisiin hydédyntamismetodeihin kuuluu esimerkiksi sisallon tuottaminen. Esimerkkina sisaltéa
tuottavasta tekodlysta on viime vuosina suurta huomiota kerdannyt ChatGPT. ChatGPT on luonnolli-
sen kielen prosessointia kdyttava tekoaly, jota voi hyddyntaa lahes millaisissa tehtavissa tahansa,
kuten myyntipuheen harjoittelemisessa, sisaltoehdotuksien tarjoamisessa tai kirjoittamasi tekstin
vahvistamisessa. Tekstia tuottavia tekoalyja hyodyntaessa on myos hyva opetella oikea oppinen
promptaus. Promptaus tarkoittaa tekoalylle ohjeiden antamista ja tdma on darimmaisen tarkeaa,
silla mita tarkemmat ohjeet annat tekoalylle, sen osuvammat tulokset saat talta. (Ojanpera, 2023,

luku 2)

Toisena tapana hyodyntaa tekodlya on datan kasittely, joka kuuluu ennalta mainitun datanlouhin-
nan alueeseen. Datanlouhintaa voi hyddyntaa yrityksessa datan hankkimisessa ja datan kasitte-
lyssa. Tekoaly kerda dataa kayttdjilta ndiden tarjoamista dataseteista, kuten nimi, kasvot, heidan
kirjoittamansa tekstit jne. Hyodyntden tata dataa tekoaly kykenee aiemmin mainitun koneoppimi-

sen avuin kehittymaan ja personoimaan toimintaansa. (Thaichon & Quach, 2022, 167)
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Datan keraamisen lisdksi tekoalya voi hyodyntad myos suurien datasettien tulkitsemiseen ja datan
jasentelyyn (Lee, 2020, luku 4.1). Kanasen ja Puolitaivalen mukaan tekoaly voi kasitelld dataa vii-
delld eri tapaa, jotka vastaavat viiteen eri kysymykseen. Nama kasittelytavat ovat regressio, jossa
kone vastaa kysymykseen mita tapahtuu seurantakohteelle, jos toinen seurantakohde kokee muu-
toksen, luokittelu, jossa kone vastaa kysymykseen kuuluko havainnointi luokkaan a vai b, ryhmit-
tely, jossa kone vastaa kysymykseen kuuluko havainnointi luokkaan a, b, c, jne. sijoittaminen, jossa
kone havainnoi missa jarjestyksessa kohteet ovat ja viimeisena generaatio, jossa kone tuottaa si-

saltdoa (Kananen & Puolitaival, 2019, 113-117).

Kolmas tapa, jolla tekoalya voi hydédyntdaa on markkinoinnin automatisoiminen. Yksi alue, jossa te-
koadlyn mahdollistamaa automaatiota hyédynnetaan, on CRM alustat. Tekoaly tarjoaa CRM alus-
toille mahdollisuuden kayttda-, ja analysoida dataa tehokkaasti ja taman datan pohjalta kykenee
personoimaan ja hallitsemaan asiakassuhteita entista tehokkaammin. Datan keruun, datan kasitte-
lyn, personoinnin ja muiden automatisoitujen prosessien avuin tdma vahentaa myos yrityksen tyo-

maaraa. (Thaichon & Quach, 2022, 142)

Tekodlyn haasteet ja riskit

Tekoaly on viela suhteellisen uusi teknologia, joten sen kayttéon kuuluu riskeja ja on hyva pitaa
mielessa tekodlyn oikea ja moraalinen kayttd. Mahdollisesti tunnetuin riski on tekoalyn singulari-
teetti, jolla tarkoitetaan aikaa, kun tekoalyn dlykkyys ja kykenevaisyys ohittaa ihmisen. On ole-
massa monia mielipiteita siitd, mihin tama johtaa, josta osat ovat jopa apokalyptisia. (Haikonen,
2017, 265-269.) En kasittele tata enempas, silla riski ei ole pienyrityksille ajankohtainen riski,

mutta on tama silti hyva pitda mielessa.

Realistisimpia riskeja pienyrityksille ovat datan kerdamiseen kohdistuvat lait, tekoadlyn hyodynta-
misen eettisyys ja tekodlyn mahdolliset ennakkoluulot. Koska tekodly tarvitsee, erityisesti dataa
markkinoinnin personalisoimiseen, johtaa tdma siihen, etta yritykset tarvitsevat dataa asiakkailta.
Euroopan Unionin kasvavan datan keruun yksityisyyden suojaa koskeva laki GDPR astui voimaan
vuonna 2018 ja taman lain tarkoituksena on vahvistaa kuluttajan oikeutta omiin henkilGtie-

toihinsa. (Kananen & Puolitaival, 2019, 215-219.)
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Lisdksi kysymyksia herattaa kysymys siitd mitd materiaalia voidaan kayttaa tekoalyn kouluttami-
seen. Esimerkiksi Tim Davis ja joukko muita avoimen ldhdekoodin tekijoitda ovat nostaneet kanteen
yrityksia, kuten Microsoft, GitHub ja OpenAl vastaan, koskien materiaalin eettista kdyttda (Ojan-
pera, 2023, luku 7). Ennakkokasitykset voivat myos aiheuttaa ongelmia, kuten vaaran ennusteen

luomisen, mika voi johtaa virheellisiin analyyseihin ja paatoksiin (Lee, 2020, luku 14.8).

5 Tutkimus lappilaisten yrittajien omistajanvaihdostaidoista

Tutkimuksessa kaytettiin maarallista kyselymenetelmaa. Menetelman avulla pyrittiin saamaan ko-
konaisvaltainen kasitys lappilaisten yrittdjien omistajanvaihdososaamisesta seka siitd, miten digi-
taalista markkinointia voitaisiin hydédyntaa prosessin eri vaiheissa. Maarallinen lahestymistapa on
sopiva, kun halutaan tarkastella ilmi6ta laajemmalla tasolla ja tunnistaa siihen liittyvia keskeisia
rakenteita numeeriseen aineistoon pohjautuen. Menetelma on myds sopiva, kun ilmi6sta ei ole
runsaasti taustatietoa. (Kananen, 2010, 36—42.) Menetelman vahvuus on sen tuottaman tiedon
helppo vertailtavuus ja kayttokelpoisuus paatdksenteossa. Tasta syysta kvantitatiivinen tutkimus

soveltuu hyvin myos alueellisen kehittamisen tarpeisiin. (Heikkila, 2008, 17-19.)

Tutkimukseen valittiin verkkokysely aineistonkeruumenetelmaksi sen systemaattisuuden, yhden-
mukaisuuden ja toistettavuuden vuoksi. Standardoitu kyselylomake kohtelee vastaajia samanlai-
sesti ja vahentaa tulkinnanvaraisuuksia- Tama puolestaan parantaa tutkimuksen luotettavuutta
erityisesti tilanteissa, joissa vastaajajoukko on hajallaan maantieteellisesti. (Hirsjarvi ym. 2009,
188-190.) Sahkoisen lomakkeen kaytto oli Lapin olosuhteissa erityisen perusteltua pitkien valimat-
kojen ja haastavien liikenneyhteyksien vuoksi, silla se mahdollisti aineiston kerdaamisen mahdolli-

simman tehokkaasti ja tavoitti laajan joukon vastaajia.

Tutkimuksen perusjoukko, eli kenesta tutkittavat koostuvat, muodostui Lapin alueen yrittajista,

joille omistajanvaihdos oli ajankohtainen tai he arvioivat sen ajankohtaiseksi lahitulevaisuudessa.
Tutkimus perusjoukkoon pohjautuen, joko otantatutkimus, jossa tutkitaan otosta vastaajista, tai

kokonaistutkimus, jossa tutkitaan kaikki vastaajat (Heikkild 2008, 14). Tutkimus toteutettiin koko-
naistutkimuksena, silla vastaajia kertyi alle sata, mika tekee tasta |ahestymistavasta tarkoituksen-
mukaisimman (Holopainen, Nummenmaa, Pulkkinen & Kimpimaki, 2014, 30). Rajaus tehtiin, jotta
tutkimus kuvaisi tarkasti alueen yrittdjien tilannetta ja kattaisi kaikki opinnaytetyon keskeiset alu-

eet, kuten jatkajan l6ytamisen, digitaalisen markkinoinnin metodit ja arvonmaarityksen (Haavisto
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& Kamppi, 2021). Koska tutkimuksessa korostui digitaalinen markkinointi, erityistd huomiota kiin-
nitettiin tapauksiin, joissa jatkajaa ei ole ennakkoon tiedossa ja potentiaalisia ostajia pyritaan ta-

voittamaan digitaalisten kanavien kautta.

Menetelmallisesti tutkimus edusti kuvailevaa tutkimusotetta. Tassa menetelmassa tarkoitus ei ole
selittaa kausaalisuhteita, vaan hahmottaa, millaisena ilmié nayttaytyy vastaajien nakokulmasta.
Kuvaileva ote mahdollistaa keskeisten ominaisuuksien jasentamisen ja kokonaisuuksien tunnista-

misen (Vilkka, 2007, 20).

Tavoitteena oli rakentaa mittarit, jotka vastaisivat teoreettisen viitekehyksen vaatimuksia ja tuot-
taisivat mahdollisimman luotettavaa tietoa. Kyselyaineisto analysoitiin tilastollisesti, jotta vastaa-
jien nakemyksista oli mahdollista tunnistaa kokonaisuuksia ja trendeja. Vaikka maarallinen analyysi
ei tavoita yksittdisten kokemusten potentiaalisesti tuottavaa hyotya, se soveltuu hyvin tilanteisiin,
joissa tarkoituksena on tukea alueellista kehittamistyota ja luoda suuntaviivoja kaytannén toimen-
piteille. (Hirsjarvi ym. 2009.) Menetelmaan liittyy kuitenkin rajoituksia. Standardoidussa kyselyssa
on valmiit vastausvaihtoehdot, minka vuoksi yksil6llisia nakemyksia ja monimutkaisia ilmidita voi
jaada tunnistamatta. Lisaksi vastausprosenttiin ja vastaajaprofiiliin liittyvat mahdolliset tekijat voi-
vat vaikuttaa tulosten yleistettavyyteen. Kun tavoitteena on yleisten taitojen kartoittaminen ei

tama kuitenkaan ole tutkimuksen kannalta merkittava puute.

5.1 Tutkimuksen asetelma ja strategia

Tutkimukset voidaan jakaa kahteen eri tyyppiin, teoreettisiin tutkimuksiin ja empiirisiin tutkimuk-
siin. Teoreettisessa tutkimuksessa tarkoituksena on tieteellisen tiedon etsinta ja uusien menetel-
mien luominen, ilman kaytannonlaheisyytta tavoitteena. Empiirisella tutkimuksella tarkoitetaan
puolestaan soveltavaa tutkimustyyppia, jossa pyritdaan kaytannon tavoitteisiin itsendisin tiedon-

haun keinoin, nojautuen perustutkimuksen tuloksiin. (Holopainen & Pulkkinen 2008, 20.)

Tutkimuksen kannalta parempi vaihtoehto on empiirinen tutkimus. Syitda empiirisen tutkimuksen
valitsemiselle ovat esimerkiksi Heikkilan (2008, 16—17) mainitsemat kayttdaytymisen ja ilmion syi-
den selvittdaminen tai ratkaisun |6ytaminen parhaaseen toteutustapaan, joita empiirinen tutkimus
tarjoaa. Koska tarkoituksena on selvittdaa mita tiedon puutteita lappilaisilla yrittajilla on omistajan-

vaihdoksista, on empiirinen tutkimus tyolle paremmin soveltuva. Myos kirjallisuuden ja aiempien
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tutkimuksien vahaisyys aihealueesta, etenkin lapin alueella viittaa siihen, etta tahan tietoon poh-

jautuva teoreettinen tutkimus ole soveltuva.

Empiirinen tutkimus voidaan jakaa kahteen eri ryhmaan kvalitatiiviseen- ja kvantitatiiviseen tutki-
mukseen. Koska tutkimuksessa pyritaan kartoittamaan omistajanvaihtoa lukuisilla eri aloilla ja ti-
lanteissa mahdollisimman suurelle maaraa ihmisia, ovat kvantitatiivisen tutkimuksen menetelmat
paremmin sopivia verrattuna esimerkiksi kvalitatiiviseen menettelyyn. Kvantitatiivisella, eli maaral-
liselld tutkimuksella pyritdaan yleistamaan tutkimuksen tuloksia havaintoyksikkda suurempaan

joukkoon tekemilla paatelmia tilastojen pohjalta (Kananen, 2008, 10).

Koska tarkoituksena on kartoittaa lapin alueen yrittdjien yleisimpia tiedon puutteita omistajan-
vaihdon alueella kvalitatiiviset tutkimukset, kuten haastattelut, osallistuva havainnointi ja elayty-
mismenetelma, voivat tuottaa vaaristynytta tietoa, kohderyhman ollessa liian pieni koko alueen
tilanteen kartoittamiseksi. Kvantitatiiviset tutkimukset, kuten lomakekyselyt, www-kyselyt ja ko-
keelliset tutkimukset tarjoavat paremman mahdollisuuden laajan kohderyhman tutkimiseen.
(Heikkila 2008, 13) Kvantitatiivisen tutkimuksen heikkoudet, kuten olemassa olevan tilanteen syi-
den heikolla kartoittamisella ei ole suurta merkitysta tutkimuksen tuloksille, sillda pyrkimyksena on
luoda ohjeistusta, josta on hyotya mahdollisimman suurelle maaraa lappilaisia yrityksia, joten yksi-

Iokohtaiset ongelmat eivat tuo maksimaalista hyotya kohderyhmalle.

Kyselytutkimuksen kysymykset laadittiin tietoperustan ja keskustelujen pohjalta toimeksiantajayri-
tyksen kanssa. Etenkin arvonmaarityksen ja yritykselle jatkajan I6ytadmisen aihealueet nousivat
esiin usein, joten niihin kiinnitettiin erityistd huomiota. Kysymysten muotoilussa pyrittiin selkey-
teen, helppojen kysymysten esittamiseen alussa ja vaarien tulkintojen valttamiseen vastaajien kes-

kuudessa (Heikkila, 2008, 47-48).

5.2 Aineistonkeruu

Kun tavoitteena on kartoittaa lappilaisten yrittajien omistajanvaihdon taitoja, tutkimuksen perus-
joukko, eli joukko, josta tietoa halutaan kerata, koostuu kyseisista Lappilaisista yrittajista (Heikkila
2008, 14). Valitessa aineiston keruu menetelmaa, tulee huomioida useita eri tekijoita. Aineistonke-

ruumenetelman valinta kvantitatiivisessa tutkimuksessa edellyttaa huolellista harkintaa tutkimus-
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ongelman, tavoitteiden ja tutkimuskysymysten pohjalta. Lisaksi tutkijan tulee olla avoin uusille na-
kdkulmille ja valmis sopeutumaan tutkimusprosessin edetessa. (Saaranen-Kauppinen & Puus-

niekka, 2012, 48.)

Kyselytutkimusta ei pilotoitu ennen taman julkaisua. Pilotointi on hyva tapa varmistaa kysymysten
ymmarrettavyytta, kyselyn teknista toimivuutta, tai mittarien selkeytta (Vilkka, 2007, 78). Vaikka
pilotointia kyselytutkimukseen ei tehty, taman reliabiliteettia ja validiteettia vahvistettiin tarjoa-
malla kyselyn lopussa mahdollisuus avoimeen palautteeseen ja tarjoamalla tutkijan sahkoposti-

osoite mahdollisiin kysymyksiin tai ongelmiin.

Tutkimuksen aineisto kerattiin maarallisena kyselyna, joka toteutettiin sahkoisena Microsoft
Forms lomakkeella. Kysely suunniteltiin siten, etta sen rakenne seurasi tutkimuksen keskeisia tee-
moja: omistajanvaihdoksen ajankohtaisuutta, yrittdjien osaamista, seka tietoisuutta saatavilla ole-
vista palveluista. Jokainen kyselyn osa-alue muotoiltiin teoreettisen viitekehyksen perusteella,

jotta kysymykset mittasivat ilmiota luotettavasti ja johdonmukaisesti.

Kysely sisalsi suljettuja kysymyksia seka yhden avoimen kysymyksen, jonka tarkoituksena oli tay-
dentda numeerista aineistoa vastaajien omilla ndkemyksilld ilman, etta analyysin luonne muuttuu
laadulliseksi. Suljetut kysymykset oli rakennettu viisiportaisille arviointiasteikoille seka monivalin-
tavaihtoehdoille, jotka mahdollistivat vastausten luokittelun ja vertailun tilastollisin menetelmin.
Avoimet kohdat puolestaan tarjosivat yrittdjille mahdollisuuden tuoda esiin lisatietoa mahdollisista

kokemuksista ja tarpeista.

Tutkimus toteutettiin yhteistyossa Lapin Yrittdjien kanssa, ja kysely jaettiin Lapin alueen yrittdjille
heidan uutiskirjeessdaan 16.4.2024. Kysely jaettiin my06s Lapin Yrittdjien sosiaalisessa mediassa ja
uudelleen myohemmin uutiskirjeessa. Sdhkdinen jakelu valittiin, koska sen etu on mahdollisuus
tavoittaa laajasti yrittajia eri toimialoilta ja mahdollistaa vastaamisen yrittdjalle itselle sopivaan ai-

kaan. Kyselyyn lopetettiin vastauksien kerdaminen 12.5.2024.

Vastauksia kyselyyn kertyi yhteensa 56. Joissain kysymyksissa vastaajien maara oli pienempi, silla
kyselyssa joihinkin kysymyksiin ei vastaaminen, johti seuraavan kysymyksen sivuuttamiseen. Kyse-

lyyn vastanneista 30 eli hieman yli puolet vastasivat kaikkiin kysymyksiin. Keskimaarin vastaajat
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kayttivat kyselyn vastaamiseen 3:35 minuuttia. Microsoft Formsin tuottamien taulukoiden poh-
jalta luotiin lyhyt analyysi, joka esitettiin toimeksiantajan Microsoft Teams palvelussa. Lopullinen

tiedon kasittely ja analysointi tehtiin Excelia hyédyntaden.

5.3 Kyselyn rakenne ja mittarit

Kyselylomake (Liite 1) laadittiin mittaamaan tutkimuskysymysten keskeisia teemoja, kuten omista-
janvaihdoksen ajankohtaisuutta, yrittdjien osaamistasoa, digitaalisen markkinoinnin kayttda seka
tietoisuutta tarjolla olevasta tuesta. Lomake rakennettiin maarallisen tutkimuksen periaatteiden
mukaisesti siten, ettd sen kysymykset johdettiin suoraan tutkimuksen teoreettisesta viitekehyk-

sesta (Kananen, 2008; Heikkild, 2008; Hirsjarvi ym. 2009).

Kyselylomakkeen selkea rakenne ja teemoittelu tukivat tutkimuksen luotettavuutta. Yhteen kootut
aihealueet vahensivat tulkinnanvaraisuuksia ja helpottivat vastaamista, mika puolestaan vahvisti
mittauksen reliabiliteettia. Mittarien sisall6llinen yhteys teoreettiseen viitekehykseen varmensi ky-

selyn validiteetin, joka on valttdmatonta maarallisessa tutkimuksessa. (Kananen, 2008, 12)

Lomake muodostui neljastda johdonmukaisesti etenevasta osiosta, jotka rakentuivat maarallisen

tutkimuksen periaatteiden mukaisesti ja kdyttivat tutkimuksen teemoja mitattavina muuttujina.

Ensimmainen kyselylomakkeen osio kartoitti vastaajien taustaa omistajanvaihdoksiin liittyen. Tata
varten kysyttiin aiemmista kokemuksista omistajanvaihdoksista, arviota omistajanvaihdoksen

ajankohtaisuudesta itselle, sekd vastaajan omaa osaamista prosessista asteikolla 1-5.

Toinen osio kasitteli omistajanvaihdokseen liittyvan tiedon hankintaa. Selvitettiin, tietavatko yrit-
tajat mista he voisivat saada prosessiin apua. Avun I6ytamista mitattiin kahdella eri kysymyksella.
Ensimmaisessa kysymyksessa kysyttiin kylla tai ei vastausta siihen tietadko vastaaja mista tukea
voisi saada. Jos vastaaja vastasi kysymykseen ei, tdma johti seuraavan kysymyksen ohitukseen, silla
ilman tietoa ei ole mahdollista vastata seuraavaan kysymykseen. Avun l6ytamisen tasoa kartoitet-
tiin valitsemalla kaikki tahot listasta, josta omistajanvaihdokseen on etsitty tukea, kuten lakitoimis-
tot, yrityskonsultit, tai yritysmarkkinasivut. Kysymyksen validiteettia myos vahvistettiin tarjoamalla
listassa muu vaihtoehto, jossa vastaajat voivat tarjota kommentteja tai avun ldhteitd, joita ei ole

huomioitu.
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Tutkimuksen kolmas osio kohdistui digitaalisen markkinoinnin osaamiseen ja sen hyodyntdamiseen
omistajanvaihdoksien yhteydessa. Osaamista arvioitiin 1-5 asteikolla. Digitaalisen markkinoinnin

hyédyntamisen tarkastelu aloitettiin kysymalla ovatko yrittdjat hyddyntaneet sita aiemmin yrityk-
selle jatkajan etsimisessa. Kuten aiemman kysymyksen kanssa tukipalveluiden kanssa, jos vastaaja
ei ollut aiemmin hyodyntanyt tata, ei seuraava kysymys esiintynyt heilla. Seuraavalla kysymyksella
pyrittiin hyddynnettyjen digitaalisen markkinoinnin keinojen tunnistamiseen. Vastaajia pyydettiin
valitsemaan listasta kaikki hydédyntamansa digitaalisen markkinoinnin metodit, kuten sisaltémark-
kinointi, hakukoneoptimointi ja yritysarvon kehittaminen (Brandays). Myos tassa kysymyksessa

tarjottiin muu vaihtoehto.

Neljannessa osiossa arvioitiin omistajanvaihdoksen ja digitaalisen markkinoinnin eri osa-alueisiin
liittyvia taitoja Likert asteikolla (en osaa sanoa — erittain vahva). Omistajanvaihdoksen osalta arvi-
oitaviin teemoihin kuului esimerkiksi. liiketoimintastrategian varmistaminen, arvonmaaritys, seka
jalkihoidon hallita. Digitaalisen markkinoinnin osalta tarkasteltiin taitoja esimerkiksi hakuko-
nemarkkinoinnissa, sisaltomarkkinoinnissa ja analytiikassa. Matriisimuotoinen arviointi mahdollisti

osaamisen tarkemman mitattavaksi luvuksi muuttamisen ja osa-alueiden valisen vertailun.

Kyselyn viimeinen kysymys oli luonteeltaan avoin ja tdma mahdollisti vastaajien kertoa avoimesti,
millaista lisatietoa he toivoisivat omistajanvaihdokseen tai digitaaliseen markkinointiin liittyen.
Avoin kysymys myo6s syvensi maarallisia tuloksia ja tarjosi vastaajille mahdollisuuden nostaa esiin

teemoja, joita kysely ei mahdollisesti kattanut.

Lomakkeen kokonaisrakenne muodosti selkedn ja johdonmukaisen etenemisen taustatiedoista yk-
sityiskohtaisempiin arvioihin taidoista, joka tuki vastausprosessia ja paransi tutkimuksen validiteet-

tia.

5.4 Aineiston kasittely ja analysointi

Kyselysta keratty aineisto analysoitiin maarallisen tutkimuksen periaatteiden mukaan hyddynta-
malla kuvailevaa tilastoanalyysia. Menetelma valittiin, koska tutkimuksen tavoitteena oli hahmot-
taa vastaajien osaamista yleisella tasolla, ei testata tilastollisia yhteyksia muuttujien valilla. Kuvai-
levat tilastoanalyysi soveltuu erityisesti tilanteisiin, joissa halutaan muodostaa kokonaisnakemys

ilmiosta mahdollisimman helposti ymmarrettavana (Vilkka, 2007, 20; Kananen, 2008, 36—42).
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Aineiston ensisijaisena kasittelyvalineena toimi Microsoft Forms, jonka avulla vastaukset muuntui-
vat prosenttiosuuksiksi seka erilaisiksi graafisiksi esityksiksi. Ohjelmiston tuottamat raportit tarjosi-
vat hyvan lahtdkohdan tulosten tarkastelulle. Excelia kdytettiin analyysin tasmentamiseen ja sen
avulla laskettiin esimerkiksi keskiarvoja ja jakaumien hajontaa niissa kysymyksissa, joissa vastaus-
asteikko sen mahdollisti. Ndaiden kahden ohjelmiston yhdistaminen teki tulosten kasittelysta seka

jarjestelmallista etta visuaalisesti havainnollista.

Omistajanvaihdososaamista kuvaavat kysymykset kasiteltiin laskemalla vastausten keskiarvoja ja
jakaumia. Ndiden perusteella kyettiin arvioimaan, kuinka hyvin yrittdjat itse kokevat tuntevansa
omistajanvaihdoksen vaiheet ja mitka osa-alueet vaativat eniten tukea. Tulokset esitettiin Ex-

celissa tuotettujen kuvioiden avulla.

Digitaalisen markkinoinnin hyodyntamista tarkasteltiin erittelemalld, kuinka moni vastaaja on kayt-
tanyt markkinointikeinoja omistajanvaihdoksen yhteydessa ja mita menetelmia he olivat hyodyn-
taneet. Monivalintakysymysten kohdalla analyysissa esitettiin tulokset palkkikaavioiden avulla nai-

den mahdollisimman selkeasti esittamiseksi.

Avointen kysymysten vastaukset kaytiin lapi kevyen sisallollisen luokittelun avulla. Vastauksista et-
sittiin toistuvia huomioita esimerkiksi lisaresurssitarpeista tai palvelukanavista, mutta niita ei kasi-

telty syvallisen laadullisen analyysin menetelmin, jotta tutkimuksen maarallinen luonne sailyi.

Tilastollisia riippuvuuksia ei analysoitu, eika tutkimuksessa kaytetty korrelaatioita, ristiintaulukoin-
tia tai monimuuttujamenetelmia. Tahan ratkaisuun paadyttiin, koska tutkimuksen tavoitteena oli
ennen kaikkea kuvailla yrittdjien taitoja ja ndiden puutteita mahdollisimman suoraviivaisesti. Ku-
vailevat tilastot tarjoavat riittavan tason ymmarrykselle silloin, kun tutkimuksen tarkoituksena on
hahmottaa ilmion keskeiset rakenteet ja tuottaa tietoa paatoksenteon tueksi (Heikkild, 2008; Ka-

nanen, 2008).

5.5 Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Kvantitatiivisen tutkimuksen luotettavuus, eli reliabiliteetti rakentuu sen varaan, etta koko pro-
sessi toteutetaan johdonmukaisesti ja niin, ettd tutkijat tai muut toimijat voivat toistaa sen sa-

moilla menetelmilld saaden saman lopputuloksen. Luotettavuuden arvioinnissa korostuvat kaksi
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peruskdsitettd, joita ovat validiteetti ja reliabiliteetti. Validiteetilla tarkoitetaan sitd, mittaako tutki-
mus todella niita asioita, joita sen on tarkoitus tutkia. Reliabiliteetti puolestaan kuvaa mittaustu-
losten pysyvyytta ja tasalaatuisuutta tutkimusta toistettaessa (Heikkild, 2008, 187; Kananen, 2011,
118; Hirsjarvi ym. 2009, 231-232).

Tutkimuksen validiteettia vahvistettiin eri keinoilla. Mittarien laadinta perustui tietoperustaan ja
sisaltoa luodessa tarkastutettiin se useaan kertaan toimeksiantajayrityksella. Analyysivaiheessa
tarkistettiin, etta tulokset olivat linjassa teoreettisen viitekehyksen kanssa, mika osoitti mittarei-
den toimivan kdytanndssa. Omistajanvaihdoksen ja digitaalisen markkinoinnin taitojen mittaami-
sessa on omat haasteensa ilmion monimuotoisuuden vuoksi, sillda molemmat aihealueet koostuvat
lukuisista osista. Tasta syysta on mahdotonta luoda kyselya, johon sisaltyy jokainen tutkimuskoh-
teiden osa. Tassa tutkimuksessa mittaristo rakennettiin keskeisista osa-alueista, joiden voidaan

katsoa yhdessa muodostavan kattavan kokonaiskuvan yrittdjien taidoista (Kananen, 2011, 13).

Reliabiliteettia eli tulosten toistettavuutta vahvistettiin koko tutkimusprosessin ajan. Forms-jarjes-
telman kaytto varmisti, etta kaikille vastaajille esitettiin tasmalleen samat kysymykset samassa
muodossa, mika vahensi mittausvirheiden mahdollisuutta ja paransi tutkimuksen toistettavuutta
(Hirsjarvi ym. 2009, 231-232). Myos jarjestelman automaattinen tallennus- ja kasittelytoiminto va-
hensi virheiden syntymista ja tuki aineiston luotettavuutta (Kananen, 2011, 118). Aineiston eheys
varmistettiin tarkistamalla se ennen analyysia, mika on keskeista maarallisen tutkimuksen johdon-

mukaisuuden kannalta (Heikkild, 2008).

Sahkoiselld aineistonkeruulla oli seka hyotyja etta rajoitteita. Sen vahvuutena oli selkea rakenne ja
vastaamisen helppous, mutta samanaikaisesti tama saattoi aiheuttaa valikoitumisvinoumaa, silla
aktiiviset sosiaalisen median kayttajat ovat tyypillisesti muita todenndkdisempia vastaamaan kyse-
lyihin. Vinouman arvioidaan olevan kuitenkin vahaista, koska kyselylomake jaettiin myds Lapin
Yrittdjien uutiskirjeessa, jonka tilaajat edustavat monipuolisesti yrittdjia. ltsearviointiin perustuvat
vastaukset voivat sisdltda omien taitojen ali- tai yliarviointia, mutta kysymysten ollessa selkeita ja
perustuessa konkreettisiin osaamisen alueisiin menetelma on kayttokelpoinen ja luotettava (Hirs-

jarvi ym. 2009, 193-204).
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Tutkimus toteutettiin noudattaen Tutkimuseettisen neuvottelukunnan hyva tieteellinen kaytanto
ohjetta (HTK, 2023.) seka Jyvaskylan ammattikorkeakoulun periaatteita. Tutkimuksessa on oltu
huolellisia, tarkkoja, vastuullisia avoimia ja rehellisia koko opinndytetyon ajan. Aineistoa kerattiin
ja analysoitiin lapindkyvasti, ilman valikointia, harhaanjohtavia tulkintoja tai tulosten muuntelua.
Tutkimuksessa valtettiin plagiointia ja taman raportoiminen pohjautui perusteltuihin johtopaatok-

siin HTk-ohjeen vaatimusten mukaisesti.

My0s vastaajien oikeuksiin kiinnitettiin huomiota. Kyselylomake suoritettiin taysin anonyymina ja
vastaaminen oli vapaaehtoista ja informoitua. Vastaajilta ei kysytty henkil6llisyyteen liittyvia tie-
toja, ja kyselyn taysi anonymiteetti varmisti tietosuojan toteutumisen (Kuula, 2006, 112). Vastaa-
jille kerrottiin kyselyn tarkoitus ja sisaltdé ennen osallistumista, ja aineistoa kasiteltiin turvallisesti ja
luottamuksellisesti. Aineiston kasittelyssa toimittiin samoilla toimintaperiaatteilla ja tutkimusra-

portti kirjoitettiin tulokset totuudenmukaisesti ja ilman tarkoitushakuista tulkintaa.

6 Tutkimustulokset

Tassa osiossa kasitellaan maarallisen kyselytutkimuksen tuloksia, jotka kuvaavat lappilaisten yritta-
jien omistajanvaihdoksen ja digitaalisen markkinoinnin taitoja. Tavoitteena on muodostaa kuva
lappilaisten yrittdjien taitojen puutteista ja tunnistaa potentiaaliset kehityskohdat omistajanvaih-

dosten edistamiseksi.

Tulokset kasitellaan kappaleittain jakaen tutkimuskysymykset kappaleisiin ndiden tarjoaman tie-
don pohjalta. Esimerkiksi ensimmaisessa kappaleessa. Kasitelldan Kysymyksia 1. Onko teillad koke-
musta yrityksen omistajanvaihdoksesta & 2. Uskotteko yrityksen omistajanvaihdoksenole-van
ajankohtainen teille tulevan 5 vuoden aikana? joiden pohjalta luodaan analyysia omistajanvaih-

doksen ajankohtaisuudesta lappilaisille yrittajille.

6.1 Tutkimuksen ajankohtaisuus

56 kyselyyn vastanneesta 39 prosenttia ilmoitti omaavansa aiempaa kokemusta yrityksen omista-

janvaihdoksesta, kun taas 61 prosenttia ei ole ollut mukana omistajanvaihdosprosessissa (Kuvio 1).
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Vastaajajoukon jakauma on tarkea huomioida, silla taustatekijat ja yksilollinen kokemus voivat vai-
kuttaa siihen, miten vastaajat ymmartavat omistajanvaihdokseen liittyvia kysymyksia ja arvioivat

omaa osaamistaan (Heikkild, 2008).

1. Onko teilla kokemusta yrityksen omistajanvaihdoksesta?

22;39%

34,61%

mKylli =Ei

Vastaajien maara: 56

Kuvio 1. Aiempi kokemus omistajanvaihdoksista

Taustatiedon merkitys on olennainen, silld vaikka 49 prosentilla vastaajista on kdytannon koke-
musta omistajanvaihdosprosessista, kokemus ei automaattisesti tarkoita korkeaa osaamisen ta-
soa. Omistajanvaihdos on laaja kokonaisuus, joka edellyttaa taloudellista, juridista ja liiketoimin-
nallista osaamista, joten aiempi kokemus muokkaa helposti vastaajien arviota prosessin

vaativuudesta ja omasta osaamisesta.

Tulokset osoittavat, etta merkittava osa vastaajista on jo ollut tekemisissa omistajanvaihdosten
kanssa, mika kertoo taman ajankohtaisuudesta Lapissa. Yli puolella vastaajista ei kuitenkaan ole
aiempaa kokemusta, mika viittaa selkedn ja saavutettavan tiedon, neuvonnan, seka vaiheittaisten
materiaalien tarpeeseen. Kokemuksen puute heikentda prosessin vaatimusten hahmottamista ja

taitojen realistista arviointia.
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2. Uskotteko yrityksen omistajanvaihdoksen olevan ajankohtainen teille
tulevan 5 vuoden aikana?

7,13%

49;87%

mKylli = Ei

Vastaajien maara:56

Kuvio 2. Omistajanvaihdoksen ajankohtaisuus tulevan 5 vuoden aikana

Toisen kysymyksen tavoitteena oli arvioida, kuinka lahellda omistajanvaihdos on vastaajien oman
arvioinnin mukaan. Tulosten mukaan omistajanvaihdos on selvasti ajankohtainen, silla 87 % vas-
taajista uskoo sen olevan edessa omassa yrityksessaan seuraavan viiden vuoden aikana, kun taas

vain 13 % ei pida sitd todennadkoisena lahitulevaisuudessa.

Tulosta voidaan pitdaa merkittavana, silla korkea omistajanvaihdosta ennakoiva tulos osoittaa, etta
yrittdjat tunnistavat muutostarpeen ajoissa ja ovat tietoisia tulevaisuuden haasteista. Ajankohtai-
suus lisdd my0s tarvetta tuottaa prosessia tukevia palveluita ja tietoa. Lahes 90 %:n kokema ajan-
kohtaisuus viittaa palvelutarpeen kasvuun tulevina vuosina, josta voisi potentiaalisesti 6ytya lii-

keideoita omistajanvaihdosta yritystoimintana harjoittavalle.

Tulosta voidaan vertailla my0s suhteessa yrittdjien itsearvioimiin taitoihin (Kuvio. 10). Jos omista-
janvaihdos ajankohtainen nain monelle yrittdjalle, mutta oma osaaminen koetaan keskitasoiseksi,
on toiminnassa selvasti kehitettavaa. Myos omistajanvaihdoksen tarkeiden osa-alueiden kuten ju-
ridisten, taloudellisten ja inhimillisten vaiheiden tuntemus on tarkeas, ja juuri ndissa osa-alueissa

nayttaisi olevan puutteita.
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Omistajanvaihdos ei ole pelkdstaan teoreettinen mahdollisuus, vaan usein konkreettinen ja no-

peaa lahestyva muutos, jossa onnistumisen edellyttamiseksi on suositeltavaa hakea tukea. Tulok-
set vahvistavat myos tutkimuksen relevanssia ja ajankohtaisuutta, silla vastaajat ovat ti-lanteessa,
jossa omistajanvaihdoksen suunnittelu ja valmistelu ovat erityisen tarkeita yritystoiminnan jatku-

vuuden kannalta.

6.2 Omistajanvaihdostaidot

Vastaajat arvioivat omistajanvaihdosprosessin tuntemustaan asteikolla 1-5. Kysymyksen tarkoitus
oli antaa tarkempi kuvan yrittdjien omistajanvaihdoksen osaamisestaan. Vastaajien keskiarvo 2,79

viittaa hieman keskitasoa heikompaan osaamiseen ja taten mahdollisiin kehityskohteisiin.

3. Kuinka hyvin tunnet yrityksen omistajanvaihdoksen prosessin aseikolla 1-5?
(1=En tunne prosessia lainkaan, 5 = Tunnen prosessin todella hyvin)

11 15 13
0% 10% 20% 30% 40 % 50 % 60 % 70% 80% 90 % 100 %
OEntunne prosessialainkaan B Tunnen prosessin hieman B Tunnen prosessin kohtalaisesti
O Tunnen prosessin hyvin @ Tunnen prosessin todella hyvin

Vastaajien maara: 56

Kuvio 3. Kokemus omista omistajanvados taidoista

Vastaajat arvioivat omistajanvaihdosprosessin tuntemustaan asteikolla 1-5. Kysymyksen tarkoitus
oli antaa tarkempi kuvan yrittdjien omistajanvaihdoksen osaamisestaan. Vastaajien keskiarvo 2,79

viittaa hieman keskitasoa heikompaan osaamiseen ja taten mahdollisiin kehityskohteisiin.



35

Osaamisen kehittamisen tarpeeseen viittaa myos se, ettd 47 % antoi itselleen arvosanan 1 tai 2,
joka osoittaa, etta lahes puolet ymmartavat prosessin heikosti tai pinnallisesti ja tarvitsee tukea

sen paremmassa hahmottamisessa ja vaiheiden tunnistamisessa.

Korkeimmat arviot (4-5) taidoistaan antoi 19 vastaajaa, joka on maaraltdaan noin kolmannes kyse-
lyyn vastaajista. He kokivat hallitsevansa prosessin hyvin, mahdollisesti aiemmin kdydyn koulutuk-
sen, perehtymisen tai kdytanndn kokemuksen ansiosta. Kananen (2011) kuitenkin huomauttaa,

etta itsearviointi voi olla ylioptimistista erityisesti monimutkaisissa prosesseissa, joten osa vastaa-

jista saattaa yliarvioida taitonsa.

Prosessiin liittyvan tiedon ja tuen tarve on huomattava. Seka keskiarvo etta vastausten hajonta
osoittavat, ettd osaaminen on vaihtelevaa ja monella on selva ohjauksen tarve. Tassa tapauksessa
prosessin kokonaiskuvan vaiheiden ymmartamista yrittajissa tulee vahvistaa. Osaamisen tunnista-
minen auttaa kohdentamaan kehittamistoimet oikein. Ndita osaamisen eri aihealueita pohditaan

tarkemmin omistajanvaihdoksen eri vaiheita tarkastellessa (Kuvio 6).

4. Tiedatteko mista yrityksen omistajanvaihdoksen prosessiin
voisi saada tukea, joko teksteina, oppaina, taikka palkattavina
ammattilaisina

22;40%

33;60%

m Kylli =Ei

Vastaajien maara: 55

Kuvio 4. Omistajanvaihdokseen tuen I6ytdminen
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Tulokset korostavat voimakasta tiedon ja ohjauksen tarvetta omistajanvaihdoksen tukipalveluihin
liittyen. Vaikka omistajanvaihdos on monelle yrittdjalle ajankohtainen ldhivuosina (Kuvio 2), 40 %
vastaajista ei tiedd, mitd materiaaleja on tarjolla, mista ne [6ytyvat tai millaisia asian-tuntijapalve-
luja olisi mahdollista hyodyntda. Tama on merkittava kehittamiskohde, silla prosessin aloittaminen

on lahes mahdotonta, jos tiedossa ei ole mista tahan saa apua.

Prosessiin apua voi saada organisaatioista, kuten valtakunnalliset yrityspalvelut, paikalliset omista-
janvaihdosasiantuntijat ja erilaiset digitaaliset oppaat ja tyokalut. Eri tiedon ja avun ldhteisiin tu-
tustuminen vahentaa prosessin epavarmuutta ja lisdd onnistumisen mahdollisuuksia. Se, ettd 40 %
vastaajista tieda naiden palveluiden olemassaolosta lainkaan, kertoo palveluiden heikosta naky-

vyydesta tai siita, ettei yrittajilla ole ollut aikaa tai valmiuksia perehtya niihin.

Tulokset viittaavat myds edellisen kysymyksen (Kysymys 3) havaintoihin. Koska omistajanvaihdok-
sen osaaminen koetaan usein vain kohtalaiseksi, tarve selkeille ja helposti saavutettaville tukima-
teriaaleille on suuri. Tietoisuuden puute voi hidastaa prosessin kdynnistamista, seka lisata riskia

tehda virheita tai laiminlyonteja, joiden valttaminen voisi olla asiantuntija-avun avulla mahdollista.

5. Jos vastasitte kylla edelliseen kysymykseen, mista olette saaneet tietoa ja
tukea omistajanvaihdoksen prosessiin? (Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot)

Muu I
Yritysneuvontapalvelut I 14
Yritysmarkkinasivut I 3
Yrityskonsultit I O
Yritysjarjestot I 14
Verkkosivut I 10
Lakitoimistot I 12

Kurssit, seminaarit GG O

Vastausten maara
Vastauksia: 77

Kuvio 5. Mista omistajanvaihdokseen on haettu tukea

16
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Tulosten (Kuvio 5) perusteella yritykset ovat hakeneet tukea omistajanvaihdokseen useista eri ka-
navista, mika heijastaa omistajanvaihdosprosessin monipuolisuutta ja siihen liittyvan tiedontar-
peen laajuutta. Yleisimmiksi tietolahteiksi nousivat yritysneuvontapalvelut, seka yritysjarjestot,
joista kumpikin sai 14 mainintaa. Nama tulokset osoittavat, ettd ulkopuoliset neuvontatoimijat,
erityisesti julkiset ja puolijulkiset yrityspalvelut, ovat keskeisessa roolissa omistajanvaihdoksen on-
nistumisessa. Ne tarjoavat yrittdjalle mahdollisuuden saada puolueetonta ja rakenteellista tukea
prosessin eri vaiheisiin. Palveluiden hyddyntamisen maara on kuitenkin suhteellisen vahaista (Ku-
vio 4), joten eri omistajanvaihdosta edistdvien toimijoiden esittely yrittajille voisi tuottaa positiivi-

sia tuloksia.

Seuraavaksi merkittavimmiksi resursseiksi nousivat lakitoimistot (12 mainintaa) ja verkkosivut (10
mainintaa). Lakitoimistojen korostunut rooli on ymmarrettava, silla omistajanvaihdokseen liittyy
juridista osaamista vaativia kokonaisuuksia, kuten sopimukset, verotukselliset kysymykset ja yritys-
rakenteen muutokset. Verkkosivujen suhteellisen korkea kayttd on myos linjassa nykyisten tiedon-
hakukaytantdjen kanssa, silla digitaaliset lahteet tarjoavat helposti saavutettavaa ja nopeasti pai-
vittyvaa tietoa ja jatkajaa etsitdan yha useammin verkosta (Verkkosivujen merkitys on suurempi

kuin koskaan ennen, 2023.)

My®ds yrityskonsultit, kurssit ja seminaarit olivat tiedonlahteena monelle (molemmat 9 mainintaa).
Tama viittaa tarpeeseen hakea tietoa myds syventavista asiantuntijapalveluista, seka koulutukselli-
sista tilaisuuksista, joissa omistajanvaihdosta voidaan tarkastella kokonaisvaltaisen-min. Tama viit-
taa my0s siihen, ettd prosessin ymmartamisen kannalta tarvitaan kontekstualisoitua ja vuorovai-

kutteista tietoa, eika pelkdstaan kirjallisia ohjeita.

Vahiten mainintoja sai yritysmarkkinasivut (3 mainintaa), mika voi olla merkki siitd, etta vastaajat
eivat ensisijaisesti hae tukea omistajanvaihdokseen yrityskauppojen markkinapaikoilta, vaan hyo-
dyntavat niitd enemman kdytannon myyntiprosessin tukena silloin, omistajanvaihdoksen ollessa
ajankohtainen. Tama voi myds tarkoittaa, etta yritysmarkkinasivut ovat alihyddynnettyja prosessin
suorittamisessa, jolloin jatkotutkimus parhaaseen tapaan hyodyntaa yritysmarkkinasivuja olisi yrit-

tajille hyodyllinen.
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Lisaksi "muu"-vaihtoehdosta (6 mainintaa) selvida, ettd osa vastaajista hyodyntaa yksiléllisempia
tai vapaamuotoisempia tietoldhteitd, kuten omia verkostoja. Ndma vastaukset eivat kuitenkaan
tuottanut tutkimukseen hyodyllista sisaltoa, silla kaikki muu vaihtoehdon vastaukset olivat perin-

teisen omistajanvaihdoksen toimintatapoja, joten naita vastauksia ei kasitella tarkemmin.

Vastaajien maara: 29

Koen taitoni omistajanvaihdoksen aihealueella olevan

Jalkihoito/Siirtymavaihe s T 9 e @
Oikeudelliset ja verotukselliset asiat = 2 _ 11 _
Jatkajan l6ytdminen 3 _ 6 _ 1
arvonmazritys 2 [N 5 T
Raportointi ja tiedonhallinta 3 - 8 _ 5
Kannattavuuden kasvattaminen 4 - 5 _ 4 -
Lilkketoimintastrategian varmistaminen 8 _ 5 _ 4

0 5 10 15 20 25 30 35

En osaa sanoa M 1. Erittain heikko 2. Heikko m 3. Keskiverto 4.Vahva ®5.Erittdin vahva

Kuvio 6. Taidot eri omistajanvaihdoksen aihealueilla

Vastaajien arviot omasta osaamisestaan omistajanvaihdoksen eri osa-alueilla muodostavat varsin
hajanaisen kokonaisuuden, mutta tuloksista voidaan silti havaita selkeita painotuksia. Yleisesti ot-
taen vastaajat sijoittuvat useimmissa aiheissa keskitason osaamiseen, joka oli oletettavissa. Tietyt
alueet koetaan kuitenkin erityisen haastaviksi. Omistajanvaihdoksen vaiheiden osaamista kasitte-
levissa kysymyksissa yrittdjat kokevat olevansa kohtuullisen taitavia, mutta osaamisen syvyys saat-

taa jaada todellista tarvetta matalammaksi.

Vastaajien arviot omasta osaamisestaan omistajanvaihdoksen eri osa-alueilla muodostavat varsin
hajanaisen kokonaisuuden, mutta tuloksista voidaan silti havaita selkeitd painotuksia. Yleisesti ot-

taen vastaajat sijoittuvat useimmissa aiheissa keskitason osaamiseen, joka oli oletettavissa. Tietyt
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alueet koetaan kuitenkin erityisen haastaviksi. Omistajanvaihdoksen vaiheiden osaamista kasitte-
levissa kysymyksissa yrittajat kokevat olevansa kohtuullisen taitavia, mutta osaamisen syvyys saat-

taa jaada todellista tarvetta matalammaksi.

Selvasti vaikeimmaksi koettu osa-alue on jatkajan Ioytdminen, jossa lahes puolet vastaajista arvioi
taitonsa heikoiksi tai erittdin heikoiksi (Kuvio 6). Tahan voi vaikuttaa esimerkiksi se, etta hyvin
harva on hyddyntanyt digitaalisia kanavia jatkajan etsimisessd, vaikka seuraajan etsiminen vaatii
aktiivista ja monikanavaista viestintaa. Myos oikeudelliset ja verotukselliset asiat, seka arvonmaa-
ritys koetaan hankaliksi. Tama on ymmarrettavaa, silla ne edellyttavat erityisasiantuntijoiden osaa-

mista ja voivat sisaltaa paljon yrittdjalle vierasta terminologiaa ja saantelya.

Keskitasolle sijoittuvat raportointi ja tiedonhallinta, kannattavuuden kasvattaminen seka liike-toi-
mintastrategian varmistaminen. Naissa teemoissa yrittdjat uskovat omaavansa keskitasoiset tai-
dot, mutta vahvan osaamisen tasolle nousee vain hyvin pieni osa vastaajista. Strateginen valmis-
tautuminen on monille yrittdjille haastavaa, vaikka sen merkitys on omistajanvaihdoksen

onnistumisen kannalta darimmaisen tarkeaa.

Jalkihoito ja siirtymavaihe koetaan hieman vahvemmaksi osa-alueeksi kuin monet muut. Tama kay
jarkeen, silla tassa vaiheessa korostuu kaytannon jarjestelyjen hallinta, joka on yrittdjalle usein tu-

tumpaa kuin juridiset tai taloudelliset erityiskysymykset.

Kokonaisuudessaan tuloksista selvida, ettda osaaminen ei ole tasapainoista. Yrittdjat kokevat hallit-
sevansa parhaiten yrityksen arjen ja operatiivisen puolen, mutta omistajanvaihdokseen liittyvat
alueet, kuten arvonmaaritys, verotus, juridiset kysymykset ja jatkajan l0ytdminen koetaan huo-
mattavasti haastavammiksi. Tulokset viittaavat siihen, etta tiedon ja tuen saatavuuden kehittami-
nen, etenkin arvonmaarityksen, jatkajan |6ytamisen ja juridisien asioiden kanssa voisi merkitta-

vasti helpottaa yrittdjien valmiuksia toteuttaa omistajanvaihdos hallitusti ja oikea-aikaisesti.

6.3 Digitaalisen markkinoinnin taidot

Vastaajien itsearviot omista digitaalisen markkinoinnin taidoista muodostavat kokonaisuuden,
jossa suurin yrittdjista sijoittuu taitojen keskitasolle. Tuloksista ilmenee, ettd daripaan vaihtoehdot

1 ja 5 saivat yhteensa vain noin 6 % vastauksista, kun taas 94 % vastaajista arvioi taitonsa tasoille
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2—-4. Tama kertoo siita, ettda enemmisto yrittajista ndakee hallitsevansa digitaaliset markkinointivali-

neet tyydyttavasti, mutta ei kuitenkaan erityisen heikosti tai ammattilaistasoisesti.

6. Kuinka hyvaksi koet digitaalisen markkinoinnin taitosi asteikolla 1-5? (1=En
tieda mitaan digitaalisesta markkinoinnista, 5= Olen aiheen ammattilainen)

11

0% 10% 20 % 30% 40% 50% 60 % 70% 80 % 90 % 100 %

O En tieda mitadn digitaalisesta markkinoinnista  ETiedadn hieman digitaalisesta markkinoinnista
@ Tiedan keskiverran digitaalisesta markkinoinnista ™ Tiedan paljon digitaalisesta markkinoinnista

@ Olen aiheen ammattilainen o
Vastausten méaara: 33

Kuvio 7. Kokemus omista digitaalisen markkinoinnin taidoista

Tulkinta on hyvin samansuuntainen kuin omistajanvaihdosprosessin tuntemusta koskevassa kysy-
myksessa (Kuvio 3). Ndissakin vastauksissa yrittdjat sijoittuivat padosilta taitojen keskiluokkaan.
Syviéllisempi tarkastelu viittaa kuitenkin siihen, etta itsearvio ei valttamatta taysin vastaa todellista
osaamistasoa. Ndin ollen voidaan arvioida, etta myds digitaalisen markkinoinnin osalta osa vastaa-
jista saattaa arvioida taitonsa korkeammiksi, kun ndma ovat, joka on tyypillistd, kun aihepiiri tun-
netaan vain pintapuolisesti. Erityisen kiinnostavaksi kokonaisuus muodostuu, kun tarkastellaan ky-

symyksen 6 tuloksia yhdessa kysymyksen 7 kanssa.

Vaikka yrittajat kokevat digitaaliset markkinointitaitonsa enimmakseen keskitasoisiksi 76 % vastaa-
jista ilmoittaa, ettei ole hyodyntanyt digitaalista markkinointia omistajanvaihdoksen prosessissa
lainkaan (Kuvio 7). Tdma on merkittava havainto, silla tulosten mukaan taitojen koetaan olevan

riittavat, mutta niita ei hydodynneta prosessin tukena.
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7. Oletteko hyodyntaneet digitaalista markkinointia, kuten sahkoisia
yritysmarkkinasivuja, sosiaalisen median markkinointia tai jotain muuta,
yritykselle jatkajan etsimisessa?

8;24%

25;76%

mKylli = Ei

Vastaajien maara: 33

Kuvio 8. Digitaalisen markkinoinnin hyédyntaminen yritykselle jatkajan etsinndssa

Tata ristiriitaa voidaan tulkita kahdella tavalla:

1. Yrittdjat saattavat yliarvioida taitonsa, jolloin digitaalisen markkinoinnin taidot nah-
daan hallittuna kokonaisuutena, vaikka todellisuudessa osaamisen taso ei riitd kaytdannon sovelta-

miseen.

2. Taidot ovat riittavat, mutta niiden merkitysta yrityksen nakyvyyden ja houkuttelevuu-

den tehostamisessa ei tunnisteta.

Yrittdjien digitaalisen markkinoinnin osaaminen voi olla riittavaa arjen tasolla, mutta sen strategi-
nen hyédyntaminen on puutteellista. Omistajanvaihdoksen yhteydessa tama korostuu erityisesti,
silld digitaaliset kanavat voivat toimia keskeisena vayldana ostajakandidaattien tavoittamiseen, yri-

tyksen profiilin esittelyyn ja myyntiprosessin tukemiseen.

Digitaalinen markkinointi on yksi tehokkaimmista tavoista lisata yrityksen tunnettuutta ja saavu-

tettavuutta. Se toimii yrityksen mallina luoda potentiaalisia ostajia miellyttava digitaalinen julki-
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sivu, jonka avulla voidaan paitsi kasvattaa ndkyvyyttd myos vahvistaa yrityksen imagoa potentiaa-
listen ostajien silmissa. Moni yrittdja nayttaa kuitenkin edelleen luottavan perinteisiin kanaviin, ku-
ten tuttavaverkostoihin tai paikallisiin kontakteihin, vaikka digitaalisten kanavien rooli yrityskau-
poissa kasvaa jatkuvasti. Perinteisten keinojen hyddyntdaminen on hyva aloitus, mutta jos taalta
jatkajaa ei loydy voisi digitaalisen markkinoinnin osaamisen laajentaminen toimia potentiaalisena
kilpailuetuna. Digitaaliset kanavat tarjoavat kustannustehokkuutta, tarkkaa kohdentamista ja laa-

jaa nakyvyytta. Jos tata ei hyodynneta, voi taustalla olla tiedon- tai resurssien puute.

Tiedon- tai resurssien puutteesta voi myds syntya olettamus, etta digitaalinen markkinointi ei ole
tarpeellista, vaikka se voisi avata ovia my0ds taysin uudenlaisille jatkajaehdokkaille. Koska vain ra-
jallinen maara vastaaja kaytti digitaalista markkinointia, tulokset viittaavat siihen, etta potentiaali-
sia jatkajia ei valttamatta tavoiteta tehokkaasti. Tassa olisi tarjolla selked kehityskohde. Omistajan-

vaihdoksiin suuntaville voisi painottaa markkinoinnin roolia osana omistajanvaihdospolkua.

8. Jos vastasitte kylla edelliseen kysymykseen, mita digitaalisen markkinoinnin keinoja olette
hyodyntaneet omistajanvaihdoksen prosessissa? (Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot)
Muu 0
Sisaltsmarkkinointi I 3
Hakukonemarkkinointi [ NN 3

Yrityskuvan kehittiminen (Brandays) | 4
Sahkooisetyritysmarkkinasivut I 4

Sahkopostimarkkinointi NG 2

Sosiaalisen median markkinointi  |IEEEEEE—S . 4

Oman verkkosivuston péivitykset ja optimointi [N 3

Hakukeneoptimointi (SEO) I 4

Vastausten maara
Vastaukset: 27

Kuvio 9. Millaisia digitaalisen markkinoinnin keinoja on hyddynnetty aiemmin

Tarkastellessa tuloksia siitd, miten yrittdjat ovat hyodyntédneet digitaalista markkinointia omista-
janvaihdoksen aikana, ovat he tehneet sitd melko monipuolisesti, mutta vain hyvin pienissa maa-

rin. Useimpien keinojen kohdalla vastausmaarat jadvat vahaisiin 3—4 mainintaan, mika kertoo, etta
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vaikka yrittajat kokevansa olevan keskivertoja markkinoijia, ndita taitoja ei ole laajasti hyodyn-

netty.

Vastauksissa nakyy selkea painotus markkinoinnin perusasioihin, kuten yrityskuvan kehittaminen,
sahkoiset yritysmarkkinasivut, sosiaalinen media, hakukoneoptimointi ja branddys, jotka ovat
kaikki yhta yleisia (4 vastausta). Naita voidaan pitaa digitaalisessa markkinoinnissa peruslahtékoh-

tina, jotka tukevat yrityksen 16ydettavyytta ja uskottavuutta.

Hakukonemarkkinointia ja sisaltdmarkkinointia hyédynnettiin yhta usein (3 vastausta). Nama ovat
myos digitaalisen markkinoinnin peruskeinoja, joiden hyddyntamisen lisdédmisesta voisi saada huo-
mattavia etuja jatkajan I6ytamiseen. Myos sahkopostimarkkinointi jaa vahaiseksi (2 vastausta),

mika voi viitata siihen, etta talla ei nahda olevan suurta roolia jatkajan etsinndssa, vaikka tata voisi

kayttaa tehokkaana kanavana olemassa olevien kontaktien hyodyntamisessa.

On myo6s huomionarvoista, etta Muu-vaihtoehto ei saanut yhtaan mainintaa. Tama kertoo siita,
ettd yrittajat pitaytyvat melko perinteisissa ja tunnetuissa digimarkkinoinnin tyokaluissa. Tama
myo0s viittaa tutkimuskysymyksen hyvasta onnistumisesta, silla kenellakdan vastaajista ei ollut lis-

taan lisattavaa.

Kun tuloksia tarkastellaan yhdessa edellisen kysymyksen (Kuvio 8) kanssa, muodostuu selkea koko-
naiskuva, eli suuri osa yrittdjista ei hyddynna digitaalista markkinointia omistajanvaihdoksessa
lainkaan, ja tata hyodyntavat, tekevat sita hyvin rajallisesti. Digitaalisten keinojen potentiaali, ku-
ten nakyvyyden, l6ydettdavyyden ja uskottavuuden kehittaminen yrityksen houkuttelevuuden lisaa-
jind jaa hyodyntamatta yrittajilla suurilta osin. Ndiden tyokalujen aktiivisempi kdytto voisi siten tu-

kea omistajanvaihdoksien onnistumista nykyista paremmin.
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9. Oletteko etsineet yrityksellenne jatkajaa Suomen ulkopuolelta?

2;7%

28;93%

mKylli = Ei

Vastaajien maara: 30

Kuvio 10. Yritykselle jatkajan etsiminen Suomen ulkopuolelta

Mahdollisena kilpailuetuna voisi toimia myds maan ulkopuoliset jatkajat. Vain 7 prosenttia vastan-
neista kertoo etsineensa jatkajaa yritykselleen Suomen ulkopuolelta, joten tdman mahdollisuuden

hyédyntaminen erottaisi yrittdjan 93 prosentista muista jatkajaa etsivista.

Omistajanvaihdoksissa omien verkostojen rooli on keskeinen ja jatkaja 16ytyy usein omasta lahipii-
rista. Tama selittda osin myods potentiaalisesti ulkomailta jatkajan etsimisen vahaisyytta. Toinen
syy mahdollisesti siihen, miksi yrityksen Suomen ulkopuoliselle toimijalle myyntia vieroksutaan, on
halu pitaa tama jollain suhteellisen tutulla henkil6lla, jonka yrittdja tietda arvos-tavan jataka-
maansa yritysta. Tama on ymmarrettava tavoite ainakin alussa, mutta jos jatkajaa ei tahdo millaan

[6ytya voi ulkomaalaisiin potentiaalisiin jatkajiin tutustuminen olla hyédyllista.

Tulosta voi peilata myds digitaalisen markkinoinnin hyédyntamiseen liittyvaan aiempaan kysymyk-
seen. Koska 76 % vastaajista ei kayta digitaalista markkinointia jatkajan etsinndssa, on todenna-
koista, ettd ulkomainen yleiso ei kdytdnnossa edes néde yritysta potentiaalisena kohteena (Kuvio 7).
Digitaalisen nakyvyyden puuttuminen tekee ulkomaisiin jatkajiin tavoittamisen Iahes mahdotto-

maksi.
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Yhdessa tarkasteltuna tulokset muodostavat johdonmukaisen kokonaisuuden. Jatkajaa etsitdan
laheltd ja menetelmat tukevat tata. Ulkomailta jatkajan etsimista pidetaan oletettavasti joko moni-
mutkaisena, riskialttiina tai aikaa vievana, eika sita siksi nahda realistisena vaihtoehtona pienille ja

keskisuurille yrityksille.

Kokonaisuudessaan kysymys tuo esiin tarkean kehityskohdan. Kuten opinnaytetydssa selvisi Lapin
vaesto ja taten yrityskanta ikddntyy ja kotimaiset jatkajat vahenevat (Vaesto, 2024.) Ulkomaiset
ostajaehdokkaat voisivat muodostaa merkittavan, mutta talla hetkella alihyédynnetyn mahdolli-
suuden jatkajan I6ytamiseen. Digitaalisen markkinoinnin ja ndakyvyyden kehittdaminen voisi toimia

avaimena tuomaan Lappilaisia yrittdjia ulkomaisten toimijoiden silmiin.

Millaiseksi koet taitosi digitaalisen markkinoinnin aihealueilla olevan?

Yrityskuvan kehittaminen (Brandays) 3 - 7 _ 7 -

Verkkosivujenpdivittdminen ja optimointi 3 - 14 _ 3
Sdhképostimarkkinointi 3 _ 8 _ 3
sisaltomarkkinointi 3 [ | 7 E.
Hakukoneoptimointi (SEO) 5 _ 12 _ 1
Hakukonemarkkinointi (SEM) « 14 a2
Analytiikka ja seuranta 4 _ 14 - 3
0 5 10 15 20 25 30
En osaa sanoa M 1. Erittdin heikko 2. Heikko  m 3. Keskiverto 4.Vahva m5.Erittdin vahva

Kuvio 11. Taidot eri digitaalisen markkinoinnin aihealueilla

Digitaalisen markkinoinnin taitojen arvioinnissa esiintyy sama ilmio kuin omistajanvaihdosproses-
sin Likertissa (Kuvio 6). Vastaajat arvioivat osaamisensa ensimmaisessa yleisessa kysymyksessa
korkeammaksi kuin yksityiskohtaisemmissa jatkokysymyksissa. Digitaalisen markkinoinnin Likert
eroaa kuitenkin omistajanvaihdoksen Likertista siind, ettd useampi vastaaja kokee taitojensa ole-
van keskitasoa. Vain harva arvioi digitaalisen markkinoinnin osaamisensa hyvaksi. Heikon tason

vastauksia oli my06s runsaasti. Heikoimpiin osa-alueisiin kuuluivat analytiikka ja seuranta, SEM ja

Vastaajien maara: 29

35
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SEO. Jokainen naista markkinointi keinoista on suhteellisen helppo toteuttaa budjetista tai taitota-

sosta riippumatta, joten niihin olisi hyva kiinnittaa erityista huomiota.

Tulokset osoittavat, etta vastaajien itsearvioidut digitaaliset markkinointitaidot vaihtelevat laajasti,
mutta kokonaisuutena osaamisen taso keskittyy heikkoihin tai korkeintaan keskivertoisiin taitoi-
hin. Tdma vahvistaa aiemmin havaittua huomiota siita, etta digimarkkinointi on monelle yrittajalle
edelleen toissijainen tai vieras osa-alue (Kuvio 7), jopa tilanteissa, joissa silla voisi olla selkeasti ar-

voa yrityksen jatkuvuuden nakdkulmasta.

Osaamisissa, kuten verkkosivujen paivityksessa, sahkopostimarkkinoinnissa, sisdaltomarkkinoin-
nissa ja analytiikassa, keskiverron osaamisen kertoi omaavansa 7-14 henkil6a per aihealue. Tama
viittaa siihen, etta yrittajilla on jonkinlainen kdaytannon peruskasitys digimarkkinoinnin tydkaluista,

mutta osaaminen ei ole syvallistd, eika tue taten vahvasti kehittamista tai kasvua.

Teknisimmat osa-alueet, kuten hakukoneoptimointi (SEO), hakukonemarkkinointi (SEM) ja analy-
tiikka koettiin selvasti haastavimmiksi. Heikoksi (1-2) arvioi itsensa SEQ:ssa 10 vastaajaa, SEMissa
10 vastaajaa ja analytiikassa 9 vastaajaa. Nama osa-alueet ovat vahiten yrityksien hyodyntamia,
joten naissa osa-alueissa my0s saatavilla oleva kilpailuetu on suuri yrityksen nakyvyyden ja asia-

kaspolkujen optimoinnin kannalta.

Yrityskuvan kehittdamisen voidaan nahda olevan pienehkd, mutta huomion arvoinen vahvuusalue.
Yhteensa 9 vastaajaa kokee olevansa vahvoja tai erittdin vahvoja brandayksessa. Tama on selvasti
korkeampi kuin muilla osa-alueilla ja viittaa siihen, etta yrittdjat suhtautuvat brandiin intuitiivisem-

min ja oletettavasti kokevat sen olevan luonnollinen osa yritystoimintaa.

Digimarkkinointi on yrittdjille edelleen merkittavasti alihydodynnetty alue, vaikka sen rooli yrityksen
nakyvyyden ja houkuttelevuuden vahvistajana on keskeinen. Digitaalinen markkinointi lisaa loy-
dettavyytta, parantaa yrityksen ulkomuotoa jatkajalle ja analytiikka mahdollistaa yrityksen kehitys-
kohteiden systemaattisen tunnistamisen. N&ita kaikkia hyotyja on hyva pohtia omistajanvaihdok-
seen ryhtyessa. Etenkin jatkajan [6ytaminen on helpompaa, jos kaikkia saata-villa olevia

menetelmia hyodynnetaan.
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Kokonaisuutena Vastaukset osoittavat, ettad digimarkkinoinnissa on paljon hydodyntamatonta po-
tentiaalia. Yrittdjien osaaminen on padosilta keskitasoa tai heikohkoa. Selkeita vahvuuksia l6ytyy
vain yksittaisilla osa-alueilla, kuten brandayksessa. Tama tukee nakemysta siita, etta digimarkki-
noinnin perus- ja jatkokoulutuksilla voisi tuoda hyotya yrittdjille tarjoamalla heille taitoja etsia jat-
kajaa laajemmin ja tuoda yritys esiin houkuttelevasti digimarkkinointia hyodyntamalla. Tata tulisi
tarkistella etenkin omistajanvaihdoksen nakdkulmasta turhien ja sekaannut-tavien menetelmien

valttamiseksi.

Avoin kysymys 12. Mita lisdresursseja toivoisitte omistajanvaihdon prosessiin liittyen?

Kyselyn viimeinen kysymys oli muodoltaan kvalitatiivinen. Vaikka paras metodi tutkimuksen suorit-
tamiseen oli kvantitatiivinen, viimeisella kysymyksella pyrittiin luomaan kyselyn vastaajille mahdol-
lisuus tuoda esiin henkilokohtaisia lisdresurssien tarpeita. Viimeinen kysymys toimi myos keinona
vahvistaa kyselyn reliabiliteettia. Tarjoamalla mahdollisuus avoimeen palautteeseen, voi lopun
kommenteista myos selvitd, jos kyselyssa on ollut jonkinlaisia puutteita. Lopun avoimeen kysymyk-
seen ei ollut pakko vastata ja vastauksia tahan kertyi 9. Osa naista vastauksista ei mydskaan tuonut

mitaan hyodyllista tietoa tutkimuksen analysointiin, joten tdssa kappaleessa ei keskitytd naihin.

Vastaukset kysymykseen 12

1. Konkreettista apua henkilokohtaisesti — ei pelkdstaan koulutuksia ja seminaareja

2. Mistd apua kohtuuhintaan

3. Rahoitus- ja verotusasiat

4. Miten yrityskaupassa huomioidaan velat, hinnoittelu, juridiikka

5. Luotettava yritysmyynnin kdytannon toteuttaja

6. Omistajanvaihdoksen vaikutus verotukseen, kun yritys on Ky ja omistajia on kolme

7. 0077
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8. Lyhyt aapinen siitd, mita tulee ottaa huomioon, kun alkaa suunnittelemaan

9. Kasikirja vaiheittain siita, mita kannattaa tehda ennen ja jalkeen ja missa jarjestyksessa. Miten
valttaa suurimmat mokat. Ja osoitteet, mihin ottaa yhteytta, jos tarvii apua

Vastauksien perusteella Lapin alueen yrittdjat toivovat omistajanvaihdoksen tueksi ennen kaikkea
kdaytannonlaheista ja henkilokohtaista apua. Pelkat koulutukset ja seminaarit eivat heidan mu-
kaansa riitd, vaan he kaipaavat konkreettista tukea prosessin eri vaiheisiin. Tama tarve nousee sel-

keimmin esiin vastauksessa:

Konkreettista apua henkil6kohtaisesti — ei pelkdstddn koulutuksia ja seminaareja.

(Vastaus 1).

Kustannustehokas neuvonta on myos esiin nouseva toive. Pk-yritykset toimivat usein rajallisilla re-
sursseilla, jolloin ilmaisen avun merkitys omistajanvaihdoksessa onnistumiseen korostuu suuresti.
Jos neuvonta on liian kallista, tai ei tiedetd mista ilmaista neuvontaa voisi saada voi tama tarkoit-

taa, etta osa yrittdjista jattda avun hakemisen kokonaan tekematta. Tarve ilmenee vastauksessa:

Misté apua kohtuuhintaan. (Vastaus 2).

Kaksi vastaajista nostavat esiin rahoitus- ja verotusasiat. Kun huomioidaan naiden esiin nousu
haastavina alueina my0s aiemmissa tuloksissa (Kuvio 6) osoittaa tama, ettd ne muodostavat mer-

kittavan epavarmuustekijan omistajanvaihdosta suunniteltaessa. Tata ilmentavat kommentit:

Rahoitus- ja verotusasiat (Vastaus 3).

Omistajanvaihdoksen vaikutus verotukseen, kun yritys on Ky ja omistajia on kolme.

(Vastaus 6).

Omistajanvaihdoksen prosessin monimutkaisuus esiintyy vastauksissa, joissa yrittdjat pyytavat oh-

jeita velkojen huomioimisesta, hinnoittelusta ja juridisista kysymyksista. Esimerkiksi:

Miten yrityskaupassa huomioidaan velat, hinnoittelu, juridiikka.
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Samalla korostuu tarve luotettaville asiantuntijoille ja palveluntarjoajille, kuten:

Luotettava yritysmyynnin kdytdnnén toteuttaja.

Kaksi vastaajista toivoo myds selkeda opasta tai kasikirjaa, joka kokoaisi omistajanvaihdoksen vai-

heet ymmarrettavasti yhtendiseen pakettiin. Tarve nakyy vastauksissa:

Lyhyt aapinen siité, mitd tulee ottaa huomioon

Kdsikirja vaiheittain siitd, mité kannattaa tehdd ennen ja jilkeen ja missé jdrjestyk-

sessd.

Yksi vastaus koostui pelkasta kysymysmerkista, mika voi viitata epavarmuuteen tai puutteelliseen
ymmarrykseen omistajanvaihdoksen sisallosta ja sen vaatimuksista. Tama tukisi havaintoa siit3,
ettd osa yrittdjista ei tieda, mista prosessissa ylipaataan pitaisi lahtea liikkeelle. Kysymysmerkit voi-

vat my0s olla merkki, ettd vastaaja ei ymmartanyt viimeisen kysymyksen tarkoitusta.

Avoimen kysymyksen vastaukset osoittavat samoin kuin teoriaosio, etta yrittajat kaipaavat konk-
reettista, selkeda ja vaiheistettua ohjeistusta omistajanvaihdoksen suunnitteluun ja toteutukseen.
Tama tukee myo6s opinndytetyon tarpeellisuutta, silld opinndytetydn materiaaleja voi kayttaa

omistajanvaihdoksen ja sen tehostamisen keinoista oppimiseen.

7 Pohdinta

Opinndytetyon pohdinta osiossa tarkastellaan tutkimuksesta syntyneita johtopaatoksia ja pohdi-

taan niiden merkitysta lappilaisten yritysten omistajanvaihdoksiin. Pohdinta rakentuu tutkimustu-
losten ja teoreettisen viitekehyksen tarkasteluun. Luvussa kédsitelladn tutkimustulosten yhteenve-
toa ja johtopaatoksia, tulosten kytkemista aiempaan tietoperustaan seka kehittamisehdotuksia ja

jatkotutkimusmahdollisuuksia.
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7.1 Yhteenveto ja johtopaatokset

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittaa lappilaisten yrittdjien omistajanvaihdoksen ja digitaalisen
markkinoinnin osaamista, kayttoa ja sen vaikutusta jatkajan 16ytdmiseen ja omistajanvaihdoksen
onnistumiseen. Tutkimus toteutettiin kyselytutkimuksena, jonka vastausten perusteella kyettiin

tekemaan seuraavat keskeiset johtopdatokset.

Omistajanvaihdokset ovat erittdin ajankohtaisia (Yrityskaupalla nopeasti kiinni kasvuun lapissa,
n.d.). 87 % vastaajista kertoo omistajanvaihdoksen olevan edessa seuraavan viiden vuoden aikana,

mika korostaa aihealueen merkitysta ja tukipalveluiden tarvetta (Kuvio 2).

Yrittdjien itsearviointi omistajanvaihdoksen taidoista sijoittui padosin keskitasolle, mika viittaa

osaamisen hajanaisuuteen ja puutteisiin vaiheiden hallinnassa (Kuvio 3).

Digitaalisen markkinoinnin kayttd omistajanvaihdoksissa on vahaista. 76 % vastaajista (Kuvio 8) ei
hyodynna digitaalista markkinointi prosessin tukena lainkaan, vaikka sen tuomat hyddyt nakyvyy-
den, kohdennetun viestinnan ja houkuttelevuuden lisddmisessa ovat huomattavat (Knight, Larsen,

2023, 8).

Yrittdjien osaamisen kehittamistarpeet liittyvat erityisesti digitaalisen markkinoinnin hyédyntami-
seen, yrityksen arvonmaaritykseen ja nakyvyyden vahvistamiseen, seka omistajanvaihdoksen

suunnitteluun ja valmistautumiseen (Kuvio 6 & Kuvio 12).

Tulokset osoittavat, etta digitaalisen markkinoinnin osaamisen vahvistaminen voisi lisata lappilais-
ten yritysten houkuttelevuutta jatkajien ndkokulmasta ja tuoda tukea omistajanvaihdoksen onnis-

tumiseen.

7.2 Tulosten kytkenta tietoperustaan

Tutkimuksesta selvisi, etta monilla omistajanvaihdosta harkitsevilla yrityksilla digitaalisen markki-
noinnin hyédyntaminen on vahaista, vaikka sen tuomat hyodyt, kuten suurempi asiakastavoitetta-

vuus ja mahdollisuus erottua kilpailijoista, voisivat olla merkittavia toiminnan tehostamisessa



51

(Knight & Larsen, 2023, 8). Tama vastaa tietoperustassa esitettyd ndkemysta, jonka mukaan jatka-
jan loytdminen voi vieda runsaasti aikaa ja on suositeltavaa hyédyntaa kaikki saatavilla olevat edut
(Rantanen, 2012, 13). Digitaalisen markkinoinnin keinoin voidaan myos tehostaa yrityksen toimin-

taa ja kasvattaa sen arvoa ennen omistajanvaihdosta

Tutkimustuloksista korostui myds vahdinen markkinointimetodien hyédyntaminen (Kuvio 9).
Markkinointimetodien hyddyntaminen omistajanvaihdoksissa olisikin suositeltavaa, silla tietope-
rustan mukaan yrityksen verkkosivujen laatu ja brandin selkeys vaikuttavat potentiaalisen jatkajan
kiinnostukseen ja yrityksen arvoon. Tama tukee tietoperustan havaintoa, jonka mukaan hyvin
suunniteltu verkkosivusto ja selkead brandi-identiteetti voivat lisata luottamusta asiakkaissa ja toi-
mia kilpailuetuna omistajanvaihdoksessa (Manneri, 2024; Vahtola, 2020, 61). Tdma vahvistaa
myo0s sisaltomarkkinoinnin merkitysta. Yritykset, jotka tuottavat asiakkaille lisdarvoa tarjoavaa si-
saltoa, sitouttavat asiakkaita paremmin ja kehittavat yrityksen nakyvyytta digitaalisilla alustoilla

(Rummukainen ym., 2019, 33).

Tietoperustasta ilmeni myos, etta tekodlyn hyédyntaminen on viela rajallista, mika johtaa yritysten
heikompaan kykyyn kerata ja analysoida asiakasdataa tehokkaasti seka automatisoida markkinoin-
tiprosesseja (Thaichon & Quach, 2022, 3; Lee, 2020, luku 4.1). My6s tutkimuksen tuloksissa analy-
tiikka esiintyi yhtena haastavimmista digitaalisen markkinoinnin aihealueena (Kuvio 9). Tama tu-
kee Kanasen ja Puolitaivalen (2019, 16) nakemysta, jonka mukaan tekoalylld voidaan auttaa

pienyrityksia maksimoimaan arvoa ja luomaan uusia markkinoita.

Yrityksen arvonmaarityksen ja jatkajan I6ytamisen haasteet nousivat tutkimuksen tuloksissa selke-
asti esiin (Kuvio 6). Tdma vastaa Rosalan (2017) ja Rantasen (2012, 72—73) havaintoja, joiden mu-
kaan arvonmaaritys edellyttda tarkkaa analyysia ja riskeihin varautumista. Tulokset tukevat myds
huomioita siitd, miten jatkajan I6ytaminen voi vaatii systemaattista hakua niin sisapiirista kuin ul-

koisista sidosryhmista.

Yhteenvetona tutkimuksen tulokset osoittavat, etta digitaalisen markkinoinnin keinojen, kuten si-
saltomarkkinoinnin, brandayksen ja tekodlyn hyodyntaminen voivat merkittavasti tukea omistajan-
vaihdoksen prosessia. Samalla ne vahvistavat teoreettisen viitekehyksen havaintoja siita, etta yri-

tyksen myyntikuntoon laittaminen, arvonmaaritys ja jatkajan |6ytaminen edellyttavat huolellista
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valmistautumista, systemaattista analyysia ja mahdollisten riskien hallintaa (Confidentum Oy,

2023; Kayttokate, 2021; Rantanen, 2012; Kallunki & Niemela, 2007).

7.3 Kehittamisehdotukset ja jatkotutkimukset

Tulosten pohjalta syntyi paljon erilaista tietoa, josta voidaan luoda monia kehittamisehdotuksia.
Paallimmaisina ehdotuksina esiin on hyva tuoda esimerkiksi. Digitaalisen markkinoinnin koulutus.
Yrittdjille tulisi tarjota kdytannonldheisia koulutuksia ja ohjeita, jotka yhdistavat digitaaliset tyoka-

lut omistajanvaihdoksen prosessiin.

Toinen kehittamisehdotus on selkeiden tukipalveluiden tarjoaminen. Omistajanvaihdoksen ohjeis-
tus, vinkit jatkajan loytamiseen, ja yrityksen digitaaliseen markkinointiin tulisi koko prosessin
osalta koota helposti saavutettavaan ja ymmarrettdvaan muotoon esimerkiksi omistajanvaihdok-

sen oppaaseen.

Kolmantena kehitysehdotuksena esiin nousi digitaalisten kanavien hyodyntaminen yrityksen omis-
tajanvaihdoksessa. Yritysten olisi syyta panostaa nakyvyyteen verkossa, ajantasaisiin verkkosivusi-

saltoihin ja kohdennettuun viestintadan mahdollisten jatkajien parhaiten tavoittamiseksi.

Tutkimuksen tulokset olivat paljolti pinnallistietoa opinnaytetydn tavoitteitten takia, joten jatko-
tutkimusmahdollisuuksia on runsaasti. Tutkimusta voisi [ahtea jatkamaan esimerkiksi tutkimalla eri

sukupolvien vilisia eroja digitaalisen markkinoinnin hyédyntamisessa omistajanvaihdoksissa.

Jatkotutkimusta voisi suorittaa myo6s digitaalisen markkinoinnin tydkalujen ja strategioiden vaiku-
tuksista kdytannon omistajanvaihdosprosessissa. Tieto siita, kuinka suuri vaikutus digitaalisen
markkinoinnin menetelmilla on omistajanvaihdoksen onnistumiseen voisi tuottaa hyodyllista tie-

toa lappilaisille yrittajille.

Viimeinen potentiaalinen jatkotutkimus kohde voisi olla kansainvalisten jatkajien kartoittaminen ja
vertaileminen. Tutkimus siitd, mistd ulkomaalaisia jatkajia voisi |0ytya ja miten eri markkinoilla ja
kulttuureissa olisi parasta toimia oman yrityksen digitaalisessa markkinoinnissa, voisi tuoda lisaa

potentiaalisia jatkajia omistajanvaihdoksiin suuntaville.
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Yhteenvetona voidaan todeta, etta lappilaisten yrittajien digitaalisen markkinoinnin ja omistajan-
vaihdoksen taidoissa on kehittdmista. Ohjeistuksen kehittdminen voisi edistaa lappilaisten yritys-

ten omistajanvaihdosten onnistumista, sujuvuutta ja tehokkuutta.
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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake

Lapin alueen omistajanvaihdoskysely -

Temiin kysalylomakkeon tarkoibukcana on karioiitas kapin alusan yrittiion omstajamahdokoen titoja, joita Lapin
it bk nevdt newsormaan yrittiis sabdollsimman sehokkaxst Kysahssd o losytd hankidteboa ja wastuksat
oot tysin anchysyTel. Eyvsalyyn vastaam laan kuluu aikaa roin 5=10 minssta ja kysely on skl 1225 st Epryrmykcet

lirbyaiit omistajamraihtoon ja digitaalt

¥ritedjien kansza yhtatstydesa
yhiaytts sahkipostise osol

3 Dpinndytaty

markkiroindin. Kysaly on ot hyeaskylin Ammattkorkeakoulula Lapgin

. doig girilla oo eyl kysabylomak kaacean liteyan, voit ottaa

Flitcs

1. Onko teilld kokerusta yrityksan omistajamvaihdoksesta?
o Kyl
D Ei

2. Ushoteko yrindsen omizgEmvaihdolsen olevan ajankohtainen teille tulevan § vecdan
aikznal

O s
2 &

3. Euinka hyvin tunnst yrityksen omistajamaihdoksen prosessin asteikolla 1-57 (1= En tunne
prosessia lainkaan, 5= Tunnen prosessin todella pin)

1 2

3

4 5

4. Tiedattekd mista yritykzen omistajarmaihdoksen prosessiin voisi s3ada tukes, joko teksteing,
oppaing, teikka palletiaving ammatilasing

@
0

Kylla

5. hos vastesittie kylla edellizzen kysynydseen, mistd oletts szansst tistoa 3 tukea
omistaiamaihdoksen prosessin? [Valitse kaikdi sophvat vaihtoshdot)
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5. Jos vastasitte kylld edelliseen kysymykseen, mistd olette saaneet tietoa ja tukea
amistajanvaibdoksen prosessiin? (Valitse kaikki sopivat vaihtoshdot)

Eursit, 4aminaarit
Lakitoimeion
Virkkashstet
Writysjarjestt
Writyakenaultic
Yritysrrarkkinasieut

Wiilysn euvontapalvelut

O O 0O0000a04d

6. Kuinka hyvaksi koet digitaalisen markkinoinnin taitos asteikolla 1-57 (1= En tieda mitadan
digitaalisesta markkinoinnista, 5= Olen atheen ammattilainen)

7. Oletteko hyadyntinest digitaalista markkinointia, kuten sihkoisid yrtysmarkkinasnuja,
sosiaalisen median markkinointia tai jotain muuta, yritykselle jatkajan etsimisessa?

() Eylla
) E

8. Jos vastasitte kylld edellizeen kysymykseen, mita digitaalisen markkinoinnin keinoja aletta
hyddyntaneet omistajanvathdoksen prosessissa? (Valitse kaikki sopivat vaihtoehdot)

[] Hakukenesptimainti (SEC)

D Oiman verkkosnuston pdivitykset ja optimainti
Sossalsen median markkinoint
Sihképostimarkkinginti

Shhkdmet yritysmarkkinasivat

Yrityskuvan kehittBminen [Brindiys)
Hakukanemarkkinsinti

Sichltormarkkingint
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4. Oletteko etsineet yrityksellenne jatkajaa Suomen ulkopuolelta?
() ylla
) e

10. Koen taitani omistajanvaihdoksen aihealueilla olevan

En osaa sanoa  Enttdam heikko Heakker Keskiverto Wahaa Erittairn walva
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11. Omistajarvaihdoksen prosessia voi myds tukea digitaalizen markkinoinnin avain. Millaiseksi
koet tartosi digitaalisen markkinoinnin aihealueilla olevant
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12, Mitd/millaista lisatietoa tovoisitte omistajanvaihdokseen littyen?
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