OmistajaKS-koulutus

Ostajien ja myyjien

kohtaaminen
21.3.2023
TULOS =
JARJESTELYT
PARTNERS

Y vrittijit < Witas Oy

KKKKK -SUOMI




Aikataulu

13.00-13:15 Orientaatio ja esittaytyminen

13:15-14:15 Yrityskauppaneuvotteluiden dynamiikka ja vinkkeja tehokkaaseen neuvotteluun
14:20-14:50 Erilaiset ostajat ja miten tavoitat heidat

14:50-15:30 Teaser, myyntiaineisto ja vinkkeja myyntiaineiston tekemiseen

15:30-16:00 Keskustelu, lukuvinkit ja yhteenveto

Voitte laittaa esityksen aikana chattiin kysymyksia tai lahettaa ne meille osoitteeseen

info@tulosjarjestelyt.fi
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Aloituskysymykset

* Onko teilla aiempaa kokemusta yrityskauppaneuvotteluista? Minkalaisessa roolissa?
*  Mita haluat oppia koulutuksessa?

* Oletko kokenut aiheeseen liittyen haasteita omassa tyossasi? Minkalaisia?
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Infoa koulutuksesta

Koulutuksen sisalto: vinkkeja neuvotteluun, keinoja l0ytaa sopiva jatkaja, erilaiset kauppapaikat ja markkinointi, hyvan myynti-ilmoituksen
sisalto

Koulutuksen tavoite: Koulutuksen jalkeen osallistujat osaavat antaa alkuvaiheen neuvontaa omistajille ostajien [6ytamiseksi ja avustaa
alkuvaiheen neuvotteluissa.

Opetustapa: Osallistujille lahetetaan ennen koulutusta ennakkotehtava. Ennakkotehtavan tavoitteena on orientoida osallistujia tulevan
koulutuksen sisaltoon ja kartoittaa jos osallistujilla on erityisia oppimistavoitteita. Ennakkotehtavaan kaytettava aika noin 1 tunti.
Ennakkotehtavan pohjalta koulutuksen sisaltoa voidaan raataloida vastaamaan osallistujien oppimistavoitteita ja lahtotasoa.

Koulutus toteutetaan interaktiivisena luentokoulutuksena sisaltaen osallistavia tehtavia.

Kysymyksia voi esittaa lennosta tai laittaa Teamsin chattiin.

Aineistot: Koulutuksesta tehdaan tallenne osallistuijille.
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Tulosjarjestelyt - Tiimi —
Mikko Leino Maija-Ilona Pekkanen Mika Viitanen
OTM. KTM - LLM, GDLP (Rahoitus) - KTM
Mikolla on kokemusta yli - Maija-llona on toiminut - Mika on tydskennellyt pankeissa
;Oyiggzgliz?pasm ostajana, neuvonantajana lukuisissa yhtio- ja transaktiotiimien johtajana
neuvonantajana. likkejuridiikan toimeksiannoissa Lontoossa ja Suomessa ja hanella
TULOS — seka yrityskaupoissa. on kokemusta kymmenista
JARJESTELYT yrityskaupoista- ja jarjestelyista
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Tulosjarjestelyt Partners

+ Tulosjarjestelyt Partners Oy on itsenainen yrityskauppojen asiantuntijayritys.

«  Tarjoamme palveluita pienille ja keskikokoisille yrityksille ja tyypillinen asiakkaamme
yrittajavetoinen yhtio.

+ Yhtion toiminta kaynnistyi vuonna 2020 markkinoilla tunnistetusta tarpeesta tarjota
pienten yritysten kayttoon ammattimaisia yrityskauppojen asiantuntijapalveluita.

«  Toimimme osana Suomen Yrittajien neuvontorinkia yrityskauppakysymyksissa.

*  Olemme mukana Lapin, Pohjois-Pohjanmaan ja Keski-Suomen ja Uudenmaan

asiantuntijaverkostoissa.

*  Toimimme asiakkaan neuvonantajana koko yrityskauppaprosessin ajan
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Mihin koulutus sijoittuu yrityskauppaprosessissa

Myyja

Ostaja

TULOS —
JARJESTELYT
PARTNERS




Paivan keskeisimmat oppimistavoitteet

e Osallistuja osaa tukea onnistuneita yrityskauppaneuvotteluita
e Osallistuja osaa neuvoa ostajien loytamisessa
e Osallistuja osaa neuvoa myyntiaineiston laatimisessa

TULOS =
JARJESTELYT
PARTNERS




Osa 1: Yrityskauppaneuvotteluiden dynamiikka ja vinkkeja

tehokkaaseen neuvotteluun
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[.ahtokohdat

° Erilaisia lahestymistapoja neuvotteluun
° Periaatteellinen neuvottelu

° Useimpien ammattimaisten M&A neuvottelijoiden kayttama lahestymistapa
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Millainen on hyva neuvottelija yrityskauppojen asiayhteydessa?
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Hyva yrityskauppa neuvottelija?

“I’m gonna make him an offer he can’t refuse”
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Miksi dominointi e1 toimi?

° Molempien osapuolten on suhteellisen helppo kavella pois neuvottelusta
° Molemmilla osapuolilla on yleensa muita vaihtoehtoja
° Etenkin yksityishenkiloiden valisessa kaupassa luottamuksen merkitys korostuu

* Yleensa molemmilla osapuolilla on jossain maarin sama intressi
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Ei parempia tarjouksia Myyjan tavoitehinta

Myyjan muut vaihtoehdot
€ Myyjan range
Myyjan BATNA A :

Mahdollinen
neuvoteltu
ratkaisu

Ostajan muut vaihtoehdot

Ostajan BATNA
Ostajan tavoitehinta Ei parempia tarjouksia
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YHTEYDENOTTOJA JA
TEASEREITA

POTENTIAALISTEN
OSTOKOHTEIDEN ARVIOINTI

ENSIMMAISIA TAPAAMISIA
MYYJIEN KANSSA

SALASSAPITOSOPIMUKSIEN
ALLEKIRJOITUKSIA

JOHDON TAPAAMISIA

YRITYS-
KAUPPOJA
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Erota thmiset ja asiat

° Yrityskauppaneuvotteluissa osapuolten intressit eroavat

° Kohtelemalla vastapuolta huonosti voi menettaa monia mahdollisuuksia
°  Myyjilla usein henkilokohtainen suhde

° Ostajilla paljon menetettavaa

° Asioista voi olla kuitenkin eri mielta

°  “Kovat ammattineuvottelijat”
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Keskity yhteiseen tavoitteeseen asemien sijasta

° Vuosittain tuhansia yrityksia lopetetaan, joista monelle olisi voinut l6ytya jatkaja

° Myyjajaailman rahoja
° Ostaja menettaa mahdollisuuden
° Moni myyja ei saa yhtaan vakavasti otettavaa ostajaehdokasta, koska kaupalle luodaan esteita:

° Eiannetatietoa

° Hinta

° Vastapuolen ylenkatsominen
° Case paajohtaja
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Etsi avoimesti erilaisia ratkaisuja

° Kuuntele mika on osapuolen huolenaihe
° Haltuunottovaihe
° Esimerkiksi riskien jakoa osapuolten valilla voidaan hallita monella tapaa

* Kauppahinnan maksutapa

° Sopimusjarjestelyt ja myyja vakuutukset
° Escrow tilit

° Lisakauppahinnat
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Kayta objektiivisia kriteereita

° Vakiintuneet markkinakaytannot sopimuksissa
° Kauppahinta

®*  Muut asiat
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Osa 2: Ostajien ja myyjien kohtaaminen
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Esimerkki tyypillisesta myyntiprosessista ja vaiheiden kestosta

: : Ostajakandidaattien : Sitovat tarjoukset ja Sopimuksen
Valmistautuminen : : Alustavat tarjoukset T :
tavoittaminen neuvottelut allekirjoittaminen
2-24 kk 1-12 kk 1-2kk 2 - 4 viikkoa 2 - 4 viikkoa
Tietojen kerdaminen - Salassapitositoumusten - Indikatiiviset tarjoukset - Due diligence prosessi + Lopulliset neuvottelut
Kohdeyrityksen ja markkinan allekirjoittaminen ostajakandidaatilta - Data Room - Kaupan rakenne
analysointi - Ostajakandidaatin tapaaminen - Johdon tapaamiset - Sitovat tarjoukset -+ Kauppasopimuksen
Keskusteluja «  Myyntiprosessin ohjeistuskirje - Indikatiivisen tarjouksen - Sitovien tarjousten arviointi allekirjoittaminen
yritysjohdon/omistajien kanssa (tarjouspyynto). arviointi - Lopullisen ostajakandidaatin - Closing ja kauppasumman
Ratkaise/kasittele mahdolliset - Neuvotteluyhteyden solmiminen valinta maksaminen
ongelmat/ asiat, jotka voivat - Aiesopimuksen allekirjoitus
vaikeutta myyntia - Kauppaneuvottelut

Alustava arvonmaaritys
Myyntiprosessin suunnittelu
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Erilaisia ostajia

Kuluttajaostaja

Paaomasijoittaja tai suuri yritys
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Miten erilaisia ostajia kannattaa lahestya?

e Kuluttajaostajat
e PK-Yritykset
e Paaomasijoittajat ja suuryritykset
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Erilaisia kauppapaikkoja

llmaiset kauppapaikat
Paikalliset yrittajajarjestot
o Kuntien kehitysyhtiot
o Omistajanvaihdoshankkeet
Kaupallisten toimijoiden verkkosivut
o Tavoittavuus vaihtelee laajasti
Ilmoitussivut esimerkiksi Yritysporssi
Omistajanvaihdostapahtumat
Katso laajempi listaus eri myyntipalstoista:
https://tulosjarjestelyt.fi/myytavat-yritykset/
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Osa 3: Myyntiaineisto
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Hyva myyntimateriaali

° Luo ensivaikutelman yrityksesta ja liiketoiminnasta
° Auttaa ostajaa nopeasti ymmartamaan onko tama hanta kiinnostava kohdeyritys
° Auttaa rakentamaan luottamusta ostajan myyjan valille

° Kertoo objektiivisesti tosiasiat: mieluummin faktoja kuin kuvailuja
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Teaser

° Yleensa anonyymi

° Suppea aineisto

° Ostajaehdokas saa nopeasti kasityksen mista kyse

° Voidaan laittaa myyntipalstalle tai lahettaa suoraan ostajalle

° Salassapitosopimus
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Myyntiaineisto

e Mista materiaaleista myyntiaineisto koostuu

o  Yleensa vahintaan tilinpaatokset

o  Kuvaus liiketoiminnasta
e Mita tietoja yrityksesta voi antaa ostajaehdokkaille?
e Mita myynti-ilmoituksessa ja myyntiaineistossa tulisi kertoa yrityksesta?
otsikointi
toimialan ja toiminta-alueen tunnistaminen
kaupan kohteen maarittely ja kaupan rakenne
tulevaisuuden tulospotentiaali
maantieteellinen sijainti
toimitilat
myynnin syy

o O O O O O
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Vinkkeja aineiston tekemiseen

° Katso mallia muista saman alan yritysten ilmoituksista

° Pyyda jotain ulkopuolista lukemaan

° Kayta tarvittaessa oikolukijaa

° Kayta tarvittaessa graafikkoa tai esimerkiksi mainostoimistoa

° Ostajat pyytavat tarvittaessa lisatietoja
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Vinkkeja, jos haluat syventda omaa osaamistasi

Yrityskaupat:

www.tulosjarjestelyt.fi

)
Mergers &
Acquisitions

dummies

Neuvottelu:

ssssssssssssssssssssssssss

GETTING
NEUVOTTELU- TO
VALTA YE Q

NEGOTIATING AGREEMENT
WITHOUT GIVING IN
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http://www.tulosjarjestelyt.fi

Kertausta paivan teemoista.

e Palautetta
e Kysymyksia
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Kiitos!
www.tulosjarjestelyt.fi
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