Ostokohteen tunnistaminen
yritysostossa
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Kun yritysostoa alkaa harkita, on syyta asettaa jonkinlaiset kriteerit sille, minkélaisista ostokohteista on
kiinnostunut. Ostokohteen tunnistaminen alkaa omien halujen ja tarpeiden pohtimisella. Mitd haluan? Mita
tarpeita tai reunaehtoja yrityskauppaan omalla kohdallani liittyy? Mink&lainen on strateginen nakemykseni,
minkélaisen tulevaisuuden haluan valita? Jos liiketoimintaa on jo ennestaan, liittyy tulevaisuuskuvan
rakentamiseen my6s sen tarpeiden analyysi. Kun kasitys tavoitteista on kirkastunut, voi alkaa miettia keinoja

tavoitteiden saavuttamiseen.

Ajattelun liséksi ostokriteerien rakentaminen edellyttéda kirjoittamista. Dokumentin ei tarvitse olla tavallista

paperiarkkia kummempi, mutta johonkin on syyta kirjata yl6s omat tavoitteet ja kriteerit.

Ostokohteelle asetettujen vaatimusten kirjaaminen ja priorisointi kirkastaa ajattelua. Kirjatut kriteerit on helppo
tarkistaa, ja jos my6hemmin osoittautuu tarpeelliseksi, niitd voi muokata. Dokumentoinnilla varmistuu
kuitenkin siita, etta tavoitteiden muuttuminen tapahtuu tiedostetusti, ei ajautumalla. Hyva kaytantd on myos
priorisoida kriteerit: mitd ominaisuuksia ostokohteessa on pakko olla, mita pitaisi olla, mita voi olla — ja mita ei

missaan tapauksessa saa olla.

Ostokriteerit ohjaavat etsintaa

Jos ostokohteen kriteerit on laadittu selkeiksi, etsinndn aloittaessaan ainakin tietdd mitd on hakemassa.

Seuraavana vaiheena aletaankin sitten mietti&, miten ostokohde I6ytyy.

Yksi ilmeinen kanava ovat verkkoalustat, joista Suomessa suosituimpia ovat yritysporssi.fi,firmakauppa.fi ja

yrityskaupat.net. Kokeneet yritysostajat myos kayttavat aktiivisesti verkostojaan eli laittavat sanan kiertamaan.

Yritysostoaikeista ja ostokohteen kriteereistd kannattaa kertoa oman lahipiirin lisdksi myos laajemmin
sellaisille tuttaville, jotka ovat tekemisessa yrittdjien ja yrityskauppojen kanssa. Hammastyttavan usein

ostokohde |6ytyy verkostoissa jutustelun kautta.

Myds oman kunnan elinkeinotoimeen kannattaa olla yhteydessa. Maakunnallinen omistajanvaihdospalvelu,
jos alueelta sellainen 16ytyy, on ensimmaisten kontaktoitavien tahojen joukossa. Nama tahot kuulevat tyénsa
puolesta sellaisistakin ostokohteista, jotka eivat viela ole verkkoalustoilla tai muuten julkisesti myynnissa.

Ostokohde voi l6ytya myds sellaisten yritysten joukosta, jotka eivat ole ajatelleet myyntia. Yllattaenkin tullut
ostotarjous voi herattda nykyisessa omistajassa vastakaikua. Jos siis ostokriteerit ovat selkeét ja tiedat
yrityksen, joka vastaa niitd, ei mikaan esta lahestymasta sen omistajia. Hyvassa hengessa tehty kysymys ei

herata pahaa verta, vaikka tulisikin torjutuksi.

Yksi tavoite ostokohteiden etsinndlle pitéisi aina olla, etta padsee valitsemaan. Se tarkoittaa, etta tarkastelun
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alla on hyvéa olla useampia kohteita, joiden kohdalla voi miettia niiden sopivuutta omaan tavoitekuvaan.
Useamman ostokohteen pohtiminen mahdollistaa sen, etta erilaisia ehtoja paasee vertailemaan ja
peilaamaan erilaisiin mahdollisuuksiin. Vahimmillaankin usean ostokohteen tarkastelu harjoittaa omaa

kriittista silm&a ja auttaa my6s vankistamaan nakemysta ostokriteereista.

Vasta neuvotteluissa tunnistaa todellisen
ostokohteen

Pitka kokemus pienten yritysten omistajanvaihdoksista kertoo, etta kun tosissaan oleva ostaja lahestyy
yritysta, lahes joka toisen kohteen kanssa paasee asiasta ainakin neuvottelemaan. Se ei viela tarkoita, etta
paastaan kauppoihin. Tavoitteena onkin oltava, etta |0ydetddn useampia kohteita, joiden kanssa neuvotteluja

paasee kdymaan.

Neuvottelujen my6ta ostajan kasitys kaupan kohteesta kypsyy. Lopulta joko paastaan ehdoista

yksimielisyyteen tai ostajalle kiteytyy nakemys, etta kohde tai ehdot eivat sovikaan hanelle.

Valveutunut ostaja oppii tunnistamaan prosessissa merkkeja, joista voi paatella, onko asia etenemassa
toivottuun suuntaan. Yksi ilmeinen merkki on ajan kuluminen: jos neuvottelu venyy ja vanuu, ei
lopputuloskaan todennakoisesti tule olemaan tyydyttava. Varsin kayttékelpoinen vaihtoehto on
ammattimaisen valittajan kayttaminen. Silloin tukena on joku, joka on tehnyt monet yhteydenotot ja kokenut

monet yrityskauppaneuvottelut.

Ostajakoulu

Tama juttu on kolmas osa viisiosaista sarjaa, jonka tuottaa EAKR-rahoitteinen hanke Uusia toimintamalleja
jatkuvuuden ja kasvun kiihdyttdmiseksi. Hanke jarjestad kevaalla 2022 ostajakoulun yrityksen ostamisesta
kiinnostuneille. Ostajakoulu on tarkoitettu seka yrityksen kehittdmisesta kiinnostuneille yrittgjille etta ostamalla

yrittajaksi ryhtymista suunnitteleville.
Seuraavat saman sarjan artikkelit ovat ilmestyneet aiemmin @SeAMK Verkkolehdessa:

Yrityskauppoja hyédyntava ajattelutapa (8.11.21)

Johtaminen yritysostossa (15.11.21)

Juha Tall, omistajanvaihdosasiantuntija

Anmari Viljamaa, yliopettaja

Ostajakouluun voi osallistua joko suoraan tai avoimen AMK:n opintona. Lisatietoja ostajakoulusta antaa
projektipaallikko Salla Kettunen.
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