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M tt. . “En myy viela! Kyllda minulla on aikaa. Omistajanvaihdos ei

yy I ole viela ajankohtainen.”

En myy v|ela Saatat yrittdjana sanoa itsellesi, etta vield ei ole aika
luopua. Minulla on hyvin aikaa myyda. Omistajanvaihdos
ei ole ajankohtainen asia, johon minun kannattaisi kayttaa

energiaani.
8 i Omistajanvaihdoksesta ajattelemisen siirtdminen hamaan
PAATA tulevaisuuteen on inhimillista. Kaikilla yrittajillad on

MILLOIN MYYT! ) ) o
luopumisen tuska omasta rakkaasta yrityksestaan.

Luopuminen merkityksellisestéa asiasta ei koskaan ole
helppoa. Siksi pdatds valmistautua omistajanvaihdokseen
on vaikea.

Viivyttelysséa on kuitenkin iso ongelma. Omistajanvaihdos
tuntuu siihen asti kaukaiselta tulevaisuuden asialta,
kunnes yht'akkia olosuhteet muuttuvat. Silloin
omistajanvaihdoksesta saattaa tulla hyvin ajankohtainen,
jopa kiireellinen. Ja paatos valmistautumisen
aloittamisesta on jo myohassa.

Taman vuoksi omistajanvaihdokseen on hyva
valmistautua useita vuosia ennen kuin se mahdollisesti
tulee ajankohtaiseksi. Kun yrittaja valmistautuu ajoissa
omistajanvaihdokseen niin henkisesti kuin
kaytannollisesti, silld on useita etuja.

Liiketoiminnan myyntikuntoon laittaminen parantaa
bisnesté jo ennen omistajanvaihdosta. Taméan ansiosta
hyvin hoidetun yrityksen hinta on korkeampi. My&s
luopumisen tuska on pienempi, kun luopumisen tunnetta
on saanut kasitelld pidempaan. Yrittajalla on kyky
reagoida nopeasti yllattaviin mahdollisuuksiin tai
esimerkiksi oman sairastumisen aiheuttamaan pakkoon.
Vaikka siis yrittajana ajattelisit, etta viela ei ole aika
myyda, silti sinun kannattaa ennakoida ja valmistautua
omistajanvaihdokseen hyvissa ajoin.

Henkinen paatds omistajanvaihdoksesta kannattaa tehda
nyt.
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Myytti:
Olen
korvaamaton

ALA JAMAHDA
OLE VAPAA!

uu

[lman minua tama yritys kuolisi. Olen yritykseni ydin.
Olen korvaamaton!”

Yksinyrittajana tai pienen yrityksen omistajana saatat
ajatella juuri nain. Olet ainoa henkilo yrityksessasi, joka
tyoskentelee yrityksesi asiakkaiden kanssa. Olet yrityksesi
ainoat kasvot ulospéin. Naet, etta ilman osaamistasi,
tyopanostasi ja rooliasi yrityksesi liiketoiminta lakkaisi.
Olet siis korvaamaton.

T&ma on kuitenkin myytti, jonka aika on murtua. Kukaan
meista yrittajista ei ole korvaamaton. Ei edes yksin yrittava
huippuasiantuntija, joka on kasvattanut itsestaan
henkildbrandin. Miten sitten l6ytaa polku, jonka paassa on
korvattavissa oleva yrittaja, myytavissa oleva liiketoiminta
ja innostava uusi ajanjakso?

Korvaamattomuuden myytin purku lahtee liikkeelle omien
korvien valista. Jos kaikki tieto yrityksesi toiminnasta
sijaitsee vain sinun korviesi valissa, silloin todellakin olet
yrittdjana korvaamaton.

Yrittdjana sinulla on siis valta rakentaa yrittajyydestasi
joko korvaamatonta tai korvattavaa. Kun oman yrityksen
palvelut on tuotteistettu ja dokumentoitu, sopimukset
asiakkaiden kanssa tehty tdsmallisesti ja asiakastieto ajan
tasalla hyvin kirjattuina, niin silloin oman alan hyva tekija
pystyy perehdytyksen jalkeen korvaamaan sinut ja
ostamaan yrityksesi liiketoiminnat.

Kun olet korvattavissa, yrityksesi lilketoiminta saa jatkajan,
jolta saastyy niin aikaa kuin rahaa oman yritystoiminnan
kdynnistdmisessd. Suomi tarvitsee lisda korvattavia
yrittajia ja fiksuja omistajanvaihdoksia, myos
yksinyrittajien joukossa.

Rakenna siis sindkin itsestasi korvattavissa oleva yrittaja!
Ala jamahda, ole vapaal!


https://omistajanvaihdokset.yrittajat.fi/yhden-aijan-nakkiputka-myyntikuntoon/
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M tto o “Valitettavan moni yksinyritt4ja ja pienen yrityksen

yy I omistaja todella ajattelee nain. Ja aivan turhaan. Ostajaa

Ostaj aa ei loydy on omistajanvaihdoksia estava myytti, jonka aika
o u e on murtua viimeistaan nyt.

el lOydy “Kukaan ei kuitenkaan halua ostaa pienté yritystani. Ja jos

joku sattuisi haluamaankin, eihan kukaan halua tasta

mitdadn maksaa. Ei siis kannata edes alkaa myymaan.

Liikaa vaivaa. Helpompi vain vahitellen lopettaa koko

sl OSTAJA KYLLA toiminta.”

¥ ~i LOYTYY Ostajia nimittdin on ja niita loytyy. Tarkeintd on opetella
Iu

katsomaan omaa yritysta ostajan silmin: mita ostaja haluaa
ja kaipaa ostettavalta yritykselta.

Usein ostaja nakee ostettavassa yrityksessa asioita, joita
myyjé ei nde arvokkaina tai yrityksen jatkon kannalta
mielenkiintoisina. Ostaja katsoo ostettavan yrityksen
tulevaisuutta usein ihan uudesta ndkodkulmasta.
Ostamisen esteind voi myos olla epadvarmuus yrityksen
kunnosta. Ostajat eivat pida yllatyksistd, joten myyjan
kannattaa olla ensimmaisesta tapaamisesta lahtien taysin
avoin ja kertoa niin hyvat kuin huonot puolet, koska
huonot puolet tulevat aina esiin. Avoimuus tekee
keskusteluista antoisampaa ja rakentaa luottamusta.
Ostaja ei odota yrityksesi olevan taydellinen.
Epéarealistinen hintapyyntd on myds tapa karkottaa ostajia.
Sopiva hinta loytyy aina, mutta jos myyja vaatii liikaa,
ostajaa ei todellakaan loydy.

Ostaja voi myos haluta ostaa eri asiaa kuin myyja haluaa
myyda. Esimerkiksi usein ostaja haluaa ostaa yrityksen
liiketoiminnan, ei sen osakekantaa. Kannattaa siis
perehtyé eri vaihtoehtoihin ja valmistautua myymaan oma
yritystoiminta ostajan haluamalla tavalla.
Omistajanvaihdokseen patee sama lainalaisuus kuin mihin
tahansa kaupankayntiin. Jos ostaja ei tieda, etta tuote on
kaupan, vaikea sitd on ostaa. Myytava yritys kannattaakin
laittaa julkiseen myyntiin, mainostaa ja markkinoida sita
kuten mité tahansa myytavaa palvelua.

Ostaja loytyy aina - jos vain haluaa sen loytyvan!
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Myytti:
Ei ole mitaan
myytavaa

AINAON
MYYTAVAA!

“Yrityksessani ei ole mitddn muuta myytavaa kuin mina
itse. Kun jaan eléakkeelle, yritys lopetetaan. Ei ole mitaan
myytavaa!”

Kuulostaako sinulta? Olet yrittaja, ehka elamantapayrittaja
tai yksinyrittaja. Ilman sinun osaamistasi ja tydpanostasi
yrityksesi lakkaisi olemasta. Nain kay esimerkiksi silloin,
kun jaat elakkeelle. Siksi on ihan oikein ajatella: ei ole
mitddn myytavaa!

Voiko oikeasti olla n&in?

Itse asiassa jokaisessa yrityksessa, myds yhden henkildn
yrityksessé, on lukuisia arvokkaita asioita. Ne voivat olla
esimerkiksi sopimuksia, asiakassuhteita, liiketoiminnan
konsepteja, tuotteita ja palveluita, fyysisia koneita, laitteita
ja varastoa seka tyontekijoitéa silloin kun sellaisia on.
Mietitaanpa siis hetki, mité sinun yksinyrittajana
kannattaisi tehdé, etta yrityksessasi olisi myytavas, silloin
kun haluat yrityksesi myyda tai viimeistaan silloin kun
haluat jaadda elakkeelle.

Otetaan esimerkiksi yhden henkildon konsulttiyritys, jonka
yrittaja ajatteli, ettei hd&nen ammattitaitoaan myyvéassa
yrityksesséa ole mitdan myytavaa. Vaarin ajatteli. Han
dokumentoi asiakassuhteensa ja toimintatavat. Han otti
rinnalle tulevan omistajan “kisallind” oppimaan ja
tutustumaan asiakkaisiin. Ensin vanha yrittaja siirtyi askel
askeleelta mentoriksi ja lopulta kokonaan pois. Ndin myés
yhden ihmisen asiantuntijayrityksesta tuli myytava ja
omistajanvaihdos onnistui.

Otetaan toinen esimerkki: kampaamoyrittaja on luonut
itselleen toimintatavan, ettd han kay leikkaamassa
asiakkaiden kotona erityisesti ikdihmisten hiuksia. Han
kuitenkin ajatteli, ettei tdssa ole mitdan myytavaa, kun ei
ole edes toimitilaa. Vaarin ajatteli. Kun kampaamoyrittaja
dokumentoi ja tuotteisti toimintatapansa “kotikampaamo”-
palveluksi, palvelukonseptista ja asiakassuhteista
syntyikin myytavaa, ja omistajanvaihdos onnistui.
Asiakkaatkin kiittivat, kun hyvéa palvelu jatkui katkeamatta.
Vastaavanlaisia esimerkkeja loytyy paljon. Jokaisen
yrityksen voi myydé4, kun sen ajattelee omistuksena ja
dokumentoi sen myytavaan kuntoon.

Myytti murrettu! Jokaisen yrityksen voi myyda, myos
sellaisen jossa “ei ole mitaan myytavaa”.



OMISTAJANVAIHDOSTEN MYYTINMURTAJAILLAT

"Olen yritykseni keskeinen tekija ja osaaja. Tunnen kaikki

Myytti:
Olen yrittéjé’ on paassani. Yrittajyys on elamantapani.”

. . Kuulostaako tutulta? Pidat ensisijaisesti itsedsi yrittajana.
enom |Staja Olet omalla ideallasi ja osaamisellasi luonut itsellesi
yrittajyydesta tydopaikan. Olet yrityksesi kanssa yhta,

erottamattomat. Tama on kuitenkin myytti, jonka aika on

asiakkaat ja toimittajat. Tiedan mita tehda ja milloin. Kaikki

murtua.
YOR!;%E Vaikka vahva nakemyksesi ja yrittajaidentiteettisi ovat
IA tuoneet energiaa yrityksesi kdynnistdmiseen ja liikkeelle
OMISTAJA

saamiseen, pitkalla tahtaimelld myytti on vahingollinen,
silla se hidastaa yrityksesi kasvua ja voi estaa yrityksesi
myynnin. Enta jos nakisitkin itsesi ensisijaisesta yrityksesi
omistajana?

Mité pitaisi tapahtua ettéd voisit olla myo6s omistaja etkéa
vain yrittaja? Entéa jos kaikki tiedot asiakkaista, toimittajista
ja sopimuksista olisi dokumentoitu? Enté jos
dokumentoisit ja jakaisit osaamisesi ja tietosi toisille,
tyontekijoillesi tai yrityksestasi kiinnostuneelle ostajalle?
Yrittdjana olet faktuaalisesti myds oman yrityksesi
omistaja. Jokainen yritys, myos yhden henkilén toiminimi,
on omaisuus, jota voi kehittaa, kasvattaa ja myyda (toki
omaisuuden voi myds naivettaa ja tuhota).

Kun identifioit itsesi yrittdjyyden sijaan ensisijaisesti
omistajaksi, saat samalla tunteen siita, ettd omistajuutta
voi ja kannattaa kehittaa, kasvattaa ja lopulta myydé4, kun
aika on sopiva ja oikea - ihan kuin mitad tahansa muuta
omaisuutta. Omistajuus luo sinulle myés turvaa, kun oma
yrityksesi voi toimia kuukausiakin ilman sinua esimerkiksi
sairaudesta tai tapaturmasta toipumisen aikana.
Omistajina siné ja muut yrittajat olette tarkeéssa roolissa
Suomen hyvinvoinnin kannalta. Hyva omistajuus vaikuttaa
myonteisesti yrityksesi menestymiseen sen elinkaaren
kaikissa vaiheissa. Menestyvat yritykset luovat
tyopaikkoja, ne investoivat ja luovat samalla uutta
veropohjaa ja uutta vaurautta. Omistettu yritys on myos
paljon helpompi myyda tai siirtda lapsille, kun sen hetken
aika koittaa.

Nae sindkin yrityksesi omaisuutena, joka luo hyvinvointia!
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Suunnitelmissa yrityksen ostaminen tai
myyminen?

Omistajanvaihdosneuvonta tarjoaa maksutonta apua.
Eteld-Pohjanmaan Yrittajat sekd alueen kunnat ja kaupungit
tarjoavat sinulle maksuttoman palvelun, joka antaa
luottamuksellista apua omistajanvaihdokseen seké yrityksen
myyntiin ja ostoon. Omistajanvaihdos on joko yrityskauppa,
sukupolvenvaihdos tai muu omistusjarjestely. Yrityksen myyminen
on varteenotettava vaihtoehto yritystoiminnan lopettamiselle.
Yrityksen ostaminen puolestaan tarjoaa vaihtoehdon yrityksen
perustamista harkitsevalle.

Omistajanvaihdosasiantuntija Jorma Ranta
050593 9739
jorma.ranta@yerittajat.fi

Aloita suunnittelu

Omistajanvaihdosta suunnitellessasi huomioi esimerkiksi ndma
asiat
« tee paatds yrityksen myymisesta, ostamisesta tai
sukupolvenvaihdoksesta- nama vaativat kypsyttelya
« selvitd mita liiketoiminta- tai osakekauppa tarkoittaa - kayta
apuna omistajanvaihdosasiantuntijaa
« sukupolvenvaihdostilanteessa selvita asiantuntijan kanssa
siihen liittyvat seikat
« pida yrityksen tilinpaatdokset, sopimukset ja muut asiapaperit
ajan tasalla

« varaa myymiseen tai ostokohteen etsimiseen riittavasti aikaa
« kysy apua - omistajanvaihdosasiantuntijan neuvot ovat
maksuttomia
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Yrityskaupan 1. Aloita ajoissa

Yleisemmin yrityksen myyntiprosessi kestda noin 10
mMmu iSti liSta kuukautta, mutta hyvin usein se venyy yli vuoden
mittaiseksi. Valitettavasti kaikkein yleisinta on, etta
yrityskauppa ei onnistu lainkaan tai yritys vain lopetetaan
eika sita edes yritetda myyda.
Ainoa keino nopeuttaa prosessia ja varmistaa kauppa on
sijoittaa kauppaprosessiin seka rahaa, aikaa etta
asiantuntijatyota. Ennen myyntiin laittamista monessa
yrityksessé olisi paljon sellaista tehtavaa, joka nopeuttaa
ja varmistaa itse kauppaa, mutta vie oman aikansa.
Ostajana kannattaa muistaa, ettd unelmafirma ei
valttamatta satu kohdalle juuri silloin, kun sellaisen
haluaisi ostaa. Tdméankin tavoitteen takia on nahtava
vaivaa.

2. Kadyta asiantuntijaa apunasi

Asiantuntija-avun hydédyntaminen saastaa aikaa ja vaivaa,
vahentaa riskeja ja helpottaa paatoksentekoa jo siina
vaiheessa, kun yrityskaupasta vasta haaveillaan. Yleensa
ensimmaiset keskustelut asiantuntijan kanssa ovat vielapéa
maksuttomia.

Asiantuntija kykenee heti kertomaan, miké olisi jarkevin
polku edeté vai kannattaako suunnitelmaa lykéata tai
haudata se kokonaan. Samalla saa tietda, mita apua olisi
tarjolla, tarvitaanko sité ja mitd se maksaa.

Suunnittelemassa Asiantuntijakustannukset ovat vain joitakin prosentteja
yrityskauppaa 2 koko yrityskaupan arvosta, joten hyétysuhde on iso.
Tédssé muistilista

asioiden

hoitamiseksi!
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Yrityskaupan
muistilista

Suunnittelemassa
yrityskauppaa?
Tadssd muistilista
asioiden
hoitamiseksi!

3. Laadi tietoa, vaadi tietoa

Kokoa kaikki yritystd koskevat voimassa olevat
sopimukset, asiapaperit, pohjapiirustukset, tilinpaatokset
ja muut kolmelta viimeiseltd vuodelta yhteen mappiin, jos
ne sinne mahtuvat. Yritysta ei voi myyda eiké sitd kannata
ostaa, jos paperit eivat ole kunnossa.

Siind miss&d myyjan kannattaa tarkistaa ostajan taustat,
ostajan kannattaa tarkistaa myytavan yritykset kaikki
tarkeimmat asiapaperit. Kauppaprosessissa ei kannata
edetd yhtdan pidemmalle, jos pyydettyja dokumentteja ei
toimiteta. Myyjan taas on syyta tietaa, ettd aukot tiedoissa
lisdavat ostajan riskia ja vahentavat taman halua ostaa
yritys tai maksaa siitéd pyydetty hinta.

Rahoittajan luona kannattaa kdyda kysymassa
mielipidettd, loytyisiko ajatellulle kauppahihnalle
rahoitusta ja millaisin ehdoin. Yrityskaupan rahoittaminen
on huomattavasti vaikeampaa kuin esimerkiksi
samanhintaisen asuntokaupan. Ennen tarkeiden tietojen
luovutusta on syytéa vaatia ostajaa allekirjoittamaan
kunnollinen salassapitosopimus, jolla vdhennetdan
vihamielisen yritysvakoilun riskia.

4. Tee realistinen strategia

Ota selvaa, mita sinun tapauksessasi tarkoittaisi
lilketoimintakauppa tai osakekauppa, mita etuja,
ongelmia, kustannuksia, veroja niihin liittyy ja miten
kaupan rahoitus eri vaihtoehdoissa onnistuisi.

Teetd realistinen arvonmaaritys, jossa on huomioitu,
millainen ostaja luultavammin yrityksen ostaisi ja miten
han kaupan rahoittaisi. Eparealistisilla strategioilla ja
arvonmaarityksilla voi helposti pilata koko kaupan
mahdollisuuden.
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Myyjan kannattaa muistaa, ettd ostajalla on yleensé aina

Yrityska u pa n vaihtoehtoja - ainakin olla ostamatta yritysta. Myyjalla sen

sijaan on vain yksi kauppatavara. Jotta sen saisi myytya,
mMmu isti lista on toimittava viisaasti. Ostajia on harvoin jonoksi asti, ja
epdarealistisin vaatimuksin aloiteltu myynti saattaa pilata
myyntikohteen maineen pysyvasti.
Ostaja taas voi pilata keskusteluyhteyden myyjaan
tinkaamalla hintapyynnésta ilman hyvia perusteluja.
Ammattilaisten tekemat arvonmaaritykset ovat
perusteltuja laskelmia, eivat summittaisia arvauksia.

5. Varmista hyvat kauppakirjat

Kauppakirjan pituus ei ole itseisarvo, mutta
paasaantoisesti jos sivuja on vahemman kuin kuusi (tai
harvalla rivinvalilla jopa pitemmastakin), siitd varmasti
puuttuu turvallisen ja onnistuneen kaupan kannalta
tarkeita asioita.

Suunnittelemassa
yrityskauppaa?
Tadssd muistilista
asioiden
hoitamiseksi!
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mikéa se on ja mihin sita tarvitaan?

Salassapito
sopimus eli

NDA Salassapitosopimus eli NDA suojaa
yrittdjan liikesalaisuuksia ja
esimerkiksi yrityskaupassa se on
olennainen heti neuvotteluiden
alkaessa.

Salassapitosopimuksen englanninkielinen nimitys on
Non-Disclosure Agreement, joka lyhennetaan
kirjainyhdistelméaksi NDA. Salassapitosopimusta
kaytetdan yleisesti erilaisissa liike-elamaan liittyvisséa
projekteissa, yrityskaupoissa ja -jarjestelyisséd mutta
mya&s tyosuhteissa.

Salassapitosopimuksen sisaltda ei sdannelld tarkemmin
laissa, vaan se taydentaa lakisaateista
lilkesalaisuuksien suojaa. Salassapitosopimuksen
sisallosta osapuolet sopivat keskenaan.

Yrityksen myynti- tai ostotilanteessa luottamuksellinen
tieto kannattaa suojata salassapitosopimuksin, silla sen
arvo ja kilpailuetu saattaa heikentyad, jos tieto tulee
julkiseksi.

Salassapitosopimus kaikkien neuvottelukumppaneiden
kanssa on myds tarkea yrityksen tai liikketoiminnan
lopulliselle ostajalle, koska salassapitosopimuksella
suojataan kohdeyrityksen liikesalaisuuksia.

Tassé artikkelissa kdymme lapi, mika
salassapitosopimus on, milloin se kannattaa tehda ja
mita asioita salassapitosopimusta tehdessa kannattaa
huomioida. Jokaisen yrityksen myyjan ja ostajan

kannattaa tehdéa salassapitosopimus heti
neuvotteluiden alkaessa.

lahde www.yritysporssi.fi/blogi
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“— ANNA KAPULA

OSTAJA KYLLA

LOYTYY

AINAON
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