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Yrittajat
Mika tama kasikirja on
> Tama kasikirja on yrityksen myyjan opas yrityksen myynnissa ja
myyntikuntoon laitossa.

» Tavoitteena on rakentaa yrityksestasi monipuolinen myyntiesite joka
edistaa yrityksesi myyntia ja nopeuttaa myyntiin liittyvaa prosessia.

» Helppo tapa tehda oma esite on avata powerpoint ja aloittaa prosessi siina.
Lisaa kuvia esitteeseen oman mieltymyksesi mukaan.

» Ole tarvittaessa yhteydessa alan asiantuntijoihin, tilitoimistoon, seka Lapin
Yrittajien omistajanvaihdoskoordinaattoriin, Marko Merkkiniemeen

» Muista aina tehda salassapitosopimus hyvissa ajoin.
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Yrittajat
Mita yrityksesi tekee
> Kuvaa tahan yrityksesi lilkketoiminta yleisella tasolla.
> Al kirjoita tdhdan mahdollisia liikesalaisuuksia.

» Voit kirjoittaa tahan myos yrityksesi historiaa, tarinaa, saavutuksia yms.
» Taman kohdan pitdisi herattaa ostajassa kiinnostusta ja jopa tunteita.

Yrityksid ostetaan pddasiassa tulevien kassavirtojen johdosta. Ostajan tulee ndhdd se potentiaali, minkd
yrityksesi kétkee ja hdn osaamisensa kautta voi tulevaisuudessa tulouttaa. Luvut ja historia luovat
kiinnostuksen, tulevaisuuden ndkeminen osana yritystd varmistaa kaupan.



Yrittajat
Mita myyn

» Oletko myymassa yrityksesi osakkeita tai yhtidosuuksia, kiinteistdja, kalustoa ja koneita
vai lilkketoiminnan?

» Kerro myynnin kohde.
» Jos kauppaan kuuluu kalustoa, tee ajantasainen kalustoluettelo.

» Osake/yhtioosuuskaupassa ostaja saa yrityksen omistusoikeuden yhtion varallisuuteen
osakkeiden/yhtidosuuden suhteessa. Liiketoimintakaupassa voidaan pilkkoa yrityksesta
tarvittavat elementit pois, tai myyda esimerkiksi pelkastaan asiakassopimukset yms.

Yrityskaupassa pddpaino pitdisi olla liiketoiminnassa, ei varallisuudessa. Jos varallisuutesi on korkea suhteessa
liiketoimintasi kannattavuuteen, mieti voiko varallisuutta pilkkoa taseen keventédmiseksi. Huomioi etté osakekaupassa ei
yleensd myydd rahaa, kassa kevennetddn ennen kauppaa. Toki tédhénkin I6ytyy poikkeustapauksia.



Yrittajat
Miksi olen myymassa

» Ostajat haluavat aina tietda syyn yrityksen, tai sen osan myynnille.
» Kerro siis rehellisesti syyt myynnillesi.

» Esimerkiksi elakoityminen, sairastuminen, vasyminen, paikkakunnalta muutto, uusien
haasteiden vastaanottaminen ja uuden yritystoiminnan aloittaminen ovat hyvia syita
myyda yritys.

» Jos syy on kannattamaton liiketoiminta, tulee myynnista luultavasti vaikeaa.

Mikdli toiminta on kannattamatonta, kédynnistd liikketoiminnan terveyttéiminen ennen myyntiprosessia. Pyydad ulkopuolista
apua katsomaan kanssasi liikketoiminnan nykytila ja ne toimenpiteet joiden kautta toiminta saadaan nousujohteiseksi.
Kannattamaton liiketoiminta joudutaan jopa luovuttamaan, jotta siitd pdéstddn irti. Ald siis pdéistd tilannettasi niin
pahaksi mikéli suunnittelet myyntid.



Yrittajat
Mika on yrittajan rooli yrityksessa

» Kuvaile tdhadn oma roolisi yrityksen paivittiisessa tydssasi.

» Ostaja haluaa nahda itsensa yrittdjana, joten realistinen kuvaus hdanen tulevasta roolista
on tarkea.

» Mikali rooli voi olla jokin muukin kuin sinulla on ollut, on myds se hyva kertoa. Jos
esimerkiksi sinulla on tyontekij6ita, voi ostaja korvata esimerkiksi yhden heista.

» Olisi hyva pystya kertomaan mita vaatimuksia tyohon liittyy. Ndin valtytaan turhalta
tyolta myynnissa jatkoa ajatellen. Jos esimerkiksi vaatimukset tulevat esille vasta
viimehetkessa, ja ostaja huomaa etta hanesta ei olekaan tahan yrittajaksi, ollaan tehty
valtava maara turhaa tyota.

Mikroyritysten kaupoissa yritys on usein yhté kuin yrittéjd. Tamdn takia jatkajan on kyettévéd arvioimaan kykeneeké hén
suoriutumaan kaikista niisté tehtavistd joita teet. Mikdéli sinun vastuullasi on useita tehtévékokonaisuuksia, ala
dokumentoimaan niitd siirron helpottamiseksi.



e . . . Yrittajat
Millaisia rooleja yrityksessasi tarvitaan

» Jos yrityksessasi on tyontekijoita tai muita yrittdjia, kuvaa tahan millaisia
tyokokonaisuuksia teilla on

» Mikali tyotehtavissda on monitoimisuutta, erityisesti niilden kuvaaminen on
tarkeaa

» Kuvaa tahdan myos mikali kdaytat alihankintana kumppaneita; millaista
alihankintaa kaytat ja millaisessa roolissa se on toimintaasi nahden

Ostajan on hyvd ymmdirtdd millaisia rooleja organisaatiosi tarjoaa, kun hén miettiessédn omaa tulevaa rooliaan. Ostajan
intohimo ei ole vdélttdmdatta juuri sinun nykyinen roolisi, vaan hédnen palonsa voi olla jotain muuta, mitd pédsee

yrityksessdsi toteuttamaan.



, ) ) Yrittajat
Tulevaisuuden nakymat

» Milta yrityksesi tai toimialasi tulevaisuus nayttaa?

» Onko jotain kehityskohtia jo mielessa mita voisi kertoa ostajalle? (huomaa edelleen ettd

lilkesalaisuuksia ei pida kertoa ilman salassapitosopimuksia, eika kannustaa perustamaan
kilpailevaa yritysta)

» Ostaja ostaa itselleen tulevaisuutta, joten on tarkeaa pystya kertomaan milta se
yrityksen osalta voisi nayttaa.

» Mikali ostajalle muodostuu kasitys yrityksen kehittamisestd, on yrityskauppa varmempi.

» Myo0s rahoittaja tarvitsee realistisen kuvauksen yrityksen tulevaisuudesta, joten tdma on
myyntiprosessissa edessa joka tapauksessa ennen kuin yrityskauppa realisoituu.

Rahoittajat rahoittavat pddsddntoisesti tulevia kassavirtoja, joten niiden uskottava esittdminen on korosteista
“vlihintaisissa” kaupoissa historiaan verrattuna. Hyviin ja kannattaviin liikeideoihin 16ytyy aina rahoitusta.



Miksi juuri sinun paikkakunnallasi on hyva yrittas Yrittijit
Ja asua

» Mikali ostaja ei 16ydy ldheltd, tulee myds valmistautua siihen etta ostajalla mietityttaa
alueesi.

» Ostajahan ei osta vain yritystasi, vaan han ostaa itselleen ja mahdollisesti perheelleenkin
uuden, erilaisen elaman.

» Jos mahdollista niin kuvaa alueesi palveluita, harrastusmahdollisuuksia, kouluja,
paivakoteja yms. Jotta ostaja voi arvioida naita asioita heti. Ei ole yksi eika kaksi kauppaa
kaatunut siihen, etta perhe ei ole suostunut lahtemaan mukaan koska alue ei ole
miellyttanyt. Tassakin kohdassa saastetaan aikaa ja vaivaa kun ohjataan ajattelemaan

asiaa heti.

Vinkkejd I16ydcit Lapin kunnat bisnesympdristéond https://www.lapland.fi/fi/business/kunnat/ seké kuntien
palvelusivuilta https://www.lapland.fi/fi/loydaitsesilapista-kunnat/ Myés kunnat yllépitévit oman kunnan

palvelutietoja.



https://www.lapland.fi/fi/business/kunnat/
https://www.lapland.fi/fi/loydaitsesilapista-kunnat/

Yrittajat
I T L
» Tuloslaskelmasta nahdaan yrityksesi kannattavuus.

Liita tilinpaatoksesi tuloslaskelma tahan, se on Lilkevainto
osakeyhtiossa julkista tietoa. Pitka tuloslaskelma voi + Liiketoiminnan
kuitenkin olla salassapitosopimuksen takana.

Tuloslaskelma

muut tuotot
» Huomaa, etta tilinpaatos tulisi oikaista. Sinne tulisi
korjata todenmukainen tilanne missa on yrittdjan - Muuttuvat kulut
palkat yms. Kulut ja tuotot todellisilla arvoilla. (materiaalitja
» Yrityskaupassa on tarkedaa nahda mika on kaikkien palvelut)
toimintaan liittyvien kulujen jalkeen yrityksen
Kiyttokate. =MYYNTIKATE
Jos et ole nostanut palkkaa, kirjaa arvio tyépanostasi vastaavan - Henkilostokulut
palkatun henkilon henkilostokulu ja kirjaa palkkaoikaisuna. o
Kerdd ainakin kolmen edellisvuoden tiedot. - Palkkaoikaisu
Pyydi tarvittaessa apua asiantuntijoilta tai tilitoimistostasi - Liiketoiminnan
muut kulut

=KAYTTOKATE



Yrittajat
Tase

» Taseesta ndhdaan yrityksesi varallisuus, saatavat ja velat. Liita
tilinpaatoksesi tase tahan.

> Tee kalustoluettelo.

» Mahdollisesti my0os tase-erittely.
» Lainat voit kirjata esim. yritystutkimusneuvottelukunnan T7 lomakkeelle
http://yritystutkimusry.fi/wp-content/uploads/2014/02/t7 fin.pdf

» Jos myydaan osakkeita tai yhtidosuuksia, ostaja saa osuuden mukaisen
omistusoikeuden taseen varoihin ja velkoihin.

Mikali sinulla on omaisuutta, jonka kirjanpidon arvo on pienempi kuin reaaliarvo, tee ensimmdisessa
vaiheessa oma arvio niiden “vasarahinnoista”.


http://yritystutkimusry.fi/wp-content/uploads/2014/02/t7_fin.pdf

, , Yrittajat
Hinnoittelu

> Yrityskaupassa maaraiva tekija on yleensi on yrityksen kiyttokate.
» Rahoittaja rahoittaa yrityskauppaa lahinna kayttokatteeseen, tai substanssiarvoon perustuen.

» Lyhyesti sanottuna rahoittaja haluaa rahansa takaisin 2-7 vuodessa. Eli ostaja voi saada lainaa normaalisti kdyttokate
kertaa vuosien maara. Vuosien maara riippuu hyvin paljon rahoittajasta, kohteesta, ostajasta, myyjasta yms.

» Esimerkki: jos yrityksen kadyttokate on 10.000€ rahoittaja rahoittaa kertoimesta riippuen 20.000 — 70.000€
yrityskauppaa. Hyvin usein tama on maaraava tekija yrityskaupan hinnoittelussa mikali ostaja tarvitsee rahoitusta.

» Mikali yritykselldasi on huomattava tuottopotentiaali jollekin tulevaisuudessa, voi yrityksen hinta poiketa tuosta
huomattavan paljonkin.
» Huomaa kuitenkin, ettd hinnoittelu on aina tapauskohtaista ja perustuu useisiin erilaisiin asioihin.

Vertaa yrityksesi kdyttokatetta substanssiarvoon (varat — velat), tee tarvittaessa kéyttokatteeseen palkkaoikaisu. Mieti hinta minkd itse
olisit oikeasti valmis maksamaan yrityksestdsi. Mikdli se ei miellytd, yrityksen arvoa voidaan nostaa lyhyessdkin ajassa jolla voidaan

nostaa kauppahintaa.



g e Yrittajat
Miksi juuri tama yritys kannattaa ostaa

» Ostaja miettii kuitenkin etta miksi ostaisin juuri tdman yrityksen.

» Kerro tdassa miksi juuri tama yritys kannattaa ostaa, eikd esimerkiksi
kilpailijan yritysta. Sinun yrityksessasi taytyy olla myos huomattava etu
uuden yrityksen perustamiseen verrattuna.

Ostajalla on aina useampia vaihtoehtoja, myyjdllé harvoin niin monia. Ostaja vertaa kohdetta usein
vastaavanlaisen perustamisen kustannuksiin, joten asiakkuudet, sopimukset ja tasainen pysyva kassavirta

herdttdvit mielenkiinnon.



Yrityksen myyntikuntoon laitto (tdstd eteenpain tiedot ovat vain ~ Yrittajat
sinua itseasi varten)

» Huomaa nyt kiyttékatteen merkitys keskimaaraisessa yrityskaupassa. Taseen varallisuudella ei siis
valttamatta ole suurta merkitysta hinnoittelussa silloin kun ostaja tarvitsee rahoitusta yrityskauppaansa.

» Mikali taseen varallisuus on suurempi kuin kayttokatteeseen perustuva arvo, tulee joko kannattavuutta
nostaa ennen myyntia, tai jarjestella tasetta pienemmaksi.

» Taseesta tulee ennen myyntiin laittoa jarjestellad pois vahintaankin kaikki liiketoimintaan kuulumaton.

» Tulos tulee vastata todellisuutta, mikali oikaistun tuloksen perusteella arvioitu hinta ei miellyta, kasvata
yrityksesi kannattavuutta ennen myyntia.
» Huomaa ettd jokainen euro kdyttokatteessa kasvaa vahintaan kaksinkertaiseksi kauppahinnassa!

* Myynnin kasvattaminen, muuttuvien kulujen pienentaminen, kiinteiden kulujen pienentaminen -> usein
helpoimmat “voitot” 16ytyivat ennen koronaa kiinteista kuluista



| Yrittajat
Sopimukset

> Kerii vhteen paikkaan (muistitikku, google drive yms.) kaikki yrityksesi sopimukset.

» Tyosopimukset, asiakassopimukset, vuokrasopimukset, ostosopimukset yms.

» Ostajan tulee tarkistaa kaikki sopimukset ennen yrityskauppaa jotta han on perilla yrityksesi vastuista ja
eduista. Etsi nama siis valmiiksi jotta saastetaan aikaa itse neuvotteluissa.

» Huomaa, ettd yhtic on vastuussa myos edellisen omistajan tekemisista seka tekematta jattamisista myos
omistajanvaihdoksen jalkeen.

» Due Diligence prosessin avulla ostaja pyrkii selvittamaan mahdolliset vastuutilanteet ja vaatimaan
mahdollisesti myyjalta jopa vakuuksia tulevien riskien varalle, mikali sellaisia l0ytyy.

Osakekaupoissa yrityksen tekemdit vastuut ja velvoitteet pitdad eritelld erityisen tarkasti. Usein kaupanteon jélkeen ilmi
tulleet vastuut jddvdt myyjén vastuiksi. Liiketoimintakaupoissa ostajan ndkékulmasta selkecimpdd, mutta jos itselld ei ole
selvilld esim. tilitoimiston irtisanomisaika, siitd voi aiheutua kolmeksi kuukaudeksi turhia kuluja.



Yrittajat
Valmistele kaikki huolella .

» Valmistele kaikki yrityksessasi niin kuin haluaisit itse ne olevan jos ostaisit yrityksen.

» Jatkajan tulee paasta mahdollisimman helposti perille ostettavasta kohteesta,
lilketoiminnasta, prosesseista, asiakkaista, tyontekijoista, toimialasta yms.

» Sina tiedat parhaiten nyt, mitka ovat yrityksesi tarkeimpia asioita. Pida huoli siita, etta
saat kaiken tiedon valitettya ostajalle mahdollisimman helposti, luotettavasti ja nopeasti.

» Mita nopeammin jatkaja paasee sisalle lilketoimintaan, sitd vihemman héan jatkossa

tarvitsee sinua. Sinulla on, tai ainakin pitdisi olla yrityskaupan jalkeen muutakin
tekemista kuin olla jatkajan apuna.



, , Yrittajat
Hinnoittelu

» Hinnoittelussa vaikeinta on paasta ostajan paan sisaan.

» Ostaja ostaa tulevaisuutta, joten pitdisi tietda minka verran han pystyy
tekemaan tulosta yrityskaupan jalkeen. Tama on kuitenkin kaytannossa

hyvin vaikeaa.
» Mutta mikali sinulla on usko, ettd yrityksesi on jollekin taholle kultakaivos,

tulee yrityksen myynnista viestia nakyvasti naille tahoille jotta saisimme
aikaan hintakilpailun. Vain siten voimme tietaa todellisen markkinahinnan

yrityksellesi.

Oikea kauppahinta on aina se, milla yritys myydédn. Mieti miké on sinun “kipurajasi”, jolla voit yrityksesi
realisoida. Muista, ettd tunnearvolla ei ole arvoa ostajalle.



Yrittajat
Hinnoittelu

« Usein yrityskauppa hinnoitellaan historian tuottojen perusteella, tai
substanssiarvon perusteella.

« Substanssi tarkoittaa kaytannossa arvoa kun yrityksen varallisuudesta
vahennetaan yrityksen velat -> huomaa, etta arvot taytyy oikaista vastaamaan
nilden kaypaa markkina-arvoa.

 Historian tuottoihin perustuvat hinnoittelu tarkoitti kaytannossa kayttokate x 2-7.
* Yrityksen hinnoittelussa on hyva pyytaa ulkopuolista apua asiantuntijoilta.

Hinnoittelu on yleisin neuvottelun kohde. Huomaa, etté joskus myyjdllé, ostajalla, rahoittajalla ja
asiantuntijoilla voi olla erilainen néikemys hinnoitteluun. Témdé ei kuitenkaan tarkoita sitd, ettd joku taho olisi
varsinaisesti védrdssa tai epdrehellinen. Oikea hinta on lopulta aina se, milld kauppa toteutuu!



Yrittajat
Kenelle myyn

» Nopeimmat kaupat tehdadan tydntekijdiden, sukulaisien, muiden osakkaiden,
kilpailijoiden, asiakkaiden tai yhteistyokumppaneiden kanssa. Kay nama lapi heti kun
myyntipakettisi on valmis.

» Jos ndista tahoista ei |I0ydy ostajaehdokasta, tulee yrityksesi laittaa julkiseen myyntiin.

» Mahdollisia kanavia

» puskaradio (kollegat, tilitoimistot, tilintarkastajat, elinkeinoneuvoijat,... tahot jotka tapaavat
potentiaalisia ostajia)

» sahkoiset ilmoituskanavat (maksuttomat ja maksulliset)
e yritysvalittajat

e yrittajan rekrytointi

* Tyovoimatoimiston sivut (mol.fi)



o Yrittajat
Mista apua

» Lapin Yrittajat - omistajanvaihdoskoordinaattori Marko Merkkiniemi
» marko.merkkiniemi@yrittajat.fi / 050 551 1075

» Lapin ELY-keskus — yrityskehitysasiantuntija Jari Uusinarkaus
» jari.uusinarkaus@ely-keskus.fi / 0295 037 141

» Kuntien elinkeinoneuvojat / elinkeinoyhtiot
» Tilitoimistot

» Tilintarkastusyhteisot

> Yritysvalittajat

» Muut asiantuntijaorganisaatiot



mailto:marko.merkkiniemi@yrittajat.fi
mailto:jari.uusinarkaus@ely-keskus.fi

Yrittajat
Lapin ov-koordinaattorihanke

« Tama opas on toteutettu Lapin ov-koordinaattorinankkeessa.

» Lapin omistajanvaihdoskoordinaattori -hanke toteutetaan yhteistydssa Lapin kuntien kanssa. Hankkeen
rahoittaa Kestavaa kasvua ja tyota 2014-2020 Suomen rakennerahasto-ohjelma ja Lapin liitto.

« Hankkeen p&éarahoitus tulee Euroopan aluekehitysrahastosta. Rahoituksen budjetti on 342 660 € (vuoden
2020 Euroopan aluekehitysrahaston (EAKR) ja valtion rahoitusta 274 128 €). Hanke péaéttyy 31.3.2023.
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