Yrittajan paatoksenteon tukeminen ja lahtotilanteen
kartoitus omistajanvaihdoksissa
13.12.2022
OmistajaKS — omistajanvaithdoksista elinvoimaa hanke

Asiantuntijavalmennukset

Yksi seikka, jonka kuvittelemme olevan oleellisin, voi korostua liikaa

— lhminen muodostaa helposti asiasta jonkun ndkemyksen. Sen jalkeen han
alkaa etsimaan tietoa, joka tukisi tata nakemysta.

Silloin siihen ensimmaiseen ratkaisuunihastuu, eika edes lahde miettimaan
muita ratkaisuja

Siksi paatoksenteon psykologiaan perehtyneet asiantuntijat suosittelevat,
etta tarkeita paatoksia ei tehtaisi yksin.
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Teemoja

Asiantuntijapalvelu vs. Palvelutuotanto
(volyymin merkitys kohderyhmittain)

* |hmisneuvontavs. Asianeuvonta

* Prosessineuvonta - Substanssineuvonta

Asiantuntijan/Neuvojan vastuut

e Sopimussuhde?




Keski-Suomen pienyritykset

m [tsensa tyollistajat = 2-9 tyontekijaa = 10-49 tyontekijaa

Keski-Suomi total 14000 alle 55v yli 55v
Itsensa tyollistajat 10200 6324 3876
2-9 tyontekijaa 3000 2040 960
10-49 tyontekijaa 800 544 256

Tydnantajat total 3800 2584 1216
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Lahteet:

e EK

* Tilastokeskus
* PRH

* OV-Foorumi
 Kauppakamari
e Yrittajat

55%-3v  pervuosi

2132 711
528 176
141 47
669 223



Nuoremmalleikdapolvelle suhtautuminenyrittajyyteenja
yrityskauppaan onerilainen kuin vanhemmalla ikapolvella

Toteutumatietoa
Keski-Suomi 2021

* Osakekauppoja 1,5%
xritxskannasta =200

e Sukupolvenvaihdoksia
0,06% yrityskannasta =
10

* Liiketoimintakaupat
eivat sisally lukuihin

* Toiminimet eivat sisally
lukuihin

* Yrityskauppoja tehtiin eniten
ammatillisen, tieteellisenja
teknisen (KIBS)
toiminnan toimialalla, tukku- ja
vahittaiskaupassa seka
rakentamisessa

jakaumaa. Osakekauppoina toteutuvat omistajanvaihdokset painottuvat
nuoriin, alle kymmenenvuotiaisiin yrityksiin, kun taas sukupolvenvaihdos
on useimmiten osa yrityksen elinkaaren myohempaa vaihetta.
Omistajanvaihdoksia toteutuu eniten kaupan toimialalla. Maakunnittain
tarkasteltuna omistajanvaihdokset painottuvat lukumaaraisesti
Uudellemaalle, missa myos yritysten lukumaara on suurin.

Kuvio 1. Omistajanvaihdosten kohteena olleiden yritysten ikdjakauma
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On hyva tunnistaa, millaisilla toimialoilla ja kokoluokissa
kauppoja eniten toteutuu

Yritysten maara toimialoittain Jyvaskyla
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CONFIDENTUM

Jyvaskylan yrityskanta

2-4 henkiloa tyollistavia

5-9 henkilda tyollistavia

10-100 henkil6a tyollistavia

yli sata henkiloa tyollistavaa
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Kolme tunnistettua
tyyppitapausta

Jokaiselle on mielestani
nahtavissa ja
toteutettavissa erilainen
palvelupolku ja
neuvontaprosessi.
Samoin mielestani
kaikkiin tapauksiin on
tunnistettavissa
tehokkaimmat julkiset ja
vksityiset palvelut.

Yrityskauppa B2B — my0os
EBO/MBO

Yrittajan jatkajakauppa

P2P— yrittajyys loppuu

Toiveikas ajatus kaupasta
P2? — yrittajyys loppuu

CONFIDENTUM




Palvelujen tarve on segmentoitunut

samoin palvelujen tuottajatovat

erikoistuneet tietylaisiin ja tietyssa
P2? Lopettavan prosessi vaiheessa iin asiakkaisiin

P2P YrittajanJatkajakauppa

<.
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B2B Prosessi

Corporate
Finance

Laatujarjestelma

Laatukulttuuri

e R e CONFIDENTUM




Lopetus

Sl Liiketoimintakaupan ja osakekaupan erot

Arvo tai Hinta

Kuka ostaa Yksityinen

Broker CF tai M&A




Puntaroisitko mielessasi

1. Voisiko OV-neuvontapalvelut ryhmitella,
kohdentaa ja tuotteistaa niille kolmelle
tyyppitapaukselle erilaisiksi.

a. Voisiko palvelulupaus ja sisdlto olla
erilainen eri kohteille

b. Voisiko intervention aste olla erilainen
(Jossain keveampi, jossain syvempi)

c. Voisiko ajankdyttod/asiakas rajata erilaiseksi
kohteen mukaisesti

2. Tarjotaanko palvelua kaikille, vai painotetaanko
jotain tyyppitapausta enemman/vaihemman




Kolme tunnistettua
tyyppitapausta

Jokaisessa
tyyppitapauksessa
painottuvat erilaiset
prosessin osa-alueet

Yrityskauppa B2B — painotus
vhtion valmistelussa ja
myyntistrategiassa — prosessin
toteutuspaa

Yrittajan jatkajakauppa P2P-
painotus jatkajan ldytamisessa —
prosessin puolivali

Toiveikas ajatus kaupasta P27 —
painotus taloudellisissa

tarkasteluissa lopetusta
valmistellen — prosessin alkupaa
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Puntaroisitko mielessasi

1.

Montako neuvontatapahtumaa asiakkaalle
maksuttomana olisi jarkevaa tarjota kussakin
tapauksessa

a. 1-2
b. 2-4

c. neuvontatapahtumien maardd ei ole syyta
rajata

d. neuvoja auttaa asiakasta koko prosessin
ajan

Miten paljon neuvojan muuta omaa
tyopanosta kussakin tapauksessa on maksutta
jarkevaa tarjota




 Mullaon pieniurakointiliike
— 28 vuotta
e Pari ukkoa toissa
 QOon aatellujaadaelakkeelle
e Kannattaako mun myyda
koko firma vai osakkeet
* Mita kaikkea pitaisi ottaa
huomioon
* Kannattaisko mun ottaa
Volvo itselle

-

Niin ja vaimon
kanssa
jaataisiin
asumaan
siihen
ylakertaan

Liiketoimintakauppa
Kilut ja Kalut ja
Goodwill 100k€
YrityspOrssiin myyntiin,
tarjotaan kilpailijalle
Firma maksaa verot
Osinkoinaulos
EVL, AVL, TVL

DD

Tuo juttu tuli
SUERLEDR
puskistal!!l




Tyypillisia lahtotilanteita

(A) Olen ajatellut etta voisin myyda yritykseni, mita
kaikkea on hyva ottaa huomioon

(B) Tarvitsisin arvonmaarityksen, kun olen paattanyt
myyda yritykseni parin vuoden kuluessa

(C) Minuaon lahestynyt ostajaehdokasja voisin vaikka

myydakin — mitenkds tassa olisi viisainta menna
eteenpadin.

(D?\ Pojallesiirretaan yritys (Ky), voinko jattaa osan
rahoista yritykseen, tarvitsen kylla 100t£€...mitenka
menee syytinki, kun jaataisiin vaimon kanssa tahan
asumaan? Kannattaako tama kiinteisto ottaaitselle?

(E) Globaali konserni on tarjonnutyksikdon johdolle
ostettavaksi 15 M€ vaihtavan spin-offin ostamista.
Neuvottelutalkaatalla viikolla Konsernin controllerin
kanssa, miten meidan olisi hyva varautua?

NEUVONNASSATARVITAAN EHDOTTOMASTI JOKU




Kelss|
— mieti ennen kuin sanot mitaan

* Vanha rakennusliike ja omistaja

e Juurikaan ei enaa toimintaa, enemman vuokraustoimintaa
* Liikevaihto tasolla 250 000

* Vuotuinen tulos tasolla 28 000

* Omistaja haluaisi lahjoittaa yrityksen lapsilleen

* Paljonkohan tasta menisi lahjaveroa tai jos alihintaisella kaupalla, niin
mikahan hinta voisi olla

Aineelliset hyodykkeet 3500 Osakepadaoma 1000
Sijoitukset Tilikauden voitto 28000
Osuudet saman konsernin yrityksissa 37500 OPO 29000
Osuudet omistusyrityksissa 3300 Pitkaaikainen vieras padoma 326000
Muut osakkeetjaosuudet 1316000 Lyhytaikainenvieras padoma 1328000
Saamiset 313900 Yhteensa 1712000
Rahat ja pankkisaamiset 37800

Yhteensa 1712000 SUBSTANSSIARO ???7? 29000



| 1

NEUVONTAKORTT

Palvelulupaus

Sisalto
Tehokkuusl

OV neuvontakortti, myyjan tilanteen kartoitus

[ ] Tilanne a) alkuvaihe => yleinen neuvonta
b) toteutusvaihe => asiantuntija

[] Aikataulu a)alle1v b)1-3v

[] Onko tietoa ostajasta  a) kylla => asiantuntija
b) ei => valittaja, muut vaihtoehdot

[] Yhtismuoto L

[] Omistusosuus a) 100% b) muita omistajia

[ ] Myydaan a) koko omistusosuus b) osan siita
[ ] Yrityksen arvon maaraytyminen - keskusteltu

] Yrityksen myyntikunto a) toimenpiteita tehty
b) mitaan ei ole tehty

[] Myynnin syy

[ Mihin ongelmaan toivotaan ratkaisua/ apua

[] Yritys myyntikuntoon -opas a) annettu b) myyja tutustunut

[] Sovitut jatkotoimenpiteet




Kolme tunnistettua
tyyppitapausta

Jokaisessa
tyyppitapauksessa
painottuvat
erilaiset neuvonnan
ja konsultoinnin
kohteet

Yrityskauppa B2B — painotus
bisnespaatoksissa

Yrittajan jatkajakauppa P2P—-
painotus ihmisen paatoksissa
yrittajyydesta luopumisessa

Toiveikas ajatus kaupasta P27 —

painotus ihmisen paatoksissa
ja alasajon hyvaksymisessa
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Miten Neuvontatunti on viisain hoitaa

10 % akuutteihin kysymyksiin vastaaminen
20% asiakkaan todellisen ongelmien selvitys

30% vaihtoehtojen avaaminen, esittelyja
rajaaminen

40% aktivointi ja jatkotoimenpiteisiin ja tyolista

40% arvonmaarityksen pyorittely

30% verotuksellisten yksityiskohtien esittely

20% riskien esille nostaminen

10% hiljainen hetki

CONFIDENTUM



Dialoginen paatoksenteossa
avustaminen

* Dialogi tiedon ja ymmarryksen kehana

« Paatoksenteonvaiheita voidaantarkastella paatéksenteonideaalimallinsijaan nakokulmien
Iaajenta_mise_n&a raljaamisen kautta, jossa nama keskusteluvaiheet voivatesiintyd vuorotellen ja
kehamaisesti (ks. Ellinor & Gerard 1998). Tietopohjaa ja nakokulmia laajentavan (divergentin)
keskusteluvaiheen jélkeenzlleensé pyritaan rajaamaan ja valitsemaan kehityskelpoisetideat

seuraavaan, suppenevaan (konvergenttiin) keskusteluvaiheeseen:

* 1. Laajeneva keskusteluvaihe: Osallistujatymmartavat toistensa nakokulmat, osaavatsuhtautua
neutraalisti omiin taustaoletuksiinsa ja kykenevat rakentamaan uusianakokulmiaaiemmin
sanotun pohjalta (ndkdkulmaalaajennetaan, tietopohjaa kasvatetaan). Erityisen tarkea
menetelma hyvin alkuvaiheessa o{evan asiakkaan kanssa, koska han vasta oppii ymmartamaan

mita OV on ja mihin mikakin asia johtaa ja miten ne kytkeytyvat toisiinsa. Vaihtoehtojaja

vaihtoehtoisia polkujaavataan

* 2. Suppeneva keskusteluvaihe: Osallistujat tunnistavatrelevantintiedon ja tekevat sen
perusteellajohtopaatoksia ja toimintasuosituksia (ndkokulmaarajataan). Tassa vaiheessa
vaihtoehtoja rajataanjalahestytaan lopullisia paatoksia

* Nama vaiheet voivat toistua etenkin paatoksentekoprosessin alkuvaiheessa:
ongelmanmaarittelyssa seka tiedon kokoamisessa ja ymmarryksen luomisessa.

* Paatoksentekovaiheessa aihepiirieiyleensa enaa laajene, eika silloin tuoteta enaa uusiaideoita.
Keskustelu on konvergoitunuttiettyihin vaihtoehtoihin, joiden valilta ratkaisu tehdaan.

Lahde SITRA Julkaistu 26.11.2018 CONFIDENTUM



Dialoginen paatosprosessi

* “Minulle dialogi tarkoittaa keskustelua, jossa
fokusoidaan ymmadartédmiseen. Ei ratkaista mitédn,
ei vditelld, vaan yritetddn lisGtd ymmdrrysta.
Pitdisi raivata tilaa tdllaiselle keskustelulle, jossa
ei yritetd tehdd mitddn muuta kuin tétd. Jos
tahdn sekaantuu pddtoksenteko, prosessi
hdiriintyy, koska ihmiset alkavat ajaa omia
intressejédn ja pohtia mitd pddtoksistd seuraa
itselle.” (Kai Alhanen)

* Dialogisestitoteutettu paatoksenteon prosessi
rakentaaratkaisua kahdella eritasolla:
tiedollisella tasolla kerataan relevanttia tietoa ja
kokemuksia, kun taas vuorovaikutuksen tasolla
luodaan ymmarrysta.

Lahde SITRA Julkaistu 26.11.2018




Puntaroisitko mielessasi

1. Kerittaisiinkd neuvonnassa tietoja, joita muut
asiantuntijat voivat hyodyntda

2. Kuka on prosessin johtaja/facilitaattori/omistaja

3. Olisiko eri toimijoiden rajapinnat helpompi méaérittaa,
kun tiedettdisiin tarkemmin esim. “Millaiset keissit ja
tilanteet ovat mieluisimpia kullekin” (esim.
Confidentumille mieluisia ovat sukupolvenvaihdokset
ja alle 1M€ vaihtavien omistusjarjestelyt, joissa ostaja
ja myyja ovat jo tiedossa ja joissa on tarpeen
neuvotella viimeiset asiat kuntoon ja saattaa
omistajanvaithdos loppuun = Transaction Services)

4. Ohjattaisiinko asiakas eteenpdin seuraavalle
palveluntuottajalle (lineaarinen prosessi) vai
koottaisiinko kunkin tyyppitapausten ympdérille
’tiimi”, jonka osaamista tarvittaessa kaytetdan ja
jolloin eri toimijoiden vuoropuhelu olisi mahdollista
(matriisiorganisaatio)




Tarkeaa ei ole, kuinka paljon neuvoja osaa vaan se,
kuinka vahan asiakas osaa. Siksipa on...

Tiedettava, mita asiakas haluaa (ei siis mita tietoa haluaa vaan mihin
asiaan haluaa saada ratkaisun) —osattava kuunnella

Tiedettava mita asiakas tarvitsee (asiakas ei aina osaa kysya oikeaa
asiaa, koska han katsoo asiaa omasta osaamis- ja kokemusikkunastaan)

Tiedettava oman osaamisensa taso suhteessa asiakkaan osaamiseen

Osattava viestia asiakkaalle ”"hanen omalla kielellaan” ja
ymmarrettavasti— tiedosta ei ole hyotya ellei asiakas ymmarra sita —
pieni karttavs. iso kartta (NLP)

Konkretisoitava abstrakti asiantuntijuus kasin kosketeltavaksi

Osattava viestia siten, etta asiakas nakee syy-seuraus-yhteyden omien
tavoitteittensa/ongelmiensa suhteen seka asiantuntijan tiedon suhteen

Uskallettava sanoa oma kantansa —hyvaksyy asiakas sen sitten tai ei —
asiantuntija ei ole se, joka tyytyy esittelemaan eri vaihtoehtoja —
uskallusta auttaa paatoksenteossa




Neuvojan ja Asiantuntijan vastuuta
arvioitaessa

Huolellinen toiminta

Oikeuskirjallisuudessa on esitetty lukuisia samansuuntaisia
kannanottoja, joiden mukaan mikali asiantuntijan ei katsota
poikkeuksellisesti sitoutuneen tietyn tuloksen saavuttamiseen,
on han ainoastaan velvollinen huolellisesti toimien edistamaan
paamiehensa tarkoitusperia

Tiedonantovelvollisuus

Tilitoimistopalvelujen ja verokonsultoinnin ammattimaisella
tarjoajalla on asiantuntijana asiakkaisiinsa nahden toimeksiannon
puitteissa laaja tiedonantovelvollisuus sellaisista seikoista, jotka
voivat vaikuttaa haitallisesti asiakkaan etuihin

Lojaliteettivelvoite

Saarnilehdon mukaan toimeksisaajalla on yleinen velvoite toimia
lojaalisti paamiestaan kohtaan

Tuottamuksellisuus

Lahtokohdaksivoitaneen ottaa, etta ellei palvelun tai asian
luonteeseen liittyvat erityisseikat muuhun johda, tulee
asiantuntijan varmistua saamiensa tietojen
paikkansapitavyydesta. Taman lisaksi ratkaisun KKO 2003:61
osalta on todettava, etta asiantuntija on viime kadessa vastuussa
toimeksiannostaan johtuvista vahingoista ainakin
kuluttajasuhteissa, kun kyse on asiantuntijan
selonottovelvollisuuden piirissa olevasta seikasta




Lisaa vastuista

Yhteenvetona voidaan viitata seuraaviin Hemmon
luettelemiin esimerkkeihin tilanteista, joissa asiantuntija
menettelee tuottamuksellisesti

— sellaisissa tehtavissa toimiminen, jotka ylittavat
asiantuntijan oman asiantuntemuksen,

— asiaankuuluvien taustaselvitysten laiminlyonti,
—toimeksiannon tarkoitusperien laiminlyonti,

— asiakkaan tarpeiden puutteellinen selvittaminen,
— puutteellinen tietojen antaminen asiakkaalle,

— asiakkaalta saatujen l3htotietojen tarkistamatta
jattaminen,

— toimivallan ylittaminen.




Lisaa vastuista

* Asiantuntija ei saa yleisesti ottaen luottaa siihen, etta taman asiakas
ymmartaisi kaikkien asian lahtotietojen merkityksen, vaan taman on
tarkastettava saamansa tiedot. Mantysaari katsoo, etta verokonsultti
voi vain poikkeuksellisesti luottaa asiakkaaltaan saamiinsa tietoihin.
Nadin on hanesta jos asiakas on myos alan asiantuntija tai jos
asiakkaalle on selostettu tiedon merkitys asian kannalta. Se,
voidaanko Mantysaaren nakokantaa yleistaa koskemaan kaikkia
asiantuntijapalveluita, on jossain maarin epaselvaa. Lahtokohdaksi
voitaneen ottaa, etta ellei palvelun tai asian luonteeseen liittyvat
erityisseikat muuhun johda, tulee asiantuntijan varmistua saamiensa
tietojen paikkansapitavyydesta. Taman lisaksi ratkaisun KKO 2003:61
osalta on todettava, etta asiantuntija on viime kadessa vastuussa
toimeksiannostaan johtuvista vahingoista ainakin kuluttajasuhteissa,

kun kyse on asiantuntijan selonottovelvollisuuden piirissa olevasta
seikasta.

* Kuten edelld esitin, neuvontapalveluissa vahingon syntymista
arvioidaan kysymalla miten toimeksiantaja olisi menetellyt
oikeansisaltdisen neuvon saatuaan. Vastaavalla kysymyksella
voidaan ylipaansa arvioida sita, onko asiantuntijan menettely syy-
yhteydessa syntyneeseen vahinkoon




Yrityskauppa
| Ostaja 1 S Ostaja2

Kaksi ulkopuolista uutta yrittajaa
ostaa toimivan valmistusyrityksen

_Simppelijuttu

Osakekauppa

Rahoitus

Kauppakirjojen teko

"Volisitko tehda kauppakirjan”




Alkutilanne: 2 yksityishenkiloa ostaa yksityishenkilolta yhtion osakkeet

YRITYS OY

Reunaehtoja neuvonnalleilmaantuu nopeasti:

Kauppasumma jo sovittu eli myyja haluaa 800 000 osakkeistaan (8K€/kpl)
Osakkeita on myyjan omistuksessa 51 kappalettaja Yritys omistaa itse 49 osaketta
Myyja haluaalahjoittaa pojalleen 10% osakkeista, jolloin

Ostajat haluavat 90% osakkeista ja maksavat 720 000

Myyija lainaa ostajayhtiolle 150 000€

Yritysta halutaan keventaa siten, etta myyja ottaisi yhtiosta 100 000 €
Liiketoimintakauppa ei tule kyseeseen, koska myyja tarvitsee heti kateista

Ostajat eivat saa henkilokohtaista rahoitusta, joten on perustettava EMO-yhtio

ja muodostuu konserni (konserni syntyy 51% omistuksella)

1. Jarjestelylle on aikaa yksi viikko I

N EWLNE

Tavoiteltu lopputulema:

YRITYS OY




Jarjesteltavia asioita

* Omien osakkeiden hankinta

* Osingonjako, mahdollinen valiosinko

e Sukupolvenvaihdosluovutus

e Konsernin rakentaminen

* Yhtion omistamien osakkeiden mitatointi
 Starttirahan hakeminen

* Emo-yhtion lainoituksen hakeminen

 Myyjan antaman lainan jarjestelyt

* Onko kauppasumma oikein, mita verottaja sanoo
* Mita rahoittaja sanoo itse bisneksesta ja riskista



Tehtavia asioita

* Yhtidokokouspoytakirjoja
* Hallituksen poytakirjoja

* Koskien omien osakkeiden hankintaa,
omien osakkeiden mitatointia, lainan
antoa toiselle yhtiolle,

* Velkakirja

* Lahjakirja

» Kaksi erilaista osakassopimusta
* PRH ilmoitukset

e Osakeluettelo

* Veroilmoituksia lahjaan ja
yrityskauppoihin liittyen

Huomioitavia lakeja

e Osakeyhtiolaki
* Perintoverolaki
* Veromenettelylaki

* Lakivarojen arvostamisesta perinto- ja
lahjaverotuksessa

* QOikeustoimilaki

e Lakivarojen arvostamisesta verotuksessa
* Laki konserniavustuksesta verotuksessa
e Kirjanpitolaki

* Laki elinkeinotulon verottamisesta

* Vero-ohjeita ylla oleviin liittyen

* Ennakkoratkaisuja aiemmista linjauksista



36KPL

G OSAKKEIDEN
MYYNT]

OMIEN
OSAKKEIDEN G
HANKINTA 11 KPL
180 000, JOLLA
HOIDETTIIN
KEVENNYSTARVE
100 000

LOPPUTULEMANA OMISTUS

« EMO 36 KPL 90% AANIVALLASTA

* POIKA 4 KPL 10%

* YHTIO OMISTAA 60 KPL ....
MITATOIDAAN NAMA, KUN
EHDITAAN

YRITYS

: LAHJOITUS
HOLE s POJALLEA4
OSAKETTA

Laatujarjestelma

Laatukulttuuri




