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Koulutuksen sisalto

° Orientaatio ja esittaytyminen

° Ostetun yrityksen haltuunotto myyjan ja ostajan nakokulmasta
° Liiketoimintakaupan ja osakekaupan haltuunoton erot

° Ostajalle siirtyvat piilevat vastuut osakekaupassa

° Myyjan tyontekovelvoite yrityskaupan jalkeen

° Ostetun yrityksen integraatiosuunnitelma

° Myyjan luopumisen tuska

° Yleisimpia operatiivisia haasteita uudelle ostajalle yrityskaupan jalkeen ja niihin varautuminen

Voitte laittaa esityksen aikana chattiin kysymyksia tai lahettaa ne meille osoitteeseen

info@tulosjarjestelyt.fi
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Aloituskysymykset

Mita haluat oppia koulutuksessa?

Mihin kysymyksiin haluat vastauksen koulutuksessa?

Mita haasteita olet kokenut ostajan neuvonantajana yrityskaupan jalkeen?

Oletko kokenut haasteita integraatiojakson neuvonannossa?
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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 s1joittuu yrityskauppaprosessissa

Myyja

Ostaja
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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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Miksi haltuunotto on tarkea ostajalle ja myyjalle?
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Tarjouksen, aitesopimuksen ja kauppakirjan vaikutus kaupan jilkeiseen
aitkaan

° Tyovelvoite ja myyjan rooli
° Kilpailukielto ja houkuttelukielto
° Kaupan rakenne:

° Siirtyvat omaisuuserat

° osakekauppa vai liiketoimintakauppa

° Lisakauppahinta
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Due diligencen vaikutus yrityskaupan jalkeiseen aikaan

° Duediligence toimii haltuunoton pohjana
° Duediligencen jalkeen ostajalla tulisi olla keskeisimmat tiedot hallussa

° Duediligence toimii haltuunottosuunnitelman pohjana
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Viestinta yrityskaupasta

° Tyypillisesti vasta kaupan toteutuessa

° Viestinta on haltuunoton keskiossa

° Onnistunut viestinta estaa huhuja ja vaarinkasityksia
° Myyja ja ostaja sopivat yhteistydssa viestinnasta

° Keskeisimmat sidosryhmat

° Tyontekijat
° Asiakkaat
° Tavarantoimittajat ja muut sopimuskumppanit
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Kaytinnon vinkkeja viestintdan

° Henkilokohtaisesti ja kirjallisesti
° Eiennen pyhia tai viikonloppuja
° Kirjoittakaa viestit valmiiksi

° Myyjan tunteet

°  “Mikaan ei muutu”

*  “Jatketaan nykyisella mallilla ja mahdollisista muutoksista ohjeistetaan erikseen”
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Myyjan tyovelvoite

° Yleensa ostaja ja myyja sopivat siirtymakauden tyovelvoitteesta

° Tyovelvoite voi olla kytketty myos kauppahintaan

* Normaali markkinakaytantd on maksaa vahintaan markkinaehtoinen korvaus tyosta
° Tyovelvoitteen pituus voi vaihdella viikoista kuukausiin

° Yleensa ostajat haluavat turvata tarvittavan avun alkuvaiheessa

° Toisaalta ostajilla on usein visio liiketoiminnan tulevaisuuden suhteen ja tama voi poiketa entisesta
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Yleisimpid operatiivisia haasteita yrityskaupassa ostajan ndkokulmasta

° Tyontekijat [ahtevat

° Riidat tyontekijoiden kanssa
° Asiakkaat [ahtevat

° Hairiot liiketoimintaan

* Vaarat olettamat tai tiedot liiketoiminnasta
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Osakekaupan ja liikketoimintakaupan erot

° Sopimusten siirrot
° Suostumukset sopimusten siirroille

* Piilevat vastuut
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Ostajan haltuunottosuunnitelma

° Haltuunotto on ostajan vastuulla
° Epaonnistunut haltuunotto on pilannut monia hyvia suunnitelmia
° 100 ensimmaisen paivan suunnitelma

*  Priorisointi
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Mita ostajan tulisi tehda ensimmaisen 100 paivan aikana?
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Kertausta paivan teemoista.

e Palautetta
e Kysymyksia
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Kiitos!
www.tulosjarjestelyt.fi
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