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ESIPUHE

Yrittdjien runsas ikdantyminen ovat seka haaste ettd mahdollisuus omistajanvaih-
dosmarkkinoilla. Toisaalta suuri joukko yrityksia ja liiketoimintoja on vailla uusia
omistajia, mutta toisaalta tilanne tarjoaa erinomaisen mahdollisuuden ostajille.
Yrittajyydesta kiinnostunut voi ryhtya yrittajaksi ostamalla yrityksen ja yrityksensa
kasvattamisesta kiinnostunut voi valita ulkoisen kasvustrategian ja ostaa yrityksen
tai liilketoiminnan. Valtakunnallisessa ja alueellisessa elinkeinopolitiikassa pitaisi
nykyistda enemman tarkastella omistajanvaihdoksia tarkeana osana kasvuyrittajyy-
den edistamista, mutta toisaalta omistajanvaihdokset pitaisi nahda myods merkitta-
vana osana yrittajyyden edistamista. Joka tapauksessa omistajanvaihdoksia on syyta
jatkossa tarkastella entista enemman ostajien, olivat he sitten yrityksen kasvattajia
tai yrittajaksi ryhtyvia, ndkokulmasta.

Kasilla oleva tutkimus kohdistuu vuosina 2008-2012 omistajanvaihdoksen toteut-
taneisiin ostajiin ja perheyritysten jatkajiin seka heidan omistajanvaihdosproses-
seihinsa valmistelusta toteutukseen ja liiketoiminnan kehittamiseen vaihdoksen
jalkeen. Taman tutkimuksen suurin haaste oli paasta kohderyhmaan kasiksi.
Julkista rekisteria omistajanvaihdosten toteutumista tai yrityskaupoista ei ole saa-
tavilla. Tiedonkeruun kuitenkin mahdollisti ensinnakin Finnvera, joka valitti kyselya
osana sahkoista uutiskirjettaan omille yritysostaja-asiakkailleen seka toisekseen
laaja omistajanvaihdosedistajien ja -asiantuntijoiden joukko ympari Suomea, jotka
valittivat tietoja toteutuneista omistajanvaihdoksista omilla alueillaan.

Taman tutkimus toteutettiin osana ESR-rahoitteisesta Omistajanvaihdos osana
lilketoiminnan kehittamista ja kasvua -hanketta, joka on Seindjoen ammattikorkea-
koulun toteuttama tutkimus- ja kehittamishanke. Hankkeen taustalla on tarve saada
omistajanvaihdoksista ja yrityskaupoista luonnollinen osa yritysten liiketoimintojen
kehittamista ja yritysten kasvuprosessia. Hankkeessa on tarkasteltu omistajan-
vaihdoksia niin myyjien, ostajien, potentiaalisten ostajien kuin asiantuntijoiden ja
rahoittajienkin nakokulmasta. Hankkeen muut toimenpiteet ovat keskittyneet Etela-
Pohjanmaalle, mutta tama tutkimus toteutettiin valtakunnallisena.

Haluamme kiittaa Euroopan sosiaalirahastoa ja Eteld-Pohjanmaan ELY-keskusta
taman tutkimuksen rahoittamisesta. Lisaksi haluamme kiittaa Finnveraa, Suomen
Yrittajia, TEM / Omistajanvaihdosten valtakunnallista koordinointia, Suomen Omis-
tajanvaihdosseuraa seka Suomen Uusyrityskeskuksia hyvasta yhteistyota taman
tutkimuksen eri vaiheissa.

Tutkijaryhman puolesta
Elina Varamaki
dosentti, KTT, Seindjoen ammattikorkeakoulu
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Taman tutkimuksen paatavoitteena oli selvittaa omistajanvaihdoksen toteuttaneiden

ostajien ja jatkajien kokemuksia ja nakemyksia omistajanvaihdoksesta. Tata tavoi-

tetta lahestyttiin viiden alaongelman kautta:

1. Millaisia ostajat ja ostokohteet ovat profiililtaan?

2. Miten omistajanvaihdosprosessi toteutui ja onnistui?

3. Miten tarkeina omistajanvaihdoksen toteuttaneet pitivat eri
asiantuntijapalveluja vaihdoksen yhteydessa?

4. Miten ostajat ja jatkajat ovat kehittaneet ostamaansa liikketoimintaa
omistajanvaihdoksen jalkeen?

5. Miten ostetut yritykset ovat menestyneet suhteessa kilpailijoihin
omistajanvaihdoksen jalkeen?

Tutkimusaineisto kerattiin kevaalla 2013 internet-kyselylla lahettamalla kyselylo-
make vuosina 2008-2012 omistajanvaihdoksen toteuttaneille ostajille ja jatkajille.
Kaikkiaan vastauksia saatiin 357.

Tulosten mukaan pk-yritysten omistajanvaihdokset onnistuvat; yli nelja viidesosaa
ostajista ja jatkajista piti omaa vaihdostaan onnistuneena tai erittain onnistuneena.
Tutkimus kertoo myos omistajanvaihdosten paikallisuudesta, silla yli 60 % ostajista
ja myyjista tunsi toisensa entuudestaan. He olivat lahelta toisiaan myods maantie-
teellisesti. Arvonmaaritys ja myyjan korkea hintapyyntd olivat ostajien nakokulmasta
suurimmat ongelmat omistajanvaihdosprosessissa. Kaikki muut ongelmat koettiin
erittdin vahaisina. Positiivista on myds, ettd omistajanvaihdoksen jalkeen ostajat
kehittavat yrityksia aktiivisesti. Taloustaantumasta huolimatta omistajaa vaihtaneet
yritykset ovat jopa kasvaneet. Tarkeimmat omistajanvaihdospalvelujen tarjoajat
olivat olleet Finnvera, pankki seka oma tilitoimisto. Ostajien tyytyvaisyys omistajan-
vaihdospalveluihin oli yhteydessa vaihdoksen jalkeiseen yrityksen menestymiseen.
Haasteena on, ettd yritysten ja yrittajien palvelutarpeet voivat jaada tunnistamatta.
Kaikkiaan tutkimus osoittaa, etta yritys- ja lilketoimintaostot ovat erinomainen tapa
seka ryhtya yrittdjaksi etta kasvattaa yritysta. Naita vaihtoehtoja pitaisi nykyista
enemman tuoda esiin varteenotettavina strategioina uusperustannan ja orgaanisen
kasvun rinnalle.

Avainsanat: omistajanvaihdos, yrityskauppa, sukupolvenvaihdos, pk-yritys, ostaja
Yhteystiedot: Elina Varamaki, Seindjoen ammattikorkeakoulu, Liiketoiminta ja Kult-
tuuri, PL 412, 60101 Seindjoki, elina.varamaki@seamk.fi




ABSTRACT

Elina Varamaki, Tarja Heikkila, Juha Tall, Anmari Viljamaa & Aapo Lansiluoto 2013.
Implementing and succeeding in business transfer - Buyers” and successors’ perspec-
tive. Publications of Seinajoki University of Applied Sciences B. Reports 74, 119p.

The main objective of the study was to investigate business transfer experiences and

views of buyers and successors. Five specific research objectives were formulated as:

1. What are the profiles of the acquirers and the acquired firms?

2. How and how successfully was the business transfer implemented?

3. How important for the business transfer did the new owners consider various
expert services?

4. How intensively have the new owners developed their business after the
transfer?

5. How have the transferred firms succeeded compared to their competitors after
the business transfer?

The data was collected in spring 2013 using an internet survey (Digium] targeted to
buyers and successors who had experienced a business transfer in years 2008-2012.
Altogether 357 responses were received.

According to the results, SME business transfers are successful. More than 80 %
of the buyers and successors rate their business transfer as successful or very
successful. SME business transfers are also very local phenomenon. More than 60
% of the acquirers know the seller prior to the business transfer. The geographical
distance between the acquirer and the target firm was also usually small. Value
appraisement and high asking price were the most common problems in the bu-
siness transfer processes. All the other problems were relatively minor. A positive
finding was also that the buyers and successors develop their businesses after
business transfer. Although the survey coincided with a recession, some transferred
businesses had experienced growth. The most important business transfer service
providers for the acquirers had been Finnvera, banks and accounting firms. The
more satisfied the buyers and successors were with the business transfer services,
the higher they rated the success of the business transfer. The results indicate that
business transfers are excellent way to become an entrepreneur and to grow a
company. More attention should be given to business transfer as a practical strategy
parallel to business start-up and organic growth.

Keywords: business transfer, mergers and acquisitions, succession, acquirer, SME
Contact information: Elina Varamaki, Seinajoki University of Applied Sciences,
Business and Culture, P.0.Box 412, 60101 Seindjoki, Finland, elina.varamaki@
seamk.fi
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1 JOHDANTO

Tassa luvussa on esitelty tutkimuksen taustaa, tavoitteet ja viitekehys seka kaytetyt
tutkimusmenetelmat ja aineisto.

1.1 Tutkimuksen taustaa

Suomessa yrittajat ovat keskimaarin hieman vanhempia kuin kollegansa muissa
EU-maissa. Tilastokeskuksen Tyovoimatutkimuksen mukaan Suomessa oli yrittdjia
ja yrittajaperheen jasenia vuonna 2013 yhteensa 330 000 ja naista 55-74 vuoden
ikdisia 110 000 eli 33 %. Taman ikdaryhman osuus on viime vuosien aikana kasvanut.
Vuonna 2010 se oli 32,6 % ja 2007 vastaavasti 29,4 %. Vuonna 2000 taman ikaryh-
man osuus yrittajista oli vain 20 %. Valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin
(Varamaki, Tall, Sorama & Katajamé&ki 2012) mukaan noin 28 000 yrityst& on tulossa
myyntiin seuraavan kymmenen vuoden aikana. Edelleen sukupolvenvaihdoksen
kautta toimintaa on jatkamassa noin 14 800 yritysta ja yrittdjan ikaantymisen vuoksi
lopettamassa on 20 000 yritysta. Arvioidut luvut ovat suuruusluokaltaan merkittavia.
Omistajanvaihdosteema on noussut ainakin juhlapuheiden tasolla tarkeaan rooliin
elinkeino- ja yrittdjyyspolitiikassa. Talle on perusteensa, silla aikaisemman tutki-
muksen mukaan yritysten omistajanvaihdoksilla on suurempi kansantaloudellinen
merkitys kuin uusilla yrityksilld (esim. Van Teeffelen 2010). Uusista perustetuista
yrityksista lopettaa toimintansa ensimmaisen viiden vuoden aikana 57 % (Yrittdjyys-
katsaus 2011), joten on tarke&d, ettad toimintansa vakiinnuttaneet ja elinkelpoiset
yritykset loytavat jatkajan joko perheen sisalta tai perheen ulkopuolisista, ja etta
omistajanvaihdokset onnistuvat.

Euroopan komissio on toteuttanut jo yli kahdenkymmenen vuoden ajan toimenpiteita
luodakseen yritysystavallista toimintaymparistoa ja edistaakseen kasvua ja tyopaik-
kojen syntymista seka tahan liittyen yrittanyt parantaa yritysten omistajanvaihdosten
ekosysteemia. Esimerkkeja naista toimista ovat komission vuonna 1994 antamat
suosituksen jasenmaille omistajanvaihdosten toteuttamisen toimintaympariston
parantamisesta (European Commission 1994), ohje omistajanvaihdoksen hyvista
kaytannoista (European Commission 2003), asiantuntijaryhméan raportti omistajan-
vaihdosten markkinoista (European Commission 2006a) ja raportti liiketoiminnan
dynamiikasta sisaltden uusien yrityksen perustamisen, omistajanvaihdokset ja

konkurssit (European Commission 2011).

Vuonna 2013 Euroopan komissio jalleen pdivittaa omistajanvaihdosten viiteke-
hyksen tilanteen jasenmaissa ja tassa yhteydessa tarkistaa myds vuosina 1994 ja
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2006 tekemiensa suositusten toteuttamistilanteen. Euroopan komission vuodelle
2013 jasenmaiden nimeamista edustajista kokoaman omistajanvaihdosten asian-
tuntijaryhman edistymisraportissa omistajanvaihdosten edistamistoimet jaetaan
neljaan vaiheeseen: tietoisuuden herattaminen, omistajanvaihdoksen suunnittelu,
omistajanvaihdoksen toteuttaminen ja omistajanvaihdoksen jalkeinen vaihe (Evalu-
ation of the Implementation of the 2006 Commission Communication on Business
Transfers, June 2013). Taman edistymisraportin alustavana yleisend huomiona on,
etta jasenmaissa ei juurikaan ole edistytty omistajanvaihdosten toteuttamiselle suo-
siollisemman toimintaympariston luomisessa. Huolimatta komission aikaisemmista
suosituksista yritysten omistajanvaihdokset eivat ole saaneet elinkeinopolitiikassa
samantasoista huomioita osakseen kuin uusien yritysten perustamiset. Lisaksi
edistymisraportissa todetaan omistajanvaihdosten rahoituksen olleen aina merkit-
tava osa omistajanvaihdosten edistamista, mutta joissain jasenvaltioissa omistajan-
vaihdoksen rahoitukseen on hyvin tarjolla lainoja ja lainojen takausta ja vastaavasti
joissain jasenvaltioissa nain ei ole. Edelleen omistajanvaihdosten rahoitukseen
liittyen oman paaoman ehtoista rahoitusta tuntuu olevan tarjolla varsin rajallisesti
useimmissa Euroopan maissa. Alustavien tulosten lopuksi edistymisraportissa
todetaan, ettd toimenpiteita tarvitaan edelleen edistamistoimien kaikissa neljassa
vaiheessa. Edistamisraportissa myos tuodaan esille nakemys, etta omistajanvaih-
doksista ostokohteen yrittaja on yli puolessa tapauksia alle 55-vuotias.

Omistajanvaihdoksiin liittyvien odotusten myota teemaan liittyva tutkimus ja muu
analysointi on lisdantynyt myos Suomessa. Omistajanvaihdoksia ilmiona voidaan
tarkastella useista eri ndkokulmista (esim. Van Teeffelen 2012: 5): (1) omistajan-
vaihdosprosessin nakokulmasta sisaltden vaiheet ja prosessin ennen vaihdosta,
itse vaihdosprosessin aikana seka vaihdoksen jalkeen kattaen seka myyjan etta
ostajan nakokulman, (2) omistajanvaihdospalvelujen ndkokulmasta, (3] omistajan-
vaihdosten edistamisen nakokulmasta pitaen sisallaan tietoisuuden herattelyn ja
omistajanvaihdostutkimuksen seké (4] omistajanvaihdosten toimintaympériston na-
kokulmasta pitden sisallaan lainsaadannon, yrittajyys- ja elinkeinopolitiikan, yleisen
lilketoimintaympariston, taloudellisen ilmapiirin seka trendit. Ostajat ja myyjat ovat
omistajanvaihdosten keskidssa, mutta vaihdosprosessien onnistuminen edellyttaa
my0s rahoittajia, asiantuntijoita seka suotuisaa toimintaymparistéa eli mm. lain-
saadantoa, elinkeinopolitiikkaa ja suotuisia taloudellisia olosuhteita. Yhdessa nama
kaikki muodostavat omistajanvaihdosten ekosysteemin (ks. Moore 1993, 1996).
(Varamaki, Tall & Viljamaa 2013).

Omistajanvaihdostutkimuksen huomion kohteena ovat olleet ikaantyvat yrittajat
ja heidan yrityksensa. Suomessa on toteutettu potentiaalisiin myyjiin kohdistuvia
omistajanvaihdosbarometreja useita, tosin vain yksi on toteutettu valtakunnal-
lisena (Varamaki ym. 2012c). Eteld-Pohjanmaalla omistajanvaihdosbarometreja
on toteutettu viisi (Varamaki 1999; Yrittdjien tulevaisuuden ndkemykset yrityksen




omistajanvaihdoksesta Etela-Pohjanmaalla 2002; Koitto 2004; Varamaki, Lautamaja
& Tornikoski 2007; Varaméaki, Lautamaja & Tall 2010), pari kertaa Paijat-Hameessa
(Selvitys sukupolven- ja omistajanvaihdoksista Paijat-Hameessa 2009 ja 2011) ja li-
saksi muutamassa muussa maakunnassa on tehty yksittdisia barometreja tai omis-
tajanvaihdosselvityksia (mm. Pirkanmaa 2007, Satakunta 2007 [Stenholm, Isoviita
& Laitinen 20071, Keski-Pohjanmaa 2007, Pohjois-Karjala 2005, Pohjois-Pohjanmaa
2011 [Véhdkangas 2012]). Yritysten toimintaympdaristé on kuitenkin muuttunut ja
omistajanvaihdosten palveluprosessin kehittamistarpeita tulee tarkastella entista
enemman liiketoimintaa kehittavien ja kasvattavien yrittdjien nékokulmasta (Va-
ramaki ym. 2012a). Valtakunnallisessa omistajanvaihdosbarometrissd kaivataan
tutkimuksellista tietoa potentiaalisista ostajista omistajanvaihdospalvelujen ja
edistamistoimien tasapainoiseen kehittamiseen (Varamaki ym. 2012c). Kasvuyrit-
tajyystutkimuksen nakokulmasta kasvuyrittdjien ja potentiaalisten kasvuyrittajien
loytyminen omistajanvaihdosten kautta on kohtuullisen todenn&kdista (Varamaki
ym. 2012b). Tulevaisuudessa omistajanvaihdostutkimus mita todenndksisemmin on
aikaisempaa kiinteampi osa kasvuyrittajyystutkimusta.

Kasilla oleva tutkimus kohdistuu vuosina 2008-2012 omistajanvaihdoksen toteut-
taneisiin ostajiin ja perheyritysten jatkajiin seka heidan omistajanvaihdosproses-
seihinsa valmistelusta toteutukseen ja liiketoiminnan kehittamiseen vaihdoksen
jalkeen (Kuvio 1). Vastaavia ostaja/jatkajatutkimuksia ei juurikaan ole toteutettu
Suomessa. Padasiassa case-pohjaisia vaitoskirjoja ja muita tutkimuksia sukupol-
venvaihdoksen toteuttaneista jatkajista tai yrityskaupan toteuttaneista perheiden
ulkopuolisista ostajista on, mutta laajemmista survey-tyyppisista tutkimuksista on
pulaa. Tama johtuu ennen kaikkea siita, ettei julkista rekisteria omistajanvaihdosten
toteutumista tai yrityskaupoista ole saatavilla. Nain ollen aineistojen hankinta on
hankalaa. Globaalisti suurin osa yritysten omistajanvaihdostutkimuksesta perustuu
amerikkalaisista tietokannoista saataviin aineistoihin (Meglio & Risberg 2011). Tata
valtakunnallista ostajatutkimusta edelsi vastaava tutkimus Etela-Pohjanmaalla
vuonna 2012 (Varamaki ym. 2012b), jonka mukaan omistajanvaihdoksista 83 % oli
onnistuneita tai erittdin onnistuneita, mika poikkeaa melkoisesti globaaleista kasi-
tyksista yrityskauppojen onnistumisesta. Naissa selvityksissa jopa kaksi kolmasosaa
yrityskaupoista on epdonnistunut eli kaupat eivat ole kyenneet vastaamaan niille
asetettuihin tavoitteisiin (KPMG 2006).
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Omistajanvaihdosmarkkinat ja taloudelliset olosuhteet

Vero- ja muu lainsdidanto

Rahoittajat

Myyjit
Omistaian_v.alhdé’s‘nrosessi "

.-"'.j : : Omistaja'nvaihdokscn
Omistajanvaihdos ~jlkeen

Ennen omista- .
janvaihdosta*”
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; tuntijat

.
K
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Trrsgmanent

Tietoisuuden herattely

Kuvio 1. Tutkimuksen asemointi omistajanvaihdosten ekosysteemissa.

Tutkimuksen kohderyhman muodostavat ostajat ja jatkajat ovat monestakin nako-
kulmasta keskeinen ryhma valtakunnassa. Ensinndkin kuten edelld todettiin, tama
ryhma on omalta osaltaan huolehtimassa yritysten ja liiketoimintojen jatkumisesta
suurten ikapolvien eldakoityessa. Toiseksi, Suomessa on pulaa kasvuyrittdjista ja
omaa yritystaan yritys- tai liiketoimintaostojen kautta kasvattavat tekevat erin-
omaista tyota kasvuyrittajyyden eteen. Yrityksen strategisen uudistamisen ja kasvun
tavat voidaan jakaa kahteen ryhmaan: sisaiset uudistamistavat tai orgaaninen kasvu
seka yrityskauppoja hyddyntavat ulkoiset uudistamisen tavat ja ulkoinen kasvu
(mukaillen Agarwal & Helfat 2009; Johnson, Scholes & Whittington 2008). Kaikkiaan
Suomessa pitaisi liiketoiminta- ja yrityskaupoista saada luonnollinen osa yritysten
liiketoimintojen kehittamista ja yritysten kasvuprosessia (vrt. Chatterjee 2009). Kol-
manneksi, yrittajyydesta kiinnostuneen ei tarvitse pelkastaan perustaa itse yritysta
nollapisteesta, vaan han voi ryhtya yrittajaksi ostamalla itselleen valmiin yrityksen
tai liilketoiminnan ja saada nain lentavan lahdon yrittajauralleen ja samalla varmistaa
jo markkinoilla asemansa saavuttaneen yrityksen jatkuvuuden.

Tama tutkimus liittyy ESR-rahoitteiseen Omistajanvaihdos osana liiketoiminnan
kehittamista ja kasvua -hankkeeseen, joka on vuonna 201002013 Seindjoen ammat-
tikorkeakoulun toteuttama tutkimus- ja kehittamishanke.




1.2 Tutkimuksen tavoitteet ja viitekehys

Tutkimuksen paatavoitteena on selvittaa omistajanvaihdoksen toteuttaneiden osta-

jien ja jatkajien kokemuksia ja ndkemyksia omistajanvaihdoksesta. Tata tavoitetta

lahestytaan viiden alaongelman kautta:

1.
2.
3.

Millaisia ostajat ja ostokohteet ovat profiililtaan?
Miten omistajanvaihdosprosessi on toteutunut ja onnistunut?

Miten tarkeina omistajanvaihdoksen toteuttaneet pitavat eri

asiantuntijapalveluja vaihdoksen yhteydessa?

omistajanvaihdoksen jalkeen?

omistajanvaihdoksen jalkeen?

Miten ostajat ja jatkajat ovat kehittaneet ostamaansa liiketoimintaa

Miten ostetut yritykset ovat menestyneet suhteessa kilpailijoihin

Tutkimuksen viitekehys on esitetty kuviossa 2. Yrittajan ja yrityksen yleisten taustate-

kijoiden lisaksi halutaan selvittda omistajanvaihdosprosessin kulkua ja onnistunei-

suutta seka erivaiheissa hyodynnettyja asiantuntijapalveluja ja omistajanvaihdoksen

jalkeen toiminnan kehittamista seka tuloksellisuutta suhteessa kilpailijoihin.

Ostajan ominaisuudet
-sukupuoli

-ika

-koulutus

-kokemus liiketoiminnasta,
yrittajyydesta ja
omistajanvaihdoksista
-ostajatyyppi

-toimiala

-koko

Omistajanvaihdos

-ostokohteen |6ytyminen
-vaihdostapa

-syyt omistajanvaihdokseen
-koetut ongelmat

-myyjan ja ostajan samanaikainen
tydskentely

-kauppahinnan arviointi

-koettu onnistuminen

B —

Ostokohteen ominaisuudet
-ostokohteen toimiala
-ostokohteen koko
-maantieteellinen etaisyys

Hyodynnetyt asiantuntijapalvelut
-hyddynnetyt asiantuntijapalvelut ja
tyytyvaisyys niihin

-eri palvelujen arviointi
-ov-palveluihin kaytetty rahaméaara
-téarkeimmat rahoittajatahot

Kasvu ja
kehittdminen
omistajanvaih-
doksen jilkeen
- Toiminnan
kehittdminen
liiketoiminnan eri
osa-alueilla

- Tuloksellisuus
suhteessa
kilpailijoihin
-kiinnostus
yrityksen
ostamiseen
-kiinnostus
yrityksen myyntiin

Kuvio 2. Tutkimuksen viitekehys.

1.3 Tutkimuksen toteuttaminen

Tassa luvussa on kuvattu tutkimuksen toteuttamista tiedonkeruun, lomakkeen

sisallon sekd aineiston analysoinnin nakokulmista.
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1.3.1 Aineisto ja tiedonkeruu

Tutkimusaineisto kerattiin  14.4.-16.5.2012 valisena aikana internet-kyselylla
(Digium). Kyselylomake léhetettiin vuosina 2008-2012 omistajanvaihdoksen toteut-
taneille ostajille ja jatkajille, jotka ympari Suomea pystyttiin identifioimaan kohde-
ryhmaan kuuluviksi omistajanvaihdosasiantuntijoiden avustuksella ja verkostoja
luotaamalla. Lisaksi Finnvera Oyj valitti kyselyn omille kohderyhmaan kuuluville
asiakkailleen. Yhteistyd Finnvera Oyj:n kanssa mahdollisti tutkimuksen nakokul-
masta huomattavasti laajemman kohderyhmaan kuuluvien yrittdjien lahestymisen
kuin ilman Finnveraa olisi ollut mahdollista. Kysely osoitettiin yritysten nykyisille
omistajayrittdjille. Kysely toteutettiin kokonaistutkimuksena kaikille niille ostajille ja
jatkajille, jotka pystyttiin tunnistamaan kohderyhmaan kuuluvaksi, mutta kyseessa
olevaa ostajien ja jatkajien kohderyhmaa ei pystyta Suomessa lahestymaan kokonais-
valtaisesti ja aukottomasti, koska sellaista rekisteria ei ole saatavilla. Verkostojen
kautta saatiin koottua 446 ostajan nimet ja heille lahetettiin sahkopostikysely. Taman
lisaksi kyselya valittivat eteenpain eri maakuntien omistajanvaihdosyhdyshenkilét,
Uusyrityskeskuksen toimijat ja suurimpana valittajana Finnvera, jonka sahkoisen
uutiskirjeen mukana oli linkki kyselyyn. Virheilmoituksia tavoittamattomista vas-
taanottajista tuli 48. Lisaksi 10 vastaajaa ilmoitti, etta he eivat kuulu kohderyhmaan
eli ostajiin. Sahkopostilla lahetettiin kerran muistutusviesti ennen vastausajan
umpeutumista. Kaikkiaan vastauksia saatiin 357. Vastausprosenttia ei pysty laske-
maan, koska perusjoukon koko ei ole tarkkaan tiedossa. Arvioitu vastausprosentti on
noin 15 %, joka on samaa tasoa kuin yleensa pk-yrittajille muutoinkin osoitetuissa
kyselyissa. Tutkimustulosten luotettavuuden nakokulmasta arvioituna kokonaisvas-
tausten maara on tyydyttavalla tasolla. Tulosten luotettavuutta lisda omalta osaltaan
se, ettd vastauksia on ympari Suomea. Vastaajien profiilia on tarkemmin kuvattu

luvun 2 alussa.

1.3.2 Kyselylomake

Kysymyslomakkeen osiot pitivat sisallaan kappaleessa 1.2 esitellyn viitekehyksen
mukaiset aihealueet seuraavasti.
1. Yrittajan taustatiedot
e Yrittajan sukupuoli, ikd, koulutus, kokemus yrityksesta, yrittajyydesta seka
omistajanvaihdoksista
2. Yrityksen taustatiedot
¢ Ostokohteen koko ja toimiala, ostajayrityksen koko ja toimiala,
maantieteellinen etaisyys, kotimaakunta
3. Omistajanvaihdosprosessi
e Ostokohteen loytyminen
e Omistajanvaihdoksen toteutustapa




e Syyt omistajanvaihdokseen
¢ Ostajan ja myyjan tydskentely samanaikaisesti
¢ Ongelmat omistajanvaihdoksessa
¢ Omistajanvaihdoksen onnistuneisuus kokonaisuutena
¢ Yrityksen arvon arviointi
4. Omistajanvaihdospalvelut
¢ Omistajanvaihdospalvelujen tarkeys
e Tyytyvaisyys omistajanvaihdospalveluihin
e Omistajanvaihdospalveluiden kustannukset
¢ Omistajanvaihdoksen tarkeimmat rahoittajatahot
5. Kasvu ja kehittdminen omistajanvaihdoksen jalkeen
e Toiminnan kehittaminen liiketoiminnan eri osa-alueilla vaihdoksen
jalkeen
e Yrityksen kehittyminen suhteessa kilpailijoihin vaihdoksen jalkeen
e Kiinnostus ostaa tai myyda yritysta tai liiketoimintaa

Kyselylomake saatteineen on kokonaisuudessaan nahtavissa liitteissa 1 ja 2.

1.3.3 Aineiston analysointi

Tutkimusaineisto kasiteltiin tilastollisesti IBM SPSS Statistics 21 -ohjelmalla. Tutki-
mustuloksia kasiteltiin kysymyslomakkeen teemojen mukaisesti suorina jakaumina
seka keskiarvoina. Lisaksi eri tekijoiden valisten yhteyksien selvittamiseksi kaytet-
tiin ristiintaulukointia ja x2-riippumattomuustestia seka keskiarvojen yhteydessa
varianssianalyysia tai t-testia tilastollisen merkitsevyyden selvittamiseksi. Mikali
keskiarvotestien oletukset eivat olleet voimassa, kaytettiin merkitsevien erojen
toteamiseen vastaavia ei-parametrisia testeja (Mann-Whitneyn U-testi ja Kruskal-
Wallisin testi).

Erojen suuruuden kuvaamiseen kaytetdén tilastollista merkitsevyyttd (p). Mita
pienempi on p-arvo, sitd pienempi on sattuman vaikutus erojen selittdjana ja sita
selvempi on ryhmien valinen ero. P-arvoon vaikuttaa myos vastanneiden lukumaa-
ra ja keskiarvotesteissa keskihajonta. Tilastollisesti merkitsevissa eroissa p on
korkeintaan 0,05. Kaikkia tuloksia on peilattu kaikkien yrittajaan, yritykseen seka
itse omistajanvaihdokseen liittyvien keskeisten taustatekijoiden suhteen, ja mikali
tilastollisesti merkitsevia eroja on loytynyt, ne on raportoitu. Tata valtakunnan tut-
kimusta on edeltdanyt Etela-Pohjanmaan maakunnassa toteutettu pilottitutkimus
(Varamaki ym. 2012b).

Faktorianalyysin avulla etsittiin kysymysryhmista samaa asiaa mittaavia muuttujia,
jotka korreloivat hyvin toistensa kanssa. Uusia keskiarvomuuttujia pystyttiin muo-
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dostamaan useiden osioiden vaittamista. Uudet muuttujat seka niiden reliabiliteet-
tikertoimet (a) on kuvattu raportissa myéhemmin, ja ne on esitetty myds liitteessa
3. Regressioanalyysia hyddynnettiin omistajanvaihdoksen jalkeisen menestymisen

selittamisessa.

1.4 Tutkimusraportin rakenne

Raportti koostuu kolmesta pdaluvusta. Johdantoluvussa on esitelty tutkimuksen
taustaa, tavoitteet ja viitekehys seka kaytetyt tutkimusmenetelmat ja aineisto.
Luku kaksi keskittyy tutkimustulosten esittelyyn. Kolmannessa luvussa on esitelty
yhteenveto tutkimustuloksista seka johtopaatokset ja toimenpide-esitykset tulosten

pohjalta.




2 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tassa luvussa on esitelty selvityksen tulokset kuudessa eri alaluvussa: vastaa-
jayritysten taustatiedot, vastaajayrittajien taustatiedot, omistajanvaihdosprosessi,
omistajanvaihdospalvelut, kasvu ja kehittaminen omistajanvaihdoksen jalkeen seka
vastaajien avoimet kommentit.

2.1 Vastaajayrittajien taustatiedot

Vastaajista 65 % oli miehia ja 35 % naisia. Kaikkiaan Suomen yrittdjakunnasta 68 %
on miehia ja 32 % naisia eli tutkimuksen vastaajajoukko myotdilee sukupuolijakau-
man osalta koko Suomen yrittajakuntaa.

Vastaajien ika vaihteli 23-70 ikdvuoden valilld keski-ian ja mediaanin ollessa 45
vuotta (Kuvio 3). Vastaajista 4 % oli alle 30 -vuotiaita. 31-40-vuotiaita oli vastaajissa
30 %, 41-50 -vuotiaita 34 %, 51-60-vuotiaita 28 % ja yli 60-vuotiaita 4 %.

VASTAAJIEN IKAJAKAUMA
25 %
KESKIARVO 45 v
MEDIAANI 45 v
20 % VAIHTELUVALI 23-70 v
15 %
10 % -
5%
0%
<=30 31-35 36—40 41—45 46—50 51-55 56—60 61+
n=353

Kuvio 3. Vastaajayrittdjien ikajakauma.

Ika luokiteltiin myohempia taustamuuttujatarkasteluja varten neljaan luokkaan: alle
35, 36-45, 46-55 ja yli 55-vuotiaat.

Vastaajien koulutustausta on esitetty kuviossa 4. Suurin osa (49 %) vastaajista oli
korkeakoulututkinnon suorittaneita. Tama on huomattavasti enemman kuin mita
Suomessa keskimaarin on yrittdjien keskuudessa (31 %). Ammatillisen tutkinnon
suorittaneita oli 42 %. Ilman ammatillista tutkintoa oli 9 % vastaajista. Kohdan Muu
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koulutus oli valinnut 26 vastaajaa (1 %). Nama vastaukset pitivat lahinna sisallaan
erilaisia kursseja. Naisten ja miesten koulutuksessa ei juurikaan ollut eroja. Miehis-
ta 51 % oli korkeakoulututkinnon suorittaneita ja naisista 46 %.

VASTAAJIEN KOULUTUSTAUSTA

Yliopisto, korkeakoulu tai
ammattikorkeakoulu

Ammatillinen tutkinto 42

Lukio/ylioppilastutkinto

Kansakoulu/keskikoulu/
peruskoulu

4

n=356 0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 %

Kuvio 4. Vastaajayrittajien koulutusjakauma.

Taustamuuttujatarkasteluissa ilman ammatillista koulutusta olevat yhdistettiin
samaan luokkaan ja muut luokat pidettiin alkuperaisina.

Kuviosta 5 kay ilmi vastaajayrittdjien kokemus ostetun yrityksen liiketoiminnasta
alasta ja ostetusta yrityksestd seka yrityksen perustamisesta, ostamisesta ja
myymisesta. Vastaukset on esitetty kuviossa seka frekvenssijakaumina etta keski-
arvoina. Eniten kokemusta vastaajilla oli ostamansa yrityksen liiketoiminnan alasta.
Asteikolla 1-5 (1=ei lainkaan kokemusta, 5=erittain paljon kokemusta) kaikkien
vastaajien keskiarvo oli 3,7 eli vastaajien oman arvion mukaan heilla oli paljon ko-
kemusta ostohetkelld ostamastaan liiketoiminnan alasta. 65 %:lla oli joko erittain
paljon tai paljon kyseista kokemusta, mutta lahes neljasosalla ei ollut lainkaan tai ei
juurikaan kokemusta alasta. Luonnollista on, etta toimialakokemusta oli enemman
yrityksen perustamisesta, ostamisesta ja myymisesta kokemusta omaavilla. Samoin
ostokohteen koko oli suoraan yhteydessa toimialakokemukseen eli mitda enemman
toimialakokemusta, sita suurempi oli ostokohteen koko. Ostajatyypeittdin tarkastel-
tuna vahiten toimialakokemusta oli yksityisilla henkiloilla ja eniten yritysostajilla.
Toimialakokemuksen ja ostokohteen koon sekd ostajatyypin valiset yhteydet olivat
tilastollisesti erittain merkitsevia. Toimialoittain tarkasteltuna eniten toimiala-
kokemusta oli palvelualalta yrityksen ostaneilla ja vahiten kaupan alan yrityksen
ostaneilla.

Toimialakokemuksen jalkeen vastaajilla oli eniten kokemusta ostamastaan yrityk-
sestd (ka 3,1). Lahes puolet arvioi, etta heilld oli erittdin paljon tai paljon kokemusta




kyseisesta yrityksesta, mutta yli 40 %:lla ei ollut lainkaan tai ei juurikaan kokemusta
ostamastaan yrityksesta. Yrityksen perustamisen suhteen vastaajien kokemus
jakaantui melko tasaisesti. 36 %:lla ei ollut siita lainkaan kokemusta, 29 %:lla
kokemusta yrityksen perustamisesta oli erittain paljon tai paljon (ka 2,5). Selkeasti
vahiten kokemusta vastaajilla oli omistajanvaihdoksista. Yrityksen ostamisesta oli
erittain paljon tai paljon kokemusta 11 %:lla. Vastaavasti 80 %:lla ei ollut siita aiem-
min lainkaan tai ei juurikaan kokemusta (ka 1,6). Yrityksen myymisest& oli kuudella
prosentilla kokemusta erittain paljon tai paljon, mutta 86 %:lla ei ollut lainkaan tai
juuri lainkaan myyntikokemusta (ka 1,5).

Ennen tekemaanne 1 2 3 4 5 Keskiarvot asteikolla 1 -5
omistajanvaihdosta, oliko teilla 1=ei lainkaan kokemusta
aikaisempaa kokemusta % % % % % 5=erittain paljon kokemusta

ostamastanne/jatkamastanne
liketoiminnan alasta

ostamastanne/jatkamastanne yrityksesta 29 13 " 17 31

et
9

yrityksen perustamisesta 36 17 18 19 10
yrityksen ostamisesta 68 12 9 10 1
yrityksen myymisesta 74 12 7 5 1
n =350

Kuvio 5. Vastaajayrittajien kokemus yrittajyydesta ja yritystoiminnasta.

Aikaisempi kokemus yrityksen perustamisesta seka yrityksen ostamisesta ja myy-
misesta yhdistettiin uudeksi muuttujaksi Sarjayrittéjyys (o = 0,770). Jatkotarkaste-
luissa tdta muuttujaa kaytetdan vertailuissa keskiarvoina (asteikolla 1-5) ja myos
kaksiluokkaisena: Ei lainkaan aikaisempaa kokemusta (46 % vastaajista, sarjayrit-
tajyys alle 1,5) ja ainakin jonkin verran kokemusta (54 %, sarjayrittajyys vahintaan
1,5). Miehilla oli jonkin verran enemman kokemusta sarjayrittajyydesta (ka 2,0) kuin
naisilla (ka 1,6) ja ero oli myés tilastollisesti erittdin merkitseva (p=0,001). Myos vas-
taajan ika korreloi merkitsevasti sarjayrittajyyden kanssa (r = 0,313, p=0,000]. Tama
kay ilmi myds seuraavasta ristiintaulukosta (Taulukko 1). Valtakunnallisessa omis-
tajanvaihdosbarometrissa 37 % vastaajista oli portfolio- tai sarjayrittajia (Varamaki
ym. 2012c¢). Elinkeinoelaman keskusliiton (EK 2011) tyénantajayrityksia koskevassa
selvityksessa portfolio- tai sarjayrittdjien osuus oli koko maassa 29-30 % eli kasilla
olevassa aineistossa heidan osuutensa on suhteessa suurempi, kuten voi odottaakin
yrityksen ostaneita tutkittaessa.
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Taulukko 1. Sarjayrittajat eri ikaryhmissa.

Vastaajan ik (v)
SARJAYRITTAJYYS 35[;1?;@ [?;6:124; [[;f’:]f;] 56 = [n=54]
% % % %
Ei lainkaan aikaisempaa kokemusta 57 56 38 26
Ainakin jonkin verran kokemusta 43 44 62 Th
p =0,000

2.2 Vastaajayritysten taustatiedot

Tassa alaluvussa on kuvattu vastaajayritysten taustatietoja. Taulukosta 2 kayvat ilmi
vastaajayritykset maakunnittain. Vastaajia oli 19 eri maakunnasta eli jokaisesta maa-
kunnasta. Uudeltamaalta oli yhteensa 60 vastaajaa (17 % kaikista vastaajista). Toiseksi
eniten vastaajia oli Pirkanmaalta (42 vastaajaa) ja kolmanneksi eniten Keski-Suomesta
(31 vastaajaa). Yli 20 vastaajaa oli myos Etela-Pohjanmaalta (28), Pohjois-Savosta (26),
Varsinais-Suomesta (26), Paijat-Hameesta (24) sekd Satakunnasta (21).

Taulukko 2. Vastaajayritykset maakunnittain.

Yrityksen kotimaakunta Lukumaara %
Uusimaa 60 17
Pirkanmaa 42 12
Keski-Suomi 31 9
Etela-Pohjanmaa 28 8
Pohjois-Savo 26 7
Varsinais-Suomi 26 7
Paijat-Hame 24 7
Satakunta 21 6
Pohjois-Karjala 17 5
Pohjois-Pohjanmaa 17 5
Kymenlaakso 1M 3
Lappi 11 3
Kanta-Hame 9 3
Kainuu 8 2
Eteld-Savo 7 2
Eteld-Karjala 4 1
Pohjanmaa 4 1
Keski-Pohjanmaa 3 1
Ahvenanmaa 1 0
Yhteensa 350 100
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2.2.1 Ostokohteiden profiili

Oston kohteena olleiden yritysten keskimaardinen koko oli 10,5 henkildd mediaanin
ollessa kuitenkin vain 4. Suurin ostettu yritys oli 300 tyontekijan yritys. 72 % ostetuis-
ta yrityksista on ollut mikroyrityksia (alle 10 tyéntekijaa). Useimmin (36 % yrityksista)
ostettu yritys kuului kokoluokkaan 2-4 henkea. Yhden hengen yritysten osuus oli 16
% (Kuvio 6). Ostokohteiden kokojakaumat myotailevat Eteld-Pohjanmaalla toteute-
tun ostajatutkimuksen tuloksia (Varamaki ym. 2012a). Tulokset osoittavat kuitenkin,
etta pienetkin ja jopa yhden hengen yritykset vaihtavat omistajaa, ja siten vahvistavat
nakemysta, ettd omistajanvaihdokset ovat keskeinen osa pk-yrityskenttaa ja sen
dynamiikkaa.

OSTOKOHTEEN HENKILOSTOMAARA OSTOHETKELLA

40 %
KESKIARVO 10,5
MEDIAANI 4,0
VAIHTELUVALI 0 - 300
30 %

n =354

20 %

10 % -

0% -

0-1 2-4 5-9 10-19 20 +

Kuvio 6. Ostokohteen koko.

Ostettavan yrityksen koko luokiteltiin myohempia taustamuuttujatarkasteluja varten
neljaan luokkaan: alle 5, 5-9, 10-19 ja yli 20. Ostettavan yrityksen koon suhteen loytyi
yhteyttd sukupuoleen, koulutukseen ja sarjayrittajyyteen (p<0,05). Miehet ostivat
keskimaarin isompia yrityksia kuin naiset. Samoin korkeakoulututkinnon suorit-
taneet ja sarjayrittdjyydesta jonkinasteista kokemusta omaavat ostivat suurempia
yrityksia. Ostokohteen tydntekijamaarassa oli myds merkittavia eroja ostajatyypin
suhteen. Henkilotiimind ostettujen yritysten koko oli keskimaarin selvasti suurempi
(ka 18,1, med. 9) kuin yksittdisen henkilon (ka 7,4, med. 3) tai toisen yrityksen os-
tamissa yrityksissa (ka 8,6, med. 4,5) (p=0,001). Tama osoittaa, ettd tiimiyrittajat jo
lahtokohtaisesti lahtevat liikkeelle suuremmilla yrityksilla.
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Taulukko 3. Ostokohteen koon ja ostajan profiilin valinen yhteys.

Ostokohteen koko ostohetkella
alle 5 5= 10-19 20 + p-arvo
% % % %
Sukupuoli
Nainen 63 20 M 7 p=0,005
Mies 46 21 18 16
Koulutus
Ei ammatillista tutkintoa 57 21 14 7
Ammatillnen tutkinto 58 23 11 7 p=0027
Yliopisto- tai korkeakou- 46 18 17 19
lututkinto
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan aikaisempaa 59 20 12 9
kokemusta p=0,036
Ainakin jonkin verran 46 20 17 17
kokemusta

Kuviossa 7 on ostokohteen kokojakauma kuvattu liikevaihdon maaralla. Keski-
maarainen liikevaihto oli 1,75 M€, mutta mediaani oli vain 0,43 M€. Yli kolmasosa
ostokohteista oli alle 0,25 M€ liikevaihdoltaan ja yli puolet oli alle 0,5 M€. Melko
merkittava osa (17 %) ostokohteista oli liikkevaihdoltaan 1-2 M€. Vain 6 % oli yli 5 M€
lilkevaihdoltaan ja yhteensa 17 % yli 2 M€. Suurimman ostetun yrityksen liikevaihto

oli 55 M€.
OSTOKOHTEEN LIIKEVAIHTO OSTOHETKELLA

40 %
KESKIARVO 1,75 M€
KESKIHAJONTA 5,42 M€
MEDIAANI 0,43 M€

30 % - VAIHTELUVALI 0,00 - 55,00 M€

n =338

20 % A

17
o | 14
N

0,00-0,24 M€ 0,25-0,49 M€

0,50 - 0,99 M€

1,00 - 1,99 M€

2,00-4,99 M€

5,00 + M€

Kuvio 7. Ostokohteen liikevaihto ostohetkelld.

Samoin kuin tydntekijamaaralld myos ostokohteen liikevaihdolla oli yhteyttd ostajan
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sukupuolen seka koulutuksen kanssa. Naiden lisaksi ostajatyypilla oli yhteytta
ostokohteen liikevaihdon kanssa. Yksityisten henkildiden ostamat yritykset olivat
keskimaarin 0,9 M€, henkildtiimin ostamat 3,6 M€ ja yrityksen ostamat 1,4 M€
suuruisia lilkevaihdoltaan. Erot eri ostajatyyppien valilla olivat myds tilastollisesti
erittain merkitsevid (p=0,000). Luonnollisesti myds toimialojen suhteen oli suuria
eroja liikevaihdoissa teollisuusyritysten ollessa suurimpia (ka 3,5 M€] ja kaupan alan
seuraaviksi suurimpia (ka 1,1 M€].

Omistajanvaihdoksen kohteena olevien yritysten toimialat on kuvattu seuraavassa
kuviossa. Selkedsti eniten vastaajien ostokohteissa oli palvelualan yrityksia (42
%). Teollisia yrityksia oli neljasosa (25 %), kaupan alan yrityksia viidennes (20 %),
rakentamisen alan yrityksia 9 % ja kuljetusalan yrityksia 3 %.

OSTOKOHTEEN TOIMIALA

Palveluala

Teollisuus/tuotannollinen

Kauppa

Rakentaminen

Kuljetus

Muu ala

n =353

0 % 10 % 20 % 30 % 40 % 50 %

Kuvio 8. Ostokohteen toimiala.

Toimialat luokiteltiin jatkotarkasteluja varten neljan luokkaan: Palveluala, teolli-
suus, kauppa seka muu ala, johon on liitetty myos rakentaminen ja kuljetus.

Taulukosta 4 kay ilmi ostokohteen toimialan ja ostajan profiilin valinen yhteys. Naiset
ostivat lahinna palvelualan yrityksia seka kaupan alan yrityksia ja miehet teollisuus-
ja palvelualan yrityksia. Sarjayrittdjyyskokemuksen suhteen oli havaittavissa myos
tilastollisesti merkitsevaa eroa. Sarjayrittdjyydesta kokemusta omaavat ostivat
enemman teollisuusyrityksia kuin muut, ja vastaavasti muut ostivat enemman kau-
pan alan yrityksia kuin sarjayrittdjyydesta kokemusta omaavat.
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Taulukko 4. Ostokohteen toimialan ja ostajan profiilin valinen yhteys.

Ostokohteen toimiala p-arvo
Palveluala | Teollisuus | Kauppa | Muu ala
% % % %
Sukupuoli
Nainen 56 7 29 8 p=0,005
Mies 35 35 14 15
Ik& (v)
35 taialle 48 16 25 11
36-45 4b 20 19 17 p=0,022
46 - 55 40 28 22 10
56 + 40 b4 " 5
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan aikaisempaa 40 17 28 16
kokemusta p =0,000
Ainakin jonkin verran 45 33 13 10
kokemusta
Ostokohteen koko
alle 5 50 13 30 8
5-9 43 26 14 17
10-19 38 40 4 17 p=0.000
20 + 16 58 7 20

2.2.2 Ostajatyyppi

Yli puolet ostajista oli yksityisia henkiloitd (56 %). Vajaa 30 % ostajista oli henkilétii-
meja eli tiimiyrittajia. 17 % ostajista oli yrityksia. (Kuvio 9.) Ostajatyypilla oli tilastol-
lisesti merkitseva riippuvuus ostajan sukupuolen ja idan sekd ostokohteen toimialan
ja koon kanssa. Naisostajista 67 % oli ostajana yksityisena henkilong, henkilétiimina
20 % ja yrityksen kautta 13 %, kun vastaavasti miesostajista 49 % oli ostajana yksi-
tyisend henkiléna, 32 % henkilotiimina ja yrityksen kautta 18 % (p=0,008]). Edelleen
vanhemmat ostajat olivat enemman mukana henkilotiimeissa tai ostivat yrityksen
nimissa ostokohteen, kun taas nuorimmat olivat enimmakseen ostajina yksityisina
henkil6ina (p=0,009). Nuorimmissa todennzkdisesti oli eniten yrittajiksi ensi kertaa
ryhtyneita. Toimialoittain tarkasteltuna yksityiset henkilot ostivat eniten palvelualan
yrityksia (44 %) ja kaupan alan yrityksia (28 %), henkilotiimit palvelualan yrityksia (40
%) ja teollisuusyrityksia (33 %) samoin kuin yritysostajat ostivat eniten palvelualan
yrityksia (46 %) ja teollisuusyrityksid (35 %) (p=0,000). Aikaisemmin kavi jo ilmi, ettd
yksityiset henkilot ostivat pienimpia yrityksia ja henkildtiimit suurimpia.
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OSTITTEKO / JATKOITTEKO YRITYSTA TAI SEN LIIKETOIMINTAA

yksittéisena henkiléna tai ostamista varten
perustamanne yrityksen kautta

henkil6timing yhdessa muiden kanssa tai
ostamista varten yhdessé muiden kanssa
perustamanne yrityksen kautta

oman aikaisemmin jo omistamanne tai
yhdessa muiden kanssa omistamanne
yrityksen kautta

n= 351 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 9. Ostajatyyppi.

Perati ldhes 60 % ostajista ja ostokohteista oli samalta paikkakunnalta (Kuvio 10).
Viereisilta paikkakunnilta oli 17 % vastanneista ja 8 % samasta maakunnasta. Vain
12 % ostokohteista oli kauempana kuin viereisissa maakunnissa. Tama kertoo omis-
tajanvaihdosilmion vahvasta paikallisuudesta ja alueellisuudesta.

OSTAJAN JA OSTOKOHTEEN VALINEN MAANTIETEELLINEN
ETAISYYS
Samalla paikkakunnalla 59
Viereisilla paikkakunnilla 17
Samassa maakunnassa 8
Viereisissd maakunnissa
Kauempana kuin viereisissa 12
maakunnissa
n=179 0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 % 60 % 70 %)

Kuvio 10. Ostajan ja ostokohteen maantieteellinen etdisyys.

Sarjayrittdjyydesta kokemusta omaavat olivat ostaneet enemman myds oman paik-
kakunnan ulkopuolella sijaitsevia yrityksia kuin muut (p=0,008). Taustamuuttuja-
tarkastelussa loytyi lisdksi yhteys ostokohteen koon ja ostokohteen sijainnin valilla.
Suurimmat ostokohteet olivat enemman myds oman paikkakunnan ulkopuolelta
kuin pienet ostokohteet (p=0,032).
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2.2.3 Ostajayritysten profiili

Niissa tapauksissa, joissa ostajana oli toinen yritys, ostajayritysten keskimaarainen
tyontekijamaara oli 6,5 tyontekijdd mediaanin ollessa 2 (Kuvio 11). Vaihteluvali oli
nollasta 135 tyontekijaan. Liikevaihdolla mitattuna ostajayritysten keskimaarainen
koko oli 1,2 M€ mediaanin ollessa kuitenkin vain 0,12 M€. Mediaanin pienuutta se-
littaa se, etta kolmasosalla ostajayrityksista liikkevaihto oli vain nolla. Tama tarkoittaa
sita, etta todennakoisesti ostaja on perustanut yrityksen varta vasten yritysostoa
ajatellen ja ostanut yrityksen sen jalkeen perustamansa yrityksen nimiin. 12 %:lla
ostajayrityksista liikevaihto oli véhintdan 2 M€. Suurimman ostajan liikevaihto oli 40
M€.

Mikali ostitte ostokohteeen yrityksen nimissa, mika oli ostajayrityksen
tydntekijamaara ostohetkella?

40 %

KESKIARVO 6,5
MEDIAANI 2,0
VAIHTELUVALI 0-135

30 %
n=151

20 %

10 % -

0% -

0-1 2-4 5-9 10-19 20 +

Kuvio 11. Ostajayritysten kokojakauma.

Ostokohteen ja ostajayrityksen koon valilla oli korrelaatiota. Mita suurempi oli osto-
kohteen koko, sitd suurempi oli myds ostajayrityksen koko (p=0,001) eli suuremmat
yritykset ostavat suurempia yrityksia ja pienemmat pienempia. Alle 5 tyontekijan
ostokohteen ostaneiden yritysten keskimaarainen koko oli 3,6 tydntekijaa, kun
vastaavasti yli 20 tyontekijan ostokohteen ostaneiden yritysten keskimaarainen koko
oli 17,6 tyontekijaa.

Ostajayrityksen toimiala oli 84 %:ssa sama kuin ostokohteen toimiala. Ostajayrityk-
sen toimiala oli eri kuin ostokohteen toimiala useammin miehilld (20 %) kuin naisilla
(8 %) (p= 0,035). Ostokohteen toimialan suhteen loytyi yhteys myds sarjayrittajyy-
teen. Mikali ostajayrityksen toimiala oli eri kuin ostokohteen toimiala, oli ostajalla
keskim&arin enemman aikaisempaa kokemusta sarjayrittdjyydesta (ka 2,7) kuin
ostokohteen ollessa samalta toimialalta kuin ostajayritys (ka 2,0) (p=0,001).
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2.3 Omistajanvaihdosprosessi

Seuraavassa on tarkasteltu itse omistajanvaihdosprosessin toteutumista seuraavien
teemojen kautta: ostokohteen loytyminen, syyt ja motiivit omistajanvaihdokseen,
ostajan ja myyjan yhtdaikainen tydskentely yrityksen johdossa, koetut ongelmat
omistajanvaihdoksessa, arvio kauppahinnan oikeellisuudesta seka kokonaistyyty-
vaisyys vaihdosprosessiin.

2.3.1 Ostokohteen loytyminen ja omistajanvaihdoksen
toteutustapa

Lahes puolet (45 %) ostajista tunsi entuudestaan ostokohteen (Kuvio 12). 23 vastaa-
jaa oli jopa tyoskennellyt yrityksessa aiemmin. 16 % ostajista oli oman perheen tai
suvun piirista. Nain ollen perati 61 % ostajista ja myyjista tunsi toisensa etukateen.
13 % ostajista kertoi, ettd myyja otti suoraan itse yhteytta ostajaan. 10 % oli loytanyt
ostokohteen itse lehdesta tai muun ilmoituksen kautta ja 7 % internetin valityksella.
Muulla tavoin -kohtaan tuli mm. seuraavia mainintoja: Pirkanmaan Viestinvaihto
-projekti (2 mainintaa), Osuva-projekti, Uusyrityskeskus, pddomituksen yhteydessa,
eraan teollisuusyrityksen toimitusjohtaja suositteli, Fimean lupa, sukulainen suo-
sitteli, tuttava tiesi yrityksen olevan myynnissa, vinkki tukun edustajalta. Valtakun-
nallisessa omistajanvaihdosbarometrissa (Varaméaki ym. 2012c) ostajaa etsineistd
myyjista 67 % oli tarjonnut yritysta suoraan jollekin toiselle yritykselle, 30 % oli
kayttanyt yritysvalittajaa tai yrittajajarjeston kanavia, 10 % yritysporssia tai muuta
internetin kanavaa ja 5 % lehti-ilmoittelua.

MITEN LOYSITTE OSTOKOHTEEN?

Tunsin ostokohteen
entuudestaan / tydskentelin

Loytyi perheen/suvun piirista
Myyjé otti minuun itse yhteytta
Léysin itse (lehdesta tai muualta)

L&ysin internetin valityksella

Myyijén edustaja otti minuun

yhteytta
Palkkaamani asiantuntija 10ysi
kohteen
Muulla tavoin
n=351 0% 10 % 20 % 30 % 40 % 50 %

Kuvio 12. Ostokohteen loytyminen.
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Yli puolet (51 %) omistajanvaihdoksista oli toteutunut liiketoimintakauppoina per-
heen ulkopuolisen kanssa (Kuvio 13). Reilu kolmannes (36 %) oli ollut osakekauppo-
ja perheen ulkopuolisen kanssa ja vain 13 % sukupolvenvaihdoksia perheen sisalla.
Sukupolvenvaihdokset olivat siten aliedustettuja aineistossa.

OMISTAJANVAIHDOKSEN TOTEUTUSTAPA

Liiketoimintakauppa ulkopuolisen kanssa

Osakekauppa ulkopuolisen kanssa

Sukupolvenvaihdos perheen sisalla

n= 352 0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kuvio 13. Omistajanvaihdoksen toteutustapa.

Taulukosta 5 kay ilmi vaihdostavan yhteys ostajan taustatekijéiden kanssa. Naisilla
korostuivat selvasti miehia enemman liiketoimintakaupat ja vastaavasti miehilla
naisiin verrattuna osakekaupat (p=0,000). TAama on toisaalta suoraan yhteydessd
ostokohteeseen; naisten ostamat yritykset olivat selkeasti pienempia kuin miesten
omistamat ja pienissa ostokohteissa lilketoimintakaupat ovat yleisempia, kuten alla
olevasta taulukosta kay ilmi. Ostajayrittdjan ika oli yhteydessa myos vaihdostapaan
siten, ettd nuoremmilla korostuivat liiketoimintakaupat ja vanhemmilla yrittajilla
osakekaupat (p=0,011). Edelleen matalamman koulutustaustan omaavilla painottui-
vat selkedsti liilketoimintakaupat osakekauppoihin verrattuna, kun taas korkeammin
koulutetuilla osake- ja liiketoimintakaupat olivat melko samansuuruisia (p=0,012).
Myds koulutuksella oli yhteyttd ostokohteen kokoon, joten tulos on luonnollinen
tdssa yhteydessa. Toimialoittain tarkasteltuna teollisuusyrityksissa oli eniten osa-
kekauppoja ja vastaavasti kaupan alalla seka palvelualalla, joilla yritykset ovat usein
hyvin pienia, oli eniten liiketoimintakauppoja (p=0,000). Ostajatyypeistd yksityisilla
henkiloilléa painottuivat liiketoimintakaupat, henkilotiimeilla osakekaupat ja yritys-
ostajilla liiketoimintakaupat (p=0,006). Ostajan aikaisempi toimialakokemus vaikutti
tuloksiin siten, ettd sukupolvenvaihdoksen tehneilld oli eniten aikaisempaa koke-
musta toimialalta, seuraavaksi eniten toimialakokemusta oli osakekaupan tehneilla
ja vahiten lilketoimintakaupan tehneilla.
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Taulukko 5. Vaihdostavan yhteys ostajan taustatekijoiden kanssa.

Vaihdostapa

Osakekauppa | Liiketoimintakauppa | Sukupolvenvaihdos | p-arvo
% % %
Sukupuoli
Nainen 23 67 10 p =0,000
Mies 44 42 14
1kd (v)
35 taialle 31 56 13
36 -45 31 48 20 p=0,011
46 - 55 38 54 8
56 + 52 4h 4
Koulutus
Etirizgzmhsta 29 56 29
ﬁkari“natE“”e” 29 58 13 p=0012
eakostatatkints | % “ )
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan
aikaisempaa 30 58 12 p=
kokemusta 0,026
ée”;fakénkjg L?ek rl: usta 42 4 14
Ostokohteen koko
alle 5 19 72 8
5-9 45 39 15
10-19 84 17 19 P=0.000
20 + 57 24 20
Toimiala
Palveluala 37 57 6
Teollisuus 46 35 19
Kauppa 19 71 10 p=0.000
Muu ala 41 32 27
Ostajatyyppi
Yksityinen henkild 31 58 11
Henkilétiimi 49 35 16 p =0,006
Toinen yritys 31 57 12
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2.3.2 Syyt omistajanvaihdokseen

Yrityskauppojen motiiveja on tutkittu pitkaan ja monista eri nakokulmista. 1950-lu-
vulla yrityskaupat nahtiin tuoton etsimisen luonnollisena muotona kilpailutaloudes-
sa, jossa liiketoiminta on hallitsevassa maarin organisoitunut yritysten muotoon ja
laki sallii yritysostot (Penrose 2009). Tuolloin yritysoston motiivit jaettiin kahteen
paaryhmaan: yritysosto on orgaanista kasvua edullisempi tapa kasvaa ja toisaalta
se voi olla ainoa tapa kasvaa (Penrose 2009). Haspeslaghin ja Jemisonin (1991) edel-
leenkin paljon viitatussa tutkimuksessa 1990-luvun alussa yritysostolle esiteltiin
viisi motiivia: yrityksen uudistaminen, markkina-aseman nopean uudistaminen, voi-
mavarojen yhdistamisen synergiahyodyt, vaikeasti kehitettavien kilpailuetujen hank-
Dussaugen ja Mitchelin (1998] kyselytutkimuksessa ostajan motiivit yritysostoon
olivat tarkeysjarjestyksessa seuraavat: maantieteellinen laajentuminen, markkina-
osuuden kasvattaminen, taydentavien tuotteiden saaminen, kilpailijoiden tulemisen
estaminen, taloudellisen riskin pienentaminen, ylikapasiteetin vahentaminen ja
valmistuksen skaalaetujen tavoitteleminen. Samana vuonna julkaistussa toisessa
tutkimuksessa yritysoston motiivit luokiteltiin kolmeen ryhmaan: resurssien ja
kompetenssien hankkimiseen ja hyodyntamiseen liittyvat tekijat, markkina-asemaa
vahvistavat tekijat ja tekijat, jotka vaikuttavat molempiin edellisiin ryhmiin kuuluviin
organisaatioon ja sen sailyttamiseen liittyvat tekijat (Laamanen 1997). Keil (2000)
luokitteli ostomotiivit viiteen ryhmaan: lakien vaatimusten tayttaminen, kustannus-
ten minimointi, tarvittavien resurssien saaminen kayttéon, oppiminen ja strateginen

asemointi.

Eurooppalaisille konsulttitoimistoille tehdyn kyselytutkimuksen mukaan yritys-
ostomotiivit yleisella tasolla liittyivat uusien markkinoiden valtaamiseen, kasvun
vauhdittamiseen, osaamisen vahvistamiseen, ostokohteen johtamisen tehottomuu-
teen, kilpailun vahentamiseen, ylijaamarahan investointiin ja verotusnakdkohtiin
(Kreitl & Oberndorfer 2004). Uusien markkinoiden valtaamiseen liittyvat tekijat
olivat merkittavimpia, kun taas verotukselliset nakdkohdat olivat vahiten tarkeita.
Yritysoston motiiveja ja niiden luokitteluja aikaisempi tutkimus esittelee siis mo-
nia eri vaihtoehtoja. Motiivien ja ryhmittelyjen moninaisuuden lisdaksi on havaittu,
ettd yritysoston motiivi ei valttamatta ole yksi yksittainen tekijd, vaan motiiveja voi
olla useita (Angwin 2007). Liséksi Angwin jakaa tutkimuksessaan yritysoston syyt
julkisiin ja todellisiin motiiveihin. Tassa tutkimuksessa vastaajille annettiin valmiit
vastausvaihtoehdot, ja ndin ollen vastaukset edustavat lahinna todellisia syita, mikali
tarjottujen vaihtoehtojen joukossa sellainen on ollut.

Kuviosta 14 kay ilmi, mitd vastaajat pitivat tarkeimpina motiiveina omistajanvaih-
doksen toteuttamiselle eli miksi he paattivat ostaa tai jatkaa yritysta / liiketoimintaa
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(asteikko 1=ei ollenkaan tarkea, 5=erittain tarkea). Vastaukset on esitetty kuviossa
seka frekvenssijakaumina etta keskiarvoina. Ensinnakin kuvio kertoo, etta omis-
tajanvaihdokselle on monia syitd, kuten Angwinin (2007) tutkimuksesta kavi ilmi.
Tarkeimpana yksittaisend syyna vastaajat pitavat yrityksen uudistamista (ka 3,4,
markkinaosuuden kasvattamista (ka 3,0], tdydentavien tuotteiden ja palveluiden
saamista (ka 2,9) sekd tuotantotehokkuuden parantamista (ka 2,8). Neljaa yleisinta
omistajanvaihdoksen syyta piti tarkeana tai erittdin tarkeana 35-50 % vastaajista.
Esitetyista vaihtoehdoista vahiten tarkedksi kriteeriksi jai kilpailijan ostaminen pois
markkinoilta (ka 1,5). 6 % vastaajista piti sitd kuitenkin erittain tarkeani tai tirkeana
perusteena. Kaikkiaan vastaajat eivat keskimaarin pitaneet esitettyja vaihtoehtoja
kovin tarkeina perusteina. Toisaalta vastaukset polarisoituivat melko tavalla; osa piti
syita tarkeina mutta oli myds vastaajia, jotka eivat pitaneet, jolloin keskiarvot jdivat
melko mataliksi.

Erityisesti sukupolvenvaihdoksen toteuttaneet vastaajat pitivat kaikkia muita kuin
sukupolvenvaihdosperustetta lahes merkityksettomina syind omalle omistajanvaih-
dokselle.

Kuinka tirkeitd seuraavat syyt olivat 1 2 3 4 S Keskiarvo asteikolla 1 - 5
omistajanvaihdokseen ostajan tai 1=ei ollenkaan tarkea
jatkajan nakokulmasta % % % % % 5=erittain tarkea
Yrityksen uudistaminen 12 12 26 29 21

Markkinaosuuden kasvattaminen 21 14 22 27 17

Taydentavien tuotteiden/palveluiden saaminen| 26 14 23 23 14

Tuotantotehokkuuden parantaminen 26 17 22 23 12
Sukupolvenvaihdos 57 8 6 9 21
Laajentuminen uusille toimialoille 42 21 14 14 9
Maantieteellinen laajentuminen 47 22 15 9 7
Kilpailijan ostaminen pois markkinoilta 75 1 7 5 1

n =345

Kuvio 14. Syyt omistajanvaihdokseen.

Vastaajat saivat myos itse esittdd omia perusteluita yritysostolleen / yrityksen
jatkamiselle. Vastaajista 77 ilmoitti omistajanvaihdokseen jonkin muun syyn kuin
valmiiksi annetun vaihtoehdon. Suuri osa tarkeista muista syista liittyi omaan yrit-
tajyyshalukkuuteen tai yrityksen toiminnan jatkumiseen (27 mainintaa) seka tydl-
listymiseen (14 mainintaa). Naiden lisdksi muina mahdollisina syin& vastaajat toivat
esiin seuraavia perusteita: avainhenkildiden sitouttaminen, brandi, mielenkiintoisen
projektin aloittaminen, pattitilanne henkilosuhteissa, tuotantotilat ja tutkimustyon
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loppuun saattaminen. Nama vastaajien omat perustelut vahvistavat kuvaa motiivien
moninaisuudesta.

Muut vaihtoehdot kuin sukupolvenvaihdosperuste korreloivat hyvin keskendan ja
naista muodostettiin keskiarvomuuttuja Yrityksen kasvattaminen ja uudistaminen
(o = 0,833). Taulukosta 6 kay ilmi taustamuuttujakohtainen tarkastelu tdman kes-
kiarvomuuttujan osalta. Taulukossa ovat mukana ainoastaan tulokset, joissa erot
taustamuuttujien osalta olivat tilastollisesti merkitsevid (p < 0,05). Miehilla (ka 2,7
oli naisiin (ka 2,4) verrattuna suurempana motiivina yritysostoon yrityksen kasvatta-
minen ja uudistaminen (p=0,009). Samoin sarjayrittdjyydesta enemman kokemusta
omaavat (ka 2,7) pitivat kasvattamista tdrkedmp&ana motiivina kuin vdhemman
kokemusta omaavat (ka 2,4) (p=0,003), ja toimialoista teollisuusyrityksen ostaneet
(ka 2,8).

Taulukko 6. Kasvattamis- ja uudistamismotiivin ja eri taustamuuttujien valinen yhteys.

YRITYKSEN KASVATTAMINEN JA
UUDISTAMINEN
KA p-arvo
Sukupuoli
Nainen 2.4
0,009
Mies 2,7
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan aikaisempaa kokemusta 2.4 0.003
Ainakin jonkin verran kokemusta 2,7 '
Toimiala
Palveluala 2.5
Teollisuus 2,8
0,016
Kauppa 2,6
Muu ala 23

2.3.3 Ostajan ja myyjan yhtaaikainen johtaminen

Ostaja-vastaajilta pyydettiin arviota siitd, kuinka kauan he suunnilleen tydskentelivat
myyjan kanssa yhtaaikaisesti liiketoiminnan johtamisessa (Kuvio 15). Vastaajista 36
% arvioi, ettd he tyoskentelivat vuoden tai enemman yhtaaikaisesti. Toisesta aari-
padsta yli neljasosa (26 %) vastasi, etteivat he tyoskennelleet lainkaan yhtdaikaisesti.
Muutamia paivia yhtdaikaisesti tydskenteli 8 % vastaajista, muutamia viikkoja 11 %
ja muutamia kuukausia 19 %. Nama tulokset myotailevat Varamaen ym. (2012b)
aikaisempia tuloksia. Vastaajilta kysyttiin myds tarkemmin, missa vaiheessa ostajan
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ja myyjan yht3aikainen johtaminen tapahtui. L&hes puolella (48 %) yht3aikainen
johtaminen oli tapahtunut seka ennen ettad jalkeen omistajanvaihdoksen, 29 %:lla
ennen omistajanvaihdosta ja 23 %:lla omistajanvaihdoksen jalkeen. Sukupolven-
vaihdostapauksista yli 70 %:lla yhtaaikainen johtaminen oli tapahtunut seka ennen
etta jalkeen omistajanvaihdoksen, kun vastaavasti lilkketoiminta- ja osakekaupoissa
ulkopuolisen kanssa reilulla 40 %:lla oli ollut yhtdaikaista johtamista seka ennen
ettd jalkeen omistajanvaihdoksen (p=0,000).

Tulokset kertovat siita, etta ensinnakin suurin osa ostajista tuntee yrityksen ja sen
toimintaa jo vahintdan vuoden ajalta. Toiseksi, kolmannes yrityksen ostajista on
tyoskennellyt jonkin aikaa yhdessa myyjan kanssa. Kolmanneksi, yritys voidaan
ottaa haltuun myos siten, etta ostaja ja myyja eivat ole lainkaan yhta aikaa mukana
yrityksen toiminnassa.

KUINKA KAUAN OSTAJA JA MYYJA OLIVAT YHTA AIKAA MUKANA OV:N
KOHTEENA OLLEEN LIIKETOIMINNAN JOHTAMISESSA?

Ei lainkaan 26

Muutamia paivia

Muutamia viikkoja

Muutamia kuukausia

Vuoden tai enemman 36

n=356 0% 10 % 20 % 30 % 40 %

Kuvio 15. Ostajan ja myyjan yhtaaikainen tyoskentely lilkketoiminnan johdossa.

Jatkotarkasteluja varten kolme ensimmaista luokkaa yhdistettiin samaan luokkaan
(korkeintaan muutamia viikkoja) ja kaksi viimeista vaihtoehtoa toiseen luokkaan (va-
hintdadan muutamia kuukausia). Taulukosta 7 kdy ilmi ostajan ja myyjan yhtaaikainen
tyoskentely taustamuuttujittain. Miesten ostamissa suuremmissa ostokohteissa
ostaja ja myyja tyoskentelivat pidempdan yhdessa kuin naisten ostamissa pie-
nemmissa ostokohteissa (p=0,000). Ostajatyypin mukaan tarkasteltuna pisimp&&n
myyjan kanssa yhdessa tyoskentelivat ehka yllattaen henkilotiimit, toiseksi pisim-
paan yksityiset henkilét ja lyhimpaan yritysostajat (p=0,001). Luonnollista on, etta
sukupolvenvaihdoksissa yhtdaikainen tydskentely oli pisinta. Toiseksi pisinta se oli
osakekaupoissa ja kolmanneksi pisinta liilketoimintakaupoissa (p=0,000). Mielenkiin-
toinen yksityiskohta on, etta vaikka 82 %:ssa sukupolvenvaihdoksia luopuja ja jatkaja
olivat olleet yhta aikaa mukana liiketoiminnan johtamisessa useita kuukausia, niin
toisaalta 18 % oli ollut yhta aikaa vain korkeintaan muutamia viikkoja. Toimialoittain
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tarkasteltuna (p=0,000) pisimpaan yhdessa tyoskenneltiin teollisuusyrityksissa ja
muun alan yrityksissa, joissa olivat mukana myos mm. rakennusalan ja kuljetusalan
yritykset.

Taulukko 7. Ostajan ja myyjan yhtaaikainen tydskentely taustamuuttujittain tarkasteltuna.

Kuinka kauan ostaja ja myyja olivat yhta aikaa mukana ov:n
kohteena olleen liiketoiminnan johtamisessa?
Korkeintaan Vahintaan muutamia
muutamia viikkoja kuukausia p-arvo
% %
Sukupuoli
Nainen 63 37
0,000
Mies 35 65
Ostokohteen koko
alle 5 55 45
5-9 42 58
0,000
10-19 28 72
20 + 26 T4
Ostajatyyppi
Yksityinen henkild 49 o1
Henkilotiimi 30 70 0,001
Toinen yritys 57 43
Toimiala
Palveluala 54 46
Teollisuus 32 68
0,000
Kauppa 54 46
Muu ala 23 77
Vaihdostapa
Osakekauppa 34 66
Liiketoimintakauppa 59 41 0,000
Sukupolvenvaihdos 18 82

2.3.4 Ongelmat omistajanvaihdoksessa

Kuviosta 16 on kay ilmi seka frekvenssijakaumina etta keskiarvoina, missa maarin
vastaajat kokivat eri asiat ongelmiksi omistajanvaihdoksen yhteydessa. Merkitta-
vin tulos on, ettd ainoastaan arvonmaaritys ylsi keskiarvoltaan kolmosen tasolle
(asteikko 1=ei lainkaan ongelma, 5=erittdin suuri ongelma). Arvonmé&éritykseen
laheisesti liittyen myyjan lilan korkea hintapyynto koettiin seuraavaksi merkitta-
vammaksi ongelmaksi (ka 2,9 ja rahoitus kolmanneksi merkittavimméksi (ka 2,6).
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Toteuttamisvaihtoehtojen suunnittelu ja valinta (ka 2,2], verotus (ka 2,1) seka kaupan
lopullisesta kohteesta sopiminen (ka 2,0) saivat my6s vahintdan kahden keskiarvon,
mutta sekin tarkoittaa, etta naita ei juurikaan koettu minkaanlaisiksi ongelmiksi.
Loput asiakohdat saivat alle kahden keskiarvon. Arvonmaaritysta ja liilan korkeaa
hintapyyntoa lukuun ottamatta muissa asiakohdissa suurin frekvenssi oli ykkos-
vaihtoehdon kohdalla eli kyseiset ostajat eivat kokeneet lainkaan ongelmia ndissa

asioissa.

Taman tutkimuksen perusteella voi todeta, etta loppuun saakka viedyissa eli ns. on-
nistuneissa omistajanvaihdoksissa ei ostajan nakdkulmasta ole ollut juuri ongelmia.
Tulokset olisivat varmasti toisenlaisia, mikali ongelmista kysyttaisiin niilta, jotka
eivat ole onnistuneet viemaan omistajanvaihdoksiaan paatdkseen asti. Tama tulos
kertoo kuitenkin, etta toteutuneissa yrityskaupoissa on vahemman ongelmia kuin yli
50-vuotiaat potentiaaliset myyjat yleensa uskovat (esim. Varaméki ym. 2012c); on to-
sin huomattava, etta myyjan ja ostajan nakokulma eroavat luonnollisesti toisistaan.

Huomionarvoista on, etta arvonmaaritys ja myyjan lilan korkea hintapyynto tulevat
suurimpina ongelmana esiin tassakin tutkimuksessa. Lisaksi huomionarvoista on,
etta yksittaisista asiakohdista verotus koettiin sukupolvenvaihdoksissa jonkin verran
suurempana ongelmana (ka 2,6) kuin ulkopuolisten kanssa tehdyissa omistajanvaih-
doksissa (ka 2,0), mutta verotus ei absoluuttisesti noussut merkittévéksi ongelmaksi
sukupolvenvaihdoksissakaan (p=0,000). Vastaavasti lilan korkea hintapyynto ei ollut
merkittava ongelma sukupolvenvaihdoksissa. Samoin tutustuminen kaupan kohtee-
seen oli pienempi ongelma sukupolvenvaihdoksissa kuin muissa omistajanvaihdok-
sissa, kuten voidaan odottaakin.
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Miss3 mairin seuraavat asiat olivat 2@ a| e kKoommesalelaay

ongelmia omistajanvaihdoksessa? . 51;:;;:?2332 g?]gellma
% | % | % | % | % geima

Arvonmaaritys 13 12129 25 | 12 m

Liian korkea hintapyynto 20 | 21| 22| 22 | 14 m

Rahoitus 26 | 24| 25| 15| 10 m

Toteuttamisvaihtoehtojen suunnittelu ja valinta 33 (3|25 10| 2 m

Verotus 39 (3117 7 | ¢ (FEEN

Kaupan lopullisesta kohteesta sopiminen 45 | 251 18| 5 6 m

Osaamisen siirtaminen luopujalta jatkajalle 49 [ 23| 15[ 10| 3 (EEN

Ostokohteen haltuunotto 48 | 24 (17| 8 3 m

Kauppakirjan laatiminen 46 | 32| 16| 6 1 m

Tutustuminen kaupan kohteeseen 59 [ 20 | 11 8 2

Ostokohteen 10ytyminen 75 6 9 7 3 m

Sriomeer samrerpeneaisesn | 7 | 16| o | o | o [WOER

n =350

Kuvio 16. Ostajien kokemat ongelmat omistajanvaihdoksessa.

Faktorianalyysin avulla kysymysryhman vastauksista saatiin kaksi keskiarvo-
muuttujaa, joihin kuuluvien ongelmien vastaukset korreloivat hyvin keskendan:
Omistajanvaihdoksen toteuttaminen (o = 0,801) seka Ostokohteen haltuunotto ja
kehittdminen (a = 0,799) (ks. Liite 3). Ostokohteen l6ytyminen jai asiakokonaisuuksi-
en ulkopuolelle, koska se ei korreloinut hyvin muiden ongelmakohtien kanssa. Sita
tarkastellaan taustamuuttujavertailuissa erikseen.

Ongelmamuuttujat korreloivat positiivisesti toistensa kanssa, ts. vastaajat, jotka
kokivat enemman ongelmia yhdelld osa-alueella, kokivat yleensa muita enemman
ongelmia muillakin osa-alueella.

Taulukosta 8 kay ilmi taustamuuttujakohtainen tarkastelu ongelmien kokemisessa.
Mukaan taulukkoon on otettu vain ne taustamuuttujat, joiden osalta ilmeni tilastol-
lisesti merkitsevia eroja. Omistajanvaihdoksen toteuttamisessa ei ollut minkaan
taustamuuttujan osalta tilastollisesti merkitsevia eroja. Sen sijaan ostokohteen
loytymisen osalta tilastollisesti merkitsevia eroja oli sukupuolen, ostokohteen koon,
toimialan seka ostajatyypin suhteen. Ostokohteen loytymisessad kokivat enemman
ongelmia miehet, kokoluokkien alle viisi tai 10-19 ostokohteen ostaneet, teolli-
suusyrityksen ostaneet seka yksityiset henkilot ja yrityksena toisen yrityksen os-
taneet. Kaikkiaan ostokohteen loytymisessa koetut ongelmat jaivat kuitenkin hyvin
alhaisiksi kaikkien vastaajien osalta. Ostokohteen haltuunotossa ja kehittamisessa
tilastollisesti merkitsevaa eroa oli sarjayrittajyyskokemuksen seka ostajatyypin suh-
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teen. Sarjayrittajyydesta enemman kokemusta omaavilla oli jonkin verran enemman
ongelmia ostokohteen jalkihoidossa kuin véahemman kokemusta omaavilla. Tama
saattaa johtua siita, etta enemman kokemusta omaavat ylipaansa pyrkivat kehitta-
maan ostamaansa yritystd enemman kuin vahemman kokemusta omaavat. Toisaalta
sarjayrittajat ostivat myos isompia yrityksia. Ostajatyypin mukaan yrityksen nimiin
ostaneet olivat myos kokeneet jonkin verran enemman ongelmia haltuunotossa ja
kehittamisessa. Tamakin taustamuuttuja on yhteydessa sarjayrittajiin seka isompiin
yrityksiin.

Taulukko 8. Ongelmien kokeminen taustamuuttujittain.

OSTOKOHTEEN
Ongelmien kokeminen Ostokohteen l8ytyminen HALTUUNOTTO JA
omistajanvihdoksessa KEHITTAMINEN
KA p-arvo KA p-arvo
Sukupuoli
Nainen 1,4
0,014
Mies 1,7
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan aikaisempaa koke- 16
musta ' 0,004
Ainakin jonkin verran kokemusta 1,9
Ostokohteen koko
alle 5 1,7
5-9 1.3
0,027
10-19 1,7
20 + 1.4
Toimiala
Palveluala 1,5
Teollisuus 1,9
0,003
Kauppa 1.6
Muu ala 1,2
Ostajatyyppi
Yksityinen henkild 1,7 1,8
Henkildtiimi 1.3 0,010 1,6 0,000
Toinen yritys 1,7 2,1

Jatkoanalyysit osoittivat myds, ettd ne, jotka kokivat vahemman ongelmia, olivat
tyytyvaisempia vastaavassa osa-alueessa saamaansa apuun omistajanvaihdoksessa
kuin ne, jotka kokivat enemman ongelmia. Myds omistajanvaihdoksen jalkeinen
menestyminen korreloi lievasti negatiivisesti koettujen ongelmien kanssa.
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2.3.5 Omistajanvaihdoksen onnistuneisuus

Omistajanvaihdoksen onnistumisesta on runsaasti aikaisempaa tutkimusta. Esimer-
kiksi johtamisen alaan kuuluvassa yrityskauppatutkimuksessa on loydetty tuloksia
sekd yrityskauppojen onnistumisesta (esim. Teerikangas 2012; Seth, Song & Pettit
2002; Aiello & Watkins 2000) ettd epaonnistumisesta (esim. Baker, Dutta, Saadi &
Zhu 2012; Chatterjee 2009; Langford & Brown 2004; Dyer, Prashant & Singh 2004;
Seth, Song & Pettit 2002; Marks & Mirvis 2001; Miller, Steier & Le Breton-Miller
2003). Onnistumisen taustalta on ldydetty mm. seuraavia asioita: yhdentymispro-
sessin suunnittelu ja johtaminen (Haspeslagh & Jemison 1991; Stahl ym. 2001),
henkilokohtainen tai organisaation kokemus yrityskaupoista (Barkema & Schijven
2008; Haspeslagh & Jemison 1991], kokenut yrityskauppatiimi (Rovit, Harding &
Lemire 2004; Aiello & Watkins 2000) sek& aikaisempi yhteistyo ostokohteen kanssa
(Porrini 2004). Yrityksen omistajanvaihdoksissa onnistuvilla ostajilla tuntuu olevan
kaytettavissaan kaikki siihen tarvittava aika (Chatterjee 2009), mutta toisaalta he ovat
valmiita katkaisemaan neuvottelut huonoista kaupoista (Rovit ym. 2004). Sen sijaan
yhdentymisprosessin nopeus on tapauskohtaista elijoskus nopeus on onnistumiselle
eduksi ja joskus sitten taas riittava aika auttaa onnistumisessa (Homburg & Bucerius
2006). Vastaavasti sukupolvenvaihdoksissa suunnittelemattomuus on yksi merkit-
tava syy pieleen menneissa prosesseissa tai vastaavasti huolellinen suunnittelu on
erads keskeisin onnistumisen edellytys (Sharma, Chrisman & Chua 2003; Mandl &
Voithofer 2010; Hautala 2006; Stenholm, Isoviita & Laitinen 2007), vaikka toisaalta on
my0s esitetty sellaisia tutkimuksellisia huomioita, ettei omistajanvaihdosta kannata
liikaa suunnitella (Astrachan 2010). Keskeinen viesti kuitenkin on, ettd sukupolven-
vaihdosprosessi tulisi aloittaa hyviss& ajoin ennen itse vaihdostapahtumaa (Risak &
Nagy 1999; Euroopan komissio 2002; Varamaki, Pihkala & Routamaa 2003; Hautala
2006; Varaméki, Lautamaja & Tornikoski 2007). Niin ulkopuolisten kanssa toteu-
tettavissa omistajanvaihdoksessa kuin sukupolvenvaihdoksessakin onnistumisen
kriittisia menestystekijoitd loytyy omistajanvaihdosprosessin eri vaiheista (ks. mm.

Gomes ym. 2013).

Ostajien ja jatkajien mielesta tutkimuksen kohteena olleista omistajanvaihdoksista
onnistuneita tai erittdin onnistuneita oli perati 82 % (Kuvio 17). Suurin osa vastaajista
(54 %) piti omaa omistajanvaihdostaan onnistuneena ja yli neljdsosa (28 %] piti sitd
jopa erittdin onnistuneena. 10 % ei osannut sanoa, oliko omistajanvaihdos onnistu-
nut vai ei ja vain 9 % piti sita epaonnistuneena tai erittain epaonnistuneena. Kaikkien
arvioiden keskiarvo oli 4 (asteikolla 1-5). Tulokset ovat hammaéstyttavan ahelld
Etela-Pohjanmaan tutkimustuloksia; Varamaen ym. (2012c] tutkimuksessa 83 % piti
omistajanvaihdosta erittdin onnistuneena tai onnistuneena keskiarvon ollessa myés
4,0. Positiivista on myds, etta noin puolet ostajista piti kauppahintaa oikeana. 23 %
piti hintaa enemmankin halpana ja 25 % kalliina.
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Suhteessa aikaisempaan tutkimukseen tulos on yhdensuuntainen niiden tutkimus-
ten kanssa, joiden mukaan omistajanvaihdokset onnistuvat. Toisaalta tama tutkimus
ei kerro kuinka yleista on, etta jo kaynnistetyt neuvottelut eivat johda omistajanvaih-
dokseen, eika kerro mahdollisia keskeytymisen syitd. Tutkimuksen ulkopuolelle
jaavat myos tapaukset, joissa yrityksista huolimatta ostaja tai myyja ei edes loyda
ostokohdetta tai ostajaa.

Kinka onnistuneena pidadtte omaa omistajanvaihdostanne?

=355 ! 2 3 4 > Keski t asteikolla1-5
n= % % % % % eskiarvot asteikolla 1 -

erittdin epdonnistunut 3 6 10 54 28 | erittdin onnistunut n

Pidittekd ostamanne/ jatkamanne yrityksen hintaa/arvoa oikeana?

Hinta on aivan liian

Hinta on halpa 8 15 51 18 7 Kallis

Kuvio 17. Arvio omistajanvaihdoksen onnistuneisuudesta ja hinnan oikeellisuudesta.

Taustamuuttujilla ei ollut tilastollisesti merkitsevaa vaikutusta onnistumisen koke-
miseen tai siihen, pidettiinkd ostetun/jatketun yrityksen hintaa oikeana. Sen sijaan
ndma muuttujat korreloivat lievasti negatiivisesti keskenaan (r = -0,318, p=0,000),
ts. omistajanvaihdoksen onnistuneimpana kokeneet pitivat hintaa jonkin verran
halvempana kuin vahemman onnistuneena kokeneet.

Muuttujat korreloivat myds joidenkin asiakokonaisuuksia kuvaavien keskiarvomuut-
tujien kanssa, kuten seuraavasta korrelaatiotaulukosta (Taulukko 9] voi havaita.
Omistajanvaihdoksen onnistuminen korreloi positiivisesti erityisesti menestymisen
kokemiseen seka vastaajan tyytyvdisyyteen omistajanvaihdoksen yhteydessa
saamaansa apuun ja puolestaan negatiivisesti ongelmien kokemiseen omistajan-
vaihdoksen yhteydessa. Vastaavasti menestyneet ja omistajanvaihdospalveluihin tyy-
tyvaiset pitivat hintaa keskimaarin vahan halvempana kuin vahemman menestyneet
ja vahemman tyytyvaiset. Tilastollisesti suuntaa antava yhteys loytyi myds ostajan
aikaisemman toimialakokemuksen ja onnistumisen kanssa. Enemman toimialako-
kemusta omaavat pitivat vaihdosta jonkin verran onnistuneempana kuin vahemman
toimialasta kokemusta omaavat (ka:t 4,1 ja 3,8, p=0,041). Ostokohteen l6ytyminen oli
samoin yhteydessa onnistumiseen. Mikali ostokohde oli perheen sisalta, tai mikali
ostaja ja myyja tunsivat muutoin entuudestaan toisensa, oli onnistuminen jonkin ver-
ran parempaa (ka 4,1) kuin jos ostaja ja myyja eivat tunteneet toisiaan entuudestaan
(ka 3,8 (p=0,041).
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Taulukko 9. Omistajanvaihdoksen onnistuminen suhteessa muihin muuttujiin.

Pidatteko
Kuinka onnistuneena ostamanne/
Pearsonin korrelaatiokertoimet pldaFte omaa ‘Jatkamar'me
omistajan- yrityksen hintaa/
vaihdostanne? arvoa oikeana

(halpa/kallis)?

Pidatteks ostamanne/jatkamanne yrityksen

. X . -,318**
hintaa/arvoa oikeana (halpa/kallis)?
Sukupolvenvaihdos 169%*
Ongelma: Ostokohteen loytyminen -, 151 ,150%*
Ongelma: OMISTAJANVAIHDOKSEN 093 397+
TOTEUTTAMINEN ' '
Ongelma: OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO 400+ 284%*

JA KEHITTAMINEN
Tyytyvaisyys: Ostokohteen loytyminen ,283** -,227**
Tyytyvaisyys:OMISTAJANVAIHDOKSEN

TOTEUTTAMINEN 222 ~252
Tyytyvdisyys: 0STOKOHTEEN 399%+

HALTUUNOTTO JA KEHITTAMINEN '

MENESTYMINEN LBTH* -,235%*

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

2.4 Omistajanvaihdospalvelut

Seuraavassa on tarkasteltu omistajanvaihdospalveluja ostajien ndkdkulmasta. Koh-
teina ovat ostajien ndkemys palvelujen tarkeydesta, ostajien tyytyvaisyys saamiinsa
palveluihin seka omistajanvaihdospalveluihin kaytetty rahamaara. Lisaksi luvussa
on tarkasteltu tarkeimpia omistajanvaihdoksen rahoittajatahoja. Ostajilta pyydettiin
myds avoimia kommentteja omistajanvaihdoksen asiantuntija- ja rahoituspalvelujen

puutteista.

2.4.1 Omistajanvaihdospalvelujen tarkeys

Yritystoiminnan yhteydessa asiantuntijapalveluilla tarkoitetaan asiantuntevilta
yksiloilta tai organisaatioilta hankittavaa apua, jota tarvitaan yksittaisen ongelman
ratkaisuun tai tueksi yrityksen kehittdmiselle (Smallbone, North & Liegh 1993).
Omistajanvaihdoksiin liittyvat asiantuntijapalvelut voidaan luokitella Fitzsimmons,
Noh ja Thiesid (1998) mukaillen prosesseihin kohdistuviksi tarkeiksi palveluiksi,
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joiden hankintaan liittyy palvelun kayttajan nakokulmasta erityisia riskeja. Ulkopuo-
lisen asiantuntemuksen tarve riippuu osittain yrittajan omista osaamisresursseista
(Hurmerinta-Peltomaki & Nummela 2004). Omistajanvaihdoksissa on useimmiten
kyse yrittdjalle ja yritykselle poikkeuksellisesta tilanteesta, jolloin asiantuntijapal-
veluille voi olettaa olevan erityista tarvetta. Pankit, tilitoimistot ja erilaiset julkisen
sektorin neuvontapalvelut ovat pienten yritysten suosimia asiantuntijatahoja (Boter
& Lundstrém 2005). Aiemman tutkimuksen (esim. Ellis & Watterson 2001; Ramsden
& Bennett 2005; Viljamaa 2011; Varamaki ym. 2012b) perusteella voidaan myds
odottaa, etta pienet yritykset suosivat mahdollisuuksien mukaan jo ennestdan
tuttuja neuvonantajia. Aikaisemmassa omistajanvaihdostutkimuksessa on myds
loydetty yhteys asiantuntijapalvelujen kayton seka liiketoiminnan kehittymisen
valilla (Varamaki ym. 2012a, b). Edelleen sarjayrittjat, joilla on omaa aiempaakin
kokemusta omistajanvaihdoksista, kayttavat enemman asiantuntijoita ja luottavat
heiddn apuunsa (Varamaki ym. 2012b). Omistajanvaihdosasiantuntijat itse ovat sitd
mielta, etta yrittajat kayttavat lilan vahan asiantuntijapalveluita omistajanvaihdok-
sissa (Varamaki ym. 2011b).

Tassa tutkimuksessa ostajilta ja jatkajilta haluttiin selvittad, minka tahojen palveluita
omistajanvaihdosten yhteydessa on kaytetty, ja miten tarkeaksi eri tahojen asian-
tuntijapalvelut omistajanvaihdostilanteessa on koettu. Kuviossa 18 on kuvattu seka
frekvenssijakaumina ettd keskiarvoina (asteikolla 1=ei ollenkaan tarkea, 5=erittdin
tarkea), miten tarkeiksi vastaajat kokivat omalta osaltaan eri tahojen palvelut omis-
tajanvaihdoksen yhteydessa. Omana sarakkeenaan on annettu vastausmahdollisuus
niille, jotka eivat ole hyodyntaneet kyseista palvelua (en osaa sanoa / ei kokemusta).
Naita vastauksia ei ole huomioitu keskiarvoon millaan tavalla.

Kokemus eri palveluntarjoajista ja kokemus palvelujen tarkeydesta vastaavat hyvin
toisiaan. Tarkeimmiksi oli koettu Finnveran (ka 4,1) ja pankin (ka 4,0) sekd oman
tilitoimiston (ka 3,7) palvelut, joita myds oli myds kaytetty kattavimmin. Tassé valta-
kunnallisessa aineistossa Finnveran palvelut nousevat huomattavasti tarkeampaan
rooliin kuin aikaisemmassa Eteld-Pohjanmaalla toteutetussa tutkimuksessa (Vara-
maki ym. 2012b). Tulos selittynee osin sill3, ettd kasilld olevan aineiston vastaajista
merkittava osa on ollut Finnveran asiakkaita. My6s tilintarkastajan, juristien seka
ELY-keskuksen asiantuntijapalvelut saivat yli kolmen keskiarvon. Tama vahvistaa
aikaisempaa ennakko-olettamaa siitd, ettd myds omistajanvaihdostilanteessa
yritykselle tutut ja lahelld olevat asiantuntijat ovat ratkaisevassa roolissa. Tama
tarkoittaa myos sita, etta niin tilitoimistojen, tilintarkastajien kuin pankkienkin on
huolehdittava oman omistajanvaihdosasiantuntemuksensa jatkuvasta yllapitami-
sesta ja kehittamisesta.
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Kuinka tarkeiksi koitte seuraavat T12]3]4]° :z;g:?zl Kes1k iae%‘ﬁiﬁﬁﬁ:ﬂ'igé &
palvelut omistajanvaihtotilanteessa? o | o o | o | o kOke;:USta S=erittain tarked
Finnveran palvelut 5|6 |13]21] 47 8 m
Pankin palvelut 551726 39 9 m
Tilitoimiston palvelut 8| 8 |14]|21]| 34 14
Tilintarkastajan palvelut 131 8 |15 15] 15 33 m
Juristien palvelut 177 [ 1n]7]1a] 35 |EEN
ELY-keskuksen palvelut 1] 9 |13[12]14| 36 |IEIN
OV-asiantuntijoiden/konsulttien palvelut 19 8|o|s|12] 4 |NFER
Uusyrityskeskuksen palvelut 21 8|1 8| 8|14 42
Verottajan palvelut 18121410 6| 40 |NNNETH
Kunnan/seudun elinkeinotoimijoiden palvelut [ 24 | 8 [ 7 [ 5 | 8 48 m
Yrittéjajarieston palvelut Blnl7|3|7| a2 (N
Yritysvalittajan palvelut 251 6|1 4(|5]|6 54 m

n = 350, keskiarvoissa mukana arviot 1 - 5.

Kuvio 18. Omistajanvaihdospalvelujen tarkeys.

Muina yksittaisina palveluntarjoajina vastaajat toivat esiin: muiden saman alan
yrittdjien tuki (3 mainintaa), naisyrittdjyyskeskus, OSUVA-hanke, pdaomasijoittajat,
sukulaiset joilla yrityksia, TE-toimiston palvelut, yrittdjyyskurssi seka kommentti
“olen samalla tilitoimistoyrittaja, en kaivannut juurikaan muiden palveluja”.

Kysymysryhman vaittamista voitiin muodostaa faktoroimalla kolme asiakokonai-
suutta, joihin kuuluvien ov-palvelujen vastaukset korreloivat hyvin keskendan (ks.
Liite 3): yksityiset ja yrittdjdjarjeston ov-palvelut (a = 0,729), rahoittajien ja talousasi-
antuntijoiden palvelut (a = 0,705) seké julkiset elinkeinopalvelut (a = 0,748). Naista
selkedsti tarkeimmiksi koettiin rahoittajien ja talousasiantuntijoiden palvelut (ka 3,7),
kun taas yksityiset ja yrittajajarjeston palvelut seka julkiset elinkeinopalvelut saivat
keskiarvon 2,9. Muuttujat korreloivat positiivisesti toistensa kanssa, ts. vastaajat,
jotka kokivat tarkeammiksi yhden sektorin palvelut, kokivat yleensa tarkeammiksi
muidenkin tarjoamat ov-palvelut.

Taustamuuttujavertailussa ei ilmennyt tilastollisesti merkitsevia keskiarvoeroja
yksityisten ja yrittajajarjeston palveluiden tarkeydessa. Rahoittajien ja talousasian-
tuntijoidenkaan palvelujen tarkeydessa ei ollut tilastollisesti muuta eroa kuin suku-
puolen suhteen. Naiset (ka 3,8) olivat jonkin verran tyytyvdisempia ndihin tahojen
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palveluihin kuin miehet (ka 3,6) (p=0,007). Sen sijaan julkisten elinkeinopalvelujen
koettu tarkeys vaihteli vastaajaryhmien valilla tilastollisesti merkitsevasti (Taulukko
10). Naiset (ka 3,3) katsoivat julkiset elinkeinopalvelut selvasti tarkeammiksi kuin
miehet (ka 2,7) (p=0,000). Muiden taustamuuttujien tarkastelu osoittaa, ettd tarkeim-
pina pitivat julkisia elinkeinopalveluja ikdryhmittain tarkasteltuna 36-45 -vuotiaat,
koulutustaustaltaan ammatillisen tutkinnon suorittaneet, ostokohteen koon mukaan
pienimmat alle 5 hengen yritykset, yksityishenkilona omistajanvaihdoksen toteutta-
neet seka liiketoimintakaupan tehneet. Tama kertoo siitd, ettd kaikkein pienimmat
ja heikoimman oman asiantuntemuksen omaavat yritykset tarvitsevat kipeimmin
julkisia omistajanvaihdospalveluja. Sarjayrittdjyys korreloi negatiivisesti julkisten
elinkeinopalvelujen tarkeyden kanssa. Tosin sanoen, mita enemman kokemusta
sarjayrittdjyydesta, sitd vahemman tarkeana julkisia asiantuntijapalveluja pidettiin
(r=-0,355). Tama onkin johdonmukaista, koska todennékdisesti sarjayrittajat kaytta-
vat vuosien varrella tutuksi tulleita yksityisia asiantuntijapalveluita.
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Taulukko 10. Omistajanvaihdospalvelujen tarkeys taustamuuttujittain tarkasteltuna.

RAHOITTAJIEN JA
TALOUSASIANTUNTI- JULKISETVEEI_IEIFEINOPAL—
JOIDEN PALVELUT
KA p-arvo KA p-arvo
Sukupuoli
Nainen 3,8 3,3
0,007 0,000
Mies 3,6 2,7
Ik& (v)
35 tai alle 3,1
36 - 45 3,3 0,006
46 -55 2,7
56 + 2,6
Koulutus
Ei ammatillista tutkintoa 2.8
Ammatillnen tutkinto 3,2 0,001
Yliopisto- tai korkeakoulu- 27
tutkinto '
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan aikaisempaa
3,3
kokemusta
— 0,000
Ainakin jonkin verran koke-
2,5
musta
Ostajatyyppi
Yksityinen henkilo 3,1
Henkilotiimi 2,7 0,005
Toinen yritys 2,4
Ostokohteen koko
alle b 3,3
5-9 2,6
0,001
10-19 2,4
20 + 2,2
Vaihdostapa
Osakekauppa 2,6
Liiketoimintakauppa 3,1 0,015
Sukupolvenvaihdos 2.8

2.4.2 Tyytyvaisyys omistajanvaihdoksen eri vaiheiden
palveluihin

Tutkimuksessa haluttiin tarkastella myds ostajien kokemusta omistajanvaihdoksen
erivaiheissa tarvittavista palveluista (Kuvio 19). Tyytyvaisimpia oltiin rahoituksen jar-
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jestamiseen (ka 4,0) ja kaupan tekniseen toteutukseen (ka 4,0) liittyviin palveluihin,
joita oli vastausasteista paatellen myds kaytetty eniten. Ostokohteen haltuunottoon
liittyviin palveluihin oltiin kolmanneksi tyytyvdisimpia (ka 3,7). Kokemus palvelusta
ja tyytyvaisyys palveluun eivat suoraan vastaa toisiaan, silla vahiten tyytyvdisia oltiin
arvonmaaritykseen (ka 3,3) ja verotuskysymyksiin (ka 3,3) liittyviin palveluihin, joita
oli kuitenkin vastausasteesta paatellen kaytetty selvasti enemman kuin esimerkiksi
ostokohteen Gytymiseen liittyvid palveluita (ka 3,5). Yleisimmin tarvittavat palvelut
eivat siis valttamatta ole ostajan ndakokulmasta tyydyttavimpia. Esimerkiksi verotuk-
seen liittyvissa asiantuntijapalveluissa on tulosten perusteella kehittamistarpeita.

LGSR AL LG O 12 3] 4] 5| enosa@ | Keskiarvot asteikolla 1 -5

om|sta]anva|ht-ioktser;-yhtelydelssa ki?(l?:l{l setia e e
saamaanne asiantuntijapalveluun ol ol e |l e || o . 5=erittain tyytyvainen

seuraavissa asioissa?

Rahoituksen jéarjestaminen 3|6]13]|36]| 36 6

Kaupan tekninen toteutus (kauppakirjat,
sopimukset ym.)

Ostokohteen haltuunotto 3]15]119|25]19 28

314 ]15(34] 3 13

Ostokohteen I6ytyminen 5] 51]110] 9|12 59

Ostokohteen liiketoiminnan kehittdminen 41 8182311 37

Ostokohteen yhdistdminen mahdolliseen

aikaisempaan liiketoimintaan 4149|108 65

Arvonmaéaritys 5(10]2420| 13 27

9

Verotuskysymykset 719]25121|10 28

n =350, keskiarvoissa mukana arviot 1 - 5.

Kuvio 19. Tyytyvaisyys asiantuntijapalveluihin omistajanvaihdoksen eri vaiheissa

Tyytyvaisyytta asiantuntijapalveluihin mittaavan kysymysryhman vastauksista
muodostettiin faktoroimalla kaksi asiakokonaisuutta (keskiarvomuuttujaa), joiden
vastaukset korreloivat hyvin keskenaan (ks. Liite 3): Omistajanvaihdoksen toteut-
taminen (a = 0,739; ka 3,7) ja Ostokohteen haltuunotto ja kehittdminen (a = 0,826;
ka 3,6). Ostokohteen loytyminen jdi ndiden asiakokonaisuuksien ulkopuolelle ja sitd
tarkastellaan taustamuuttujavertailuissa erikseen. Tyytyvaisyysmuuttujat korreloi-
vat positiivisesti toistensa kanssa, ts. vastaajat jotka olivat tyytyvdisimpia yhdella
osa-alueella, olivat yleensa muita tyytyvaisempia muillakin osa-alueella.

Tyytyvaisyyden kokemisessa omistajanvaihdoksen yhteydessa saatuun palveluun ei
ollut kovinkaan paljon tilastollisesti merkitsevia keskiarvoeroja taustamuuttujien
suhteen. Naiset olivat tyytyvaisempia (ka 3,9) kuin miehet (ka 3,5) (p=0,003) palve-
luihin ostokohteen haltuunotossa ja kehittamisessa ja ammatillisen koulutuksen
saaneet olivat tyytyvaisimpia (ka 3,9) omistajanvaihdoksen toteuttamisessa saatuun
palveluun (p=0,033).
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Koettujen ongelmien ja tyytyvaisyyden valiset negatiiviset korrelaatiot olivat esilla
jo ongelmien yhteydessa ja ne osoittivat, etta ne jotka kokivat vdahemman ongelmia,
olivat tyytyvdisempia vastaavassa osa-alueessa saamaansa apuun omistajanvaih-
doksessa kuin ne, jotka kokivat enemman ongelmia.

Tyytyvaisyys palveluihin ja omistajanvaihdospalvelujen koettu tarkeys sen sijaan
korreloivat positiivisesti (Taulukko 11). Ostokohteen lGytymiseen liittyviin palveluihin
olivat selkeasti tyytyvaisempia vastaajat, jotka kokivat yksityisten ja yrittajajarjestojen
palvelut tarkeiksi (ka 4,0) kuin vastaajat, joiden mielestd kyseisten tahojen palvelut
olivat korkeintaan jonkin verran tarkeité (ka 3,1). Myds omistajanvaihdoksen toteut-
tamiseen ja ostokohteen haltuunottoon ja kehittamiseen liittyviin palveluihin olivat
tyytyvdisempia palveluita tarkeind pitdneet (ka 3,9-3,8) kuin palveluita vdhemman
tarkeina pitaneet (ka 3,4-3,6 ).

Taulukko 11. Tyytyvaisyys palveluihin eri vaiheissa suhteessa eri palveluntarjoajien tarkeyteen.

YKSITYISET JA YRITTA- RAHOITTAJIEN JA
JAJARJESTON PALVE- | TALOUSASIANTUNTIJOI- JULKI%&I&&“&E?HNO_
LUT DEN PALVELUT
OV-palvelumuuttujien
ja tyytyvdisyyden viliset qu— Keair- On KQF’
yhteydet .kem.t' O p- keint tarkea p- AkemAt' Ol p-
jonkin | tarkea ) . jonkin | tarkea
: arvo | melko (yli arvo . arvo
verran | (yli 3) p verran | (yli 3)
o tarkea 3,78) N
tarkea tarkea
Tyytyvaisyyys: Ostokohteen
lg;/t;mingzy 3.1 4,0 0,001 3.1 3,8 0,003 3.1 3,8 0,005
Tyytyvaisyys:OMISTAJAN-
VAIHDOKSEN TOTEUTTA-
MINEN 3,6 3,9 |0006| 36 39 0000 3¢ 3,9 | 0,003
Tyytyvaisyys: OSTOKOH-
TEEN HALTUUNOTTO JA 3,5 3,8 0,005 3.4 3,8 0,001 3.4 3,8 0,002
KEHITT.

Omistajanvaihdosmotiivien suhteen lOytyi myds yhteys ov-palvelujen koettuun
tarkeyteen ja osittain myos tyytyvaisyyteen. Ne, joilla oli kunnianhimoisemmat
ostomotiivit liittyen yrityksen kasvattamiseen ja uudistamiseen, pitivat tarkeampina
yksityisten ja yrittdjajarjeston palveluita seka rahoittajien ja talousasiantuntijoiden
palveluita (p=0,006) kuin ne, joilla ostomotiivit eivat olleet niin kunnianhimoisia.
Kunnianhimoisemmilla ostomotiiveilla omistajanvaihdoksen tehneet olivat myds
muita tyytyvdisempia omistajanvaihdospalveluihin ostokohteen haltuunoton ja
kehittdmisen suhteen (p=0,014). Muiden vaiheiden suhteen ei ollut tilastollisesti
merkitsevia eroja.
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2.4.3 Puutteet omistajanvaihdosten asiantuntijapalveluissa

Vastaajilta kysyttiin, mita tai millaisia asiantuntijapalveluja he olisivat omistajan-
vaihdosprosessin yhteydessa tarvinneet tai kaivanneet, mutta joita ei ollut saatavilla.
Vastausten anti on jaoteltu kahteen ryhmaan. Ensin kaydaan lapi, mita asiantunti-
japalveluja ei ollut saatavilla ja sen jalkeen kuvataan, millaisia palveluja kaivattiin
tai olisi tarvittu. Tulosten pohjalta voidaan kuitenkin tehda kaksi yleista havaintoa.
Ensinnakin kysymykseen oli vastannut noin neljdsosa kaikista vastaajista (87 kpl).
Tuloksen taustalla voi olla, ettd suurimmalla osasta vastaajista tarvittavat asian-
tuntijapalvelut olivat saatavilla ja toisaalta voi olla, ettd puutteet eivat olleet kyllin
merkittdvia motivoidakseen vastaamaan avoimeen kysymykseen. Toinen yleinen
havainto on, etta avoimia vastauksia on lukumaaraltaan paljon, ne ovat moninaisia,
ja ne liittyvat omistajanvaihdosprosessin eri vaiheisiin: ennen omistajanvaihdosta,
omistajanvaihdoksen aikana ja omistajanvaihdoksen jalkeen. Puutteita kokeneet
ovat mitd ilmeisimmin pitaneet niita merkittavina.

Mitd omistajanvaihdosten asiantuntijapalveluja tarvitaan tai kaivataan?

Vastaajina olleiden yrityksen ostajien keskuudessa eniten kaivattuja asiantuntijapal-
veluja olivat yrityksen arvonmaééritysosaaminen (9 kpl] ja kaupan kohteena olleen
liiketoiminnan asiantuntijuus (10 kpl). Jalkimmaisistd yhdeksan kaipasi asiantunti-
japalveluja omistajanvaihdoksen jalkeen ja yksi ennen omistajanvaihdosta.

"Kauppahinnan méaritys oli todella hankalaa, kun osaavaa arvioijaa ei meinan-
nut oytyd milldan.... eikd kylla l6ytynytkdan, vaan hinta vedettiin enemman tai
vdhemmaén hihasta, mutta uskon, etta hinta oli aika oikea, mutta vain puolet am-
mattilaisen arviosta.”

“Liiketoiminnan kehittdmiseen tarvitsisin apua vielédkin, jos sellaista jostakin saa
veloituksetta.”

Kuusi vastaajaa kaipasi asiantuntijapalveluja kaupan kohteen ammattimaiseen ana-
lysointiin. Huomion kohteena olivat due diligence -palvelut sindnsa ja ostokohteen
aineiston luotettavuus seka sen varmistamiseen liittyvat palvelut.

"Myyjan puolelta asiantunteva, luotettava ja osaava kirjanpito, jolloin edellisten
vuosien tai edes vuoden tulos olisi ollut oikean suuntainen.”
Kuusi vastaajaa olisi myos tarvinnut omistajanvaihdoksen rahoitukseen liittyvia
palveluja. Kauppakirjan laatimiseen kaipasi asiantuntijapalvelua nelja vastaajaa.
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“Juristipalvelut olisivat olleet aivan ehdottomia sopimusta tehdessa, mutta kau-
pantekohetkelld ei tdllainen kdynyt mielessdkaan.”

“Olisin tarvinnut lakimiespalvelua joko edulliseen hintaan tai maksutta.”

Kaksi mainintaa oli seuraavista asiantuntijapalveluista: yrityksen taloushallinto,
yritysjarjestelyt, omistajanvaihdoksen verotus ja omistajanvaihdoskoulutus. Yritys-
jarjestelyjen osalta toinen vastaaja kaipasi palveluja yritysjarjestelyistd sinansa ja
toinen palveluja liittyen omistajanvaihdoksen jalkeiseen yhtiomuotoon. Yksittaisia
mainintoja olivat tiedot omistajanvaihdoksesta yleensa, myynnin motiivin analy-
sointi, tarjolla olevan palvelun mukauttaminen tarpeeseen, kaupan kohteena olevan
lilketoiminnan verotus ja tiedot tarjolla olevista omistajanvaihdospalveluista. Vero-
tukseen liittyvia palveluja kaivattiin seka omistajanvaihdokseen etta liiketoiminnan
verotuksen omistajanvaihdoksen jalkeen.

Suurimman ryhman muodostivat vastaukset, jotka eivat suoranaisesti vastanneet
kysymykseen (21 kpl), mutta toivat esiin jotain muuta omistajanvaihdosten asian-
tuntijapalveluihin liittyvaa. Naissa esimerkiksi kuvattiin kaytettyd palvelua tai sen
laatua, tai tuotiin esiin omia nakemyksia tai asenteita asiantuntijapalveluista.

"Kokemusteni perusteella en juurikaan arvosta ns. asiantuntijoita. Yleensa itse
tietdd tilanteet parhaiten, netista saa tietoa.”

"Kaytetyt palvelut ok. Kaupan rahoitus hoidettiin ryhmélla, Finnvera, Ilmarinen,
vakuutusyhtid, tavarantoimittaja ja omarahoitus.”

Millaisia asiantuntijapalveluja tarvitaan tai kaivataan?

Omistajanvaihdosten asiantuntijapalvelujen laatua kuvaavat vastaukset voidaan
jakaa vastauksien maaran suhteen kahteen ryhmaan. Toisen ryhman muodostavat
ominaisuudet, joita kaipasi useampi kuin yksi vastaaja ja toisessa ryhmassa ovat
yksittaiset vastaukset. Ryhmat vastausmaarineen kuvataan taulukossa 12. Kokonai-
suudessaan naita vastauksia oli lukumaaraisesti vahan, mutta jokainen yksittainen
vastaus kertoo kaytannon kokemuksesta ja siten merkityksellisesta havainnosta.
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Taulukko 12. Millaisia asiantuntijapalveluja tarvitaan tai kaivataan?

Millaisia asiantuntijapalveluja Vastausten
kaivataan Lkm
Useita vastauksia
*  0saavia 13
. puolueettomia 5
. kokeneita 4
. luotettavia 2
. ilmaisia 2
Yksittaisia vastauksia
J rehellisia 1
e malleja 1
e vertailutietoja 1

Omistajanvaihdosten asiantuntijapalveluihin kaivattiin eniten osaamista. Vastauk-
sissa mainittuja yksittaisia osaamisalueita oli useita. Naista joitakin esimerkkeja
ovat: arvonmaaritys, due diligence seka kohdeyrityksen kirjanpito ja liiketoiminta
omistajanvaihdoksen jalkeen. Tassakin yhteydessa arvonmaaritykseen liittyvan
osaamisen puutteista oli eniten mainintoja. Toiseksi eniten kaivattiin puolueetto-
muutta. Todennakdisesti naissa tapauksissa sama asiantuntija on palvellut seka
ostajaa ettd myyjaa. Osaamisen ja kokemuksen voidaan ajatella liittyvan toisiinsa,
mutta pelkastaan kokemusta kaivattiin neljassa vastauksessa.

“Olisi pitdnyt kdyttdad konsultin tai jonkun lakimiehen palveluita, kenelld on koke-
musta yrityksien myymisesta.”

Edelleen osaamiseen laheisesti liittyy luotettavuus, mutta sekin sai kaksi erillista
mainintaa. [lmaisia palveluja kaipasi kaksi vastaajaa.

“Luotettavaa yritysneuvojaa ei silloin ollut tarjolla.”

Yksittaisia mainintoja saaneita teemoja ei voi yleistaa kuvaamaan omistajanvaih-
dosten asiantuntijapalveluja yleensd, mutta osaltaan ne kylld kertovat merkittavista
yksityiskohdista, joita ostajat ovat havainneet omistajanvaihdosten yhteydessa. To-
dennakdisesti yksi vastaaja on kokenut, ettd hanen kdyttamansa asiantuntijapalvelu
on ollut eparehellista. Omistajanvaihdosten kehittamiseen liittyvassa keskustelussa
kaivataan usein malleja, mutta vain yksi vastaaja kaipasi valmiita malleja omista-
janvaihdoksen toteuttamisesta. Yrityksen arvonmaaritysta voidaan tehda useilla eri
tavoilla. Naitd tapoja kirjallisuudessa lueteltaessa yleisimpia ovat tuotto- ja sub-
stanssiarvot, mutta usein puhutaan myos vertailuarvoista. Vain yksi vastaaja kaipasi
vertailutietoja vastaavista omistajanvaihdoksista.
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2.4.4 Omistajanvaihdospalvelujen kustannukset

Keskimaarin ostajat tai jatkajat olivat kayttaneet omistajanvaihdokseen liittyviin
asiantuntijapalveluihin 8 188 euroa. Mediaani oli kuitenkin huomattavasti alhaisempi,
1 000 euroa. Suurin yksittdinen asiantuntijapalveluihin kaytetty summa oli 400 000
euroa. Kuviossa 20 on kuvattu pylvdsdiagrammein asiantuntijakulujen jakautumista
eri luokkiin. Huomionarvoista on, etta lahes viidesosalle ei ollut kertynyt lainkaan
kuluja omistajanvaihdoksen asiantuntijapalveluihin liittyen. Toinen viidesosa selvisi
enintaan 500 euron kuluilla. 30 %:lla kulut olivat 1 001-5 000 euroa. Yli 10 000 euroa
omistajanvaihdokseen liittyviin asiantuntijakuluihin oli kayttanyt 11 % vastaajista,
vaikka 34 % ostokohteista ylti liikevaihdoltaan yli miljoonaan euroon. Tuloksesta
voidaan nostaa esiin kolme havaintoa. Ensinnakin omistajanvaihdoksen moninai-
suus huomioiden on yllattavaa, etta lahes kolmannes yrityksen ostajista selviaa alle
500 euron asiantuntijapalveluilla. Toiseksi, asiantuntijapalveluiden kustannukset
ovat suurimmalla osalla ostajia suuruusluokaltaan muutamia tuhansia ja suurin
osa pitda omistajanvaihdosta onnistuneena ja kauppahintaa oikeana. Kolmanneksi,
asiantuntijapalveluihin panostetaan vain harvoin viisinumeroisia summia.

OMISTAJANVAIHDOKSEEN LIITTYVIEN ASIANTUNTIJA-
PALKKIOIDEN HINTA YHTEENSA

40 %
KESKIARVO 8 188 €
MEDIAANI 1 000 €
VAIHTELUVALI 0 - 400 000 €
30 %

n =253

20 %

10 %

0%
0 1-500 501 - 1000 1001 -5000 5001 - 10000 yli 10 000
euroa

Kuvio 20. Omistajanvaihdokseen liittyvien asiantuntijapalveluiden kustannukset.

Ostokohteeseen liittyvat tekijat vaikuttavat tilastollisesti merkitsevasti siihen, kuinka
paljon asiantuntijapalveluihin omistajanvaihdoksen yhteydessa kaytetaan rahaa
(Taulukko 13). Alle viisi henked tyéllistavien yritysten kohdalla panostus oli keski-
madrin 2 017 euroa, kun taas kokoluokassa 10-19 henked asiantuntijapalveluihin
kului lahes keskimaarin 9 462 euroa. Myos toimiala vaikuttaa asiantuntijapalveluiden
keskimaaraisiin kustannuksiin omistajanvaihdoksessa. Teollisuusyritysten rahal-
linen panostus on selkeasti suurempi (ka 17 843 euroa) kuin muiden toimialojen.
Tama on luonnollisesti yhteydessa yritysten kokoon.




51

Myds ostajaan tai jatkajaan liittyvilla taustatekijoilla on tilastollisesti merkitseva
korrelaatio asiantuntijapalveluihin laitettavaan panostukseen. Keskimaarin vahiten
rahaa palveluihin kayttivat yksityishenkilot ostajina (ka 2 965), kun taas henkildtiimit
kayttivat eniten (ka 15 388). Miehet (ka 10 703) kayttivat palveluihin selkedsti enem-
méan rahaa kuin naiset (3 158 euroa, p=0,021), ja korkeammin koulutetut enemmaén
kuin muut (p=0,010]. Tulos on johdonmukainen suhteessa ostokohteiden kokoon.
Kuten aiemmin on todettu, miesten, yliopisto- tai korkeakoulututkinnon omaavien ja
henkilotiimien ostokohteet ovat olleet keskimaarin suurempia

Taulukko 13. Ov-asiantuntijapalveluiden kulut eri taustamuuttujaryhmissa.

Paljonko omistajanvaihdokseen liittyvat asiantuntijapalvelut
kokonaisuudessaan maksoivat?
KA (€) p-arvo
Sukupuoli
Nainen 3158
0,021
Mies 10703
lka
<=35 1955
36 - 45 3611
0,005
46 - 55 8615
56 - 23 990
Koulutus
Ei ammatillista tutkintoa 2164
Ammatillnen tutkinto 3396 0.010
Y!loplsto— tai korkeakoulutut- 12 886
kinto
Ostajatyyppi
Yksityinen henkilo 2965
Henkilotiimi 15388 0,027
Toinen yritys 10 621
Ostokohteen koko
alle 5 2017
5-9 6392
0,000
10-19 9 462
20 + 32065
Toimiala
Palveluala 4189
Teollisuus 17 843
0,006
Kauppa 2162
Muu ala 2572
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2.4.5 Omistajanvaihdoksen rahoittajat

Vastaajia pyydettiin nimeamaan kolme tarkeinta omistajanvaihdoksen rahoittajata-
hoa. Vastaukset kayvat ilmi seuraavasta kuviosta (Kuvio 21). Omistajanvaihdosten
rahoittamisessa nayttaa olevan kolme paatahoa: Finnvera, pankki ja ostaja. Finnvera
on toiminut useimmin omistajanvaihdoksen tarkeimpana rahoittajana (44 %), ja se
nouseekin tutkimuksen perusteella vahvaan asemaan yksittdisena omistajanvaih-
dosten rahoittajana. Lahestulkoon yhta monessa tapauksessa Finnvera on toiminut
toiseksi tarkeimpana rahoittajana (38 %). Pankki on ollut ldhes yhta usein (39 %)
tarkein rahoittaja kuin Finnvera. Toiseksi tarkeimpana rahoittajana pankki on ollut
29 %:ssa vaihdoksista. Ostaja itse on toiminut paarahoittajana varsin harvoin (11
%), mutta kokonaisuutena ostajan rooli on ollut merkittavéd omistajanvaihdosten
rahoittamisessa. Ostaja on yksi kolmesta tarkeimmasta rahoittajasta suurimmassa
osassa omistajanvaihdoksia.

Myds myyja on 4-6 %:ssa tapauksista ollut tarkein, toiseksi tarkein tai kolmanneksi
tarkein rahoittaja. Muiden rahoittajien rooli jaa kokonaisuutta tarkasteltaessa vahai-
seksi vaikka onkin voinut olla yksittaisen omistajanvaihdoksen kannalta keskeinen.

MITKA OLIVAT KOLME TARKEINTA OMISTAJANVAIHDOKSENNE

RAHOITTAJATAHOA
Finnvera 38 | 7 |

Pankki 29 | 10 |

Ostaja |

Myyja

g BTarkein
O Toiseksi tarkein
Jokin muu OKolmanneksi térkein
n=342 0% 20 % 40 % 60 % 80 % 100 %

Kuvio 21. Omistajanvaihdoksen tarkeimmat rahoittajatahot.

Vastaajilla oli myds mahdollisuus nimeta rahoittaja, mikali yksi kolmesta tarkeim-
masta rahoittajasta oli jokin muu kuin annetuissa vaihtoehdoissa mainittu rahoittaja.
Annetut vastaukset on esitetty taulukossa 14.
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Taulukko 14. Muita rahoittajatahoja omistajanvaihdoksissa.

Tarkein rahoittaja

Toiseksi tarkein rahoittaja

Kolmanneksi tarkein
rahoittaja

Jokin muu Jokin muu Jokin muu
[Zkfni;yi?ita?]‘”“ajat ELY-keskus [2) ELY-kekus

Ilmarinen Ilmarinen Aviomies

Canmelco Eldkeyhtio Oma perhe

TEKES Hangdudds Utvecklingsbolag | Osakkaat ja yrityskummi

Tavarantoimittaja

Rahoitusyhtio

Oy osti myyjalta omia osak-
keitaan

Tulorahoitus

Vakuutusyhtio

Muut osakkaat

Tilimentor/oma

Kehitysyhtio

Starttiraha

2.4.6 Puutteet omistajanvaihdosten rahoituspalveluissa

Rahoituspalvelujen puutteita koskevaan kysymykseen vastasi ldahes 20 % kaikista
vastaajista (71 kpl). Vastausten antama yleiskuva rahoituspalveluista muodostuu
kolmesta merkittavasta ryhmastd. Ensimmaisen ja suurimman ryhméan muodosta-
vat ne, jotka eivat tahan kohtaan vastanneet lainkaan. Yhtena syyna voi olla, etta he
eivat olleet kokeneet sellaisia puutteita toteuttamiensa yritysostojen tai sukupolven-
vaihdosten rahoituspalveluissa, jotka olisivat saaneet heidat ylittamaan vastaamisen
kynnyksen tdama avoimen kysymyksen kohdalla. Toisen ryhman muodostavat ne,
jotka kommentoivat, ettei ollut tarvetta muihin rahoituspalveluihin tai sanoivat
olevansa tyytyvaisia saamiinsa rahoituspalveluihin. Kolmannen, monista erilaisista
maininnoista muodostuvan ryhman muodostavat varsinaisesti rahoituspalvelujen
puutteita tai saatavuutta kommentoineet vastaajat. Tosin naistakin maininnoista
suurin osa (13 kpl) ei varsinaisesti liittynyt rahoituspalveluiden puutteisiin tai saata-
vuuteen vaan niita kommentoitiin muuten. Esimerkiksi pankkeja toisaalta toivottiin
mukaan rahoitukseen ja toisaalta haluttiin pankeista riippumatonta rahoitusta.
Finnveran palveluihin oltiin useissa vastauksissa tyytyvaisia, mutta mukana oli yk-
sittaisia mainintoja tyytymattomyydesta seka rahoituksen saatavuuteen etta ehtojen
tiukkuuteen.

"Ostoajankohta (syksy 2008] oli rahoituksen saamisen kannalta erittdin epdedul-
linen. Onneksi ehdin valmistella ja sopia asiasta ennen kuin tilanne rahoitus-

markkinoilla meni sekaisin.”

“Finnveran rooli takaajana oli erittdin tdrkea.”
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“Finnveralta asiallista kdytostad. Me pienyrittdjat ei saada tarpeeksi arvostusta
Finnveralta.”

Lisaksi yksittaisissa maininnoissa tuotiin esiin yleensa rahoittajien suhtautumista
omistajanvaihdoksiin, rahoituksen ehtoja ja rahoittajien vetaytymista omistajanvaih-
dosten rahoituksesta kesken neuvottelujen.

Varsinaista puuttuvista rahoituspalveluista eniten (9 kpl] saivat mainintoja takaus-
palvelut. Seuraavina olivat lainat tai korkotuetut lainat (8 kpl) ja rahoitusneuvonta-
palvelut (8 kpl).

"Vakuudet olivat ja ovat edelleen ylivoimaisesti suurin ongelma kaikissa omis-
tajanvaihdosprosesseissa, tdhin kaivattaisiin yhteiskunnan (esim. Finnveran
kautta) panostusta. Pankkien vaatimat vakuustasot eivit tue milldén lailla omis-
tajanvaihdosprosesseja.”

“Naisyrittdjalainaa myés omistajanvaihdokseen.”

Yksityisia tai oman padoman ehtoisia sijoittajia kaipasi kolme vastaajaa. Yksittaisia
mainintoja oli seuraavista palveluista: rahoituksen jarjestamispalvelut, kayttopaa-
omarahoitus, luotollinen tili ja rahoittajien arvonmaaritysosaaminen rahoituspaa-
tokseen liittyen.

Rahoituspalvelujen ominaisuuksiin tai toteuttamistapoihin liittyvdt maininnat olivat
kaikki yksittaisia. Vastauksissa kaivattiin konsultoivia, asiallisia ja hallinnoltaan
yksinkertaisia rahoituspalveluja. Edelleen kaivattiin myyjalle ohjeistusta arvon-
maaritykseen, joustavuutta rahoituspalveluihin, rahoitusmalleja ja pitkaaikaisuutta
rahoitukseen.

Selkeimmin aineistosta esiin nousseet rahoituspalvelujen puutteet kuvataan ohei-
sessa taulukossa 15.

Taulukko 15. Rahoituspalvelujen puutteet.

Rahoituspalvelujen puutteet

Tarvittavia rahoituspalveluja Rahoituspalvelujen toteuttamistapoja
e  takauspalvelut . konsultoiva
. lainat ja korkotuetut lainat e asjallinen
. rahoitusneuvontapalvelut . hallinnoltaan yksinkertainen
e yksityiset ja oman padoman e  joustava
ehtoiset sijoittajat e valmiita rahoitusmalleja
o luotolliset tilit o

pitkaaikaisuutta

. rahoituksen jarjestamispalvelut

. rahoittajien arvonmaaritysosaa-
minen
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2.5 Yrityksen kehittaminen ja menestyminen
omistajanvaihdoksen jalkeen

Tassd luvussa on tarkasteltu omistajanvaihdoksen jalkeistd aikaa seuraavista
nakokulmista: yrityksen ja liiketoiminnan kehittyminen ja tehdyt muutokset omis-
tajanvaihdoksen jalkeen, kasvu ja kehittyminen suhteessa kilpailijoihin vaihdoksen
jalkeen seka tamanhetkinen kiinnostus ostaa tai myyda yritysta tai lilkketoimintaa.

Kuten alussa todettiin, omistajanvaihdoksen tuloksellisuuden mittaaminen on
haastavaa. Kappaleessa 2.3.5 selvitettiin ostajien ja jatkajien omaa subjektiivista
nakemysta omistajanvaihdoksen onnistuneisuudesta. Tassa kappaleessa kasitel-
laan sita, miten omistajanvaihdos on vaikuttanut liiketoiminnan kehittymiseen vaih-
doksen jalkeen. Kuten jo aiemmin on todettu, omistajanvaihdos voidaan ymmartaa
joko yhtend tapahtumana tai prosessina. Tassa yhteydessa vaihdos ymmarretaan
nimenomaan prosessiksi, joka jatkuu myds vaihdoksen jalkeen, eika se suinkaan ole
suurimmalla osalla kyselyyn vastanneita yrityksia edes viela paattynyt.

Omistajanvaihdoksiin ja sukupolvenvaihdoksiin sisaltyy ainutlaatuinen mahdollisuus
strategiseen uudistumiseen ja yrityksen toimintojen muuttamiseen (Niemi 2005;
Barney 2001; Priem & Butler 2001; Haspeslagh & Jemison 1991; ks. myds Varamaki
ym. 2012). Omistajanvaihdoksen jilkeen liiketoimintaa voidaan kehittdd monella
eri tavalla. Liiketoiminnan kehittamiskohteet voivat liittya esimerkiksi yrityksen
sisdisiin toimintaprosesseihin, strategiseen suunnitteluun, asiakkuuksien hallin-
taan, taloudelliseen menestymiseen, yrityksen uudistumiskykyyn tai henkildston
osaamisen kehittdmiseen (ks. esim. Kaplan & Norton 1992). Yhtena omistajanvaih-
doksen jalkeisena kehittamiskohteena voivat olla johdon ohjausjarjestelmat. Johdon
ohjausjarjestelmilla (management control systems] tarkoitetaan niita apuvalineita
ja jarjestelmia, jotka auttavat yrityksen strategian ja tavoitteiden saavuttamisessa
(Malmi & Brown 2008). Yleisesti ottaen ohjausjarjestelmien tarkoituksena on tuottaa
paatoksenteossa tarvittavaa informaatiota. Ohjausjarjestelmia on olemassa lukuisia
erilaisia, kuten budjetti, suorituskykymittaristot (balanced scorecard), asiakaskan-
nattavuus-, kustannuslaskenta-, suunnittelu- ja palkitsemisjarjestelmat (Baines &
Langfield-Smith 2003; Malmi & Brown, 2008).

Liiketoiminnan kehittamiseen voivat vaikuttaa lukuisat tilannekohtaiset eli kontin-
genssitekijat. Omistajanvaihdostapauksissa naita tilannekohtaisia tekijoita voivat
olla esimerkiksi yrityksen strategia, lilketoimintaympariston epavarmuus, ostetun
yrityksen koko, teknologia, toimiala tai organisaatiorakenne ja -kulttuuri (Chenhall
2003). Esimerkiksi monimutkaisia tuotantoteknologioita kayttdvien yritysten on
aikaisemmissa tutkimuksissa todettu hyddyntavan ohjausjarjestelmia useammin
muihin yrityksiin verrattuna (ks. esim. Chenhall 2003). Kontingenssitekijéiden Li-
saksi erilaiset ostajan motiivit voivat vaikuttaa lilketoiminnan ja ohjausjarjestelmien
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kehittamispanostukseen omistajanvaihdostilanteessa (Wright ym. 1997). Tutki-
mukset osoittavat aikaisempaa omistajanvaihdoskokemusta omaavien, tekevan
todennakoisesti myds tulevaisuudessa uusia omistajanvaihdoksia (Peng & Fang
2010). Kokeneet ostajat voivatkin pyrkid ajantasaistamaan ostokohteen ohjaus- ja
lilketoiminnan kehittamisjarjestelmat, jotta yritys nayttaisi houkuttelevalta ostokoh-
teelta seuraavassa omistajanvaihdostilanteessa.

Ostajan nakokulmasta omistajanvaihdos voi antaa mahdollisuudet markkinaosuuden
kasvattamiselle tai osaamispadoman ja toiminnan kannalta merkittavien resurssien
lisdamiselle (Graebner ym. 2010). Merkittavilld resursseilla tarkoitetaan sellaisia
resursseja, jotka ovat toiminnan kannalta kriittisia tai vaikeasti imitoitavissa (Barney
ym. 2001; Grant 1991; Wernerfelt 1984). Olennaisia kysymyksia omistajanvaihdok-
sissa kuitenkin ovat, kuinka menestyksekkaita omistajanvaihdokset ovat olleet tai
mitka tekijat selittavat mahdollisia eroja omistajanvaihdoksen onnistumisessa.

Omistajanvaihdosten tuloksellisuuden mittaamista osana yrityksen strategista
johtamista on tutkittu vuosikymmenia, mutta vielakaan ei ole loydetty yksiselitteista
mittaria (Zollo & Meier 2008). Zollo ja Meier (2008) nime&vat 12 erilaisia tapaa mitata
omistajanvaihdoksen tuloksellisuutta ja jakaa ne kolmeen eri tasoon: (1) toimintojen
(liiketoimintojen yhdistaminen, osaamisen ja tiedon siirto, ohjausjarjestelmien
yhdistaminen seka asiakkaiden ja tyontekijdiden pysyvyys), (2] omistajanvaihdoksen
(onnistuminen ja likketoiminnan jatkuvuus) ja (3) yrityksen (lyhyt- ja pitk&aikainen
taloudellinen tulos, markkinaosuus, innovaatiot seka maksuvalmius, kannattavuus
ja vakavaraisuus) taso (em.). Meglio ja Risberg (2011) jakavat tuloksellisuuden
mittarit kahteen luokkaan eli taloudellisiin ja ei-taloudellisiin mittareihin. Talou-
delliset mittarit mittaavat markkina-arvoa, kannattavuutta, kasvu ja kassavirtaa.
Ei-taloudelliset mittarit mittaavat markkinaosuutta, innovaatioita, tuottavuutta,
omistajanvaihdoksen onnistumista ja lilketoiminnan jatkuvuutta. Omistajanvaihdok-
sen taloudellista menestymista voidaan mitata myos kumulatiivisilla epdnormaaleil-
la tuotoilla (Cumulative Abnormal Returns CAR) (ks. esim. King 2004) ja erilaisilla
padoman tuottomittareilla, kuten kokopdaoman tuotolla (Return On Assets ROA) (ks.
esim. Porrini 2004).

Omistajanvaihdoksen menestymisen mittaamiseen voidaan siten kayttaa yleisesti
yrityksen rahamaaraisen ja ei-rahamaaraisen menestymisen arviointiin kehiteltyja
mittareita. Naista esimerkkeina voidaan mainita esimerkiksi Chapmanin ja Kihnin
(2009) sekd Baines ja Langfield-Smithin (2003) kayttamat mittaristot, jotka pohjau-
tuvat alkujaan Govindarajan (1984) ja Govindarajan ja Fisherin (1990) kehittelemiin
mittaristoihin. Esimerkiksi Chapman ja Kihn (2009) jakavat menestymisen kol-
meen osa-alueeseen; taloudellinen (paddoman tuotto, kannattavuus ja kassavirta),
markkinallinen (mm. uudet tuotteet, markkinaosuudet) ja sosiaalinen (henkiléstén
kehittdminen, yhteiskuntasuhteet).
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2.5.1 Muutokset ja kehittyminen omistajanvaihdoksen jalkeen

Kuviossa 22 on esitetty seka frekvenssijakaumina ettd keskiarvoina (asteikko 1=ei
mitddn muutosta, 5=erittdin paljon muutosta), miten yrityksen toimintoja on ke-
hitetty tai mitka asiat ovat muuttuneet omistajaa vaihtaneessa yrityksessa tai sen
lilketoiminnassa. Keskimaarin muutokset ovat olleet melko maltillisia. Korkeimman
keskiarvon ovat saaneet toimintatavan tai strategian muutos (ka 3,5) seka ostetun
yrityksen tavoitteisiin liittyvat muutokset (ka 3,5). Laadun hallinta (ka 3,3, tuotteisiin
ja palveluihin liittyvat muutokset (ka 3,2) sekd johtamisen ammattimaistuminen (ka
3,2) ovat kokeneet seuraavaksi eniten muutoksia ja kehittamista. Vastaajista 57 % on
todennut, ettd toimintatavassa on tapahtunut omistajanvaihdoksen jalkeen erittain
paljon tai paljon muutosta ja 51 %, etta yrityksen tavoitteissa on tapahtunut omis-
tajanvaihdoksen jalkeen erittain paljon tai paljon muutosta. Nama tulokset tukevat
Varamden ym. (2012a) 24 omistajanvaihdostapaukseen perustuvan tutkimuksen
loydoksia, joissa myos toimintatavan muutos, johtamisen ammattimaistuminen ja
ostetun yrityksen tavoitteiden muutos nousivat keskeisina uuden omistajan kehitta-

miskohteina esiin.

Tarkasteltaessa tuloksia frekvenssijakaumien kautta edella mainittujen toimintata-
van ja strategian, yrityksen tavoitteiden, laadunhallinnan, tuotteiden ja palvelujen
seka ammattimaisen johtamisen lisaksi myos asiakkaiden, yrityksen muiden
yhteistydkumppaneiden, toimintaympariston, tuotekohtaisen kannattavuusseuran-
nan, budjetoinnin, investointien suunnittelun seka tavarantoimittajien suhteen on
tapahtunut yli 30 % mielesta erittain paljon tai paljon muutoksia. Uudet omistajat
siis katsovat tehneensa jo tahan mennessa merkittavassa maarin kehitystyota nailla
haastavilla osa-alueilla.

Vahiten muutoksia on toteutettu tuloskorttiin, benchmarkkaukseen, asiakaskoh-
taisiin kannattavuusanalyyseihin seka toimintokohtaiseen kustannuslaskentaan
liittyen, vaikka naitakin osa-alueita yli puolet vastaajista oli jonkin verran kehittanyt
omistajanvaihdoksen jalkeen.
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Milla tavalla yrityksen toimintaa on kehitetty Keskiarvot asteikolla1 - 5
ja mitka asiat ovat muuttuneet omistajaa 1 2 8 4 5 1=ei mitdédn muutosta
vaihtaneessa yrityksessa tai sen 5=erittain paljon mutosta
liiketoiminnassa? B | % | %| % | % ov:n jalkeen
Toimintatapa/strategia 6 121 24| 36 | 21 m
Ostetun/jatketun yrityksen tavoitteet 4 151 29| 31| 20 m
Laadunhallinta 8 | 16| 28 (30| 18 m
Tuotteet ja palvelut 5193430 (12 m
Ammattimainen johtaminen 9 [ 15|31 31|13 m
Asiakkaat 7 12235 25| 10 m
Yrityksen muut yhteistydkumppanit 11121130 |26 1 m
Toimintaymparistd ja toimialan tilanne 12123 (30| 24| 1 m
Tuotekohtainen kannattavuusseuranta 1617 [ 31| 24| 11 m
Budjetointi 1412112925 11 m
Investointien suunnittelu 182129 23] 9 m
Tavarantoimittajat 18| 24 [ 28 | 21 | 10 m
Hallitustydskentely 21 [ 20| 30 | 16 | 12 (T
Toimintokohtainen kustannuslaskenta 19| 24|29 20| 8
Asiakaskohtainen kannattavuusanalyysi 21 (21 (33| 18| 7
Benchmarking (vertailu parhaisiin kaytantsininy| 32 | 24 | 27 | 10 | & | [N

Tuloskortti (balanced scorecard) 49 [ 191 20| 6 6 m

n = 332—-354

Kuvio 22. Muutokset toiminnassa omistajanvaihdoksen jalkeen.

Kysymysryhman vastauksista saatiin kaksi keskiarvomuuttujaa, joiden sisaltamien
kehittamiskohteiden vastaukset korreloivat hyvin keskendan: Liiketoiminnan
kehittdminen ja Ohjausjérjestelmien kehittaminen (ks. Liite 3). Liiketoiminnan
kehittdminen sisdltda yhdeksan kehittdmiskohdetta (ostetun/jatketun yrityksen
tavoitteet, tuotteet ja palvelut, asiakkaat, ammattimainen johtaminen, hallitus-
tyoskentely, tavarantoimittajat, yrityksen muut yhteistyokumppanit, toimintatapa/
strategia, laadunhallinta). Ohjausjarjestelmien kehittaminen sisaltdd seitseman
kehittamiskohdetta (tuotekohtainen kannattavuusseuranta, asiakaskohtainen
kannattavuusanalyysi, toimintokohtainen kustannuslaskenta, budjetointi, tuloskortti
(balanced scorecard), investointien suunnittelu ja benchmarking). Toimintaympa-
risto ja toimialan tilanne j&aivat ndiden kahden keskiarvomuuttujan (Liiketoiminta ja
Ohjausjarjestelmat) ulkopuolelle.

Muodostetut keskiarvomuuttujat korreloivat positiivisesti toistensa kanssa (r=0,481,
p=0,000). Yrityksiss, joissa oli tapahtunut enemman kehitystd/muutosta omistajan-
vaihdoksen jalkeen liiketoiminnassa, oli paasaantdisesti myds ohjausjarjestelmien
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kehittaminen ollut suurempaa. Keskiarvot Lliiketoiminnan kehittamisessa eivat
poikenneet toisistaan taustamuuttujien suhteen, mutta ohjausjarjestelmien kehitta-
misessa oli seuraavia tilastollisesti merkitsevia keskiarvoeroja: miesten omistamis-
sa yrityksissd (ka 2,7) oli panostettu naisia (ka 2,5) enemman ohjausjarjestelmien
kehittamiseen (p=0,048), samoin sarjayrittdjyydestd kokemusta omaavat (ka 2,8)
olivat panostaneet niihin jonkin verran enemman kuin ei sarjayrittdjat (ka 2,5)
(p=0,038). Sarjayrittdjilla todenndkoisesti on enemman aikaisempaa kokemusta
ohjausjarjestelmista omistamistaan yrityksista, jolloin heilld saattaa olla suurempi
halu ja osaaminen kehittaa ostetun yrityksen ohjausjarjestelmia kuin vahemman
kokemusta omaavilla. Toimialoittain tarkasteltuna teollisuusyrityksissa (p=0,005) oli
panostettu eniten ohjausjarjestelmien kehittamiseen.

Liiketoiminnan ja ohjausjarjestelmien kehittaminen korreloivat myos muiden
asiakokonaisuuksien kanssa siten, ettd ohjausjarjestelmien kehittdmisen ja sarja-
yrittajyyden suhteen oli lieva mutta tilastollisesti merkitseva positiivinen korrelaatio
(r=0,176), samoin yrityksen kasvattamis- ja uudistamistavoitteen kanssa (r=0,353)
sekd ylipdansa yrityksen menestymisen kanssa (r=0,403). Liiketoiminnan yleisella
kehittamisella oli myds positiivinen yhteys yrityksen kasvattamisen ja kehittamisen
(r=0,367) sekd menestymisen kanssa (r=0,373), mutta negatiivinen korrelaatio
sukupolvenvaihdostavoitteen kanssa (r=-0,113). Seuraavasta taulukosta on havaitta-
vissa viela tarkemmin, miten yrityksen kasvattamis- ja uudistamistavoite ylipaansa
omistajanvaihdoksen motiivina seka yrityksen menestyminen omistajanvaihdoksen
jalkeen suhteessa kilpailijoihin ovat yhteydessa toisiinsa. Kasvattamismotiivi ja
menestyminen on jaoteltu kumpikin kahteen ryhmaan vastaajien osalta ja sitten on
verrattu naiden kahden ryhman keskiarvoja liiketoiminnan kehittamisen ja ohjaus-
jarjestelmien kehittdamisen suhteen.

Taulukko 16. Liiketoiminnan kehittamisen ja ohjausjarjestelmien kehittamisen yhteys muihin

keskiarvomuuttujiin.

LIIKETOIMINNAN OHJAUSJARJESTELMIEN
KEHITTAMINEN KEHITTAMINEN
KA p-arvo KA p-arvo
YRITYKSEN KASVATTAMINEN JA
UUDISTAMINEN
Ei kovin tarkea 2,9 2,3
inakin ionki drkes (vl 0,000 0,000
Ainakin jonkin verran tarkea (yli 3,5 3,0
2,57)
MENESTYMINEN
K_ork_ei_ptaan samoin kuin 3.0 24
kilpailijat 0,000 0,000
Paremmin kuin kilpailijat (yli 3] 3,4 2,9
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2.5.2 Menestyminen suhteessa kilpailijoihin

Kuviosta 23 kayvat ilmi vastaajien arviot yritysten kehittymisesta suhteessa kilpaili-
joihin omistajanvaihdoksen jalkeen. Arviota pyydettiin uusien tuotteiden ja palvelu-
jen kehittelysta, lilkevaihdosta, markkinaosuudesta, yrityksen rahoitusrakenteesta,
henkilostomaarasta, tuloksesta (kannattavuudesta), kassavirrasta sekd padoman
tuottoasteesta. Vastaukset on esitetty kuviossa seka frekvenssijakaumina etta kes-
kiarvoina (1=ei tyydyttavasti, 5=erinomaisesti). Keskim&arin omistajanvaihdoksen
tehneet ostajat ja jatkajat olivat sitd mielta, etta kehittyminen oli ollut kohtalaista
suhteessa kilpailijoihin. Tyytyvaisimpia he olivat uusien tuotteiden ja palveluiden ke-
hittamiseen (ka 3,3). Toiseksi parhaiten heidan mielestaan oli kehittynyt liikevaihto
(ka 3,2] ja kolmanneksi parhaiten markkinaosuus (ka 3,1). Kaikkiaan vastaajista 6-12
% oli arvioinut, ettd eri osa-alueilla kehittyminen on ollut erinomaista (arvosana 5)
suhteessa kilpailijoihin. 15-31 % oli antanut arvosanan 4 eli arvioinut kehittymisen
vahintaan hyvaksi eri osa-alueilla. 43 % oli arvioinut, etta uusien tuotteiden kehit-
taminen ja toisaalta liikevaihdon kehittyminen on ollut hyvaa tai erinomaista. 37 %
piti likkevaihdon kehittymista ja 33 % markkinaosuuden kehittymistd erinomaisena
tai hyvana suhteessa kilpailijoihin. Myds kannattavuutta ja maksuvalmiutta ja niiden
kehittymista suhteessa kilpailijoihin piti vahintaan 30 % erinomaisena tai hyvana.

Miten yrityksenne on kehittynyt 1|23 4fs Keskiarvot asteikolla 1 - 5
omistajanvaihdoksen jdlkeen suhteessa 1=ei tyydyttavasti
kilpailijoihin? % |l % | % | % | % 5=erinomaisesti

Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely 4 112 |41 31|12

Liikevaihto/myyntimaara 9 [16|37]26] 11

Markkinaosuus 7 |17 44| 25| 7

Henkilostomaara 11 (17|45 19] 9

Tilikauden tulos (kannattavuus) 14 |1 21|34 )21 9

Kassavirta (maksuvalmius) 1521133 21| 10

Yrityksen rahoitusrakenne 111 22| 47| 15| 5

Padoman tuottoaste (ROI) 131 26| 37]| 18| 6

n =345

Kuvio 23. Yrityksen kehittyminen suhteessa kilpailijoihin omistajanvaihdoksen jalkeen.

Yksittaiset vaittamat korreloivat hyvin keskenaan ja ryhman vaihtoehdoista voitiin
muodostaa faktoroimalla jatkotarkasteluja varten yksi muuttuja Menestyminen,
jonka reliabiliteetti on erittdin hyva (a = 0,916) (ks. Liite 3).
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Ostokohteen koko ja aikaisempi toimialakokemus olivat ainoat taustamuuttujat,
jotka vaikuttivat tilastollisesti merkitsevasti keskimaaraiseen menestymiseen.
Ostokohteena olleen yrityksen koon ollessa ostohetkelld alle 5 oli keskimaarainen
menestyminen vahaisempaa (ka 2,9) kuin suurempien ostokohteiden tapauksissa
(20 + -yritysten ka 3,2) (p=0,020). Edelleen paljon aikaisempaa toimialakokemusta
omaavat kokivat menestyneensa vaihdoksen jilkeen paremmin (ka 3,1) suhteessa
kilpailijoihin kuin vahemman kokemusta omaavat (ka 2,8) (p=0,001).

Menestyminen omistajanvaihdoksen jalkeen korreloi lievan negatiivisesti ongelma-
muuttujien kanssa; mikali ostaja koki vdahemman ongelmia omistajanvaihdoksessa,
oli menestyminen vaihdoksen jalkeen ollut parempaa suhteessa Kkilpailijoihin.
Suurimmat positiiviset korrelaatiot menestymisella oli ohjausjarjestelmien kehitta-
misen ja liiketoiminnan kehittamisen kanssa, kuten jo aiemmin kavikin ilmi. Mita
enemman yritysta on siis kehitetty omistajanvaihdoksen jalkeen, sita positiivisempaa
on yrityksen menestyminen ollut suhteessa kilpailijoihin. Menestyminen korreloi
positiivisesti ja tilastollisesti merkitsevasti myds omistajanvaihdospalveluiden tyyty-
vaisyyden kanssa. Seuraavassa taulukossa (Taulukko 17) vastaajat on jaettu menes-
tymisen suhteen kahteen luokkaan: paremmin kuin kilpailijansa menestyneet (ka yli
3, n=166) ja korkeintaan kilpailijoiden kanssa samalla tavalla menestyneet (n=183).

Taulukko 17. Menestymisen yhteys muihin keskiarvomuuttujiin.

MENESTYMINEN

Menestymisen yhteydet keskiarvomuuttujiin | Korkeintaan o .\ .

samoin kuin kilpailiiat (yli 3) p-arvo

kilpailijat pattyatly

YRITYKSEN KASVATTAMINEN JA UUDISTA- 25 2.7 0.026
MINEN
Ongelma: Ostokohteen Gytyminen 1,7 1.4 0,007
Ongelma: OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO
JA KEHITTAMINEN 19 1.6 0.003
Tyytyvaisyys: Ostokohteen loytyminen 3.1 3,8 0,003
Tyytyvaisyys:OMISTAJANVAIHDOKSEN TO-
TEUTTAMINEN 3.6 3.9 0.002
Tyytyvaisyys: OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO
JA KEHITTAMINEN 34 3.9 0.000
LIIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN 3,0 3,4 0,000
OHJAUSJARJESTELMIEN KEHITTAMINEN 2,4 2,9 0,000

Taulukossa 18 on esitetty lineaarinen regressioanalyysi, jossa omistajanvaihdosta
on pyritty selittamaan sarjayrittajyyskokemuksella seka omistajanvaihdoksen
jalkeiselld liiketoiminnan ja ohjausjarjestelmien kehittamiselld. Kontrollimuuttujina
on lisaksi kaytetty toimialaa (teollisuus vs. muut), koulutusta (korkeakoulu vs. muut)
seka ostokohteen kokoa ostohetkelld. Pelkat kontrollimuuttujat selittdavat ainoas-
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taan 0,1 % omistajanvaihdoksen jalkeisesta menestymisesta. Selitysaste nousee
18,5 %:iin, kun malliin lisataan varsinaiset selittavat muuttujat, mutta ei tamakaan
ole kovin korkea selitysaste. Ohjausjarjestelmien kehittaminen on kuitenkin tilastol-
lisesti erittain merkitseva ja liikketoiminnan kehittaminen tilastollisesti merkitsevia
muuttuja menestymisen selittamisessa. Tama tarkoittaa, etta kehittamiseen pa-
nostaminen on yhteydessa siihen, miten yritykselld on mennyt omistajanvaihdoksen
jalkeen.

Taulukko 18. Lineaarinen regressio omistajanvaihdoksen jalkeisesta menestymisesta suhtees-

sa kilpailijoihin.

LIN_EAA.BI.NI?_N REGRI_ESSIO (n = 335)
Selitettavana muuttujana MENESTYMINEN

Kontrollimuuttujat

Toimiala (teollisuus) -0,02 -0,06
Koulutus (korkeakoulu) 0,02 0,00
Ostokohteen tyontekijamaara ostohetkelld 0,10 0,09
Jatkuvat selittavat muuttujat

SARJAYRITTAJYYS 0,04
OHJAUSJARJESTELMIEN KEHITTAMINEN 0,28***
LIIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN 0,20%*
Model fit statistics

Adjusted R2 0,001 0,185
F-statistics 1,2 13,7***
F change 25,9x**
*p<0,05 ** p<0,01 ***p<0,001

Kaytetty standardoituja kertoimia

2.5.3 Ostokohteen koko vuonna 2012

Luvusta 2.2.2 kavi ilmi ostokohteiden koko ostohetkelld. Ostohetkelld yritysten
keskimaarainen koko oli 10,5 henkiléda mediaanin ollessa 4. Kuviosta 24 kay ilmi,
ettda vuonna 2012 ostokohteiden keskimaarainen koko oli 13,2 mediaanin ollessa 5.
Suurin yritys oli kooltaan 339 tyontekijaa, kun ostohetkelld suurimman yrityksen
suhdanteesta huolimatta ostokohteet ovat kasvaneet. Ostohetkelld 72 % ostetuista
yrityksista oli alle 10 tydntekijan yrityksia, kun muutamaa vuotta mydhemmin 66 %
yrityksista kuului tahan luokkaan. Vastaavasti ostohetkella vahintaan 10 tyontekijan
tai sitd suurempia yrityksia oli 28 %, kun vuonna 2012 naita oli 34 %.
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Liikevaihdolla mitattuna ostokohteet olivat vuonna 2012 keskimaarin 1,9M€:n suu-
ruisia mediaanin ollessa 0,6M€, kun ostohetkelld naiden yritysten keskimaardinen
lilkevaihto oli 1,75M€ ja mediaani 0,43M€. Vuonna 2012 suurin yksittdinen liikevaihto
oli 56M€E.

OSTOKOHTEEN HENKILOSTOMAARA v. 2012

40 %
KESKIARVO 13,2
MEDIAANI 5,0

VAIHTELUVALI 0 - 399

30 %

n =337

20 %

10 % -

0%

0-1 2-4 5-9 10-19 20 +

Kuvio 24. Ostokohteiden henkilostomé&ara vuonna 2012.

2.5.4 Kiinnostus ostaa tai myyda liiketoimintaa tai yritysta

Muutaman vuoden sisalla yritysta tai liilketoimintaa ostaneista ja jatkaneista 28 % oli
jatkossa joko erittdin kiinnostuneita tai kiinnostuneita myymaan oman yrityksensa
tai osan lilketoiminnasta (Kuvio 25). 37 % ei ollut kuitenkaan lainkaan kiinnostuneita
myymisestd ja 15 % ei juurikaan. Kaikkien vastaajien keskiarvo oli 2,5 (asteikko 1=ei
lainkaan kiinnostunut, 5=erittdin kiinnostunut). Vastaavasti yrityksen tai liiketoi-
minnan ostamisesta oli 28 % joko erittdin tai paljon kiinnostuneita, vaikka he olivat
muutaman vuoden sisalla juuri ostaneet yrityksen tai lilkketoimintaa. Vastaajista reilu
kolmannes (37 %] ei ollut lainkaan kiinnostunut ostamisesta. Kaikkiaan vastaajat
olivat suunnilleen yhta kiinnostuneita seka ostamaan etta myymaan. Etela-Pohjan-
maata koskevassa tutkimuksessa ostajat olivat kiinnostuneempia ostamaan kuin
myymaan (Varamaki ym. 2012b).
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Oletteko kiinnostunut myymaan oman yrityksenne tai osan liiketoiminnasta?

=350 ! 2 3 4 > Keski t asteikolla1-5
n= % % % % % eskiarvot asteikolla 1 -

i
en lainkaan kiinnostunut | 43 11 21 13 11 _enttain
kiinnostunut

Oletteko kiinnostunut ostamaan yrityksen tai liiketoimintaa?

it
en lainkaan kiinnostunut | 37 15 20 16 12 erittain

kiinnostunut

Kuvio 25. Kiinnostus myyda tai ostaa yritys tai liilketoimintaa.

Seuraavassa vertailutaulukossa (Taulukko 19) myynti- ja ostokiinnostusta on tarkas-
teltu taustamuuttujittain. Taulukkoon on jalleen otettu mukaan vain ne taustamuut-
tujat, joiden suhteen erot olivat tilastollisesti merkitsevia. Yrityksen tai liilketoiminnan
myymisesta olivat kiinnostuneempia miehet, yli 55-vuotiaat, korkeakoulututkinnon
suorittaneet ja sarjayrittajyydesta enemman kokemusta omaavat. Myds ostamisesta
olivat kiinnostuneempia miehet ja sarjayrittajyydesta enemman kokemusta omaavat.
Ostamisesta oltiin myos kiinnostuneempia, mikali nykyinen yrityskauppa oli tehty
yrityksen nimissd, mikali nykyinen ostokohde oli yli 20 tyontekijan suuruinen, mi-
kali nykyinen ostokohde oli teollisuusyritys ja mikali nykyinen yrityskauppa oli tehty
osakekauppana. Tamakin tutkimus vahvistaa aikaisemman tutkimuksen l6yddst3,
etta sarjayrittajat ovat kiinnostuneita seka myymaan etta ostamaan liiketoimintaa ja
yrityksia (Varamaki ym. 2012b).




65

Taulukko 19. Kiinnostus ostoon tai myymiseen taustamuuttujittain.

Oletteko kiinnostuneet myy-
maan oman yrityksenne tai
osan liiketoiminnasta?

Oletteko kiinnostuneet
ostamaan yrityksen tai osan
litketoimintaa?

KA p-arvo KA p-arvo
Sukupuoli
Nainen 1,9 2.0
0,000 0,000
Mies 2,6 2,8
lka
<=35 2,2
36 - 45 2,2
0,007
46 - 55 2,4
56 - 2,9
Koulutus
Ei ammatillista tutkintoa 2.3
Ammatillnen tutkinto 2.1 0,028
Yliopisto- tai 26
korkeakoulututkinto '
Ostajatyyppi
Yksityinen henkilo 2,3
Henkilotiimi 2,7 0,033
Toinen yritys 2,8
Ostokohteen koko
alle 5 2.3
5-9 2,4
0,001
10-19 2,9
20 + 3,1
Toimiala
Palveluala 2.4
Teollisuus 2,9
0,005
Kauppa 2,2
Muu ala 2,5
Vaihdostapa
Osakekauppa 2,9
Liiketoimintakauppa 2.3 0,003
Sukupolvenvaihdos 25
SARJAYRITTAJYYS
Ei lainkaan aikaisempaa 20 22
kokemusta
——— 0,003 0,001
Ainakin jonkin verran 2.7 2.8
kokemusta
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2.5.5 Vastaajien avoimet huomiot omistajanvaihdoksista

Lopuksi vastaajilta kysyttiin, mita muuta he viela haluaisivat tuoda esiin omasta
omistajanvaihdoksestaan ja omistajanvaihdoksista yleensa. Omia huomioita omis-
tajanvaihdoksesta toi esiin noin neljdnnes vastaajista (87 kpl). Pitkdn kyselyn vii-
meiseen ja avoimeen kysymykseen nyt saatujen vastusten seka maaraa etta laatua
voidaan pitaa hyvana. Yksittaisten kommenttien pituus vaihteli parista sanasta lahes
sivun mittaisiin kirjoituksiin. Tahan kohtaan vastanneet ovat pitaneet nakemystensa
jakamista tarkeana, ja vastausten merkitysta korostaakin niiden perustuminen
vastaajien omaan kokemukseen. Kommentit tuovat monipuolisesti esiin yritysten
omistajanvaihdosten arkea. Vaikka kommentteja voi yleisesti ottaen kuvata lahinna
yksilollisiksi, on syyta tuoda esiin useissa vastauksissa todettu Finnveran ratkaise-
van tarkea rooli omistajanvaihdosten toteuttamisessa.

“Finnveran ja pankin apu ja neuvot olivat korvaamattomia ostotilanteessa. Sitd
ennen kéytin yksityistd ELY:n kilpailuttamaa konsulttitoimistoa laskemaan eri
hinta-/lainavaihtoehtojen vaikutusta taseeseen tietyillé lilkevaihto- ja kannatta-
vuusoletuksilla. Ilman tata 'kavelykeppid’ en olisi tdtd kauppaa uskaltanut tehda.
N&mé& laskelmat auttoivat myds hintaneuvotteluissa myyjien kanssa. Muuten-
kaan ilman Finnveran takausta en olisi pystynyt yritystd ostamaan.”

Seuraavassa taulukossa (Taulukko 20) kommenteista on poimittu muutamia otteita
havainnollistamaan omistajanvaihdoksissa ilmennytta moninaisuutta. Otteet on
jarjestetty mukaillen tutkimuksen viitekehyksen jaottelua, mutta valiotsikoiden alla
ne ovat satunnaisessa jarjestyksessa.

Taulukko 20. Huomioita omistajanvaihdoksista.

Huomioita omistajanvaihdoksista

Ostaja

e Jostulee hyva tilaisuus siihen kannattaa ehka tarttua.

e Aina kannattaa puhua asiat suoraan ja mutkittelematta. Myyja ja ostaja ovat edelleen
ystavia kaupan jalkeen.

Ostokohde

e Kiinnittaisin erityista huomiota edellisten omistajien sitouttamista, joko rahallisen- tai
henkilokohtaisen tydpanoksen saamisesta omistajavaihdoksen jalkeen. Meidan tapa-
uksessa heidén tydpanos jai hyvinkin puutteelliseksi (noin 1 kkJ.

e  Edellisen yrittajan panos ja perehdyttamistyd oli merkittavaa ja mahdollisti minun
paasta sisalle alan ja yrityksen asioihin. Han todella auliisti neuvoi ja opasti ja oli osal-
taan mukana alkuvaiheessa henkisena tukena ja apuna.

o Myyja ei ikina toimittanut koko kalustoa eika myyja lopettanutkaan liiketoimintaansa
ja rikkoo paivittain edelleenkin kilpailukieltoa eli jatkaa tyota entiseen tapaan pienessa
kylassa suurimmaksi osaksi harmaantalouden puolella.
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Olisi pitanyt tutustua ostettavan yrityksen asiakkaisiin paremmin vaikka tuttu yritys
seka selvittaa henkilokunnan tulevaisuuden suunnitelmat. Toimistopaallikko perusti
kilpailevaa toimintaa harjoittavan yrityksen lahelle.

Puhutaan, etta yrityksia on paljon myynnissa. En kuitenkaan etsimisesta huolimatta
ole loytanyt myytavana olevaa kohdetta, johon olisin yksin osannut innostua.

Vaikka entinen omistajataho teki téita samanaikaisesti uuden henkilékunnan kanssa,
myyja oli sen verran paasyllaan yrityksesta, ettei valttamatta jaksanut enaa panostaa
uusien opettamiseen. Eli kauppa olisi pitanyt tehda vasta opetusprosessin jalkeen.

Omistajanvaihdos ja erityisesti rahoitus

Rahoitus on pullonkaula silloinkin, kun otsallaan nakee, etta yritysostosta tulee kan-
nattava.

Rahoitusmahdollisuudet tuntuvat jatkuvasti PK-sektorilla vaikeutuvan.

Silloisesta taantumasta ei ollut neuvotteluvaiheessa hajua. Yrityksen hinta oli liian
kova. Kokemattomana ostajana en osannut ottaa selvaa tarpeeksi. No siperia opettaa.
Luottamus on asia, jota ei yrityskaupoissa voi kayttaa.

Rahoitusasiat Suomessa eivat ole kunnossa.

Sukupolvenvaihdos on hyva tehdd ajoissa, mutta parempi mychaan kuin ei milloin-
kaan.

Omistajan vaihdos on pitkd prosessi, jossa on aina kaytettava apuna asiantuntijoita.
Pienten yritysten rahoitus on erittain hankalaa.

Asiantuntijapalvelut

Paaomasijoittajamyyjien ja verokonsulttien tarjoamat ratkaisut omistusjarjestelya
suunniteltaessa olivat huomattavasti valittuja ratkaisuja monimutkaisempia ja kalliim-
pia.

Asiantuntijoiden apu omistajanvaihdoksessa on arvokasta. Itse en mielestani saanut
tarpeeksi ammattimaista apua yrityksen arvonmaarityksesta ja yrityksen elinkaaresta
ostaessani yritystd, eika minulla itsellani ollut asiasta tarpeeksi tietoa.

Haluan antaa palautetta erdédn organisaation toiminnasta. Sielld pelotellaan ja hauku-
taan idea kuin idea lyttyyn ja todetaan, etta ei yrittdjyys kannata, mene muualle toihin.
Tama ei ole vain minun, vaan monen muunkin sielld asioineen kokemus. Uskomaton
asenne.

Lakimies olisi ollut hyva. Ei kannata tehda sukulaisten kanssa kauppaa.

Kasvu ja kehittaminen omistajanvaihdoksen jalkeen

Olen kasvattanut edelleen omistusosuuttani yrityksessa ensimmadisen oston jalkeen -
ehdottomasti eldmani kannattavin sijoitus!

Olemme tyytyvaisia nykytilanteeseen. Parannettavaa aina loytyy ja aina mielenkiinnolla
seuraan myytavia yrityksia, joista voisi ottaa kopin.

En ole katunut paivaakaan, alan vaihtoa tai itse yrityskauppaa.

Jos nyt olisin saman valinnan edessa kuin viisi vuotta sitten ostaessani yritysta, niin
en tekisi samaa paatosta. Kuluneet vuodet ovat olleet todella raskaita ja henkinen
hajoaminen on ollut useasti lahella.

Olemme lopettaneet.

Omistajanvaihdos on hyva tapa hypata yrittajyyteen. Valmisasiakaspohja antaa hyvat
mahdollisuudet yrittamiseen.

Verottajan ja valtion suhtautuminen yrittajiin on kielteista ja ajaa myds tulevaisuu-
dessa monia yrittajia pois Suomesta. Omassa yrityksessani muuttaminen toiseen
EU-maahan onnistuu vaivatta ja tahan pyrin seuraavien lahivuosien aikana.

Ehka vielda enemman pitaisi keskittya siihen etta kuinka asiat hoidetaan eteenpain
niiden kanssa jotka yrityksessa edelleen jatkavat sukupolven vaihdoksen jalkeen.
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3 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Tassa luvussa esitetdan yhteenveto tutkimuksen tavoitteista, menetelmistd seka
tuloksista. Lisaksi luvussa kaydaan lapi tutkimuksen johtopaatoksia ja jatkotutki-
musehdotuksia.

3.1 Yhteenveto tutkimustuloksista

Tutkimuksen paatavoitteena oli selvittda omistajanvaihdoksen toteuttaneiden

ostajien ja jatkajien kokemuksia ja nakemyksia omistajanvaihdoksesta. Tavoitetta

lahestyttiin viiden alaongelman kautta:

1. Millaisia ostajat ja ostokohteet ovat profiililtaan?

2. Miten omistajanvaihdosprosessi toteutui ja onnistui?

3. Miten tarkeind omistajanvaihdoksen toteuttaneet pitivat eri
asiantuntijapalveluja vaihdoksen yhteydessa?

4. Miten ostajat ja jatkajat ovat kehittdneet ostamaansa liiketoimintaa
omistajanvaihdoksen jalkeen?

5. Miten ostetut yritykset ovat menestyneet suhteessa kilpailijoihin
omistajanvaihdoksen jalkeen?

Tutkimusaineisto kerattiin  14.4.-16.5.2012 valisena aikana internet-kyselylla
(Digium] lahettamalla kyselylomake vuosina 2008-2012 omistajanvaihdoksen
toteuttaneille ostajille ja jatkajille, jotka oli ympari Suomea pystytty identifioimaan
kohderyhmaan kuuluvaksi omistajanvaihdosasiantuntijaverkoston avustuksella.
Lisaksi Finnvera Oyj valitti kyselyn omille kohderyhmaéan kuuluville asiakkailleen.
Kaikkiaan vastauksia saatiin 357.

Seuraavassa on tiivistetyt vastaukset esitettyihin tutkimuskysymyksiin.
(1] Millaisia ostajat ja ostokohteet ovat profiililtaan?

Ostajista ja jatkajista 65 % oli miehia ja 35 % naisia. laltaan ostajat olivat 23-70
vuotta keski-idn ja mediaanin ollessa 45 vuotta. Ikaluokittain ostajien iat vaihtelivat
suhteellisen tasaisesti 31-60 vuoden valilla. Koulutustaustaltaan 49 % ostajista oli
korkeakoulututkinnon suorittaneita. Ammatillisen tutkinnon suorittaneita oli 42 %.
Yrityksen ostamisesta ei ollut lainkaan kokemusta 68 %:lla vastaajista ja yrityksen
myyntikokemus puuttui kokonaan 74 %:lta vastaajista. 65 %:lla oli kuitenkin paljon
tai erittain paljon kokemusta ostetun liiketoiminnan alasta.
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Oston kohteena olleiden yritysten keskimaarainen koko oli 10,5 henkiloa mediaanin
ollessa 4. 72 % ostetuista yrityksista oli mikroyrityksia (alle 10 tydntekijaa). Hieman
yli puolet oli alle viiden tyontekijan yrityksia. Yleisin ostetun yrityksen kokoluokka
oli 2-4 henked; 36 % ostajista oli ostanut tdhan kokoluokkaan kuuluvan yrityksen.
Miehet ostivat keskimaarin isompia yrityksia kuin naiset. Samoin korkeakoulu-
tutkinnon suorittaneet ja sarjayrittdjyydestd jonkinasteista kokemusta omaavat
ostivat suurempia yrityksia. Edelleen henkilotiimina ostettujen yritysten koko oli
keskimaarin (ka 18,1) selvasti suurempi kuin yksittdisen henkilon (ka 7,4) tai toisen
yrityksen ostamissa yrityksissa (ka 8,6) (p=0,001). Liikevaihdolla mitattuna 52 %:lla
ostokohteiden liikevaihto oli alle 0,5 M€. Toisaalta noin kolmasosalla liikevaihto oli
yli 1 M€. Suurin osa ostetuista yrityksista oli palvelualan yrityksia (42 %). Teollisia
yrityksia oli neljasosa. Kaupan alan yrityksia oli 20 %, rakentamisen alan yrityksia 9
% ja kuljetusalan yrityksia 3 %.

Yli puolet ostajista oli yksityisia henkildita. Vajaa 30 % ostajista oli henkilctiimeja ja
17 % yrityksia. Lahes 60 % ostajista ja ostokohteista oli samalta paikkakunnalta. Vain
12 % ostokohteista oli kauempaa kuin viereisesta maakunnasta.

Ostokohteen ja ostajayrityksen koon valilld oli korrelaatiota. Mitd suurempi oli os-
tokohteen koko, sitd suurempi oli myos ostajayrityksen koko; suuremmat yritykset
ostavat suurempia yrityksia ja pienemmat pienempia. Edelleen ostajayrityksen toi-
miala oli 84 %:ssa sama kuin ostokohteen toimiala. Omistajanvaihdoksissa nayttaisi
naiden tulosten valossa olevan yleista, etta ostajat ostavat kaltaisiaan yrityksia.

Ostajan ja ostokohteen profiilit tiivistettyna:

Ostajat ovat korkeasti koulutettuja

Pienetkin yritykset menevat kaupaksi

Tiimiyrittdjat ostavat isompia yrityksia

Ostajat ja myyjat tuntevat toisensa etukateen

Ostajat ovat maantieteellisesti lGheltad

Suuremmat yritykset ostavat suurempia ja pienemmat pienempia

AN N N N N AN

Omistajanvaihdokset ovat mitd suuressa maarin pk-yrityksia koskeva asia

(2] Miten omistajanvaihdosprosessi toteutui ja onnistui?

Yli 60 % ostajista tunsi entuudestaan ostokohteen eli he joko olivat perhepiirista,
tyoskentelivat yrityksessa tai muuten vain tunsivat yrityksen. Taman tutkimuksen
tulosten valossa yritysten omistajanvaihdos nayttaytyy hyvin paikallisena ilmiona: 79
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% ostajista ja ostokohteista sijaitsee samalla tai viereisella paikkakunnalla ja lisaksi
osapuolet tunsivat toisensa entuudestaan tai olivat samaa perhetta tai sukua 61
%:ssa omistajanvaihdoksia.

Omistajanvaihdostyypin mukaan tarkasteltuna yli puolet omistajanvaihdoksista oli
toteutunut likketoimintakauppoina perheen ulkopuolisen kanssa. Reilu kolmannes
oli ollut osakekauppoja perheen ulkopuolisen kanssa ja vain 13 % sukupolvenvaih-
doksia perheen sisalla. Tarkeimpana ostomotiivina ostajat ja jatkajat pitivat yrityk-
sen uudistamista, markkinaosuuden kasvattamista seka taydentavien tuotteiden ja
palveluiden saamista.

Ostajista ja jatkajista 36 % arvioi, etta he tydskentelivat vuoden tai enemman yhtaai-
kaisesti myyjan kanssa. Toisesta aaripaasta yli neljdsosa (26 %) vastasi, etteivat he
tyoskennelleet lainkaan yhtaaikaisesti.

Positiivista oli, etta kaikkiaan ostajat ja jatkajat olivat kokeneet erittain véahan on-
gelmia omistajanvaihdoksen toteuttamisessa. Arvonmaaritysta ja liilan korkeaa hin-
tapyyntod lukuun ottamatta muita asioita ei pidetty juuri minkaanlaisina ongelmina
ostajien ndkokulmasta. Sukupolvenvaihdoksissa liian korkeita hintapyyntoja ei koettu
niin merkittavaksi ongelmaksi, mutta vastaavasti verotus koettiin sukupolvenvaih-
doksissa jonkin verran isommaksi ongelmaksi kuin muissa omistajanvaihdoksissa.
Tulos osoittaa kuitenkin, ettd omistajanvaihdoksen toteuttaneet ostajat kokevat
omistajanvaihdoksissa olleen vahemman ongelmia kuin mita omistajanvaihdosta
vasta suunnittelevat myyjat ennakkoon olettavat. Toisaalta omistajanvaihdokset
ovat erittain yksilollisia; ostajavastaajien joukossa oli niitakin tapauksia, jotka olivat
kokeneet useissa asiakohdissa suuria ongelmia.

Perati 82 % piti omistajanvaihdosta onnistuneena tai erittdin onnistuneena. Po-
sitiivista oli my0ds, ettd puolet ostajista piti kauppahintaa oikeana. 23 % piti hintaa
enemmankin halpana ja 25 % kalliina. Tassakin kohtaa tulokset kertovat omista-
janvaihdosten yksilollisyydesta. Suurimmassa osassa omistajanvaihdoksia ostajat
pitavat vaihdosta onnistuneena ja maksettua hintaa jokseenkin oikeana. Omista-
janvaihdoksiin, kuten ilmidihin yleensa, liittyy kuitenkin merkittavaa vaihtelua. 9 %
omistajanvaihdoksista oli ostajan nakemyksen mukaan epdonnistuneita tai erittain
epdonnistuneita ja neljdsosassa tapauksia hinta tuntuu omistajanvaihdoksen jalkeen
kalliilta. Lisaksi mielenkiintoinen yksityiskohta on havainto, etta ongelmilla nayttaa
olevan taipumus keskittya. Jos on ongelmia yhdessa asiassa, on niitd myos muissa

asioissa eika apukaan tunnu oikein auttavan.
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Omistajanvaihdosprosessin onnistuminen tiivistettyna:

v" Ylineljg viidesosaa ostajista pitdd omistajanvaihdosta onnistuneena

v" Ostajien mielestd myds hinta on ollut pddosin kohdallaan

v' Arvonméaritys ja myyjan korkeat hintapyynnét ovat ainoat suuremmat
ongelmat omistajanvaihdosprosessin aikana, muut ongelmat vahéisia,
Joskin tapaukset ovat yksilollisia.

Yli nelja viidesosaa ostajista pitaa omistajanvaihdosta onnistuneena

Ostajien mielesta myos hinta on ollut padosin kohdallaan

Arvonmaaritys ja myyjan korkeat hintapyynnot ovat ainoat suuremmat ongelmat
omistajanvaihdosprosessin aikana, muut ongelmat vahaisia, joskin tapaukset ovat
yksilollisia.

(3] Miten tarkeind omistajanvaihdoksen toteuttaneet pitévat eri asiantuntijapalveluja
vaihdoksen yhteydessa?

Ostajat olivat kokeneet tarkeimmiksi Finnveran, pankin seka oman tilitoimistonsa
palvelut. Naita palveluja oli myds kaytetty kattavimmin. Finnveran poikkeuksellisen
korostunutta roolia selittda ainakin osin se, etta kasilla olevan aineiston vastaajista
merkittava osa on ollut Finnveran asiakkaita. Myds tilintarkastajan, juristien seka
ELY-keskuksen palveluita pidettiin keskimaarin tarkeina. Tutkimus vahvistaa, etta
erityisesti tuttujen, yritysta lahella olevien asiantuntijoiden osaaminen on tarkeaa
omistajanvaihdokselle. Naiset pitivat omistajanvaihdospalveluja tarkeampina kuin
miehet. Tulokset kertovat myos, etta julkisilla elinkeinopalveluilla on tarkea rooli
erityisesti pienten yritysten omistajanvaihdoksissa.

Tyytyvaisimpia ostajat olivat rahoituksen jarjestamiseen ja kaupan tekniseen toteu-
tukseen liittyviin palveluihin, joita oli vastausasteista paatellen myos kaytetty eniten.
Ostokohteen haltuunottoon Lliittyviin palveluihin oltiin kolmanneksi tyytyvaisimpia.
Kokemus palvelusta ja tyytyvaisyys palveluun eivat suoraan vastanneet toisiaan,
silla vahiten tyytyvaisia oltiin arvonmaaritykseen ja verotuskysymyksiin Lliittyviin
palveluihin, joita oli kuitenkin vastausasteesta paatellen kaytetty selvasti enemman
kuin esimerkiksi ostokohteen l6ytymiseen liittyvia palveluita. Palvelutyytyvaisyyden
suhteen loytyi yhteys ongelmien kokemiseen: ne, jotka olivat kokeneet vahemman
ongelmia, olivat tyytyvaisempia vastaavassa osa-alueessa saamaansa apuun omis-
tajanvaihdoksessa kuin ne, jotka olivat kokeneet enemman ongelmia. Avoimien
kommenttien perusteella ostajat olisivat eniten kaivanneet lisda arvonmaaritykseen
liittyvia palveluja seka toisaalta ostetun lilketoiminnan kehittamiseen liittyvia palve-
luja. Laadullisesti kaivattiin erityisesti osaavia ja puolueettomia asiantuntijoita.
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Keskimaarin ostajat ja jatkajat olivat kayttaneet omistajanvaihdokseen liittyviin
asiantuntijapalveluihin 8 188 euroa. Mediaani oli kuitenkin vain 1 000 euroa. Huomi-
onarvoista on, etta lahes viidesosalle ei ollut kertynyt lainkaan kuluja omistajanvaih-
doksen asiantuntijapalveluihin liittyen ja toinen viidesosa selvisi enintdaan 500 euron
kuluilla. Ostokohteen koko on tulosten perusteella keskeisin asiantuntijapalveluihin
kaytettyyn summaan vaikuttava tekija: alle viiden hengen yritysten omistajanvaih-
doksissa asiantuntijakuluja kertyi keskimaarin 2 017 euroa.

Vastaajien omistajanvaihdosten kolme tarkeinta rahoittajaa olivat Finnvera, pankki
ja ostaja itse.

Omistajanvaihdospalvelujen tarkeys tiivistettyna:

v’ Tarkeimmét ov-palvelun tarjoajat ostajille ovat olleet Finnvera, pankki
sekd oma tilitoimisto

v' Pienimmdt yritykset kokevat julkiset elinkeinopalvelut tdrkedmmiksi
kuin isommat yritykset

v' Ostajat ovat tyytyvdisimpia rahoituksen jarjestidmiseen ja kaupan tekni-
seen toteutukseen liittyviin palveluihin

v' Keskimé&érin ov-asiatuntijapalveluihin oli kdytetty reilu 8 000, mutta me-
diaani oli kuitenkin vain 1 000 euroa. L&hes viidesosalle ei ollut kertynyt
lainkaan kuluja

v" Rahoittamisen kolme p&atahoa ovat olleet Finnvera, pankki ja ostaja itse

(4] Miten ostajat ja jatkajat ovat kehittdneet ostamaansa liiketoimintaa omistajan-
vaihdoksen jélkeen?

Ostajat ja jatkajat ovat kehittaneet ostamiensa yritysten liiketoimintaa, joskin
keskimaarin ostajien ja jatkajien tekemat muutokset ja kehittamistoimenpiteet
ostetuissa yrityksessa olivat olleet melko maltillisia. Eniten ostajat olivat panosta-
neet toimintatavan tai strategian muuttamiseen (ka 3,5) seka yrityksen tavoitteiden
muokkaamiseen (ka 3,5). Seuraavaksi eniten kehittamista ilmeni laadun hallintaan
(ka 3,3), tuotteisiin ja palveluihin (ka 3,2) seka johtamisen ammattimaistumiseen
(ka 3,2] liittyen. Vahiten oli kehitetty toimintokohtaista kustannuslaskentaa (ka 2,7),
asiakaskohtaista kannattavuusanalyysia (ka 2,7), benchmarkingia (ka 2,4) ja tulos-
korttia (ka 2.0). On huomattava, ettéd vahitenkin kehitettyja osa-alueita oli kehitelty
ainakin jossain maarin suurimmassa osassa yrityksia. Hieman yllattaen tuloskortin
kehittaminen oli suhteessa vahaista, vaikka yrityksen strategiaa ja tavoitteita oli
kehitelty verraten paljon yrityksissa. Tuloskorttia pidetdan nimenomaan strategian
ja tavoitteiden johtamiseen liittyvana tyckaluna.
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Yleisesti ottaen yrityksissa, joissa oli kehitetty eniten liiketoimintaa, oli my6s ohjaus-
jarjestelmien kehittaminen ollut merkittavampaa. Yrityksen kasvattamis- ja uudis-
tamistavoitteet olivat positiivisessa yhteydessa liiketoiminnan ja ohjausjarjestelmien
kehittamiseen. Omistajanvaihdos ja toimiala vaikuttavat ohjausjarjestelmien kehit-
tamislaajuuteen. Omistajanvaihdoskokemusta omaavat (nk. sarjayrittajat) ja teolli-
suudessa toimivat olivat kehittaneet ohjausjarjestelmia laajimmassa mittakaavassa.
Kehittaminen ei ole ollut turhaa, silld menestyneimmat omistajanvaihdostapaukset
olivat kehittaneet enemman seka liiketoimintaa etta ohjausjarjestelmiaan. Yhteen-
vedonomaisesti voidaan todeta, etd omistajanvaihdostavoitteet, yrittajan aikaisempi
kokemus ja yrityksen toimiala vaikuttavat ostetun yrityksen kehittamiseen omista-
janvaihdostilanteissa.

Ostokohteiden liiketoiminnan kehittaminen omistajanvaihdoksen jalkeen tiivistettyna:

v' Keskimé&érin ostajien tekemat muutokset olleet maltillisia

v' Eniten ostajat olivat panostaneet toimintatavan ja strategian muuttami-
seen/ kehittdmiseen seka yrityksen tavoitteiden uudelleen asettamiseen

v' Liiketoiminnan ja ohjausjdrjestelmien kehittdmistyd olivat yhteydessa
toisiinsa

(5] Miten ostetut yritykset ovat menestyneet suhteessa kilpailijoihin omistajanvaih-
doksen jalkeen?

Omistajanvaihdoksen tehneet ostajat ja jatkajat pitivat kehittymista omistajanvaih-
doksen jalkeen kohtalaisena suhteessa kilpailijoihin. Tyytyvaisimpia he olivat uusien
tuotteiden ja palveluiden kehittamiseen. Toiseksi parhaiten heidan mielestaan oli
edennyt lilkevaihdon ja kolmanneksi parhaiten markkinaosuuden kehittyminen.
Kaikkiaan vastaajista 6-12 % oli arvioinut, etta eri osa-alueilla kehittyminen on ollut
erinomaista (arvosana 5) suhteessa kilpailijoihin. 15-31 % oli antanut arvosanan 4;
kehittyminen oli katsottu vahintaan hyvaksi eri osa-alueilla. Ostokohteen koko ja
ostajan / jatkajan aikaisempi kokemus toimialasta olivat ainoat taustamuuttujat,
jotka vaikuttivat tilastollisesti merkitsevasti ostajien kokemaan menestymiseen.
Ostokohteeltaan suuremmat yritykset olivat tyytyvdisempia menestykseen kuin
pienemmat yritykset. Samoin tyytyvaisempia olivat ne, joilla oli eniten kokemusta
toimialasta ennen omistajanvaihdosta.

Ostokohteen lisaksi kilpailijoita parempaan menestymiseen vaikuttivat muut tekijat.
Kilpailijoita paremmin menestyneet yritykset olivat kasvattaneet ja uudistaneet
voimakkaammin, he olivat loytaneet ja saaneet ostokohteen helpommin haltuun.
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Lisaksi liiketoiminnan ja ohjausjarjestelmiin kehittamiseen voimakkaammin
panostaneet raportoivat kilpailijoita paremmasta menestymisestda. Menestyminen
omistajanvaihdostilanteissa ei siis nayttaisi tulevan sattumalta, vaan sen eteen on
tehty erilaisia lilketoiminnan kehittamiseen tahtaavia toimenpiteita yrityksissa.

Lisaksi on huomionarvoista, ettd ostettujen yritysten mediaanit olivat kasvaneet

Menestyminen omistajanvaihdoksen jalkeen suhteessa kilpailijoihin tiivistettyna:

v" Ostajat ja jatkajat pitivat kehittymista omistajanvaihdoksen jalkeen koh-
talaisena suhteessa kilpailijoihin

v' Tyytyvaisimpia ostajat olivat uusien tuotteiden ja palveluiden kehittami-
seen

v" Ostokohteeltaan suuremmat yritykset olivat tyytyvaisempia menestyk-
seen kuin pienemmat yritykset

v" Ostetut yritykset olivat kasvaneet heikosta taloustilanteesta huolimatta

3.2 Johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset

Seuraavassa on esitetty tutkimustuloksista esiin nousevat keskeiset johtopaatokset
ja niiden pohjalta esitettavat toimenpiteet. Johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset
perustuvat yritys- tai liilketoimintaa ostaneiden ostajien ja jatkajien nakemyksiin
omistajanvaihdoksen toteuttamisesta, onnistumisesta seka omistajanvaihdoksen
jalkeisesta liiketoiminnan kehittamisesta ja menestymisesta.

1. Pk-yritysten omistajanvaihdokset onnistuvat - yritysostot erinomainen tapa
ryhtya yrittajaksi ja kasvattaa yritysta

Tutkimus osoittaa, ettd ostajat ja jatkajat ovat tyytyvaisia omistajanvaihdoksiinsa.
Yli nelja viidesosa piti omistajanvaihdosta onnistuneena, mika on huomattavasti
enemman kuin yleinen nakemys omistajanvaihdosten ja yrityskauppojen onnistu-
misesta. Esimerkiksi KPMG:n (2006) globaalin selvityksen mukaan jopa kaksi kol-
masosaa yrityskaupoista epaonnistuu eli yritysostolla ei saavuteta tavoitteita, joita
sille on asetettu. Kasilla oleva tutkimus selvittaa omistajanvaihdoksia nimenomaan
pk-yritysten ndkokulmasta ja eroaa siten kansainvalisista selvityksista. Yleensa
kansainvalisissa tutkimuksissa onnistumisen mittarina on kaytetty porssikurssin
kehittymista yrityksessa (esim. Uhlenbruck, Hitt & Semadeni 2006; Swaminathan,
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Murshed & Hulland 2008), muita taloudellisia tunnuslukuja (esim. Carow, Heron &
Saxton 2004; King, Slotegraaf & Kesner 2008) tai tyontekijoiden tyytyvaisyytta omis-
tajanvaihdoksen jalkeen (esim. Marks & Mirvis 1992; Risberg 2001). On kuitenkin
muitakin onnistumisen ja tyytyvdisyyden mittareita, kuten esimerkiksi ostokohteen
strateginen sopivuus, mikali ostajana on toinen yritys, tai sitten yrittajan henkilokoh-
taiset syyt (esim. Seth, Song & Pettit 2002; Carpenter & Sanders 2007; Angwin 2007).

Kasilla oleva tutkimus kertoo ostaja- ja jatkajayrittdjien subjektiivisesta ndkemyk-
sesta omistajanvaihdoksen onnistumisen suhteen, mika ei valttamatta vastaa me-
nestymista objektiivisesti tarkasteltuna. Yrittajien omaan tyytyvaisyyteen vaikuttavat
niin monet muutkin asiat kuin esimerkiksi taloudellinen tulos. Vain noin kolmas-
osalla ostajista oli aikaisempaa kokemusta yrityksen tai lilkketoiminnan ostamisesta,
joten siihenkin nahden onnistumisaste on korkea. Huomioitava on, etta ostajissa on
mukana seka niitd, jotka ovat ldhteneet yrittajaksi ostamalla yrityksen etta myos
niita, joilla on jo yritys ja jotka haluavat kasvattaa omaa nykyista yritystoimintaansa
ulkoisen kasvun kautta. Joka tapauksessa yritys- tai liilketoimintaosto on erinomai-
nen keino seka ryhtya yrittajaksi etta kasvattaa nykyista yritysta, ja tama pitaisi tuoda
selkedsti esiin varteenotettavana vaihtoehtona niin yrittdjyydesta kiinnostuneiden
kuin yrityksen kasvattamisesta kiinnostuneiden koulutuksessa, valmennuksessa ja
neuvonnassa. Konkreettisena ostajien herattelyna elinkeinojarjestot voisivat lahettaa
ostajien motivointikirjeita, kuten esimerkiksi Etela-Pohjanmaalla yrittajajarjesto on
tehnyt. TEM lahetti muutama vuosi sitten myyjien herattelykirjeen 55-vuotiaille. Tar-
keaa on myos yritysostoihin ja ~kauppoihin liittyvien positiivisten case-esimerkkien
esiintuonti mediassa.

Yleinen mielipide on, etta yritys- ja liilketoimintaostot ovat riskialttiita ja etta niissa on
paljon ongelmia. Suomeen pitdisi saada luotua kulttuuri, jossa on taysin luontevaa
ryhtya yrittajaksi ja kasvattaa yritysta ostamalla yritys tai liiketoimintaa. Etenkin
tassa tilanteessa, kun ostettavia yrityksia ja liiketoimintoja on paljon tarjolla, on
hyvien ostokohteiden kartoitukseen erinomainen mahdollisuus. Ennen ostokoh-
teiden kartoitusta ostajalla pitdisi olla yritysostostrategia, jossa on maariteltyna
yrityksen tilannekuva, kehityssuunnat, kehittamis- ja kasvutavoitteet, orgaanisen
ja epdorgaanisen kasvun keinojen vertailu seka siihen liittyvat mahdollisuudet ja
haasteet. Etukateen pitaisi olla myos maariteltyna etsittavan ostokohteen kriteerit
ja toisaalta suunnitelma ostoprosessin toteuttamisesta, ostokohteen haltuunotosta,
integroinnista seka edelleen kehittamisesta.

Toimenpide-ehdotukset:
e Yritys- ja lilketoimintaostot ovat erinomainen keino sekd ryhtya yrittdjaksi

ettd kasvattaa jo olemassa olevaa yritystoimintaa; yrittédjaksi aikovan tai

yrityksen kasvattamisesta kiinnostuneen olisi syyta kdyda lapi yritys- tai
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liiketoimintaoston mahdollisuus ja tehdé itselleen ns. yritysostokartoitus ja
-strategia eli etukdteen méadritelld, mink&lainen ostokohde on kiinnostava
ja miten ostoprosessi tullaan toteuttamaan ja ostokohde ottamaan haltuun,
integroimaan ja edelleen kehittdmaan.

o Yrittdjyydestd ylipddnsé kiinnostuneille ja yrityksen kasvattamisesta
kiinnostuneille pitdisi nykyistd enemman tarjota niin koulutuksessa,
valmennuksessa kuin yritysneuvonnassakin yritys- tai lilketoimintaostoja
varteenotettavana ja luonnollisena vaihtoehtona ryhtya yrittdjaksi tai kasvattaa
yritysta.

e Omistajanvaihdosten edistdmisen tulisi olla merkittdvassa roolissa seka
kasvuyrittdjyyden edistdmisessé etta toisaalta myaos yrittdjyyden edistimisesséa
uusien yrittdjien houkuttelemiseksi.

e Konkreettisena ostajien heréttelyna elinkeinojérjestot voisivat [dhettda ostajien
motivointikirjeitd. Tarkedd on myds positiivisten case-esimerkkien esiintuonti

mediassa.

2. Toteutuneissa omistajanvaihdoksissa ongelmia vdhan - arvonmaaritys ja myy-
jan korkea hintapyynto ainoat isommat ongelmat

Arvonmaadritys ja myyjan korkea hintapyynto olivat ostajien nakokulmasta suurim-
mat ongelmat omistajanvaihdosprosessissa. Kaikki muut ongelmat koettiin erittain
vahdisina. Yleensa eniten esiin nousevat verotukselliset ja rahoitukselliset ongelmat
eivat korostu ostajien nakokulmasta, mutta on muistettava, etta tassa tutkittiin vain
niita omistajanvaihdoksia, jotka ovat edenneet maaliin eli kaupan toteutumiseen
saakka. Esimerkiksi rahoituksen suhteen kaikki taman tutkimuksen vastaajat ovat
niita, jotka ovat saaneet rahoitusta. Lisaksi on huomionarvoista, ettd sukupolven-
vaihdoksissa verotus koettiin jonkin verran suurempana ongelmana kuin perheen
ulkopuolisissa vaihdoksissa, mutta ei siellakaan merkittavana ongelmana. Toteu-
tumatta jaaneissa omistajanvaihdoksissa koetut ongelmat mita todennakdisimmin
olisivat suurempia. Niiden tutkiminen olisikin ensisijaisen tarkead, jotta paremmin
ymmarrettaisiin, mihin ja miten toteutumatta jaaneet omistajanvaihdokset kaatu-
vat. Toisaalta vaikka yleisella tasolla ongelmia oli koettu vahan, osoittaa tamakin
tutkimus sen, etta tapauskohtaisesti omistajanvaihdoksissa voi ilmeta monenlaisia
ongelmia. Tutkimus antaa viitteita myos siita, ettd jos on ongelmia yhdessa asiassa,
niin on ongelmia myods muissa asioissa, eika asiantuntija-apukaan valttamatta auta.
Tama tarkoittaa myos sita, etta ostajien tulisi suhtautua omistajanvaihdosprosessiin
analyyttisesti ja, havaitessaan ongelmia useilla eri osa-alueilla, arvioida erityisen
huolella omistajanvaihdoksen toteuttamista ja tarvittaessa jopa katkaista neuvotte-
lut huonoista kaupoista (ks. esim. Rovit ym. 2004).

Arvonmaaritys nousee kaikissa tutkimuksissa ja selvityksissa keskeisimmaksi
ongelmaksi. Myytavia yrityksia ja liiketoimintoja on enemman kuin ostajia, ja talla
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hetkella vallitsevat ostajien markkinat. Tama vaikuttaa myytavien yritysten hinta-
tasoon. Myyjien on kuitenkin vaikea sulattaa huomattavasti alempia kauppahintoja
kuin mita he ovat etukateen ajatelleet elamantyostaan saavansa. Moni yrittaja on
laskenut elakkeensa myytavan yritystoiminnan tuottojen varaan ja ndista odotuksista
luopuminen on vaikeaa. Realistinen arvio yrityksen tai lilketoiminnan arvosta kaup-
paneuvottelujen alusta alkaen olisi erittdin tarkeaa kauppaneuvottelujen jatkumisen
ja maaliin asti paasemisen nakokulmasta, ja tama asettaa paineita myds myyjien ar-
vonmaadritysasiantuntijoille. Eparealistisen mielikuvan antamista yrityksen arvosta
tulisi valttaa. Hyva lahtokohta olisi, etta niin myyjalla kuin ostajallakin on omat asi-
antuntijansa. Omistajanvaihdoksen toteutuminen edellyttdaa myds, etta myyjan tulee
kyeta tarkastelemaan vaihdosta ostajan kannalta; Toisin sanoen, myyjan tulee ottaa
huomioon ostajan tarve menestya liiketoiminnan ja yrityksen kanssa vaihdoksen
jalkeen. On myds tarkeda muistaa, etta yritykselle ei ole olemassa absoluuttisesti
oikeaa arvoa, vaan yrityksen arvo on eri ostajille eri suuruinen sen mukaan, kuinka
kukin ostaja aikoo yritysta tulevaisuudessa hyodyntaa ja mita aikoo saada siita irti
omalla osaamisellaan, resursseillaan ja kehittamisellaan.

Toimenpide-ehdotukset:

e Ostajalle ja myyjalle on hyvéa olla omat asiantuntijat niin arvonmdéritykseen
kuin muihinkin prosessin vaiheisiin.

e Myyjdn asiantuntijan tehtdva on antaa realistinen kuva kauppahinnasta alusta
alkaen ja myyjan on kyettava tarkastelemaan omistajanvaihdosta ostajan
ndkokulmasta - yrityksen arvo on eri ostajille eri suuruinen

e (Ostajan on syytd katkaista moniongelmainen omistajanvaihdosneuvottelu ja
jatkaa sitad vasta ehtojen muututtua realistisemmiksi.

3. Omistajanvaihdoksen jalkeen ostajat kehittavat yrityksia ja ne kasvavat

Tamakin tutkimus vahvistaa, ettd omistajanvaihdoksen jalkeen ostajat ja jatkajat
kehittavat yrityksia ja niiden lilketoimintaa. Heikosta taloussuhdanteesta huolimatta
yritykset ovat myds kasvaneet. Tulos tukee osaltaan nakemysta, ettd pienten yritys-
ten omistajanvaihdokset ovat toimiva ja tehokas strateginen tydkalu liiketoiminnan
kehittamiseen. Yrityksen strategia on hyva paivittaa niin, etta liiketoimintojen osta-
minen ja myyminen kuuluvat yrityksen kehittamisen keinovalikoimiin. Omistajan-
vaihdokset tarjoavat monesti myos myytaville yrityksille uuden alun, kun koulutetut
ja kokeneet ostajat kehittavat yrityksen strategiaa, toimintatapoja, johtamista seka
jarjestelmia. Lisaksi ostajat ovat yleensa kasvuhalukkaampia kuin yritystoiminnasta
luopuvat myyjat ovat olleet. Toisaalta tutkimus my0s osoittaa, etta menestyminen
omistajanvaihdostilanteissa edellyttaa liikketoiminnan ja ohjausjarjestelmien kehit-
tamista. Tama tarkoittaa samalla sita, etta yrittajalla pitaa olla tahan tyohon tietoa
ja osaamista. Yhteenvetona voidaan todeta, ettd omistajanvaihdoskeskustelu ja
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omistajanvaihdosten edistaminen pitaisi laajentaa pidempaan prosessiin liiketoi-
minnan kehittamisesta seka ennen ettd jalkeen omistajanvaihdoksen sen sijaan,
etta keskustellaan vain itse vaihdoksen lapiviemisesta.

Toimenpide-ehdotukset:

e Yrityskauppa, niin ostaminen kuin myyminen, tulisi ndhda luonnollisena osana
yrityksen strategista kehittdmista ja kasvua

e Ostajalla [niin henkilé- kuin yritysostajallakin) on oltava etuké&teen visio siita,
miten yritysta tullaan kehittdmé&an vaihdoksen jédlkeen; lisdksi on oltava tietoa
ja osaamista liiketoiminnan ja ohjausjarjestelmien kehittdmiseen.

e Omistajanvaihdoskeskustelu pitda laajentaa pidempaan prosessiin
liilketoiminnan kehittdmisestd sekd ennen etta jalkeen omistajanvaihdoksen

4. Tyytyvaisyys omistajanvaihdospalveluihin on yhteydessa menestymiseen mutta
palvelutarpeet voivat jadda tunnistamatta

Aikaisemmissa tutkimuksissa (mm. Varamaki ym. 2012a) omistajanvaihdospal-
veluiden ja ylipdansa asiantuntijapalvelujen hyddyntaminen ovat olleet yhteydessa
yrityksen kehittamiseen. Tata ei suoraan selvitetty tdssa tutkimuksessa. Sen sijaan
tarkasteltiin vastaajien nakemysta eri tahojen tarjoamien palvelujen tarkeydesta
seka tyytyvaisyytta omistajanvaihdoksen eri vaiheisiin liittyviin palveluihin. Tamakin
tutkimuksen tulosten perusteella on kuitenkin mahdollista paatella, etta asian-
tuntijapalveluiden kayttaminen omistajanvaihdoksen yhteydessa kannattaa, silla
omistajanvaihdoksen yhteydessa saatuun apuun tyytyvaiset kokivat myos omistajan-
vaihdoksen onnistuneeksi, mika puolestaan korreloi menestykseen.

Asiantuntijapalveluita ei kuitenkaan hyddynneta kattavasti. Asiantuntemuksen
tarvetta ei valttamatta tunnisteta oikeaan aikaan omistajanvaihdoksen yhteydessa.
Kokeneet ja korkeakoulutetut ostajat etsivat ja hyddyntavat asiantuntijapalveluita
myos yksityiselta sektorilta, mutta etenkin pienten yritysten kohdalla ollaan vahvasti
riippuvaisia julkisen sektorin tarjonnasta. Myds omistajanvaihdosasiantuntijat itse
ovat sitd mieltd, ettd yritykset hyddyntavat lilan vahdn asiantuntijapalveluja (Vara-
maki ym. 2011).

Ideaalitilanteessa ostajan ja myyjan pitdisi olla tietoisia asiantuntijapalvelujen
tarjonnasta, pystya loytamaan palvelu ja tunnistamaan yksildllinen palvelupolkunsa
omistajanvaihdoksen toteutukseen. Tama edellyttdaa selkeda omistajanvaihdospal-
velujen palvelutarjotinta, joka kattaa yksityisten ja julkisten toimijoiden palvelut.
Palvelutarjottimella, sen nykytilan analyysilla ja kehittamistoimilla, tulee olla kaksi
tasoa: valtakunnallinen ja alueellinen taso. Pienten yritysten omistajanvaihdokset
ovat, kuten aikaisemmin jo todettiin, huomattavan paikallinen ilmid. Palvelutarjot-
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timella pitaisi olla eritasoisia palveluita eri tilanteisiin seka ostajille etta myyjille,
silla ostajien ja myyjien tarpeet eroavat selvasti toisistaan ja tarpeissa on myds os-
tajan osaamisresursseista ja ostokohteen ominaisuuksista riippuvia eroja. Ostajan
mahdollisuuksiin saada oikea-aikaista ja tarpeitaan vastaavaa asiantuntijapalvelua
on syyta kiinnittaa erityista huomiota, silla yrityksen omistajanvaihdoksen jalkeisen
kehittymisen ja kasvun kannalta ostajan osaaminen ja tukipalvelut ovat keskeisia.
Selkean palvelutarjottimen lisaksi tarvitaan tukea palvelutarpeiden tunnistamiseen.
Ostomotiiveihin, yrittajan omiin osaamisresursseihin ja ostokohteen ominaisuuksiin
perustuva tyokalu voi muodostaa tallaisen diagnostisen palvelun ytimen. Koska
omistajanvaihdoksissa luotetaan ensisijaisesti ldhiasiantuntijoihin, on palvelu-
tarpeiden tunnistamisen kanavointi heidan kauttaan luonteva ratkaisu. Kaikkiaan
omistajanvaihdosten edistamisessa tarkea osuus on asiantuntijoiden osaamistason
nostamisella, joka voi tapahtua mm. seka nykyisille etta potentiaalisille tuleville
palvelujen tarjoajille suunnatuilla tasmakoulutuksilla, tyoryhmatydskentelyilla ja
asiantuntijatapahtumilla.

Toimenpide-ehdotukset:
e Omistajavaihdospalveluita on kehitettdva niin tarjonnan kuin sisallonkin
puolesta myds ostajien tarpeet huomioiden
e Asiantuntijatarpeiden kartoittamiseen omistajanvaihdoksissa on kehitettava
diagnostinen tyokalu, jota Ghiasiantuntijat voivat hyddyntda
e Yrittdjien tietoisuutta omistajanvaihdospalveluista on listtdva ja palvelujen
saatavuutta kehitettdva kokoamalla selked palvelutarjotin

5. Omistajanvaihdokset ovat merkittavalta osin paikallista toimintaa - matalan
kynnyksen alueellisille neuvontapisteille tarvetta

Tutkimus kertoo, ettd ostokohteet ovat yleensa maantieteellisesti ostajaa lahelta.
Ostajat ja myyjat myds yleensa tuntevat toisensa. Merkittava osa yrityksista ei tule
julkiseen myyntiin koskaan. Ostetut yritykset ovat yleensa keskimaarin pienia.
Omistajanvaihdokset ovat siis mita suurimmassa maarin lokaalia toimintaa. Ostajan
ja myyjan tuttuus todennakaisesti vaikuttaa luottamukseen ja siihen, etta omistajan-
vaihdos koetaan onnistuneeksi. Toisaalta kaikki eivat voi myyda naapurille ja tutulle;
on tarpeen seka rakentaa uusia tyokaluja ostajien ja myyjien kohtaamiseen etta
edelleen kehittda nykyisia (mm. Yritysporssin edelleen kehittaminen ja markkinointi
yrittgjille, tyonhakijoille, asiantuntijoille ja yhteistyokumppaneille).

Tutkimus vahvistaa valtakunnallisen omistajanvaihdosbarometrin johtopaatosta,
ettd matalan kynnyksen alueellisille ov-asiantuntijapalveluille ja neuvontapisteille
on sijansa. Yritysvalittajat eivat yleensa ole kiinnostuneita aivan pienimmista

yrityksista, ja toisaalta pienimmilla yrityksilla on yleensa heikommat taloudelliset
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resurssit hankkia kaikkia palveluita yksityisilta markkinoilta. Mikroyrityksia on kui-
tenkin lukumaardisesti runsaasti, niiden merkitys on kansantaloudellisesti suuri
ja, kuten tastakin tutkimuksesta selviaa, suurin osa omistajanvaihdoksista koskee
mikroyrityksid. Omistajanvaihdosten paikallisuudesta ja alueellisuudesta johtuen
omistajanvaihdosten edistamisesta olisi kuntien ja alueiden elinkeinotointen syyta
olla mita suurimmassa maarin kiinnostuneita. Elinkeinotointen lisdksi omistajan-
vaihdosten edistaminen sopii erinomaisesti yrittajajarjestojen rooliin.

Toimenpide-ehdotukset:

e Omistajanvaihdosten ekosysteemi edellyttda alueellista edistdmista ja
palvelutarjotinta, jossa yrittdjgjarjeston ja kuntien rooliin sopii matalan
kynnyksen palvelujen tarjoaminen

e Ostajan ja myyjan kohtaamiseksi on kehitettdva uusia kanavia ja nykyisia

tyokaluja on kehitettdva edelleen

6. Sukupolvenvaihdokset ja muut omistajanvaihdokset toimivat eri logiikalla

Yritysten sukupolvenvaihdoksessa on mukana samoja peruselementteja (kuten esi-
merkiksi omistuksen vaihtuminen) ja vaiheita kuin muissakin omistajanvaihdoksissa
(ennen omistajanvaihdosta, itse omistajanvaihdos ja omistajanvaihdoksen jélkeinen
vaihe), mutta sukupolvenvaihdoksissa nayttda kuitenkin olevan myds monia erityis-
piirteita. Ensinnakin motiivit omistajanvaihdoksen toteuttamiseen ovat erilaisia.
Toiseksi, sukupolvenvaihdoksissa luopuja ja jatkaja ovat muita omistajanvaihdos-
muotoja pidempaan yhta aikaa mukana liiketoiminnan johtamisessa ja johtamisen
vaihetta edeltda lahes poikkeuksetta aina myds lyhyempi tai pidempi kausi, jolloin
tuleva jatkaja opettelee perheyrityksen tehtavia vaihe vaiheelta. Kolmanneksi, suku-
polvenvaihdoksissa ongelmat painottuvat eri tavalla kuin muissa omistajanvaihdos-
tavoissa. Sukupolvenvaihdoksissa verotus on koettu suuremmaksi ja liian korkeat
hintapyynnot ja kaupan kohteeseen tutustuminen pienemmiksi ongelmiksi kuin Lii-
ketoiminta- ja osakekaupoissa ulkopuolisille. Sukupolvenvaihdoksissa verotuksen
merkitys korostuu yrityskoon kasvaessa. Neljanneksi sukupolvenvaihdoksissa yri-
tyksen lilketoimintaa ja erityisesti yrityksen toimintatapaa ja strategiaa on kehitetty
tai muutettu vaihdoksen jalkeen vahemman kuin muissa omistajanvaihdostavoissa.
Todennakaisin syy tahan on, etta perheyrityksissa yritysten toimintatavat ja strategia
ovat jo hioutuneet jatkajalle ja liikketoimintaymparistoon sopivaan muotoon. Nake-
mys on yhdenmukainen aikaisemman tutkimuksen kanssa, jonka mukaan johtamis-
osaamisen siirtaminen on sita helpompaa, mita paremmin ostaja tai jatkaja tuntee
ostokohteen (Colombo, Conla, Boungiorno & Gnan 2007). Toisaalta omistajanvaihdos
tarjoaa mahdollisuuden uudistaa yrityksen arvoja silloin, kun ne eivat tarpeeksi tue
yrityksen pitkan aikavéli tavoitteita (Grundstrom, Oberg & Ohrwall-Ronnbéck 2012:
171). Viidenneksi, sukupolvenvaihdos eroaa muista omistajanvaihdoksista merkitta-
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vasti myds myyjan roolin osalta vaihdoksen jalkeen. Sukupolvenvaihdokissa myyja
jaa yleensd huomattavasti pidemmaksi ajaksi vahintaan jatkajan neuvonantajan
rooliin. Joka tapauksessa oli kyseessa sitten omistajanvaihdos ulkopuolisen kanssa
tai sukupolvenvaihdos perheen sisalla, on vaihdoksen jalkeisesta myyjan roolista
keskusteltava ja sovittava omistajanvaihdosta suunniteltaessa ja kaupan ehdoista
sovittaessa.

Yhteista kaikille omistajanvaihdostavoille on tietynlainen myyjan luopumisen tuska,
joka tosin yksilollisesti vaihtelee. Sukupolvenvaihdoksissa naihin yhdistyy monesti
samalla koko perheen dynamiikka ja perheenjasenten mahdolliset jannitteet
vuosikymmenten ajalta. Myyjien pitdisi nykyista enemman hyddyntda luopumisen
tuskaan seka perhedynamiikan keskusteluttamiseen liittyvia asiantuntijapalveluja.
Naita palveluja ei toisaalta ole paljoakaan tarjolla, ja toistaiseksi kysyntakin on ollut
vahaista, vaikka tarvetta oikeasti olisi. Tilanne on ristiriitainen, koska puheissa,
juhlapuheissa, kirjallisuudessa ja tutkimuksissa henkisten kysymysten merkitys
tuodaan esille. Kaytanndssa yhdeksi toimivaksi keinoksi on havaittu paikallisissa
myyjille suunnatuissa omistajanvaihdostilaisuuksissa psykologin tmv. kayttama
puheenvuoro ihmisen mielen muutoksen kasittelystd ja omistajanvaihdoksen jo
kokeneen yrittajan puheenvuoro omista kokemuksistaan. Tulevaisuudessa yrityksen
myymisesta tai ostamisesta kokemusta omaavien yrittajien maara markkinoilla on
kasvamassa, ja nykyaan nuoret yrittajat ovat jo lahtokohtaisesti valmiita myymaan
yrityksensa, jos ostaja ilmaantuu. Ostajan ja jatkajan henkinen tuska kulminoituu
eniten yrittajyyskysymyksen punnitsemiseen; on pohdittava haluaako itselleen
yrittdjan elaman. Yritysostajalle taas tarkein kysymys on ostokohteen strateginen
sopivuus.

Toimenpide-ehdotukset:
e Sukupolvenvaihdokset ja muut omistajanvaihdokset toimivat monilta osin

eri logiikalla ja tdmd tulee huomioida niin vaihdosta suunniteltaessa kuin
toteutettaessakin.

e Vaihdoksen jalkeisestd myyjan roolista on sovittava kaupanteon yhteydessa.

e Omistajanvaihdosten edistdmistoimien olennaisena osana tulisi olla
toimenpiteitd, joissa ikdantyville yrittajille tuodaan esille ndkokulmia yrityksen
myymisen tai yrityksestd luopumisen jalkeisistd rooleista ja haasteista.

7. Sarja- ja portfolioyrittajat muodostavat oman yrittdjyyden osa-alueen

Arviot sarja- ja portfolioyrittajien osuudesta vaihtelevat noin 30 %:sta yli 50 %:iin.
Heidén osuutensa on suurempi vahintaan 45-vuotiaiden yrittajien keskuudessa kuin
nuoremmissa ikaryhmissa. Heilla on kokemusta seka liiketoiminnan ostamisesta
ettd myymisestd enemman kuin muilla yrittdjilla. Omistajanvaihdoskokemus on yksi
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onnistumiseen vaikuttavista tekijoista. He ovat muita yrittadjia vahemman riippuvaisia
julkisista elinkeinopalveluista, panostavat enemman kehittdamiseen ja ovat muita
yrittajia kilnnostuneempia myymaan ja ostamaan liiketoimintaa.

Omistajanvaihdosten asiantuntijapalvelujen kehittamisessa ja edistamistoimien
suunnittelussa erilaiset kohderyhmat tulee ottaa aikaisempaa tarkemmin huomi-
oon. Omistajanvaihdosmarkkinoilla on eri ikaisia yrittajia myymassa ensimmaista
kertaa omaa yritystdan, ensimmaista yritystaan ostavia nykyisia ja tulevia yrittajia ja
yrittajatiimeja, ostamis- ja myymiskokemusta omaavia sarjayrittdjia seka sukupol-
venvaihdoksia, joissa kaikki edella luetellut tapaukset ovat mahdollisia.

Toimenpide-ehdotus:

e Yritysten omistajanvaihdosten asiantuntijapalvelujen kehittdmisessa ja
edistdmistoimien suunnittelussa tulisi aikaisempaa tasmallisemmin
huomioida ostajien erilaiset taustat ja omistajanvaihdoskokemus.
Omistajavaihdospalveluja tarvitsevat sekd ensikertalaiset ettd kokeneet ostajat,
myyjat, jatkajat ja luopujat.

8. Rahoitusvaihtoehtoihin on saatava lisaa uusia tyokaluja

Rahoituspalvelut on kolmanneksi yleisin ostajien omistajanvaihdoksissa kokema
ongelma. Mikali olisi tutkittu toteutumattomia omistajanvaihdoksia, rahoitus olisi
varmasti vield merkittavampi ongelma. Taman tutkimuksen ostajilla rahoitus oli
ongelma tai erittain suuri ongelma 25 %:ssa omistajanvaihdoksia. Toisaalta 26 % to-
tesi, ettei rahoitus ollut lainkaan ongelma. Rahoituspalvelujen puutteita kommentoi
20 % vastaajista avoimissa vastauksissa. Tarvittavien rahoituspalvelujen lista antaa
monipuolisen kuvan tilanteesta. Tarvitaan takauspalveluja, lainoja, rahoituksen
neuvontapalveluja, oman padoman ehtoista rahoitusta, luotollisia tileja, rahoituksen
jarjestamispalveluja ja arvonmaaritysosaamista rahoittajille. Kokonaisuus nayttaa
silta, etta omistajanvaihdosten rahoitus yleensa jarjestyy. Toisaalta, rahoituksen
jarjestyminen on yksi omistajanvaihdoksen toteutumisen edellytys, ja monissa
tapauksissa siind koetaan ongelmia. Suuressa osassa omistajanvaihdoksia jo kehit-
tyneet takaus- ja lainoituspalvelut riittavat, mutta ndin ei ole aina, silld tarpeet ovat
osittain tapauskohtaisia. Markkinoille tarvitaan my6s omistajanvaihdoksiin tapaus-
kohtaisesti sovellettavia uusia rahoituspalveluja (vrt. Varamaki ym. 2011). Toisaalta
kysymyksessa voi olla joidenkin palvelujen osalta tilanne, etta palvelujen kysynta
ylittaa tarjonnan, jolloin tarjontaa olisi lisattava. Omistajanvaihdosten edistamisen
nakokulmasta eniten merkitysta on silla, etta vieraan paaoman ehtoista lainaa on
riittavasti kaytettavissa ja kohtuullisin ehdoin. Tahan olennaisesti liittyy tarve huo-
lehtia lainojen vakuuskysymysten ratkaisemisesta. Ostajien vakuudet eivat kaikissa
tapauksissa ole riittavia. Pienten yritysten omistajanvaihdoksissa on tullut selkedsti
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esille tarve esim. Finnveran tarjoamille vakuusjarjestelyille osana rahoituspakettia.
Toisaalta esim. sopimusvakuuksien hyodyntamista ei tassa tutkimuksessa voitu ha-
vaita, vaikka nama kovenantit ovat arkipaivaa osana suurten yritysten rahoituspalve-
luja. Edelleen taman tutkimuksen tulosten perusteella voidaan todeta, etta meilla on
toteutettu jo omistajanvaihdoksia, joissa olisi tarvittu oman paaoman ehtoista rahoi-
tusta, mutta sita ei ollut saatavilla. Yksityisella padaomarahoituksella on merkittava
rooli esim. USA:n omistajanvaihdosmarkkinoilla. Lisaksi omistajanvaihdoskokemus
vaikuttaa omistajanvaihdosten onnistumiseen (esim. Barkema & Schijven 2008;
Varaméaki ym. 2012a, b), ja sita saataisiin ostajien kayttoon esimerkiksi kasvollisen
padoman muodossa. Kasvollisella padomalla tarkoitetaan tassa yhteydessa yksityis-
ta padomasijoittajaa, joka tarjoaa oman paaoman ehtoisen rahoituksen lisaksi omaa
osaamistaan, kokemuksiaan ja yhteyksidan rahoittamansa yrityksen kayttéon (vrt.
Varamaki ym. 2012c]

Toimenpide-ehdotus:

e Omistajanvaihdosten rahoitusmarkkinoille tarvitaan uudistettuja palveluja
kuten esimerkiksi luotollisia tilejd ja sopimusvakuuksia eli kovenantteja.
Lisédksi tulee edelleen jatkaa ponnisteluja yksityisten pddomamarkkinoiden
kehittdmiseksi.

3.3 Jatkotutkimusehdotuksia

Omistajanvaihdostutkimukseen ja omistajanvaihdosten kaytannon kehittamiseen
liittyen olisi aarettoman tarkeda, etta tehdyt omistajanvaihdokset kirjautuisivat
julkisesti saataviin rekistereihin. Kohderyhman tunnistaminen on tarkeaa niin
aihealueella tehtavan tutkimuksen kuin muunkin kehittdmisen kannalta. Omista-
janvaihdoksiin liittyvien kohderyhmien tunnistaminen on talla hetkelld toivottoman
vaikeaa. Verottajan tietokantoihin kirjautuvat vahintdan 50 % muutokset yritysten
omistuksessa, mutta yritysten yhteystietoja naista tietokannoista ei voi tilata. Eras
selvitettava vaihtoehto on, olisiko Tilastokeskuksen yrityksilta vuosittain keraa-
maan tietolomakkeeseen mahdollista lisata kohtaa, jossa tiedustellaan yrityksen
omistuksessa tapahtuneita muutoksia. Myds elinkeinojarjestdjen (Suomen Yritt&jat,
Kauppakamari ym.) kannattaisi huomioida omistajanvaihdosnikdkulma omissa
jasenrekistereissaan.

Toimenpide-ehdotus:
e Toteutuneiden omistajanvaihdosten pitaisi kirjautua julkisesti saataviin
rekistereihin. Kohderyhmén tunnistaminen on tdrkeda niin aihealueella
tehtadvéan tutkimuksen kuin muunkin kehittdamisen kannalta.
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Kaikkein luonnollisin ja kiinnostavin jatkotutkimusaihe on jatkaa taman saman
kohderyhman seuraamista pidemmalld aikajanteelld eli tehdd seurantatutkimus.
Tutkimushetkella omistajanvaihdoksesta on tapauskohtaisesti ehtinyt kulua va-
jaasta vuodesta enintdan reilu viisi vuotta. Nain ollen liiketoiminnan kehittamisesta
uuden omistajan alaisuudessa nyt vedettavat johtopaatokset eivat kerro viela koko
totuutta. Lisdksi on muistettava, ettd tata tutkimusta on edeltanyt taloudellisesti
vaikea ajanjakso, joka sekin on todennakdisesti vaikuttanut asioiden kulkuun.

Taman tutkimuksen kohderyhmana olivat yrityskaupan toteuttaneet yritykset.
Jatkossa olisi tarkeda toteuttaa ns. toteutumattomien yrityskauppojen tutkimus eli
selvittaa, miksi omistajanvaihdokset jaavat lahtokuoppiin tai matkalle. Rauenneiden
omistajanvaihdosten tunnistaminen ja osapuolten tavoittaminen on viela paljon
vaikeampaa kuin toteutuneiden omistajanvaihdosten kohderyhman. Yksi mahdolli-
suus saada tietoja epdonnistuneista omistajanvaihdoksista olisi kysya asiaa esim.
osana koko yrittajakuntaa koskevassa tutkimuksessa. Toinen vaihtoehto olisi lahtea
kartoittamaan epdonnistuneita tapauksia esim. yrittdjdjarjeston medioiden tai maa-
kunnan medioiden kautta. Kolmas vaihtoehto olisi kysya yrityskaupan toteuttaneilta
heidan mahdollisia kokemuksiaan kesken jaaneista tai epaonnistuneista omistajan-
vaihdoksista.

Suomessa on viime aikoina toteutettu erikseen tuleville myyjille eli yli 55-vuotiaille
yrittajille tarkoitettu omistajanvaihdosbarometri ja nyt omistajanvaihdoksen toteut-
taneille ostajille ja jatkajille suunnattu tutkimus. Etela-Pohjanmaalla on toteutettu
kysely myos potentiaalisille ostajille (alle 50-vuotiaat yrittajat). Hyva vaihtoehto olisi
jatkossa yhdistaa potentiaalisten ostajien ja myyjien barometrit ja tehda yksi yhtei-
nen yrityskauppabarometri noin kolmen vuoden valein, silld yrityksen ostaminen ja
myyminen ei katso ikaa. Yritys tai sen liiketoiminta voidaan myyda tai ostaa minka
ikdisena tahansa. Yrityskauppabarometri kohdistettaisiin otostutkimuksena koko
yrittajakenttaan. Tavoitteena olisi selvittaa paitsi yrittajien kiinnostusta yritys- ja
liiketoimintaostoihin osana yrityksensa kasvattamista ja kehittamista myos yhta
lailla kiinnostusta yrityksen tai lilketoiminnan myyntiin osana yrityksen kehittamista
tai kokonaan yrityksesta luopumista.

Syvallisemmalla case-tutkimuksella pitdisi myds selvittaa lilketoiminnan myymista
osana yrityksen strategista kehittdmista ja kasvua. Yrityksen osien myyminen osana
yrityksen kehittamista ja kasvua etenkin pk-sektorilla edustaa melko harvinaista
ajattelua, eika siihen liittyvaa tutkimusta ole Suomessa juurikaan tehty. Kaytanndssa
on kuitenkin havaittu, ettd on olemassa yrityksia, jotka myymalla osan liiketoimin-
noistaan joko suoraan parantavat toimintansa tuloksellisuutta tai saavat liilketoimin-
takaupalla kayttoon resursseja, joita jaljelle jaaviin toimintoihin panostamalla yritys
kehittyy ja kasvaa.
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Kuten edella todettiin, omistajanvaihdoksia on valtakunnallisilla survey-tutki-
muksilla selvitetty niin asiantuntijoiden, potentiaalisten myyjien kuin ostajien ja
jatkajienkin nakokulmasta. Tarpeen olisi tutkia omistajanvaihdoksia myés myyjien
ndkokulmasta eli niiden, joilla omistajanvaihdos on viety maaliin asti. Olisi téarkeaa
selvittaa vaihdosprosessin toteutumista ja onnistumista seka prosessiin sisalty-
neitd ongelmia myds heiddn nakokulmastaan. Mielenkiintoinen asia olisi myds
selvittaa myyjien elamaa, rooleja ja tehtavia vaihdoksen jalkeen. Heidan oppinsa ja
nakokulmansa olisi erittdin arvokas tuleville myyjille. Toistaiseksi pienten yritysten
omistajanvaihdostutkimuksen esiymmarryksena on ollut kuva yrityksen myyjasta
tai luopujasta, joka itse siirtyy sivuun kaupan kohteena olleesta liiketoiminnasta.
Taustalla ajatellaan olevan useimmiten elakdityminen. Nyt on hyva aika hieman
uudistaa tata mainittua esiymmarrysta ja nahda myyjissakin useita erilaisia ryhmia,
jotka luopuvat liiketoiminnan maaraysvallasta, ja joiden motiivit myyda tai luopua
vaihtelevat tapauskohtaisesti.

Aiemmassa tutkimuksessa (Varamé&ki ym. 2012d) on todettu, ettd sivutoiminen
yrittdjyys on usein valivaihe ennen taysipaivadiseen yrittajyyteen siirtymista. Vaik-
ka kaikilla sivutoimisilla yrittajilla ei ole halua kasvattaa liiketoimintaansa sen
enempaa orgaanisesti kuin yritysostojen kautta, sivutoimiyrittajat ovat merkittava
potentiaalinen yritysostajien ryhma. Jatkotutkimuksissa olisi syyta selvittaa polkua
sivutoimiyrittdjyyteen yritysoston kautta, jolloin henkild voi ryhtya sivutoimiyrittajaksi
ostamalla ensin osan toimivasta yrityksesta ja tyoskentelemalld siind osa-aikaisesti
omistajan rinnalla. Lisaksi on syyta selvittaa polkuja jo olemassa olevien sivutoimis-
ten yritysten kasvattamiseksi yritysostolla paatoimisuutta tukevalle volyymille.
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LITTEET

Liite 1. Saatekirje

Hyva yrittaja!

Teemme tutkimusta yrittajien tyytyvdisyydesta omistajanvaihdoksiin ja niihin Liittyviin
palveluihin. Olemme koonneet tietoja vuosina 2008-2012 toteutuneista omistajan-
vaihdoksista useista eri julkisista tietolahteistd. Naiden tietojen mukaan Te olette
ostaneet yrityksen tai lilketoimintaa tai tehneet sukupolvenvaihdoksen. Haluamme
Teidan nakemyksianne siitd, miten omistajanvaihdos onnistui ja miten liiketoiminta
on kehittynyt omistajanvaihdoksen jalkeen.

Tutkimus toteutetaan yhteistyossa Seindajoen ammattikorkeakoulun, Finnvera Oyj:n,
Suomen Yrittajien seka Omistajanvaihdosten valtakunnallisen koordinoinnin kanssa.
Tulokset julkaistaan Seinajoen ammattikorkeakoulun julkaisusarjassa. Tutkimuksen
tuloksia hyddynnetaan kehitettdessa omistajanvaihdospalveluja ja valmisteltaessa
omistajanvaihdosten edistamistoimia.

Vastaukset kasitellaan luottamuksellisesti. Vastaukset analysoidaan tilastollisesti
kokonaisuutena eika yksittdisen vastaajan vastauksia tulla julkistamaan missaan
vaiheessa.

Vastaaminen on helppoa. Riittaa, kun merkitsette sopivimman vaihtoehdon kussakin
kysymyksessa. Kysymyksiin ei ole olemassa oikeita tai vaaria vastauksia. Vastaa
kyselyyn klikkaamalla linkkia:
http://digiumenterprise.com/answer/?sid=1001220&chk=AEC6KMXé

Jos linkki ei aukea klikkaamalla, kopioi se selaimen osoiteriville hiiren avulla.

Pyydamme teitd vastaamaan 30.4.2013 mennessa. Jokainen vastaus on tarkea!

Tutkimuksesta ja sen toteutuksesta lisatietoja antaa tutkijayliopettaja, dosentti Elina
Varamaki, elina.varamaki@seamk.fi, puh. 040 830 5189.

Kiitamme Teita jo etukateen osallistumisestanne!
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Tutkimusterveisin

Elina Varamaki
Tutkijayliopettaja, dosentti
Seindjoen ammattikorkeakoulu

Taman tutkimuksen toteuttaa kaytdanndssa Seindjoen ammattikorkeakoulu ja se
liittyy ESR-osarahoitteiseen Omistajanvaihdos osana liiketoiminnan kehittamista ja
kasvua -hankkeeseen.
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Liite 2. Kyselylomake

Ostajan / jatkajan ndakemys yrityksen omistajanvaihdoksesta
A. TAUSTATIEDOT

. Sukupuolenne 1 Nainen 2 Mies
. Syntymavuotenne
. Mika seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten koulutustaustaanne?
Kansakoulu / keskikoulu/peruskoulu
Lukio/ylioppilastutkinto
Ammatillinen koulutus
Yliopisto, korkeakoulu tai ammattikorkeakoulu

o~ O WO N — W N —

Muu, mika?

4. Ennen tekemaanne omistajanvaihdosta, oliko teilla aikaisempaa kokemusta
(1=ei lainkaan kokemusta, 5=erittain paljon kokemusta)

1. Ostamastanne / jatkamastanne yrityksesta (tyéskentelytms.J1 2 3 4 5

2. Ostamastanne / jatkamastanne liiketoiminnan alasta

(kyseisesta tai jostain muusta yrityksesta) 12 3 4 5
3. Yrityksen myymisesta 1 2 3 45
4. Yrityksen ostamisesta 12 3 4 5
5. Yrityksen perustamisesta 1 2 3 45

5. Ostamanne / jatkamanne yrityksen (ostokohteen) koko ostohetkelld
Tyontekijamaara aikaisempi yrittaja mukaan lukien
Liikevaihto

6. Ostamanne / jatkamanne yrityksen (ostokohteen) toimiala
kauppa

teollisuus / tuotannollinen

palveluala

rakentaminen

kuljetus

muu, mika

7. Ostitteko / jatkoitteko yritystd tai sen liiketoimintaa

1. yksittaisena henkilona tai ostamista varten perustamanne yrityksen kautta

2. henkilotiimind yhdessa muiden kanssa tai ostamista varten yhdessa muiden
kanssa perustamanne yrityksen kautta

3. oman aikaisemmin jo omistamanne tai yhdessa muiden kanssa omistamanne
yrityksen kautta
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8. Mikali ostitte ostokohteen yrityksen nimissa, mika oli ostajayrityksen koko osto-
hetkella

Tyontekijamaara yrittaja mukaan lukien

Liikevaihto

9. Mika oli ostajayrityksen toimiala
kauppa

teollisuus / tuotannollinen
palveluala

rakentaminen

kuljetus

muu, mika

10 a. Mikali ostitte ostokohteen yrityksen nimissa, mika oli ostajan ja ostokohteen
valinen maantieteellinen etaisyys?

Ostaja ja ostokohde sijaitsivat

Samalla paikkakunnalla

Viereisilla paikkakunnilla

Samassa maakunnassa

Viereisissa maakunnissa

Kauempana kuin viereisissa maakunnissa

10b. Mika on yrityksenne kotimaakunta?

B. OMISTAJANVAIHDOSPROSESSI

11. Miten l8ysitte ostokohteen (valitse vain térkein kohta)?
Loytyi perheen / suvun piirista

Tunsin ostokohteen entuudestaan

Laysin itse (lehdestd tai muualta)

Loysin internetin valityksella

Palkkaamani asiantuntija loysi kohteen

Myyja otti minuun itse yhteytta

Myyjan edustaja otti minuun yhteytta

0 3 o~ O &~ W N -

Muulla tavoin, miten?

12. Mika oli omistajanvaihdoksen toteutustapa?
osakekauppa ulkopuolisen kanssa
liikketoimintakauppa ulkopuolisen kanssa
sukupolvenvaihdos perheen sisalla
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13. a) Kuinka tarkeitad seuraavat syyt olivat omistajanvaihdokseen ostajan tai jatkajan
nakokulmasta (1 = ei ollenkaan tarkea, 5 = erittdin tarkea)

Sukupolvenvaihdos

Yrityksen uudistaminen

Maantieteellinen laajentuminen
Markkinaosuuden kasvattaminen
Taydentavien tuotteiden/palveluiden saaminen
Laajentuminen uusille toimialoille

Kilpailijan ostaminen pois markkinoilta

—_ s A A e s s
N NN NN DN NN
W W W W w w w w
o T T e
g o1 o1 o1 o1 o1 o Ol

Tuotantotehokkuuden parantaminen
Joku muu syy, mika

14. a) Kuinka kauan ostaja ja myyja olivat yhtd aikaa mukana omistajanvaihdoksen
kohteena olleen liiketoiminnan johtamisessa?

1. Ei lainkaan

2. Muutamia paivia

3. Muutamia viikkoja

4. Muutamia kuukausia

5. Vuoden tai enemman

b) Jos valitsitte edellisestd kysymyksesta jonkin kohdista 2-5, niin missa vaiheessa
yhtd aikaa oleminen tapahtui (mika seuraavista vaihtoehdoista vastaa parhaiten
tilannetta)?

1. Ennen omistajanvaihdosta

2. Omistajanvaihdoksen jalkeen

3. Seka ennen ettd jalkeen omistajanvaihdoksen

15. Missa maarin seuraavat asiat olivat ongelmia omistajanvaihdoksessa?
(1=ei lainkaan ongelma, 5=erittain suuri ongelma)

Ostokohteen loytyminen

Rahoitus

Verotus

Arvonmaaritys

Liian korkea hintapyynto

Kaupan lopullisesta kohteesta sopiminen

Tutustuminen kaupan kohteeseen

—_ A e s A
NN NN NN NN
W W W w w w ww
N A B BB BB
o1 o1 o1 o1 o1 o1 o1 Ol

Toteuttamisvaihtoehtojen suunnittelu ja valinta
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Kauppakirjan laatiminen 1 2 3 4
Osaamisen siirtdminen luopujalta jatkajalle 1 2 3 4
Ostokohteen haltuunotto 1 2 3 4
Ostokohteen yhdistaminen mahdolliseen aikaisempaan

lilketoimintaan 1 2 3 4
Muu, mika? 1 2 3 4

16. a) Kuinka onnistuneena pidatte omaa omistajanvaihdostanne (1= erittdin epa-
onnistunut, 2= epdonnistunut, 3 = en 0saa sanoa, 4= onnistunut, 5= erittain onnistu-
nut)? 12 3 45

17. Pidatteko ostamanne / jatkamanne yrityksen hintaa / arvoa oikeana?
Hintaolihalpa 1 2 3 4 5 Hintaoliaivan liian kallis

C. OMISTAJANVAIHDOSPALVELUT

18. Kuinka tarkeiksi koitte seuraavat palvelut omistajanvaihdostilanteessa?
(1=ei ollenkaan tarkea, 5=erittdin tarkes, x=en osaa sanoa / ei kokemusta)

1 Yrittajajarjeston omistajanvaihdospalvelut 12 3 4 5 X
2 Finnveran palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 1 2 3 4 5 X
3 ELY-keskuksen palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 1 2 3 4 5 X
4 Verottajan palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 1 2 3 4 5 X
5 Uusyrityskeskuksen palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 1 2 3 4 5 X
6 Tilitoimiston palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 1 2 3 4 5 X
7 Tilintarkastajan palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 1 2 3 4 5 X
8 OV-asiantuntijoiden/konsulttien palvelut omistajanvaihdoksen
yhteydessa 12 3 4 5 X
9 Yritysvalittajan palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 12 3 4 5 X
10 Juristien palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 12 3 4 5 X
11 Pankin palvelut omistajanvaihdoksen yhteydessa 12 3 4 5 X
12 Kunnan / seudun elinkeinotoimijoiden palvelut omistajanvaihdoksen
yhteydessa 12 3 4 5 X
13 Muu, mika? 12 3 4 5 X

19. Kuinka tyytyvainen olette omistajanvaihdoksen yhteydessa saamiinne asiantun-
tijapalveluihin seuraavilla osa-alueilla?
(1=en lainkaan tyytyvdinen, 5=erittain tyytyvdinen, x=en osaa sanoa / ei kokemusta)

1 Ostokohteen loytyminen 1 2 3 4 5 X
2 Arvonmaaritys 1 2 3 4 5 X
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3 Rahoituksen jarjestaminen 1 2 3 4 5 X
4 Verotuskysymykset 1 2 3 4 5 X
5 Kaupan tekninen toteutus (kauppakirjat, sopimukset ym.) 1 2 3 4 5 X
6 Ostokohteen haltuunotto 12 3 4 5 X
7 Ostokohteen yhdistaminen mahdolliseen aikaisempaan

lilketoimintaan 12 3 4 5 X
Ostokohteen liiketoiminnan kehittaminen 12 3 4 5 X

Muu, mika? 1 2 3 45

20. Mita tai millaista asiantuntijapalvelua olisitte omistajanvaihdosprosessin yhtey-
dessa tarvinneet tai kaivanneet, mutta sita ei ollut saatavilla?

21. Paljonko omistajanvaihdokseen liittyvat asiantuntijapalvelut kokonaisuudessaan
maksoivat?
Noin €

22. Mitka olivat kolme térkeintd omistajanvaihdoksenne rahoittajatahoa (ostaja,
myyja, pankki, Finnvera, jne.]? (1= rahoitti eniten, 2=rahoitti toiseksi eniten, 3=ra-
hoitti kolmanneksi eniten)

1.

2.

3.

23. Mita tai millaista rahoituspalvelua olisitte tarvinneet tai kaivanneet omistajan-
vaihdosprosessin yhteydessa, mutta sita ei ollut saatavilla?

D. KASVU JA KEHITTAMINEN

24. Milla tavalla yrityksen toimintaa on kehitetty ja mitka asiat ovat muuttuneet
omistajaa vaihtaneessa yrityksessa tai sen liiketoiminnoissa omistajanvaihdoksen
jalkeen? (1=ei mitddn muutosta omistajanvaihdoksen jalkeen, 5=erittdin paljon
muutosta omistajanvaihdoksen jalkeen)
ostetun yrityksen tavoitteet

tuotteet ja palvelut

asiakkaat

ammattimainen johtaminen
hallitustydskentely

tavarantoimittajat

yrityksen muut yhteistyékumppanit

—_ A A e a a a
N NN NN DN NN
W W W W w w w w
N A BB
o o1 o1 o1 o1 o1 o1 Ol

toimintatapa / strategia
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laadunhallinta

tuotekohtainen kannattavuusseuranta
asiakaskohtainen kannattavuusanalyysi
toimintokohtainen kustannuslaskenta
budjetointi

tuloskortti (balanced scorecard)

investointien suunnittelu

benchmarking (vertailu parhaisiin kaytantgihin)

_\A_\A_\A_\A_\
N NN N DN DN DD NN
W oW W W W W W W W
NN NN DN~~~ N
o1 o1 o1 o1 o1 o1 o1 o1 O

toimintaymparisto ja toimialan tilanne

25. Miten yrityksenne on kehittynyt omistajanvaihdoksen jalkeen suhteessa kilpaili-
joihin? (1=ei tyydyttavasti, 5=erinomaisesti)

henkilostomaara

liikevaihto / myyntim&ara

tilikauden tulos (kannattavuus)
yrityksen rahoitusrakenne

uusien tuotteiden / palveluiden kehittely
markkinaosuus

padoman tuottoaste (ROI)

_.A_.A_\A_\A
N NN NN NN NN
W oW W W W W W W
N SO O N N Y N
o1 o1 o1 o1 o1 o1 o1 o1

kassavirta (maksuvalmius)

26. Ostamanne / jatkamanne yrityksen tai liiketoiminnan koko v. 2012 tilinpaatok-
sessa

Tyontekijamaara yrittaja mukaan lukien

Liikevaihto

27. Oletteko kiinnostuneet myymaan oman yrityksenne tai osan liikketoiminnasta?
En lainkaan kiinnostunut 12 3 45 Erittain kiinnostunut

28. Oletteko kiinnostuneet ostamaan yrityksen tai liiketoimintaa?
En lainkaan kiinnostunut 12 3 45 Erittain kiinnostunut

29. Mita muuta haluaisitte viela tuoda esiin omasta omistajanvaihdoksesta
tai omistajanvaihdoksista yleensa?
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Liite 3. Keskiarvomuuttujat

Taulukko 1. Kokemus omistajanvaihdoksista ja yrittajyydesta.

SARJAYRITTAJYYS (a = 0,770)

paa kokemusta

Ennen tekemaanne omistajanvaihtosta, oliko teilla aikaisem-

yrityksen myymisesta

yrityksen ostamisesta

yrityksen perustamisesta

SARJAYRITTAJYYS

Keskiarvo 1,9
Keskihajonta 0,9
Mediaani 1,7
Minimi 1,0
Maksimi 5,0
n 354

Taulukko 2. Ongelmat omistajanvaihdoksessa.

OMISTAJANVAIHDOKSEN TOTEUTTAMINEN
(a=0,801)

OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO JA
KEHITTAMINEN (a = 0,799)

Missa maarin seuraavat asiat olivat ongelmia omistajanvaihdoksessa

Rahoitus

Tutustuminen kaupan kohteeseen

Verotus

Osaamisen siirtaminen luopujalta jatkajalle

Arvonmaaritys

Ostokohteen haltuunotto

Liian korkea hintapyynto

Kaupan lopullisesta kohteesta sopiminen

Ostokohteen yhdistaminen mahdolliseen
aikaisempaan liiketoimintaan

Toteuttamisvaihtoehtojen suunnittelu ja
valinta

Kauppakirjan laatiminen

OMISTAJANVAIHDOKSEN OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO JA
TOTEUTTAMINEN KEHITTAMINEN
Keskiarvo 2.4 1,8
Keskihajonta 0,8 0,8
Mediaani 2,3 1,9
Minimi 1,0 1.0
Maksimi 50 50
n 355 354
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Taulukko 3. Syyt omistajanvaihdokseen.

(a=0,833)

YRITYKSEN KASVATTAMINEN JA UUDISTAMINEN

Kuinka tarkeita seuraavat syyt olivat omistajanvaihdokseen
ostajan tai jatkajan nakokulmasta

Yrityksen uudistaminen

Maantieteellinen laajentuminen

Markkinaosuuden kasvattaminen

Taydentavien tuotteiden/palveluiden saaminen

Laajentuminen uusille toimialoille

Kilpailijan ostaminen pois markkinoilta

Tuotantotehokkuuden parantaminen

YRITYKSEN KASVATTAMINEN JA UUDISTAMINEN

Keskiarvo 2,6
Keskihajonta 0,9
Mediaani 2,6
Minimi 1,0
Maksimi 5,0
n 350

Taulukko 4. Eri palveluntarjoajien tarkeys.

YKSITYISET JA YRITTAJA-
JARJESTON OV-PALVELUT
(a=0,729)

RAHOITTAJIEN JA TALOUS-
ASIANTUNTIJOIDEN PALVE-
LUT (a=0,705)

JULKISET ELINKEINO-
PALVELUT (a = 0,748)

Kuinka tarkeiksi koitte seuraavat palvelut omistajanvaihdostilanteessa

Yrittajajarjeston palvelut

Finnveran palvelut

ELY-keskuksen palvelut

OV-asiantuntijoiden/konsult-
tien palvelut

Verottajan palvelut

Uusyrityskeskuksen palvelut

Yritysvalittajan palvelut

Tilitoimiston palvelut

Juristien palvelut

Tilintarkastajan palvelut

Kunnan/seudun elinkeinotoi-
mijoiden palvelut

Pankin palvelut
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YKSITYISET JA RAHOITTAJIEN JA JULKISET
YRITTAJAJARJESTON | TALOUS-ASIANTUN- ELINKEINO-
OV-PALVELUT TIJOIDEN PALVELUT PALVELUT
Keskiarvo 2,9 3,7 2,9
Keskihajonta 1,3 0,9 1.4
Mediaani 3,0 3,8 3,0
Minimi 1.0 1,0 1,0
Maksimi 5,0 50 50
n 291 354 271

Taulukko 5. Tyytyvaisyys omistajanvaihdospalveluihin eri vaiheissa.

OMISTAJANVAIHDOKSEN TOTEUTTAMINEN
(a=0,739)

OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO JA
KEHITTAMINEN (a = 0,826)

Kuinka tyytyvainen olette omistajanvaihdoksen
asioissa

yhteydessa saamaanne apuun seuraavissa

Arvonmaaritys

Ostokohteen haltuunotto

Rahoituksen jarjestaminen

Ostokohteen yhdistaminen mahdolliseen
aikaisempaan liiketoimintaan

Verotuskysymykset

Ostokohteen lilketoiminnan kehittaminen

Kaupan tekninen toteutus (kauppakirjat,
sopimukset ym.)

OMISTAJANVAIHDOKSEN TOTEUT- | OSTOKOHTEEN HALTUUNOTTO
TAMINEN JA KEHITTAMINEN
Keskiarvo 3,7 3,6
Keskihajonta 0,8 1,0
Mediaani 3,8 3,7
Minimi 1,0 1,0
Maksimi 5,0 5,0
n 346 269
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Taulukko 6. Yrityksen kehittaminen omistajanvaihdoksen jalkeen.

LIIKETOIMINNAN KEHITTAMINEN
(a=0,896)

OHJAUSJARJESTELMIEN KEHITTAMINEN
(@ =0,900)

Ostetun/jatketun yrityksen tavoitteet

Tuotekohtainen kannattavuusseuranta

Tuotteet ja palvelut

Asiakaskohtainen kannattavuusanalyysi

Asiakkaat

Toimintokohtainen kustannuslaskenta

Ammattimainen johtaminen

Budjetointi

Hallitustyoskentely

Tuloskortti (balanced scorecard)

Tavarantoimittajat

Investointien suunnittelu

Yrityksen muut yhteistydkumppanit

Benchmarking (vertailu parhaisiin kaytan-
téihin)

Toimintatapa/strategia

Laadunhallinta

LIIKETOIMINNAN OHJAUSJART}ESTELMIEN
KEHITTAMINEN KEHITTAMINEN
Keskiarvo 3,2 2,7
Keskihajonta 0,9 1,0
Mediaani 3,2 2,7
Minimi 1.0 1.0
Maksimi 5,0 5,0
n 354 345

Taulukko 7. Menestyminen omistajanvaihdoksen jalkeen.

MENESTYMINEN
(a=0,916)

suhteessa kilpailijoihin?

Miten yrityksenne on kehittynyt omistajanvaihdoksen jalkeen

Henkilostomaara

Liikevaihto/myyntimaara

Tilikauden tulos (kannattavuus)

Yrityksen rahoitusrakenne

Uusien tuotteiden/palveluiden kehittely

Markkinaosuus

Padoman tuottoaste (ROI)

Kassavirta (maksuvalmius)
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MENESTYMINEN

Keskiarvo 3,0
Keskihajonta 0,8
Mediaani 3,0
Minimi 1,0
Maksimi 50
n 349
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