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Johdanto

Tilli oppaalla on kaksi tarkoitusta. Oppaan
avulla voit jisentdd omaa ajatteluasi seki selkiyt-
tdd terminologiaa ja ajatusmaailmaa, joka yrityk-
sen ostamiseen liittyy. Opas antaa sinulle myos
kiytinnon ohjeita ja esimerkkejd yrityskaupan
toteutukseen. Koska valtaosa yrityksen myyjis-
td on myymdssd yritystddn ensimmadistd kertaa,
palvelee opas myds myyjid heidin valmistautu-
essaan kohtaamaan yrityksensi ostajia.

Ostajan kannalta yritysostossa ei itse asiassa ole
lopulta kyse yrityksen ostamisesta. Kyse on ta-
vasta, jolla uusi yrittdja parhaiten pystyy toteut-
tamaan oman suunnitelmansa haluamassaan
litketoiminnassa eli bisneksessd. Vaikka ”bisnes”
ei kovin suomalainen sana olekaan, kuvaa se
parhaiten my®&s yrityskaupan luonnetta ostajan
nikdkulmasta. Termi “toimiva bisnes” pitid si-
silladn kaikki ne elementit, joita yrittdjyydes-
sd tarvitaan, eli tuotteita/palveluja, asiakkaita,
valmiin aseman markkinoilla ja ennen kaikkea
litkkevaihtoa. Ostajan kannattaa keskittyd osta-
maan “bisnes” — oston muodot voivat sitten olla
litkketoimintakauppa tai osake-/yhtivosuuden
kauppa. Kauppa voi sisiltad kaikkia niitd ele-
menttejd, joita “bisneksen” organisoinniksi tar-
vitaan: juridinen yhtid, henkilokunta, toimitilat,
kalusteet, koneet jne.

On lopullisena kaupan toteutustapana sit-
ten liiketoimintakauppa tai osake-/osuuksi-
en kauppa, ostaja piiisee molemmilla tavoilla
myyjin “bisnekseen”. Jotta kisitteet pysyisivit
selkeini, kiytetddn tissid oppaassa sanaa “bis-
nes” kuvastamaan juuri siti ansaintamahdol-
lisuutta, jota ostaja tavoittelee ja jolla myyja
on tihin saakka seki liikevaihtoa etti tulosta
tehnyt. Keskity siis jatkossa tunnistamaan ja
ostamaan bisnes!
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Bisneksen ostajia ei voi kategorisoida vain yh-
deksi joukoksi, vaan potentiaalisia bisneksen os-
tajia on hyvin monenlaisia. Yhteistd kaikille on
yrittdjyys tyond, eliminurana ja vaurastumisen
vilineend. Kuten yrittdjyyskin on monimuotois-
ta, myos jokaisella ostajalla on omat henkilokoh-
taiset motiivinsa ja tavoitteensa bisneksen oston
suhteen. Kaikilla heilld on myds useita vaihtoeh-
toja toteuttaa omat yrittdjyyden suunnitelmansa.
Osa ostajista on jo yrittdjid ja he etsivit oman
liikketoimintansa kasvattamiseksi uusia mahdol-
lisuuksia, jolloin ostajana on tyypillisesti heidin
yrityksensd. Yritykset ovat tyypillisesti strategisia
ostajia tai kapasiteettiostajia, joiden ostomotiivit
vaihtelevat sen mukaan, kuinka ne omaa toimin-
taansa jatkossa aikovat kehittdd. Osa ostajista on
palkkaty6ssid rutinoituneita, tulosvastuullisissa
johtotehtivissd toimivia henkiloitd, jotka halua-
vat hyddyntdid kertynyttd osaamistaan oman yri-
tyksen liiketoiminnan avulla. Myos myytivin yri-
tyksen avainhenkilot; tyontekijit tai johto voivat
olla potentiaalisia ostajia — heidin luulisi tuntevan
oman tyopaikkansa bisneksen hyvin. Ilman aiem-
paa yrittdjitaustaa olevat henkildostajat jakautu-
vat kahteen joukkoon yrittdjavalmiuksiensa seki
oman yrittijyyden rakentumisen suhteen. Airi-
péini voisivat olla henkil6t, jotka vasta perehty-
vit yleensikin yrittdjyyteen ja oman yrittdjyyden
kdynnistimiseen sekd henkildt, joilla on jo yrit-
tdjapdtevyyttd sekd valmis suunnitelma, jonka he
bisneksen oston avulla haluavat toteuttaa.

Tassi oppaassa keskitymme erityisesti ostajiin,
joilla ei ole aiempaa yrittdjikokemusta tai koke-
musta bisneksen ostamisesta. Mairillisesti suurin
osa bisneksistd, jotka ovat tai tulevat myyntiin
ovat mikro- tai pienyrityksissd ja niiden potenti-
aalisia ostajia ovat uudet suomalaiset yrittdji.



Oppilaitosten /////
Tybelamassa

kouluttamat
Uudet yrittajat uudet yrittajat patevoityneet

MiRsl ostaa toimiva bisnes

“elantomallia”

Jos sinulla ei ole aiempaa yrittdjitaustaa, mutta olet pidttinyt ryhtyd yricedjaksi, ei sinun kannata
ensimmiiseksi lihted etsimiin ostettavaa yritystd. Perehdy ensin kunnolla yrittdjyyden kiynnistimi-
seen ja yrittdjand toimimiseen. Opiskele liikkeenjohdon perusteita, kuten liikeidean rakentamista,
taloutta, markkinointia jne. Kiy yritysneuvojan puheilla ja tee omaa liiketoimintasuunnitelmaasi.
Tavoitteena tulisi olla, ettd sinulla on itsellesi selkeind mielessd millaisessa bisneksessd haluat toimia.
Yleensd kannattaa keskittyd alaan, josta itselld on jo kokemusta ja tietimystid joko tyduran, harras-
tuksen tai muun syyn ansiosta. Yrittdjyyden aloittaminen alalla, jonka tuntee, on riskittdmampii

Erilaisilla ostajilla on erilaiset
motiivit, tavoitteet ja etenemispolut

Vanhat ja uudet Kasvuhakuiset Osa-omistajat
portfolio- yritykset IE
yrittajat ostajina sijoittajat

kuin tiysin uudelle alueelle siirtyminen. Usein tutulta alalta tai alueelta tunnistaa myds paremmin

bisnes-mahdollisuuksia.

JO TOIMIVAN YRITYKSEN BISNEKSEN OSTO VOI
PUOLTAA PAIKKAANSA LAHINNA SEURAAVISTA
SYISTA:

® saat usein valmiin asiakaskannan, maineen ja
toimintakonseptin nopeasti

® saat yleensd myyjan tuen sisdanajo-/startti vaiheessa

® saat usein kayttodsi valmiin toimittajaverkoston

® paaset perustamisvaihtoehtoa nopeammin kasiksi
liketoimintaan

e toimialueen kilpailuasetelma pysyy ennallaan

® 0sto on investointi jota on verrattava perustamisen
ja vakiinnuttamisen kustannuksiin

TOISAALTA TOIMIVAN YRITYKSEN OSTOON

LITTYY MYOS RISKITEKIJOITA:

e ¢llet tunne alaa, voit ostaa yrityksen, joka on
elinkaarensa lopussa

e ¢llet tunne alaa, voivat asiakkaat pettya uuteen
yrittdjaan — pysyvéatko asiakkaat?

® \voit ostaa yrityksen, jonka tuotteisto ei vastaa
asiakaskunnan tarpeita

e ¢llet tunne yritystd, voit ostaa huonomaineisen
yrityksen

e ¢llet tunne yritysta, voit ostaa vanhat koneet ja
tuotteet ja joudut investoimaan alkuvuosina
kohtuuttomasti yrityksen kehittdmiseen

® nykyiseen yrittdjaan personoitunutta bisnesta
on ostajan usein hankala jatkaa

KAYTA SIIS ALUKSI AIKAA:

1. Tee oma liiketoimintasuunnitelmasi, tarvitset sitd joka tapauksessa jatkossa
Tee normaalit kannattavuus- ja rahoituslaskelmat, tarvitset niitd joka tapauksessa jatkossa
3. Tee vertailevia laskelmia ja suunnitelmia siitd, milld tavoin liiketoimintasuunnitelmasi
on paras toteuttaa: perustamalla uusi, liittymlld osuuskuntaan, franchising vaiko jo
toimivan bisneksen ostaminen
4. Pidi jatkosuunnitelmissasi mukana kahta vaihtoehtoa, esim. perustamisvaihtoehto
tai ostovaihtochto siitikin huolimatta, ettd aiot ensisijaisesti keskittyd bisneksen ostoon

g




Miten loytaa
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sopiva bisnes ostettavaksi

Omaa liiketoimintasuunnitelmaa laatiessasi olet jo itse asiassa aloittanut ostosuunnitelman teon.
Hyvi liiketoimintasuunnitelma sisaltid seuraavat elementit:

MILLE TOIMIALALLE AIOT YRITTAJAKSI

©® NO O DN

MAKSAISI

-
S

KULUTTUA

MILLAISELLA LIIKEIDEALLA AIOT EROTTUA MUISTA JA MENESTYA

MIKA ON SE MARKKINOILLA OLEVA MAHDOLLISUUS. JONKA AIOT HYODYNTAA

MILTA MAANTIETEELLISELLA ALUEELLA HALUAT YRITYKSESI TOIMIVAN

MILLAISEN ASIAKASKUNNAN KANSSA HALUAT OLLA TEKEMISISSA

MILLAISIA TUOTTEITA JA PALVELUJA HALUAT TUOTTAA JA MYYDA

MILLAISET OVAT TALOUDELLISET TAVOITTEESI LIIKEVAIHDON JA TULOKSEN SUHTEEN
PALJONKO OLET RAHALLISESTI ITSE VALMIS PANOSTAMAAN

PALJONKO TALLAISEN YRITYKSEN PERUSTAMINEN JA TOIMINNAN KAYNNISTAMINEN

MILLAINEN ON OMA VISIOSI — MILTA YRITYKSESI TULEE NAYTTAMAAN 10 VUODEN

Kun edelld mainitut asiat ovat sinulle selvit, voit tehdi listauksen niisti asioista, joita suunnitelmasi
toteuttamisesta vield puuttuu. Juuri ne ovat ostosuunnitelman olennaisimmat kriteerit ostettavalle

bisnekselle.

ESIMERKKI:

Aion toimia tilitoimistoalalla, koska minulla on
sithen sekd koulutus etti tyokokemusta. Olen tyos-
sini huomannut, etti monet asiakasyritykset ha-
luavat tilitoimistopalveluilta enemmdin kuin vain
lakisdiiteisen kirjanpidon. Asiakasyrittijit halua-
vat enemmdin newvontaa yrityksen talousasioiden
hoidossa. Monet ovat sanoneet: "Voi, kun kirjan-
pitdjini kévisi luonani sidinndollisesti ja osallistuisi
minun kanssani tekemddin bisneksestini kannatta-
vampaa’.

Tiissii nien markkinalla mahbdollisuuden yrityspal-
veluyritykselle, joka on enemmiin kuin kirjanpitdi-
jda. Oma liiketoimintasuunnitelmani pohjautuu
edelld  mainittuun  asiakastarpeeseen. Tukenani
olen kéyttinyt lisiksi tyo- ja elinkeinoministerion
laatimaa alan toimialaraporttia http:/fwww.tem-

toimialapalvelu. filfiles/837/ Taloushallinto2009_
web.pdf

Voisin toki perustaa yhden hengen tilitoimiston,
mutta se on hidas tapa pédsti vauhtiin, koska asi-
akaskunnan kerddminen on suuri tyo. Jotta voisin
lihtei kehittimiin ajattelemaani yrityspalvelu-
yritystd, minun olisi viisainta ostaa yksi tai kaksi
tilitoimistobisnestd, joissa on jo mukava joukko
asiakkaita.

Ostosuunnitelmassani korostan sitd, et saisin 3-4
henkiloi toihin heti ja etti asiakaskunnassa olisi
mahdollisimman monta sellaista asiakasta, jotka ha-
luaisivat enemmiin yrityspalveluja. Tiillaiset asiakkaat
ovat tyypillisesti sellaisia, joilla on itselli usein tekni-
nen pohjakoulutus. Heidin talousosaamisensa on

kohtuullisella tasolla, mutta he eivit ole “numero-
nikkareita”. leknisind ihmisini he kuitenkin ar-
vostavat ja osaavat kéiyttid suunnittelua, seuwran-
taa ja systeemejd, kuten mindikin taloushallinnon
ammattilaisena. Aion itse toimia palvelualalla,
Joten asiakkaatkin voisivat olla palvelualalta, niin
ymmdrtdisimme hyvin toinen toistemme bisneksid.
Vaikka itse toimin Keski-Suomessa, voisivat asi-
akkaani olla pidkaupunkiseudulla — etiisyys on
siedettivi ja sihkoinen viestinti toimii tekniikan
ihmisten kesken hyvin.

Ostosuunnitelmani pohjautuu siis siihen, ettd tar-
vitsen noin 40 asiakasyritystd, jotka toimivat tek-
nisilli aloilla, kuten esimerkiksi insindoritoimistor
ja arkkitehtitoimistot, jotka toimivat pidikaupun-
kiseudulla. Lisiksi tarvitsen 3-4 tyontekijid, jotka
tuntevat edelld mainittujen asiakkaiden tarpeita.
Tiillaisen yrityksen perustaminen ja kdynnistimi-
nen on haastava tehtivi, mutta jos etsisin yhden
timén alan asiakkaita omaavan tilitoimiston Kes-
ki-Suomesta ja toisen péikaupunkiseudulta, voisin
subteellisen nopeasti pédsti kebittimdin niiden
toimintaa kohti yrityspalveluyritysta.

Seuraava vaihe on lihted etsimdin sellainen
yritys, jossa nditd tarvitsemiasi elementteji on
parhaiten tarjolla. Kuten ehkd huomaat, yksi-
kidan nykyisistd toimivista yrityksistd ei vastaa
100%:sti sinun tarpeitasi ja tulevaisuuden suun-
nitelmiasi. Jotta loytdisit parhaiten tarpeisiisi so-
pivan yrityksen, on sinun etsittivi ja tutkittava
useita vaihtoehtoja. Jotta voisit arvioida kutakin
vaihtoehtoa mahdollisimman objektiivisesti ja
kriittisesti, tulee sinulla ensin olla kriteerit, joi-
den pohjalta arvioinnin teet.

Bisneksen ostajan tulee itse olla aktiivinen. Ku-
ten eivit huippuhyvit liikeideatkaan ole julkisis-
sa rekistereissd, eivit myoskddn liheskdian kaikki
myytavit yritykset ole tiedossa.
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lue lehti-ilmoituksista myytavat ja vuokratta-
vat yritykset

laita itse “halutaan ostaa” - ilmoitus lehteen
kiertele kaupungilla ja tarkkaile kiinnostavia
yrityksia

lue mainoksia ja lehtijuttuja

selaa keltaiset sivut, 16ytyisiko sieltd kiinnos-
tavia kohteita

selaa www-sivujen kautta yritysvalittajat
kerro halukkuudestasi ostaa yritys pankin
johtajallesi, tutulle yrittajalle, hydédynna
puskaradio — vaikkapa yrittdjayhdistykset
kysy kunnan elinkeinoasiamiehelta tai ke-
hitysyhtioltd, tietaisivatko he alueellaan
haluamasi kaltaisia yrityksié, jotka voisivat
olla myynnissa

kysy ELY-keskuksen ja muiden yritysneuvon-
taorganisaatioiden rekisterista
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Millaiset Rriteerit laadin

ostoRohtellle

Omasta liiketoimintasuunnitelmastasi loytyvit
hyvin kriteerit, joilla arvioit alustavasti kohde-
yrityksid. Niiden kriteerien tarkoitus ei niin-
kddn ole tunnistaa juuri se oikea yritys, vaan
ennemminkin rajata pois mahdollisimman pian
sellaiset yritykset, jotka eivdt missddn tapaukses-
sa tule kyseeseen. Ostokriteerien teko helpottaa
ja nopeuttaa titd kohteiden seulontaprosessia.
Jatketaan edellisti esimerkkii, niin kriteerien
kiytto selvidd hyvin.

Etsin siis tietynlaista tilitoimistoa ja olen laati-
nut itselleni muutaman kriteerin, joilla seulon
kohteita. Annan arviossani jokaiselle kriteerille
kouluarvosanan 4-10. Tissd tapauksessa paino-
tan kaikkia kriteereitd yhti paljon, mutta sinid
voit halutessasi painottaa eri asioita eri tavalla.
Olen pikaisesti tutustunut kolmeen yritykseen
ja ohessa arvoni niiden soveltuvuudesta. Kuten
huomaat, ne poikkeavat toisistaan melkoisesti
eri osa-alueittain, mutta kokonaisuudessaan ei-
vit niinkdin paljon.

SIJAINTI

—_
o

ASIAKKAIDEN MAARA SOPIVA

© | o

% TEKNISIA ASIAKKAITA

=
o

HENKILOSTON IKAJAKAUMA

LAITTEISTOT JA OHJELMISTOT

AUKTORISOINNIT (KLT)

LIIKEVAIHTO/HENKILO

O IN|H» |0 |O |O N

NEUVONTATYON OSAAMINEN

O IN|IN|INJa|jo |o
® |0 N |JO |©

-
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Kohde A on hyvilld paikalla, mutta "vitoset ja kuutoset” painavat keskiarvoa alaspiin, joten taidan
jtead tdmin yrityksen tarkastelun tdhin. Kohde C on monissa asioissa tosi hyvi, mutta asiakaskunta
ja laitekanta ei oikein vastaa tarpeitani — olinhan juurikin sopivaa asiakaskuntaa hakemassa, joten
tistd ei sen enempid. Kohde B tiyttdd melko tasaisesti kaikki ostokriteerini — ei kiitettdvilld tai
“kympin tasolla”, mutta siind méirin kylld, ettd tihdn kohteeseen kannattaa perehtyi tarkemmin.
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Mista etsia ostoRohteita

Ostokohteita voit etsid kolmella tavalla:

1) etsit kohteen itse

2) kiytit yritysvilittdjaa

3) jatit “halutaan ostaa” -ilmoituksen yritys-
porsseihin toiveella, ettd myyji 16ytid sinut.

Hakusanalla “yritysporssi” 16yddt internetistd
yli 12 000 (lokakuu 2011) osumaa ja Suomes-
sa onkin nykyisin melko kattava maakunnalli-
nen peitto erilaisia yksityisii ja julkisia yritysten
kauppapaikkoja. Yritysporssit ovat kuitenkin
vieldi melko hajallaan, joten yhti ja kaiken ko-
koavaa portaalia ei vield tilld hetkelld ole. Yri-
tysporsseistd hakemalla voit 16ytdd haluamasi
kaltaisia kohteita. Varaudu kuitenkin siihen,
eted juuri silld hetkelld, juuri silld alueella, juuri
sen kokoisia, juuri sen alan yrityksig, joita etsit,
ei todennikdisesti kovin montaa ole myytivini
julkisesti. Jos haluamaasi ei 16ydy, voit ja kannat-
taa jitead porssiin ostoilmoitus.

Yksityisiled yritysvilittdjiltd saat nopeasti tiedon
siitd, millainen tarjonta heilld on. Heidin toi-
meksiantonsa on normaalisti myyjin antama,
joten olet ostajana vilittdjan kanssa “yhteisel-
13 asialla”. Myos vilitedjille voit jictdd suoraan
haun haluamasi kaltaisesta kohteesta. Kun si-
nulla on esittdd vilitedjille selkedt ostokriteerit,
on hinen huomattavasti helpompi etsid sinulle

sopiva yritys.

Voit my®s etsid ostokohdetta itse. Se on seki
vaivalloista ettd palkitsevaa. Mitd enemmin it-
se perehdyt sekd alaan ettd yrityksiin, sitd jalos-
tuneempi on oma liiketoimintasuunnitelmasi
ja valmiutesi toteuttaa se kasvaa merkittdvisti.
Muista, ettd vield tissikddn vaiheessa ei etsitd
juuri sitd sopivaa, vaan rajataan mahdollisten
joukosta pois sellaisia, jotka eivit tule kyseeseen.

Rajaamalla kohteita ostosuunnitelman mukai-
sesti loytyy suunta, mistd kohteita voi etsid. Pa-
lataan tilitoimistoesimerkkiimme ja etsitddn vi-
hin tietoa toimialajirjestdn sivuilta. Lokakuussa
2011 Uudellamaalla on tilitoimistoja noin 1500,
eli vield melkoinen joukko, mutta jo vihemmin
kuitenkin, kuin koko maan 4000 tilitoimistoa.
Kun lisiksi ostokriteereitdni oli, ettd toimisto
on ns. auktorisoitu tilitoimisto, putosivat vaih-
toechdot valtakunnallisesti 760 kappaleeseen ja
kohdealueellani Uudellamaalla noin 200 kappa-
leeseen. Joukko on vielikin liian suuri, mutta
kun rajaan hakuani “radanvarsikaupunkeihin”
on kohdeyritysteni potentiaalinen joukko rajau-
tunut endd noin 30 kappaleeseen.

Mistd sitten tieddn, ovatko nimi yritykset
myynnissd? Sitd en voikaan vield tissd vaiheessa
tietdd, joten on syytd ottaa timd rajactu joukko
tarkempaan tarkasteluun. Aluksi kokoan yritys-
ten verkkosivujen ja internetin hakukoneiden
avulla kaikista kohteista mahdollisimman pal-
jon tietoa. Yritysten nettisivuilta saat yleensi
hyvin kuvan sekd palveluista, osaamisesta ettd
tyokaluista. Julkisista lihteistd saat myos kar-
kean tason taloustietoa esimerkiksi alla olevan
taulukon mukaisesti jaoteltuna. Olennaista on
edelleen, ettd rajaat pois sellaisia kohteita, jotka
ostokriteereittesi perusteella ei ole kiinnostava.
Alla olevan esimerkkiyrityksen kohdalla huomio
kiinnittyy siihen, ettd liikevaihto on kasvanut
tasaisesti vuosien myotid ja tulostakin yritys on
tehnyt joka vuosi. Myos yhden henkilén palk-
kaaminen lisad antaa kuvan siitd, titd yritystd
on nykyisen omistajan toimesta viety koko ajan
eteenpdin, joten se on ns. kehittyvi yritys. Os-
tajan hilytyskellojen ei tarvitse soida yhden tai
kahden tappiollisen vuoden johdosta — jokai-
sella yritykselld ja bisnekselld on omat hyvit ja
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huonot vuotensa. Enemmin kuin lukuihin, kannattaa keskittyd sithen, mita lukujen taustalla on.
Laskeva liikevaihto voi johtua monesta seikasta. Nykyinen yrittdjd ei kenties halua/jaksa panostaa
yritykseensi ja ns. "laskettelee vapaalla”. Kilpailutilanne ja yrityksen tuotteiden/palvelujen jilkeen-
jddneisyys voivat vaikuttaa siihen, ettd asiakkaat siirtyvit modernimpien yritysten asiakkaiksi. Mark-
kinoista riippuen laskeva liikevaihto voi tarkoittaa koko alan heikkoa kehitystd ja se taas voi johtua
esim. vieston ikirakenteen muutoksesta. Ostajan tehtivini on seulontavaiheessa oppia tuntemaan
sekd toimiala, markkinatilanne, ettd erityisesti valitsemansa kohdealueen erityispiirteet.

TUNNUSLUKUTIIVISTELMA

TILITOIMISTO N.N. OY 2006/10| 2007/10| 2008/10 2009/10 2010/10
LIKEVAIHTO (1000€) 192 198 211 228 245
LIKEVAIHDON MUUTOS% 3 % 3 % 7 % 8 % 7%
TILIKAUDEN TULOS (1000%€) 11 17 16 14 19
LIIKEVOITTO% 12,20 % 14,70 % 11,80 %
YRITYKSEN HENKILOSTOMAARA 3 3 3 4 4

Hyvin paljon perehtymistd kohdeyritykseen pystyt siis tekemiin ennakolta itsekin. Itse asiassa oma
tutustuminen on paras tapa padstd tuntumaan siitd, kannattaako kohde ottaa jatkokisittelyyn, siispa:

1. Keraa oleellista markkinatietoa kohteestasi mahdollisimman paljon etukateen.
2. Paras ja helpoin tapa on menna yritykseen, jota harkitset ostaaksesi.
Asioi yrityksessa (useita kertoja), viivy sielld, katsele ymparillesi, aisti asioinnin ilmapiiria,
laske montako asiakasta yrityksessa kay, mita he ostavat, paljollako he ostavat, miten asiakkaita
palvellaan. Tassa tilitoimistotapauksessamme kaynti ei ole aivan yksinkertainen,
mutta toteutettavissa kylla.
3. Kierrda myos yrityksen takapihalle ja arvioi, miten hyvin hoidettu yritys kaiken kaikkiaan on —
jos piha ja liike on siisti sisalta ja ulkoa, on todennakoista, etta yrittaja on pitanyt yhta hyvaa huolta
myos liiketoiminnan kannattavuudesta. Huolimattomuus naisséa asioissa korreloi melko hyvin
myos huolimattoman liiketoiminnan kanssa. Yritys ja liiketoiminta on yrittdjansa nakoinen.
4. Keraa yrityksesta tietoa, lue lehtiartikkelit, tutustu mainontaan ja tuotekuvastoihin.
Tee internet-hakuja seka yrityksesta etta sen omistajista.
6. Keraa rekistereista taloudellista informaatiota eli hanki tilinpaatostietoja, jos mahdollista.

o

Lopputulemana sinulla on todennikdisesti 3-5 sellaista yritysti, joista olet kiinnostunut ja joiden us-
kot tdyttavin kriteerisi jo suhteellisen hyvin. Mistd sitten tieddn, ovatko nimi yritykset myytivina?
Lihdetddn kysymiin sitd nykyiseltd omistajalta.
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YrityRsen ostaminen alRaa

Kokoa ympirillesi viimeistdin tissd vaiheessa
sellaisten henkildiden ryhmi, joilla on koke-
musta litketoiminnasta ja erityisesti bisneksen
ostamisesta ja/tai myymisestd. Kun kauppapro-
sessi todella kidynnistyy, on se tiivistempoinen
ja monitahoinen tapahtumaketju, jonka onnis-
tuneeseen pdittdmiseen tarvitaan monenlaista
osaamista. Selvityksid ja analyysejd voivat tehdi
tukihenkil8si puolestasi tai yhdessd sinun kans-
sasi, mutta lopullisen ostopéitoksen teet sind.

Kokemattoman ostajan tyypillinen kysymys on:
"Mitd minun tulee ottaa huomioon yrityskau-
passa’. Kattavan listauksen antaminen ei ole
mahdollista, eikd vastaanottokykysi todennikoi-
sesti riitd ottamaan vastaan kaikkea tietoa. Pidd
itse mielessisi seuraavat asiat ja valmista itsedsi
paitosten tekoon:

OSTOPROSESSI

DD OSTOPROSESSI

‘ ‘ @LONTA, ANALYSOINTI

”GO” tai "NO GO~

DD NEUVOTTELUT

1
P

Eri vaiheet limittyvﬁt ja ‘ FMUKSET, HALTUUNO'ITk(\)\k,\,??>

siksi niiti on “pidettivé P
hengissi” koko ajan "

Joka vaiheessa arvioi alkuperiisen
~  suunnitelmasi mukaan onko tapaus

Ostettavan yrityksen bisneksen on sovelluttava riittdvan hyvin oman ajatellun liiketoiminnan
perustaksi tai lisdksi — kriteereittesi mukaisesti.

Ostajalla on yrityskaupassa selonottovelvollisuus, joten on hyva perehtya Due Diligence-

asioihin eli menettelyyn, jonka avulla selvitetdén yrityksen kuntoa ja kauppaan liittyvia taloudellisia,
juridisia ja muita riskeja. Erityisesti omistukseen, lupa-asioihin, verotukseen seka sopimuksiin

tms. juridisiin velvoitteisiin, sitoumuksiin ja rasitteisiin liittyvat suurimmat taloudelliset riskit.

Mihin ostokohteen bisneksen menestyminen perustuu — mikd on se ydin, joka siitd kannattaa
ostaa — ja mita siitd kannattaa maksaa.

Miten suuri (liian suuri) merkitys nykyisella yrittajalla on liiketoiminnassa — onko yritys liikaa
myyjayrittdjan persoonan varassa — kaytannossa tama tarkoittaa sita, pysyvatko asiakkaat,
vaikka nykyinen yrittaja lahtee.

Pida koko ajan mielessa se, etta olet ostamassa “oman tulevan liiketoimintasi rakennustarvikkeita”.
Tarkkaile siis erityisesti sellaisia asioita, joiden varaan voit edelleen kehittda olemassa olevaa
bisnesta. Ald sokeudu ostamaan yritysta sellaisenaan, vaan rakenna omaasi.

DD‘ KEHITYS

IKauppaprosessi

Kauppaprosessi on usein vaiheittain etenevi
tapahtumaketju. Osaavan asiantuntijan avulla
voit edetd vaihe kerrallaan, joko kohti lopullista
kauppaa tai neuvotteluista irtautumista. Sopi-
muksilla on hyvi seki aikatauluttaa ettd pilkkoa
kauppaprosessia vilipadtoksiksi. Salassapitoso-
pimus on syytd solmia mahdollisimman aikai-
sessa vaiheessa myyjin kanssa. Se varmistaa, ettd
molemmat osapuolet voivat luottamuksellisesti
vaihtaa tietoja keskendin. Ensivaiheen neuvotte-
lujen jilkeen on hyvi laatia aiesopimus.

Aiesopimuksessa voidaan sopia, ettd molemmat
osapuolet sitoutuvat olemaan neuvottelematta
muiden kanssa samasta hankkeesta tietyn ajan-
jakson, jolloin osapuolet voivat rauhassa keskit-
tyd kaupan ehtojen kisittelyyn.

tukseen. Kun osapuolet ovat valmiit tekemiin
lopulliset pédcdkset, tehddin kauppasopimus.
Kaikki sopimukset on syytd jattdd ammattilais-
ten laadittaviksi.

Taitava neuvottelija johtaa yrityskauppaproses-
sia rakentavasti ja tuloksellisesti. Ennalta raken-
nettu neuvottelustrategia ja huolellinen valmis-
tautuminen kuhunkin neuvotteluun helpottaa
myds tavoitteiden toteutumista. My®s varautu-
minen myyjin mahdollisiin erilaisiin nikemyk-
siin ja ehdotuksiin on syytd pitdd mielessd. Tee
muistiinpanoja jokaisesta keskustelusta; siilytd
sahkopostiviestit — hyvd dokumentaatio on tur-
va myos tulevaisuuden varalle.

Ennen kuin lihdet kauppaneuvotteluihin, var-

mista ettd myyji/neuvotteluosapuoli oikeasti
Mikili neuvottelut etenevit suotuisasti, on syytd ~ omistaa osakkeet/osuudet ja/tai ettd hinelld on
tehdi esisopimus. Esisopimuksen laatiminen on  oikeus tehdd sitoumuksia/pditoksia yhtiostd —
hyodyllistd tilanteessa, joissa osapuolet eivit ole  tarvitaan muiden omistajien suostumus kaup-
vield sopineet kaikista yksityiskohdista, mutta  paneuvotteluihin.
ovat valmiita sitoutumaan yrityskaupan toteu-

Helpoin tapa aloittaa kauppaprosessi on soittaa nykyiselle yrictdjille ja tiedustella suoraan, olisiko
hin halukas myymiin bisneksensi. Mikili ndin on, on luontevaa sopia tapaaminen, jossa paiset jo
hiukan tutustumaan seki yrityksen toimintaan ettd yrittdjian.

Mikili ostokohde 16ytyy vilittdjan tai yritysporssin kautta, kiyt aluksi tyypillisesti neuvotteluja
valitedjin/edustajan kanssa ja saat hineltd perustietoa myyntikohteesta allekirjoitettuasi salassapito-
sopimuksen.
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Ostettavan yrityRsen
toimintaan perehtyminen

Ensimmiiseksi on midritettdvi yksiselitteisesti, mikd on kaupan kohde.
Tisti molemmilla osapuolilla on oltava yksimielinen nikemys.

1. Ostokohteena voivat olla yrityksen koko osakekanta/yhtibosuudet tai osa niista. Naissa tapauksissa kaupan
kohde on selkeésti yksiloity — osakkeet/osuudet jotka oikeuttavat omistamaan ja hallinnoimaan yhtita.

2. Ostokohteena on usein myo6s liiketoiminta. Talloin ostat myyjalta kaytannossa sitd omaisuutta, jolla bisnesta
tehdaan — et siis osta yrityksen omistusta vaan tavaraa (koneita, kalustoa, varastoa) ja/tai aineettomia
oikeuksia (patentteja, mallisuojaa tms.) seka mahdollisesti liikearvoa (goodwill).

3. Liiketoimintakaupassa ostajan ja myyjan on selkeasti listattava ne erat, jotka kuuluvat kauppaan.

Nain yksildidaan kaupan kohde liiketoimintakaupassa.

4. Mikali myyja on hyvin valmistautunut, hanella on itsellaén pohja-ajatus tai ehdotus siita, mita han haluaa myy-
da, miten kauppa toteutetaan ja miké& on hanen hintapyyntonsa. Ala vield tissé vaiheessa léhde arvioimaan
hintaa ja sen oikeellisuutta, vaan perehdy rauhassa ostokohteeseen ja muodosta oma nakemyksesi matkan
varrella. Liian usein kokemattomat ja malttamattomat ostajat kysyvét: "Paljonko tallaisesta yrityksesta kannat-
taa maksaa”? Hinta on toki tarked, mutta em. kysymys liian aikaisessa vaiheessa on turha. Ethan viela edes
tieda, mita lopulta olet ostamassa ja miten hinta lopulta muodostuu.

Myyjin esitys voi olla seuraavanlainen: "Myyn tilitoimistoni osakkeet hintaan 150 t€” tai "Myyn
tilitoimistoni litketoiminnan hintaan 100 t€”
Keskity kaupan kohteen jilkeen myytivin yrityksen liiketoiminnan ydinasioiden selvittimiseen.

KAYTA TASSA APUNA ASIANTUNTIJAA:

1 Perehdy seuraaviin erityisesti talouteen vaikuttaviin asioihin:
a. liikevaihdon kehittyminen

b. kustannusten kehittyminen

c. kannattavuuden kehittyminen (liikevoitto)

d. maksuvalmius

e. vakavaraisuus ja velkaantuneisuus

f.  kehittdmispanostukset viime vuosilta

g. millaisia investointeja on ldahivuosina tehtava

h. vertaile alan muihin yrityksiin ja/tai kilpailijoihin

/// 4

JATKA MYYJAN TILANTEESEEN JA YRITYKSEN TOIMINTAAN PEREHTYMISTA
ESIM. SEURAAVILLA TEEMOILLA:

1. Miksi yritys on myytavana? Yleensa tahan on luonnollinen syy: esimerkiksi elakdityminen tai terveydelliset syyt.
Taustalla voi kuitenkin olla muita alalla tai toimintaympéaristossa tapahtuvia seikkoja, joiden takia yritys on myynnissa.
Téllaisia syita voivat olla vaikkapa ikdantyva asiakaskunta, muuttotappiokunta, moottoritien uusi linjaus vie asiakkaat
muualle, uusi market suunnitteilla alueelle — kyse on siis yrityksen elintilan supistumiseta. Tamankin voi nahda po-
sitiivisena haasteena; ala siis heti tyrmaa kauppaa. Oleellista on, ettd itse tiedat, mita alalla tapahtuu — opettele siis
peli ja pelin henki.

2. Henkildityminen: Mista tai kenen suhteilla asiakkuudet syntyvat, kuka tekee kaupat, pysyvatko avainhenkilot
yrityksessa kaupan jalkeen, miten varmistat taméan. Jos liiketoiminnan ydin on kovin henkiloitynyt nykyiseen yrit-
tajaan, joudut itse rakentamaan myyntikanavasi. Tutustu ja opi ostettavan yrityksen toimiala, toiminta-alue (reviiri)
ja silla tapahtuvat muutokset asiakaskunnassa, kysynnan maarassa ja laadussa, kilpailutilanteessa — opettele siis
toimintaymparisto hyvin.

3. Tutustu siihen, miten nykyinen yrittdja on pelia pelannut ja miten han on siind parjannyt taloudellisesti ja Kilpai-
lullisesti: Mitka ovat olleet hanen vahvuutensa?

4. Tutustu nykyisen yrittdjan yhteistydverkostoon ja arvioi sen hyodyllisyytté ja toimivuutta jatkossa, kun olet ostanut
taman bisneksen.

5. Peilaa omia ajatuksiasi peliin ja omiin pelisuunnitelmiisi — miten ostettava bisnes ja sen kilpailuedut tukevat omaa
pelisuunnitelmaasi.

6. Pyyda myyjan ndkemysta, miten yritys on parjannyt suhteessa muihin alan yrityksiin — paremmin vai hyvin — hae
vahvuuksia ja heikkouksia.

7.  Tarkista onko nykyinen yrittdja pitanyt ylla kilpailuetua — investoinnit, markkinointia on tehty, tuotekehitysta on
tehty, henkilosta on huolehdittu — onko yritys elinvoimainen lahimman kolmen vuoden aikana vai tarvitseeko se mit-
tavia panostuksia. Pyyda sitten kayttodsi seuraavat faktatiedot:

Myynnin jakauma asiakkaittain

Myynnin jakauma tuotteittain/palveluittain

Kuvaus normaalista tuotanto/toimitusprosessista

Kuvaus normaalista markkinointi/myyntiprosessista

Kuvaus uusasiakashankinnasta ja aikataulusta ensikontaktista asiakkuuteen
Vastuualueet ja varahenkilojarjestelma

@ ~ 9 a0 op

Onhan nykyinen omistaja maksanut omalle tyolleen asiallisen palkan viimeisten
vuosien aikana?

8. Pyyda nahtavaksesi vaikkapa laatukasikirja — siitd naet, millainen toimintatapa yrityksessa on.
9. Pyydéa nahtavaksesi hallituksen poytakirjat tai mahdollisesti muita muistioita. Naistd ndet seka virallisia

paatoksia etta asioiden kasittelytapaa yrityksessa.
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10.

11.

Monissa pienissé yrityksissa ei laatukasikirjaa tai kokouspoytékirjoja tai muita dokumentteja juurikaan ole.
Niiden kysyminen on kuitenkin osoitus siitd, etta tiedat mita teet ja neuvotteluasemasi vahvistuu hiukan.

Edella mainituilla kysymyksilla opit, miten nykyinen yrittdja on bisnestansa johtanut.

JATKA EDELLEEN PEREHTYMISTA SELVITTAMALLA JA VARMISTAMALLA JURIDISIA JA TALOUDELLI-
SIA ASIOITA:

10.
11.

12.
13.
14.
15.
16.

17.
18.

Omistaahan yhti6 ne varallisuuserét, joita se sanoo omistavansa; osa varallisuudesta voi olla vielda rahoitus-
yhtion omaisuutta tai leasing-rahoitettuja.
Onhan kaikki se, mita ostat fyysisesti nahtavissa ja "tallessa”. Silloin talléin kaupoissa tormataan huonomuis-
tisuuteen — koneita on luetteloissa vaan ei enaa fyysisesti omistuksessa.
Huomaa, etté liketoimintakaupassa asiakas-, toimittaja-, vuokra-, tms sopimukset eivat siirry sinulle ilman
ndiden suostumusta. Varmista siis, etta toimijat ovat valmiit tekemaén kanssasi vahintaan vastaavat
sopimukset kuin edellisen yrittdjan kanssa. Osakekaupassa vain omistaja vaihtuu taustalla eli sopimukset
ovat edelleen voimassa sopijacsapuolten kesken.
Onko yritys saanut julkisilta rahoittajilta tukea esimerkiksi investointeihin: Tassa voi piilla takaisinperintariski.
Tutustu myods De Minimis-tukiehtoihin ja varmista, ettd kohdeyrityksella on tulevina vuosina viela mahdolli-
suus tarvittaessa saada yritystukia kehittdmiseen ja investointeihin.
Taseen tulisi olla puhdistettu entisen omistajan saamisista ja veloista (&hipiirilainat tms).
Myyja ei saa oma-aloitteisesti enda koskea taseeseen esim. yksityisotoilla sen jalkeen, kun niistd on maaritetty yri-
tyksen arvo tai kauppahintaa korjataan, mikali tilanne muuttuu. Tarkista myos, aikooko myyja viela nostaa osinkoja tai
voitto-osuuksia ennen kaupan toteutusta — talla on luonnollisesti merkityksensa kauppahintaan.
Ala tee kauppaa tilinpaatostiedoilla, vaan viimeisimmilld reaaliaikaisilla tiedoilla: Pyyda esimerkiksi tiliote, pal-
jonko tanaan on rahaa tililla. Inventaari tehdaan kaupantekopaivana.
Taseessa Vvoi olla epakuranttia varastoa, luottatappioita tai niiden riskeja tai epakurantteja saatavia. Selvita
itsellesi mita todellisuudessa ostat ja/tai mita haluat ostaa ja milla hinnalla olet sen valmis tekemaan.
Tutustu kayttbomaisuuteen eli koneisiin, laitteisiin, tydkaluihin, kalustoihin ja ohjelmistoihin ja varaudu os-
tamaan naista vain sellaiset, joita todella tarvitset jatkossa. Hyvilla tyokaluilla on yleensé asiallinen hinta ja
niista kannattaa maksaa.
Onko yhtiolla taseen ulkopuolisia vastuita? Kaikki vastuut eivat ndy taloudellisessa informaatiossa.
Ovatko taseessa olevat patentit tai muut immateriaalioikeudet kurantteja ja mihin saakka? Kannattaa olla
erityisen tarkkana, jos liiketoiminta on riippuvainen naista immateriaalioikeuksista.
Onko odotettavissa tai meneilladn korvausvastuita, oikeusjuttuja, viranomaisvaatimuksia tai takuita, jotka
voivat realisoitua uuden omistajan maksettavaksi.
Ovatko kaikki viranomaisluvat ja toimiluvat kunnossa, 16ytyyko tydsopimukset, onko verorasteja — pyyda saa
da naista todistus verottajalta.
Onko tyontekijoille maksettu kaikki sovitut palkat tai korvaukset? Ne eivat véalttamatta ndy taseessa maksa-
mattomina maksuina.
Onhan yrittdjan oma palkkakehitys viimeisten vuosien aikana ollut realistinen ja toivottavasti nouseva.
Onhan kaikki muut maksut ja laskut maksettu.
Eihan yrityksella ole edessaén oikeusjuttuja tai vahingonkorvausvaateita tai —vastuita.
Edella oleva listaus ei ole kaikenkattava vaan viitteellinen. Olennaista on, etta selvitat asioita mahdollisimman
paljon eli kdytannossa ”perin pohjin”.

OstoRohteen

/4

Rauppahinnan maaritys

Yrityksen arvonméritykselld ei sinillddn ole kiy-
tdinnon hyotyd ennen kuin olet selvilld siitd, mitd
lopulta olet ostamassa. Kun olet perehtynyt osto-
kohteeseen ja sen bisnekseen ja sinulla on taustalla
oma suunnitelmasi (vaihtoehtona uuden perusta-
minen ja sen kustannukset) on sinun mahdollista
lahted arvioimaan sellaista hintaa, joka suunnitel-
masi mukaan on hyviksyttivissi. Muista, ettd bis-
neksen osto on sinulle investointi ja sen on kyettivi
omalla tuloksellaan maksamaan investointikustan-
nus takaisin mahdollisimman lyhyelld aikavililli eli
kiytinndssd muutamissa vuosissa. "Mitd yritykses-
td kannattaa maksaa?” on usein ostajan kysymys.
Vastaus kuuluu: Kannattaa maksaa sen verran,
ettd investointi on omilla mittareillasi kannattava.
Olennaista on, ettd nykyinen bisnes tuottaa tulevi-
na vuosina sen verran, etti pystyt kattamaan seu-
raavat erat:

a. lainojen lyhennykset ja korot
(bisneksen ostosta johtuvat)

b. kehittdmisinvestoinnit oman
suunnitelmasi pohjalta

c. ostoprosessin kustannukset

d. oman voittotavoitteesi

Kun kaupan rakenne on selvilld, voidaan sille
aluksi laskennallisesti mddrittdd arvo. Kiytd las-
kenta-apuna asiantuntijaa, joka pystyy tekemain
sekd laskelmia ettd arvioimaan myds laskelman
perusteina olevia faktoja. Hy6tyjen ja haittojen,
eli laskelmien perustelujen ymmirtiminen joh-
taa lopulta sinulle sopivaan kauppahintaan.

Myyjilld on kauppahinnasta luonnollisesti oma
nikemyksensi ja harvoin ostajan ja myyjin ni-
kemykset osuvat yksiin. Se, kumman hinta on
oikeampi, ei ole relevantti kysymys. Kauppa-
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neuvottelut ovatkin sitd varten, ettd niiden yh-
teydessd molemmat osapuolet voivat perustella
omaa nikemystidn ja neuvottelu kiyddin niistd
perusteista — ei euroista. Kun nikemykset pe-
rusteista alkavat lahentyi, pddstddn usein tilan-
teeseen, jossa my®s hinta asettuu sellaiseksi, ettd
molemmat voivat sen hyviksyi. Varaudu siihen,
ettd sinulla on mielessisi sellainen hinta (-haa-
rukka), jonka puitteissa olet valmis tekemiin
kaupat. Jos neuvottelut etenevit siten, ettd paa-
set tavoitteeseesi, tee ostopadtds. Mikili ldhen-
tymistd ei neuvottelujenkaan jilkeen synny, on
viisainta siirtyd seuraavan kohteen kimppuun.
Pitkittyneet kinastelut eivdt ole kummankaan
osapuolen suunnitelmia eteenpiin vievii.

LIKETOIMINTAKAUPASSA KAUPPAHINTA MAA-
RITTYY YKSINKERTAISESTI OSTAJAN JA MYY-
JAN NEUVOTTELUISSA SEURAAVISTA ERISTA:

* Myytivit/ostettavat pysyvit vastaavat (tontit,
rakennukset, koneet, laitteet jne) sekd niiden
hinta. Ostajana luonnollisesti valitset, miti tar-
vitset ja jdtit muut ostamatta. Myyji todenni-
koisesti haluaa myydi kaikki — siitd syntyy neu-
votteluasetelma

*  Myytédvit vaihtuvat vastaavat (tyypillisesti
raaka-aine ja/tai tuotevarasto) ja ostajan ja myy-
jin on yhdessd arvotettava myds nimi erit

*  Liikearvo eli goodwill, joka on sellaista ai-
neetonta arvoa, jonka varassa yrityksessd voidaan
tehdi jatkossakin kannattavaa bisnestd. Niistd
goodwillin elementeisti on usein myyjilli oma
(kenties tunnepitoinenkin) nikemys. Ostajan
ajatuksissa mahdollinen goodwill on taas oman
bisneksen aineettomia ydinelementteji.



LIIKETOIMINTAKAUPPA

Liiketoimintakaupassa ostaja ostaa koneet, laitteet, nimen ja liikearvon.
Tyontekijat siirtyvat ostajayhtiolle. Sopimukset eivat automaattisesti siirry ostajalla.
Myyijélle jaa: aiemmat varat, velat sek& kauppasumma.

MYYVA YHTIO OSTAVA YHTIO

Koneet

Varasto
Liikearvo

MYYVA YHTIO OSTAVA YHTIO

Koneet

Varasto
Liikearvo

Osakekaupassa miiritelldin usein useampia arvoja seki taseen etti tuloslaskelman avulla ja
pyritiin loytiméin niiden avulla sopiva neuvotteluasetelma ja “hintahaarukka”. Kiytossid
ovat tillsin substanssilaskenta, tuottoarvolaskenta ja usein myds kassavirta laskenta, jonka
avulla ostaja voi selvittii/ennakoida tulevien rahavirtojen riittivyytti oman investointinsa
nikokulmasta.

OSAKKEIDEN/YHTIOOSUUKSIEN KAUPPA

Yhtidosuuksien/osakkeiden kaupassa ostaja saa haltuunsa koko yhtion varoineen,
velkoineen, vastuineen, sopimuksineen.

Myyijédjje ei jaa mitaan (kauppasummaa lukuunottamatta).

MYYJANA ON YKSITYISHENKILO OSTAJANA ON YHTIO TAI YKSITYISHENKILO

Osakkeet

Osakkeet
osuudet

osuudet

YHTIO

/&

SUBSTANSSIARVO tuloskunto. Siksi sekd tuotot ettd kustannukset
on yrityksen varallisuuden nettoarvo. Se laske-  on ensin saatettava mahdollisimman oikealle ta-
taan vihentdmilld taseen varoista yrityksen ve-  solle. Tyypillisimpid kohteita ovat satunnaisten
lat. Varat ja velat tulee ennen laskentaa arvostaa  tuottojen eliminointi, omistajan palkkakorjaus
kiypiin arvoihin. Tdmi arvo kuvaa tilannetta,  sekd mahdollisesti vuokrakustannusten arviointi
jossa kaikki varallisuus myydaddn pois ja kaikki ns. reaalitasolle (ndin tapauksissa, joissa myyji
velat maksetaan. Substanssiarvo on se, mitd jil-  omistaa toimitilat ja maksaa vuokraa itselleen).
jelle jad. Substanssiarvo on padsidntdisesti alin  Tuottoarvolaskentaa ei saa tehdi vain yhden
arvo, jolla osakekantaa tai osuuksia kannattaa  vuoden perusteella, vaan on tirkedd tarkastella

myyda. menneisyyden tuottoja ja hakea tuloksen kehit-
tymisen trendid ja perustaa laskenta sen pohjalle.
TUOTTOARVO Kun keskimdiriinen tulos on selvitetty, on vield

on puolestaan tuloslaskelmapohjainen arvo. Se  keskusteltava myyjin kanssa, onko oletettavaa,
kertoo yrityksen tuloksentekokyvystd. Ostajan  ettd lihivuosina vastaava tuloskehitys tulee jat-
nikdkulmasta timi on olennainen arvo, koska ~ kumaan. Yrityksen liiketoiminnan tuottoarvo
hinelle osto on investointi, joka on kyettdvi on siten miti todennikoisimmin tasoa 3 — 5
maksamaan yrityksen tuloksella suhteellisen ly-  kertaa trendin mukainen realistinen oikaistu tu-
hyelld takaisinmaksuajalla, jotta investointi olisi ~ los. Tuottoarvo on tyypillisesti korkeampi arvo,
jarkevd. Ennen tuottoarvon laskemista on tirke-  kuin substanssiarvo, joten sitd voi pitdd kuta-
44 selvittdd yrityksen todellinen kannattavuus ja  kuinkin maksimiarvona.

ARVONMAARITYS ANTAA USEIN HINTAHAARUKAN, JONKA SISALLA ARVO VAIHTELEE —
RIIPPUEN TAUSTAOLETUKSISTA. OTA SIKSI HUOMIOON SEURAAVAT SEIKAT:

1. Huomioi, ettéa tilinpaatoksen kirjanpitoarvot ovat yleensa alemmat, kuin kayvat markkina-arvot.

2. Substanssiarvoa laskettaessa korjataan taseen vastaavaa puolella olevien varallisuuserien kirjanpitoar-
vot vastaamaan niiden kdypid markkina-arvoja (esimerkiksi pakettiauton kirjanpitoarvo 1500 € korja-
taan vastaamaan kaypaa markkina-arvoa 4500 €), jonka jalkeen yritysvarallisuuden arvo lasketaan
vahentamalla taseen vastaavaa puolen korjatusta yritysvarallisuuden kokonaisarvosta taseen vastatta-
vaa puolella oleva velkojen maara. VARAT-VELAT!

3. Tuottoarvon laskentaan on useita menetelmia ja malleja. Tuottoarvo lasketaan tuloslaskelman tietojen
pohjalta. Olennaista on, ettd myds tuloslaskelman lukuja korjataan vastaamaan realistisesti toimintaa.
Tarkeimmat tuloslaskelmaan tehtavat korjaukset (oikaisut) ovat:

a. yrittdjan palkkaoikaisu, joka tarkoittaa sita, etta yrityksen kuluihin on realistista laskea kuu-
luvaksi yrittajan todellisten tyotuntien mukainen asiallisen kokoinen palkkakulu - yrittajan
tyollakin on hintansa, joten mahdollinen "ilmainen ty6” antaa bisneksen kannattavuudesta
liilan ruusuisen kuvan

b. satunnaisten tuottojen ja kulujen eliminointi

c. mahdolliset vuokrien korjaukset vastaamaan kaypaa vuokratasoa
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IKaupan rahoitus

Pienten yritysten yrityskaupassa voi rahoituslih-
teitd olla useita, samoin rahoitusmuotoja. Avus-
tuksia ei yrityskauppoihin ole saatavissa vaan ra-
hoitus jirjestetdin lainoilla ja omarahoituksella.
Varmista yrityskaupan rahoitus ennen kuin teet
ostotarjousta myyjalle.

Rahoittajina toimivat tyypillisesti:

ostaja itse omalla rahoituksellaan
mahdolliset muut osakkaat tai lahipiirin
lainoittajat/sijoittajat
yksityiset pankit, Finnvera Oyj seki vakuu
tusyhtidt
myyjd voi toimia rahoittajana esimerkiksi
maksuaikajirjestelyjen muodossa

Yksityiset Pankit, Finnvera Oyj sekd vakuutus-
yhtiot tarjoavat lainoja seki vakuustuotteita hy-
vin monipuolisesti. Tutustu tarjontaan rahoitta-
jien nettisivujen kautta ja sovi tapaaminen kun
jo tieddt, mitd olet ostamassa ja mitd se tulisi
maksamaan - huomioiden tulevaisuuden inves-
tointitarpeet.

Rahoittajien  rahoituspiitokset perustuvat
yritystutkimukseen, jonka yhteydessi rahoit-
tajat arvioivat seuraavia asioita: ostokohteen
markkinatilannetta ja liiketoimintaa, ostajan
liikkeenjohdollisia valmiuksia, ostajan omaa
liiketoiminta-suunnitelmaa ja kannattavuus- ja
rahoituslaskelmia sekid kauppahinnan oikeelli-
suutta. Hyvi tulossuunnitelma ja kassavirtalas-
kelma on syyti tehdi. Niiden avulla voit itsekin
jatkossa paremmin oppia tietimiin rahan tu-
lo- ja menovirrat. Tee siis hyvi pohjatys ennen
kuin otat yhteytti rahoittajaan.
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Mitoita rahoitustarpeesi toisaalta huomioiden
maksukykysi ja toisaalta huomioiden tulevai-
suuden kehittdmissuunnitelmasi.

Starttirahan tarkoituksena on edistdd uuden
yritystoiminnan syntymistd ja henkilon tyollis-
tymistd. Starttirahalla turvataan yrittdjin toi-
meentulo sind aikana, jonka yritystoiminnan
kdynnistimisen ja vakiinnuttamisen arvioidaan
kestdvin, kuitenkin enintdin 18 kuukauden
ajan. Starttirahaa voidaan myontid tyotcomalle
tyonhakijalle seki ei-ty6ttdmille muun muassa
palkkatyostd, opiskelusta tai kotitydstd kokoai-
kaiseksi yrictdjaksi siirtyville. Ennen starttirahan
my6ntimisti TE-toimisto selvittdd, ettd yrittd-
jyys on starttirahan hakijalle sopiva ty6llistymis-
vaihtoehto. Tuen saamisen edellytyksend ovat
mm. yrittdjikokemus tai —koulutus, mahdolli-
suudet kannattavaan toimintaan, tarpeellisuus
yrittdjiksi ryhtyvin toimeentulon kannalta seki
se, ettd yritystoimintaa ei ole aloitettu ennen
kuin tuen mydntimisestd on pddtetty. Starttira-
hamahdollisuutta on hyvi selvittid oman alueesi
seudullisista yrityspalveluorganisaatioista. Lisd-
tietoja starttirahasta saat osoitteesta www.mol.fi.
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YritysRaupan sopimuRsista

Jokainen yrityskauppa on yksiléllinen. Tamin
vuoksi yrityskauppaan liittyvit oikeustoimet ja
sopimukset eroavat tapauskohtaisesti toisistaan.
Valmiiden sopimusmallien suoraa kopioimista tu-
lisi valetdd, koska hyvin tehdyissd sopimuksissa on
otettava huomioon jokaisen yrityskaupan omat eri-
tyispiirteet. Koska yhti kaikkiin yrityskauppoihin
sopivaa mallia ei ole olemassa, tulee jokaisessa yri-
tyskauppatilanteessa suunnitella, mitd sopimuksia
tarvitaan ja mitkd ovat juuri kyseiseen yrityskaup-
paan soveltuvat sopimusehdot.  Yrityskauppaan
liiceyvdt sopimukset ovat padosin vapaamuotoisia,
joten yrityskaupasta voitaisiin joissakin tapauksissa
sopia jopa suullisella sopimuksella, miki ei kuiten-
kaan ole suositeltavaa.

Yrityskauppaprosessin aikana ostajalla on omalta
osaltaan mahdollisuus vaikuttaa sithen miti sopi-
muksia ja minki sisltoisid sopimuksia tehddin.
Yrityskauppaprosessi on ostajan ja myyjin vlistd
vuoropuhelua, jonka tuloksena yksimielisesti sovi-
tut asiat nikyvit laadittujen sopimusten sisillossa.
Sopimuksien syntyminen edellyttd sitd, ettd mo-
lemmat osapuolet; ostaja ja myyjd, pystyvit sopi-
maan asioista molempien hyviksyttivissd olevalla
tavalla. Jos menetelldin niin, ettd toinen osapuoli
antaa toiselle vapaat kidet sopimuksen sisillén suh-
teen, on vaarana, ettd sopimuksessa tulee yksipuoli-
sesti otetuksi huomioon vain sopimuksen laatineen
osapuolen edut.

Millaisia sopimuksia on tarpeen laatia, riippuu esi-
merkiksi siitd kuinka suuresta ostettavasta yrityk-
sestd on kyse. Kohdeyrityksen suuri koko aiheuttaa
tarpeen kiyttdd sellaisia sopimuksia ja sopimussi-
sdltojd, joita ei ole tarkoituksenmukaista kiytcid
silloin, kun kaupankohteena on pieni yritys tai sel-
visti rajattava litkeomaisuus. Samoin, jos ostaja on
jo ennestddn vaikkapa tyontekijiasemansa kautta
hyvin perehtynyt ostettavaan yritykseen, ei hinen

22

ole todennikdisesti tarpeen kiydd lapi myoskdin
samanlaista yrityskauppaprosessia kuin ostajan, jol-
la i ole mitddn aikaisempaa tietoa kohdeyrityksestd
ja sen kiytinnon toiminnasta

Yrityskauppa on prosessi, johon liittyy myyjin
omistusaikana tehtyjd toimenpiteitd, varsinaisen
yrityskaupan toteuttamiseen liittyvid toimenpiteitd
ja ostajan yrityskaupan jilkeen suorittamia toimen-
piteitd. Yrityskaupan valmisteluun, itse kauppaan ja
kaupan jilkeiseen yrityksen tai liiketoiminnan hal-
tuun ottamiseen sisiltyy hyvinkin monenlaisia so-
pimuksia. Tarvittavat sopimukset ja niiden sisiled
midrdytyvit tapauskohtaisesti, vaikka onkin useita
sellaisia sopimuksia, jotka tulevat jossakin muodos-

sa kiytetyiksi useimmissa yrityskaupoissa.

KAUPAN KOHTEEN MUODOSTAMINEN

Yrityskauppaprosessiin liittyvid sopimuksia voi tar-
kastella aikajanalla, jolloin ajallisesti ensimmaisind
voidaan mainita sopimukset, jotka liittyvit aikaan
ennen varsinaisen yrityskaupan toteuttamista. Myy-
jd saattaa ennen yrityksestdin luopumista toteuttaa
yritysjirjestelyjd luodakseen sellaisen kaupan koh-
teen, joka sisdltdd vain sen yritysvarallisuuden, jon-
ka hin katsoo tarkoituksenmukaiseksi. Vastaavasti
ostajalla on mahdollisuus yrityskauppaprosessin
aikana ilmaista oma nikemyksensi siitd, mitid va-
rallisuutta hin haluaa ostaa ja minka varallisuuden
hin haluaisi jatidd kaupan kohteen ulkopuolelle.
Kun halutaan muodostaa yrityskaupan kohde osa-
puolten tahdon mukaiseksi, talloin yrityskauppaa
edeltdvind toimenpiteend saattaa tulla kyseeseen
esimerkiksi kohdeyhtion jakautuminen, jolla osa-
keyhtié voidaan jakaa kahdeksi tai useammaksi
osakeyhtioksi. Jakautumisessa kaupan kohteena
olevaan yhtioon siirretiin sellainen varallisuus, joka
on tarkoituksenmukainen, kun otetaan huomioon
yritystoiminnassa tarvittava omaisuus ja kauppa-
hinnan suuruus. Jakautumissopimuksessa maaritel-

ladn jakautumisen perusteet seki varojen ja velko-
jen kohdentuminen jakautumisessa syntyville yhti-
oille.

Tyypillinen jakautumistilanne voisi olla sellainen,
jossa yhtion omistama kiinteisto siirretdin jakautu-
misessa omaan yhtiéonsi ja kaupan kohteena oleva
liiketoiminta omaansa. Tillaisella jakautumisella
saavutetaan se, ettd liketoimintayhtién ostajan ei
tarvitse ostaa kiinteistdd ja sen vuoksi myds kaup-
pahinta on todennikdisesti alempi, kuin kiinteis-
ton sisltivissd kaupassa.

Ennen varsinaista yrityskauppaa saattaa kohde-
yrityksessi olla tarpeen toteuttaa yritysmuodon-
muutos. Henkildyhtion osuuksien ollessa kaupan
kohteena ostajan kannattaa miettid, onko hén yli-
pédidtdan halukas ostamaan henkiloyhtion osuuksia.
Henkiloyhtion osuuksien ostamisessa siirtyy osta-
jalle aina suurempi henkilokohtainen vastuu kuin
osakeyhtion osakkeiden ostamisessa. Sen vuoksi
ostajan edun mukaista olisi, ettd henkiloyhtio
muutetaan ensin osakeyhtioksi ja kauppa te-
hddin muutoksen jilkeen osakeyhtion osakkeista.
Toinen vaihtoehto on se, ettd osuuksien kaupan
sijasta ostaja ostaakin henkiléyhtion litketoimin-
nan. Kun henkiléyhti6 muutetaan osakeyhti6ksi,
laaditaan osakeyhtion perustamisasiakirjat, joissa
henkiloyhtiostd perustettavaan osakeyhtioon siir-
rettdvit varat ja velat sijoitetaan ns. nettoapporttina
osakeyhtioon.

VARSINAISEN YRITYSKAUPAN TOTEUTTAMINEN

Yrityskauppaprosessin  alkuvaiheessa  laaditaan
usein salassapitosopimus, joka avaa ostajalle mah-
dollisuuden saada tarkempia tietoja kaupan koh-
teena olevasta yrityksestd. Myyjin tavoitteena on
salassapitosopimuksella hakea turvaa sille, ettei
ostaja kiytd viirin yrityskauppaprosessissa saami-
aan luottamuksellisia tietoja. Ostajan vaitiolovel-
vollisuuden varmistamiseksi sopimuksessa sovitaan
ostajalle lankeava vahingonkorvaus sen varalta, ettd
ostaja rikkoisi vaitiolovelvollisuutensa. Vahingon-

23

/4

korvausvelvollisuuden  lisiksi  salassapitosopimus
sisiltdd mm. sopimuksen osapuolten miirittelyn,
salassa pidettivien tietojen rajauksen, kenelle tetoja
saadaan luovuttaa, kiellon lihestyd ostettavan yri-
tyksen sidosryhmid tai tyontekijoitd, sopimuksen
ajallisen ulottuvuuden ja sopimuksen rikkomisen
seuraamukset. Salassapitosopimuksen allekirjoitta-
minen on edellytyksend my®os sille, ettd ostaja voi
teettdd kohdeyrityksessd due diligence -tarkastuksen.

Ostajan péitettdvissi on missd laajuudessa ja mil-
ld keinoilla hin haluaa perehtyd kohdeyritykseen
ennen yrityskaupan lopullista padtcimistd. Jos os-
taja paityy kiyttdmdin ulkopuolisia asiantuntijoita
esim. due diligence -tarkastuksen suorittamiseen,
olisi siitakin hyvi laatia kirjallinen toimeksianto-
sopimus ostajan ja asiantuntjan valilld. Ostaja voi
toimeksiantosopimuksessa kohdentaa ja rajata tar-
kastuksen haluamallaan tavalla. Rajauksella pysty-
tddn kohdentamaan tarkastus sellaisiin seikkoihin,
joita ostaja pitdd tarkoituksenmukaisina. Lisksi
toimeksiannon rajauksella voidaan vaikuttaa myos
Kun myyjilld ja ostajalla on vakaa aikomus viedid
yrityskauppaprosessia eteenpdin, niin yrityskaup-
paprosessin ehdoista ja aikataulusta voidaan sopia
aiesopimuksella. Yleensi aiesopimuksella ei pyritd
sitoutumaan yrityskaupan tekemiseen, vaan ainoas-
taan sopimaan yrityskauppaprosessiin liittyvistd peli-
sidnnoistd. Aiesopimuksessa sovitaan kuitenkin tie-
tyistd asioista myos osapuolia sitovasti. Aiesopimuk-
sella voidaan sopia mm. due diligence -tarkastuksen
tekemisestd ja siitd atheutuvien kulujen jakamisesta,
yrityskaupan paiperiaatteista (kaupan syntymisen
chdottomista edellytyksistd) ja aikataulusta. Aieso-
pimuksessa voidaan haluttaessa sopia jo kauppahin-
voi aiesopimuksessa antaa ostajalle ajallisesti rajacun
yksinoikeuden tutkia kaupankohdetta ja neuvotella
yrityskaupan ehdoista. Aiesopimuksen tekeminen
ei ole mitenkdin vilttdmiton esimerkiksi silloin, jos
ostajalla on jo riittdvi tieto kohdeyrityksesti tai se on
varsin pienelld tutkimisella saatavissa.



Tillsin aiesopimuksen sijasta voidaan laatia suo-
raan kauppakirja tai esisopimus.

Esisopimus laaditaan siind vaiheessa, kun myyji
ja ostaja ovat jo yrityskaupan ehdoista yksimielisid
ja osapuolet haluavat sitovasti sopia kaupan to-
teuttamisesta. Esisopimuksen tekemiselld osapuolet
haluavat varmistaa sen, ettd lopullinen yrityskaup-
pa syntyy eiki toinen osapuoli piise vetdytymain
kaupan tekemisestd ilman esisopimuksessa mainit-
tua perusteltua syytd. Esisopimuksessa sovitaan
sitovasti varsinaisen kauppakirjan allekirjoittamis-
esta esisopimuksessa mainituilla ehdoilla. Lopul-
lisen kauppakirjan allekirjoittaminen sovitaan esi-
sopimuksessa toteutettavaksi tettyyn ajankohtaan
mennessa.

Lopullisen kauppakirjan allekirjoittamisen ehtona
saattaa olla jokin seikka esimerkiksi maaperitut-
kimuksen tulokset tai viranomaisen lupa. Esi-
sopimuksessa sovitaan yleensi myds sanktio sille,
ettd myyjd tai ostaja kieltdytyy perusteettomasti
allekirjoittamasta  sovittua kauppakirjaa, vaikka
esisopimuksessa mairitellyt allekirjoittamisen edel-
lytykset ovat tdyttyneet. Osapuolet voivat pddtyd
myds siihen, etteivit katso esisopimuksen tekemisti
vilttimittdmiksi, vaan laativat suoraan lopullisen

kauppakirjan.

Yrityskauppa  voidaan  toteuttaa  liiketoim-
intakauppana, osakeyhtion osakkeiden tai hen-
kiléyhtion osuuksien kauppana. Kaupan kohteen
sisallostd padttdminen on yleensi yksi keskeisimpid
yrityskaupan toteuttamiseen liittyvid ratkaisuja,
josta myyjin ja ostajan pitad yrityskauppaprosessin
aikana paityd yksimielisyyteen, ettd yrityskauppa
ylipddtidn syntyisi. Ostajan nikokulmasta katsot-
tuna liiketoimintakauppa on yleensi toivotumpi
vaihtoehto, kun taas myyji todennikéisesti pitdd
parempana osake-/osuuksien kauppaa.  Ostajan
kannalta liiketoimintakauppa on paisidntoisesti
halutumpi vaihtoehto seki mahdollisten siirtyvien
vastuiden ettd verotuksellisten syiden vuoksi. Koska
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myyjille osake-/osuuksien kauppa on verotuk-
sellisesti edullisempi, hin todennikoisesti haluaa
liiketoimintakauppavaihtochdossa ~ suuremman
kauppahinnan kompensoimaan menetettyi veroet-
uaan. Silld, kumpaan vaihtoehtoon kaupankohtee-
na paidytdin, on merkityksensi myds kauppakir-
jan sisdllon kannalta. Yrityksen omistajanvaihdos
voidaan edelldi mainittujen vaihtoehtojen lisiksi
toteuttaa myds osakevaihtona tai fuusiona. Vaka-
varaisen osakeyhtion ollessa yrityskaupan kohteena
voidaan osa osakekaupasta toteuttaa siten, ettd
osakeyhtio ostaa myyjiltd omia osakkeitaan.

Liiketoimintakaupassa yksiloiddin kaupan kohtee-
na oleva omaisuus ja kohdennetaan kauppahinta
kaupan kohteena oleville omaisuuserille. Liiketoi-
mintakaupassa tulee kaupan kohde yksiloidd niin
tyhjentivisti, ettei siirtyvistd varoista ja niihin liit-
tyvistd velvoitteista synny epéselvyyttd. Jo ennen
liiketoimintakaupan toteutusta ostajan on sel-
vitettdvd mm. erilaisten ostettavaan liiketoimintaan
kohdistuvien sopimusten siirtokelpoisuus ja toisen
sopijapuolen halukkuus sopimusten jatkamiseen
liiketoimintakaupan jilkeen. Erds olennainen asia
liiketoimintakaupassa on my®s varmistus, etti osta-
ja saa halutessaan oikeuden kiyttdd myyjin toimin-
imed. Liiketoimintakauppaa edeltidvind toimen-
piteend ostaja yleensd perustaa itselleen yrityksen,
joka toimii litketoiminnan ostajana.

Kun kaupan kohteena on osake tai osuuksia, siirtyy
kohdeyrityksen omistus myyjilei ostajalle joko ko-
konaan tai vain joltakin osin. Talléin myds yrityk-
sen aiempaan toimintaan mahdollisesti perustuvat
vastuut seuraavat yrityksen mukana. Vastuiden
ja piilevien riskien olemassaoloon on varaudut-
tava kauppakirjaan otettavien ehtojen, myyjin
antamien vakuutusten ja myyjin hyviksymien
vastuiden muodossa. Tdmin vuoksi osake- ja osu-
uksien kaupassa myyjin antamat vakuutukset ovat
yleensi laajemmat kuin litketoimintakaupassa.
Koska myyjilli on ostajaa parempi tieto kaupan
kohteesta, niin hinen kauppakirjaan antamil-

laan vakuutuksilla pyritddn siihen, ettd myyjd
vastaa antamiensa tietojen oikeellisuudesta.

Yrityskauppaprosessin aikana ostajan tavoittee-
na on selvittdd kaupan kohteena olevaan yri-
tykseen liittyvid vastuita ja riskejd tutustumalla
mahdollisimman hyvin kohdeyritykseen ja tar-
vittaessa teettdimilld due diligence tarkastuk-
sen. Kauppaprosessin aikana paljastuneiden tai
oletettujen piilevien vastuiden ja riskien osalta
kauppakirjassa sovitaan siitd, kumpi osapuoli
kantaa vastuun.

Yleisesti on saatavilla ohjeita ja malleja asioista,
joista kauppakirjoissa tyypillisesti sovitaan. Kui-
tenkin myos tillaiset lihes jokaisen kauppakir-
jan perusasiat saavat aina oman erityissisiltonsi
siitd, ettd jokainen yrityskauppa on yksilollinen.
Kauppakirjassa sovitaan esimerkiksi kaupan-
kohteen ja kauppahinnan méirittely, kohteen
ja kauppahinnan luovutusajankohta, osapuolten
vakuutukset ja vastuut, vastuiden toteutumises-
ta aiheutuvat sanktiot, reklamaatiomenettely,
erimielisyyksien ratkaisutapa. Kauppakirjan si-
saltoon vaikuttavat olennaisesti juuri ne seikat,
joita kohdeyritykseen tutustuttaessa on havait-
tu: esimerkiksi jokin mahdollinen veroriski.
Kauppakirjaan kuuluu yleensi myds liiteasia-
kirjoja, jotka liittyvit kauppakirjan sisiltoon.
Tillaisia kauppakirjan liitteitd voivat olla mm.
kiyttoomaisuusluettelo, luettelo siirtyvistd sopi-
muksista sekd luettelo tyontekijoistd palkka- ja
elike-etuuksineen.

OSTETUN YRITYKSEN HALTUUN OTTAMINEN

Kaupanteon jilkeen ostaja ottaa kohdeyrityksen
haltuunsa. Haltuunottovaiheeseen liittyy yrityk-
sen hallintoelinten uudelleen valitseminen sekd
kaupparekisteritietojen  pdivittiminen. Nimi
toimenpiteet vaativat yhtidkokouksen tai hal-
lituksen kokouksen pitdmistd sekid tarvittaessa
yhtiojirjestyksen tai yhtidsopimuksen muutta-
mista. Haltuunottoon liittyy myos kaikkien sel-
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laisten kohdeyrityksen sopimusten saattaminen
ajan tasalle, jotka eivit ole sellaisinaan pysyneet
voimassa omistajanvaihdoksen vuoksi.

Jos osakeyhtiossid on useita osakkeenomistajia,
on tarkoituksenmukaista laatia osakkeenomista-
jien kesken ns. osakassopimus. Osakassopimuk-
sella sovitaan mm. yhtion hallintoon, rahoituk-
seen, voitonjakoon ja osakkeista luopumiseen
liittyvistd ehdoista. Osakassopimuksessa osak-
keenomistajat sopivat yhdessd periaatteet sille,
miten yhtiotd hallintaan ja kehitetddn sekd mil-
laisia oikeuksia ja velvollisuuksia osakkeenomis-
tajilla on suhteessa toisiinsa ja yhtioon. Osa-
kassopimuksella voidaan esimerkiksi edellyttii
joidenkin yhtion yhtiokokouksessa tai hallituk-
sessa tehtdvien paitosten osalta yksimielisyyttd
tai tietynsuuruista madrienemmistod. Sopimuk-
sella voidaan rajoittaa osakkeiden luovutusoi-
keutta tai velvoittaa osakkeenomistaja tiettyjen
edellytysten tdyttyessd luovuttamaan osakkeen-
sa. Osakassopimuksessa voidaan myds sopia
osakkeenomistajien vilisestd tydnjaosta, yhtion
toiminnan rahoittamisesta, osakkeenomistajille
annettavista palkka- ym. eduista, hallintoelinten
jasenten valinnasta, erimielisyyksien ratkaisemi-
sesta, osakkeisiin liittyvistd luovutus- ja etuosto-
oikeuksista. Osakassopimukselle ei ole mitdin
midrittyd muotoa, mutta se on suositeltavaa

laatia kirjallisesti.
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NyrRRisaantoja

*  Jos myyjilld on kiire ja hin haluaa vastauksesi nopeasti, pistd jditd hattuun

*  Jos myyji ei ole valmis toimittamaan sinulle kaupan kannalta tarpeellisia
litketoimintaan liittyvid tietoja, on syytd vetdytya

*  Myyjin ensimmiinen hintapyynto ei useinkaan ole lopullinen hinta —
timd johtuu siitd, ettd kaupan muoto, sisiltd ja ehdot tismentyvit
kauppaprosessin edetessd — samoin tdsmentyy hintakin

*  Jos laskelmasi osoittavat, ettei ostaminen kannata, usko niitd alikd myyjin
vakuutteluja. Toisaalta, jos laskelmasi osoittavat, ettd osto kannattaa,
tee padtos rohkeasti

*  Jos et ole vakavasti ostoaikeissa, ili tee aloitetta — renkaanpotkijoista ei pidetd

*  Jos voitte avoimesti keskustella myyjin kanssa litketoiminnan kehittdmisestd
tulevaisuudessa, ovat onnistumisen merkit hyvit

*  Jos liiketoiminta on terveelld pohjalla ja kauppahintaa kohtuullinen,
rahoitus hankkeeseen yleensi jirjestyy

*  www.yrityssuomi.fi
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Omistajanvaihdosten valtakunnallinen Roordinointi

Euroopan unioni
Euroopan sosiaalirahasto

OmistajanvaihdoRsen

V//// valtakunnallinen

Roordinointi
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