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Omistajanvaihdos tarkoittaa tassa tekstissa yrityksen myyntid ulkopoliselle, yrityksen myyntia
nykyiselle johdolle (management buy out eli MBO) tai henkiléstolle (employee buy out eli
EBO), sukupolvenvaihdosta tai yrityksen lopettamista. Naissa kaikissa
omistajanvaihdosmuodoissa on paljon yhteistd, mutta myos tunnistettuja eroavaisuuksia
(esim. ostajan loytamisen, rahoituksen saamisen tai verotuksen nakokulmasta).

OMISTAJANVAIHDOKSEN VAIHEET

Omistajanvaihdos jaetaan tyypillisesti kolmeen erilaiseen vaiheeseen: ennen kauppaa,
yrityskauppa ja kaupan jalkeen.

Ennen kauppaa tirkeintd on saada vyrittdja liikkeelle yrityskaupan kanssa seka aloittaa
potentiaalisen ostajan etsintd. Olennaista on myds valita missa kauppapaikoissa yritys on
kaupan. Tassd vaiheessa viimeistddn yritys pitda laittaa myyntikuntoon, jos ndin ei
Iahtokohtaisesti ole.

Yrityskauppavaiheessa on tarkeaa selvittaa ja tehda kaikki onnistuneeseen kauppaan liittyva
konkreettinen tyo. Tallaisia toitd ovat esim. arvonmadaritys, rahoituksen hankkiminen,
verotuksen selvittdminen, riskien hahmottaminen ja sopimusten tekeminen. Tdssa vaiheessa
on usein hyva kadyttaa apuna ulkopuolista asiantuntijaa. Vaiheeseen liittyy myos se sopimus,
miten luopuva yrittdja on uuden yrittdjan tukena ja mukana myytavassa yritystoiminnassa.

Kaupan jidlkeen on tarkeda miettia sitd, miten luopuvan yrittdjan osaaminen ja kontaktit
siirtyvat jatkavalle yrittajalle. Tassa vaiheessa on olennaista my0s se, miten yritystoiminnasta

luopuvan yrittdjan eldama jatkuu uudessa tilanteessa ja miten jatkaja saa mahdollisimman
hyvan startin aloittaa yrittajana.

OMISTAJANVAIHDOSVAIHEISIIN LUTTYVAT HAASTEET

Omistajanvaihdoksiin liittyvia haasteita voidaan kuvata kolmen eri vaiheen kautta. Nama
seuraavaksi esiteltavat haasteet on kuvattu luopuvan yrittdjan nakokulmasta.

Vaihe 1: Ennen kauppaa

Haaste 1: Luopuvan yrittajan paattamattomyys

Yrittdja ei tee padatosta aloittaa aktiivinen tyé omistajanvaihdoksen edistamiseksi. Ei
tiedosteta, etta yrityskaupan aikaansaaminen on usein pitka prosessi, jossa taytyy olla
suunnitelma. On yleisesti tiedossa, ettd onnistunut omistajanvaihdos kestaa 1-5 vuotta.



Haaste 2: Luopuvan yrittajan vasyminen ja bisneksen arvon lasku

Yrittdjalla ei ole voimavaroja pitda yritysta myyntikunnossa. Yrittdajan ikdantyminen on yksi
tekija, joka vaikuttaa siihen, miten yrittdja jaksa kehittaa bisnesta. Yritys pitda laittaa kaupan
silloin, kun sen liiketoimintaan jaksaa panostaa.

Haaste 3: Ostajan l6ytdminen ja muuttuneet kauppapaikat

Ei tiedetd missa mahdollinen ostaja on tai mista hanet voisi edes |6ytaa. Ei toisaalta tuoda
avoimesti esille sitd, etta yritys on kaupan. Unohdetaan joskus, ettad ostaja voi l6ytya lahelts,
tutuista, kumppaneista tai jopa asiakkaista. Luopua yrittdja ei tunnisteta millaisia
kauppapaikkoja tai yritysvalittdjia on olemassa ja miten niitd kannattaisi kayttaa yrityskaupan
aikaansaamiseksi.

Vaihe 2: Yrityskaupan aikana

Haaste 4: Realistinen arvonmaaritys

Yrityskaupat kaatuvat siihen, etteivat myyja ja ostaja 16yda yhteistd ymmarrysta ostettavan
yrityksen arvosta. Yrittdjalla on lilan korkea arvo yritykselle, usein elamantyota ja
tunnetekijoita arvotetaan liiaksi osaksi hintaa.

Haaste 5: Ei osata tai ei ole varaa ostaa ulkopuolista apua

Halutaan tehda yrittdjamaisesti ”kaikki itse”. Voi myds olla, ettei tiedeta keneltd apua voisi
pyytaa tai ostaa. Myds mielikuva, ettd nama palvelut ovat kalliita voi vaikuttaa siihen, miten
paljon niita ylipdansa kaytetaan.

Haaste 6: Luopuvan yrittajan osaamisen ja kontaktien siirto

Mita pienempi yritys, sita merkittavammin kontaktit ja osaaminen ovat yrittajalla itsellaan.
Yrityskaupan onnistumiseksi on tarkeda siirtda osaamista, resursseja ja kontakteja erilaisiin
yrityksen  yllapitdmiin  sdhkoisiin  tietojarjestelmiin  (mm. liiketoimintasuunnitelma,
asiakasrekisterit, taloushallinto, henkilostorekisterit, yrityksen sopimukset, tilat ja kalusto).

Vaihe 3: Yrityskaupan jalkeen

Haaste 7: Luopuvan yrittdjan elama omistajanvaihdoksen jilkeen

Luopuva yrittdja ei ole valmistautunut eldmaan omistajanvaihdoksen jalkeen. Aika, joka on
yhtakkia kaytettdvissd, voi tuntua pitkaltd. Eldmadntyén myynnin jdlkeen eldama voi myos
tuntua merkityksettéomalta. Joskus sukupolvenvaihdoksissa luopuva yrittdja ei osaa antaa
ty6rauhaa jatkavalle yrittajalle.

OMISTAJANVAIHDOSTYON YLEISET HAASTEET

Onnistuneiden omistajanvaihdoksien toteuttamiseen liittyy myos yleisia haasteita.

Haaste 8: Restartup ei kiinnosta kuten startup

Yrittdjyyspuhetta ja -valmennuksia hallitsee oman yrityksen perustamisen idea, ei toimivan
yrityksen ostamisen idea. Yrittdjyytta pohtiva ei aina nde, etta jatkamalla olemassa olevaa
yritystd, voi myds toteuttaa omia ideoita ja unelmiaan.



Haaste 9: Omistajanvaihdosty6ta tehdaan ajallisesti rajatuissa hankkeissa

Kaikissa hanketoissa on rajattu aikataulu ja usein myds hankehenkilékunnan tyésuhde on
maaradaikainen. Hankkeiden kesto on usein kaksi vuotta, onnistuneiden omistajanvaihdosten
on arvioitu kestavan 1-5 vuotta. Miten siirretdan hankkeen aikana syntynyt osaaminen ja
verkostot pysyvampaan palvelumalliin? Onko ov-asiakkaiden hoitamiseen riittavat resurssit ja
osaaminen? Osa ov-asiakkuuksista perustuu syvaan luottamukseen, miten siirtaa luottamus?

PIEKSAMAEN KAUPUNGIN YRITYSPALVELUIDEN ROOLI ONNISTUNEIDEN
OMISTAJANVAIHDOSTEN AIKAANSAAMISESSA

Haaste 1: Luopuvan yrittdjan paattamattomyys

Toiminta: Yrityspalvelun henkil6sto voi auttaa yrittdjaa tiedostamaan, ettd yrityskauppa on
luontainen osa vyrityksen elinkaarta. He voivat lisatd yrittdjan ymmarrysta
omistajanvaihdosprosessin pitkdsta ajallisesta kestosta, sen eri vaiheista ja konkreettisista
toimenpiteista. Yhdessa voidaan asettaa myos aikatauluja, johon mennessa yrittdja on tehnyt
paatoksensa lahted edistimadan omistajanvaihdosta omassa yrityksessa. Paatoksen tehtya
voidaan tehdd suunnitelma, jossa hahmotetaan omistajanvaihdoksen eri vaiheita ja
toimenpiteita. Kevyen arvonmaadrityksen avulla voi yrittdja saada vauhtia oman
paatoksenteon tekemiseen.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestinta, tietoiskut sekd kevyt
arvonmaarityspalvelu.

Rooli: Tarjota aktiivisesti omistajanvaihdosneuvontaa erityisesti ikdantyville yrittajille, viestia
sadannollisesti teemasta sosiaalisessa mediassa, yrityspalveluiden uutiskirjeessa ja printissa
seka jarjestdd avoimia, matalan kynnyksen lyhytkestoisia tapahtumia (esim.
aamukahvitilaisuuksia).  Kevyen arvonmadrityspalvelun osalta yrityspalvelu voi viestia
palvelua tarjoavista asiantuntijoista.

Haaste 2: Luopuvan yrittdjan visyminen ja bisneksen arvon lasku

Toiminta: Yrityspalvelun henkilosto voi sparrata yrittdjaa laittamaan yritys myyntikuntoon.
Mikali on tarpeen tai mahdollista voidaan yrittdjaa ohjeistaa hakemaan esim. ELY:n tarjoamia
kasvupalveluja, joiden avulla kehittaa yritysta. Ikddntyvien yrittdjien osalta on tarpeen miettia
omistajanvaihdos-viestinnan kohdentamista erityisesti heille. Yrityspalvelut voi jarjestda
"yritys myyntikuntoon” -koulutuksia. Jaksamisen tueksi voi tarjolla olla yrityskummien tai
mentorien palveluita.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestintd, koulutukset, kevyt
arvonmadarityspalvelu, yrityskummi / mentor.

Rooli: Tarjota aktiivisesti omistajanvaihdosneuvontaa erityisesti ikdantyville yrittajille, viestia
kohdennetulle yrittdajaryhmalle teemasta seka jarjestaa koulutuksia, joiden avulla yrittdja saa
tyokaluja pitaa yritys myyntikunnossa. Kevyen arvonmaarityspalvelun osalta yrityspalvelu voi
viestia palvelua tarjoavista asiantuntijoista. Yrityspalvelut voi ohjata yrityskummien tai
mentorin kayttéon.



Haaste 3: Ostajan I6ytdminen ja muuttuneet kauppapaikat

Toiminta: Yrityspalvelujen henkilosto voi sparrata yrittdajaa etsimaan aktiivisesti jatkajaa ja
tunnistamaan erilaisia hyodyllisia kauppapaikkoja. Yrityspalvelulla voi olla tietoa yrityksista,
jotka etsivat ostettavaa tai yrittajyytta harkitsevista, jotka voisivat jatkaa toimivaa yritysta.
Yrityspalvelut voivat valittaa tietoa sopivista yritysvalittajista. Tarkeaa on kannustaa erityisesti
ikdantyvia yrittajia aloittamaan jatkajan etsinta. Ostajan I6ytamista varten tarvitsee myynnissa
oleva yritys “tarinallistaa”. Yrityspalvelut voi myos jarjestda erilaisia "myyjien ja ostajien”
tapaamispaikkoja.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestinta, kauppapaikat ja yritysvalittajat,
myyjan ja ostajan kohtaamispaikat, yrityksen “myyntiesite”

Rooli: Olla ajan tasalla erilaisista kauppapaikoista seka yritysvalittdjista. Alkavien yrittdjien
neuvonnassa ottaa yhdeksi mahdollisuudeksi yrittdjyyteen toimivan yrityksen ostamisen.
Jarjestdd kohtaamismahdollisuuksia myynnissd oleville vyrityksille ja jatkajille esim.
yhteistyOossa oppilaitosten kanssa. Kannustaa yritystd tekemaan yrityksestddn esite, jonka
avulla myyntitoimenpiteita on helpompi kaynnistaa.

Haaste 4: Realistinen arvonmaaritys

Toiminta: Yrityspalvelun henkil6sto voi tehda arvonmaarityksia, mikali henkiléstén osaaminen
on teemassa riittdvaa. Tama tehtava voidaan tehda myos ulkopuolisen palveluntuottajan
tyona. Talloin yrityspalvelun on hyva tuoda esille se, millaisia palveluntarjoajia on olemassa.
Yrittdjan kanssa voidaan keskustella yleisesti siitd, mista yrityksen arvo muodostuu tai millaiset
asia laskevat arvoa. Teemaan voidaan jarjestdaa myos koulutusta.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestintd, arvonmaaritys, tietoiskut,
koulutukset

Rooli: Ymmarryttaa yrittdjille mista yrityksen arvo muodostuu. Tiedostaa arvonmaaritykseen
liittyvat palvelut ja niiden tarjoajat, jotta voi valittdd tietoa eteenpain. Jarjestaa
arvomaaritykseen liittyvaa koulutusta.

Haaste 5: Ei osata tai ei ole varaa ostaa ulkopuolista apua

Toiminta: Yrityspalvelun henkilokunta maarittelee sen, miten he yrittdjaa konkreettisesti ja
maksutta auttavat yrityskauppa-asiassa. On myo6s tarkeda linjata se, mitd ei tehda
yrityspalvelun tyona. Taman lisdksi on tarkea osata kertoa siitd, millaista ja minkahintaista
(noin) ulkopuolista apua on saatavilla. Apuna voivat olla niin maksuttomat yrityskummit ja
mentorit, kuin maksulliset palvelujen tarjoajat.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestintd, asiantuntijaverkoston kuvaus,
yrityskummit/mentor

Rooli: Maarittda oma tehtdavakentta ja viestida siita vyrittdjille. Kuvata yrityskauppa-
asiantuntijoiden toimijakenttda, jotta yrittdja saa tietoa palvelujen tarjoajista. Viestia
ulkopuolisen asiantuntijan kayttamisen hyodyista.



Haaste 6: Luopuvan yrittajan osaamisen ja kontaktien siirto

Toiminta: Yrityspalvelun henkilosté voi yrittdjan neuvontatydssa nostaa teeman esille.
Yhteistydssa voidaan kartoittaa vyrityksen nykyisten tietojarjestelmien, asiakkuuksien,
sopimusten ym. tilanne. Samalla voidaan miettia keinoja yrityksen ja yrittdajan tehokkaasta
osaamisen ja kontaktien siirrosta uudelle yrittdjalle. Osaltaan teemaan voi liittya "yritys
myyntikuntoon” tyyppista koulutusta, jossa tamakin asia otetaan huomioon.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestinta, tietoiskut, koulutukset

Rooli: Henkilokohtaisen neuvonnan aikana ottaa asia esille ja tehda nykytilakatsaus teemasta.
Erityisesti yksinyrittdjan tai muutaman tyontekijan tyollistavassa yrityksessa haasteena on
osaamisen ja kontaktien liiallinen kiinnittyminen yrittdjaan. Yrityspalvelut voi viestia aiheesta
uutiskirjeessa, somessa ja printissd. Teemasta voidaan jarjestdd myos koulutuksia.

Haaste 7: Luopuvan yrittdjan elama omistajanvaihdoksen jilkeen

Toiminta: Yrityspalvelun henkilostd voi heradttdda luopuvaa yrittdjaa miettimdan omaa
tulevaisuuttaan ja ajankdyttdaan. Yrityskaupan tai elakoitymisen kokenut yrityskummi tai
mentor voi auttaa oman kokemuksen kautta tulevaisuuden suunnittelussa. Vaihtoehtohan on
my0s se, ettd luopuvalle yrittdjalle jaa joku rooli kaupan jalkeen (esim. jatkaa tyontekijana,
hallituksen jasenend, sparraajana). Eri vaihtoehtojen puntarointi hyvissd ajoin auttaa
valmistautuman tilanteeseen, kun yrityskaupat on tehty.

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestinta, yrityskummiksi tai mentoriksi
liittyminen

Rooli: Yrityspalvelun henkiléston on mahdollista osana henkilokohtaista neuvontaa
keskustella tulevaisuuden suunnitelmista yrittdjauran jalkeen. Asiasta voidaan viestid "Elama
yrityskaupan jalkeen” —tyyppisella tarinankerronnalla. Ohjaus yrityskummi tai mentor —
toimintaan voi olla osalle hyva tapa jatkaa toisten yrittdjien sparraajana ja tukena.

Haaste 8: Restartup ei kiinnosta kuten startup

Toiminta: Alkavien yrittdjien henkilokohtaisessa neuvonnassa tuodaan esille mahdollisuus
tulla yrittajaksi yrityskaupan kautta. Yrityspalvelun henkildst6 voi yhdessa toisten toimijoiden
(esim. TE-toimisto, yrittdjajarjestd, oppilaitokset) kanssa toteuttaa laajempaa
viestintdkampanjaa, jossa nostetaan esille yrityskauppa vaylana vyrittdjaksi. Teeman
viestintaan liittyen voidaan jarjestda oppilaitosvierailuja ja kaikille avoimia infoiltoja. Myds
aloittavien yrittdjien koulutuksessa on tuotava esille mahdollisuus tulla yrittajaksi yrityskaupan
kautta. Mikali Hauenkita tyyppiset liikeideakilpailut jatkuvat, voi niihin kehittya restartup —
sarja (kuten Kasvu Openissa).

Keinot: Yrittdjan henkilokohtainen neuvonta, OV-viestintda, oppilaitosten tapahtumat,
tietoiskut, alkavien yrittadjien valmennus, liikeideakilpailut

Rooli: Viestia aktiivisesti mahdollisuudesta tulla yrittdjaksi yrityskaupan kautta niin
henkil6kohtaisessa neuvonnassa kuin alkavien yrittdjien kurssilla. Omata riittavasti tietoa
myynnissa olevista yrityksista. Tehda viestintaa yhteistydssa laajemmin ja uusia kohderyhmia
saavuttaen. Hyodyntaa Hauenkita —liikeideakilpailua myds restartup nakékulmasta kasin.



Haaste 9: Omistajanvaihdosty6ta tehdaan hankkeissa

Toiminta: Yrityspalvelujen tehtdavd on palvella omistajanvaihdosasiakkaita yhtena
asiakaskohderyhmana. Tahan pitkdjanteiseen tyohon liittyen on hyva resursoida riittavasti
aikaa ja osaamista. Yrityspalvelujen henkilokunnan ov-osaamisen kehittdminen on yksi keino
parantaa ov-asiakkaiden saamaa palvelua. Myds alueella toimivien ov-henkiléiden
keskindinen yhteisty6 auttaa ov-asioiden edistdmisessd. Toki uudet hankkeet voivat myos
omalta osaltaan tuoda resursseja ja osaamista ov-asiakkaiden auttamiseen.

Keinot: Yrityspalvelun henkil6ston sisdiset koulutukset, selkea nimetty yhteyshenkilo yrittajien
suuntaan, selked toimintatapa kuinka ja missa asioissa ov-asiakkaita autetaan seka paikallisen
ov-toimijaverkoston kasaaminen, yhteistydssd erilaisten tapahtumien, tietoiskujen ja
koulutusten jarjestaminen

Rooli: Pitdad huolta omistajanvaihdoksiin liittyvasta henkilokunnan osaamisesta. Luoda selkea
toimintatapa ov-asiakkaiden hoitamiseen ja viestid se ulospain. Olla avoin uusille hankkeille,
joilla saada lisdresursseja ov-tydhon. Kasata paikallinen / alueellinen ov-forum, jonka avulla
tehda vaikuttavampaa omistajanvaihdostyota. Toimia verkoston veturina ja koollekutsujana
sovitulla tavalla.

YHTEENVETO YRITYSPALVELUJEN TARJOMISTA OV-PALVELUISTA

Alla olevaan taulukkoon on laitettu aiemmin kuvatut omistajanvaihdoshaasteet seka niita
ratkovia toimenpiteitd ja palveluja. Taulukkoon on yritetty laittaa nakyviin myoés se, kuinka
olennaista on, etta palvelu tarjotaan yrityspalvelujen kautta. Osa palveluista on niitd, jota on jo
kaytossa (esim. aamukahvit), osa ideoita uusista palveluista (esim. Ov-messut).

Tehtdvien toteuttamiseen liittyen on kadytetty karkeaa kolmen tason arviointia. Tama arviointi on
kirjoittajan jasennysta, eika siten vastaa todellisuutta tai tulevaa.

— Yrityspalvelun perustyotd, tehdaan paaosin itse
Toteutuu yhteistydssa kumppanien kanssa tai jos yrityspalvelun henkildstolla on
aikaa, osaamista ja resursseja
Punainen x - Ohjaus ulkopuolisen palveluntuottajan piiriin

Alla olevassa taulukossa on kaytetty yleisia nimikkeita kuvamaan laajemmin teemassa tapahtuvia
mahdollisia toimenpiteita.

e Koordinointi: Vastata asian edistymisestd yhdessa kumppanien kanssa

e Viestinta: Some (Facebook), nettisivut, uutiskirje, printti, tapahtumat

e Tilaisuudet ja tapahtumat: Avoimia tilaisuuksia laajemmin teemasta kiinnostuneille
(esim. messut)

e Tietoiskut: Yrityspalvelun aamukahvit, joissa mukana ulkopuolisia osaajia

e Koulutukset: Ov-kohderyhmalle kohdennetut lyhyet (3h) tai pidemmat koulutukset (3*
3 h)

e Henkilokohtainen neuvonta: Yrityspalvelujen peruspalvelu

e Ohjaus ulkopuolisen palvelun kdyttamiseksi: Riittdva tietoisuus palveluja tuottavista
tahoista



Koordi- | Viestinta Tilai- Tieto- Koulu- Henkilo- | Ohjaus
nointi (tiedottaa, | suudet iskut tukset koh- ulkopuolisen
ohjaa, ja tainen palvelun
opastaa) tapah- neu- kayttamiseksi
tumat vonta
Luopuvan yrittajan X (esim. X X (esim. kevyt
paattamattomyys juttusarja arvonmaari-
onnistu- tyspalvelu)
neista ov-
caseista)
Luopuvan yrittajan X (esim. X X (esim. kevyt
vasyminen ja neuvoja arvonmaari-
bisneksen arvon yrityksen tyspalvelu,
lasku myynti- yrityskummit
kuntoon ja mentorit)
l[aittami-
seksi)
Ostajan I6ytaminen X (esim. X X (esim.
ja muuttuneet vinkkeja yritysvalitta-
kauppapaikat yrityksen jat, kauppa-
myynti- paikat,
esitteen mainostoi-
rakenta- mistot)
miseen)
Realistinen X (esim. X (esim. X X (esim.
arvonmaaritys tietoisku arvon- paikallinen/
mika maa- maakun-
vaikuttaa rityksen nallinen
yrityksen tavat, listaus
arvoon) arvon- arvonmaa-
maa- ritysta
rityksen tekevista
haas- yrityksista)
teet)
Ei osata tai ei ole X (esim. X X (listaus
varaa ostaa viestintaa paikallisista /
ulkopuolista apua yrityspal- maakunnallis
veluiden ista ov-
maksut- palveluita
tomista tarjoavista
palveluista yrityksista,
teemasta) yrityskummit
ja mentorit)
Luopuvan yrittdjan X (esim. X
osaamisen ja vinkkeja
kontaktien siirto siitd miten

siirtaa




yrittajan

osaamista
ja verkosto-
ja eteen-
pain)
Luopuvan yrittajan X (esim. x (oman | x (yrityskum-
elama tarinoita uuden mit ja
omistajanvaihdoksen yrityksen roolin mentorit)
jalkeen myyneista hah-
yrittdjista) motta-
minen)
Restartup ei x (alka-
kiinnosta kuten vien
startup yritta-
jien
neu-
vonta)

Yritysneuvojien X X (yhteis- X (sisdiset
omistajanvaihdos- (selkea henkilon ja koulutuk-
osaamisen nimetty | toiminta- set, jotka
kehittaminen yhteys- | mallin kehittavat
henkilé | viesti- ov-
ov- minen) osaami-
asiak- sta, voi
kaille olla
pdin) yhteis-
tyOssa
esim.
yrittajar-
jeston tai
yritys-
kummien
kanssa)
Paikallisen ov- X X (esim. ov-
toimijaverkoston (kutsua | kumppa-
kasaaminen koolle nien
esim. 2 | esittelya
krt/a) uutiskir-
jeessa)

Katso tdstd tulostettava versio taulukosta.



https://www.xamk.fi/wp-content/uploads/2020/05/omistajanvaihdosmallinnus.pdf

KESKEISTA ONNISTUNEISSA OMISTAJANVAIHDOKISSA

NousWw

10.

Yrittdjat  ymmartavat, ettd jokainen  yrittdja  jossakin  vaiheessa  kohtaa
omistajanvaihdostilanteen. Se on luonnollinen osa yrityksen elinkaarta. Taman viestin
kertominen jo oppilaitosten yrittdjyystapahtumissa tai alkavien yrittdjien valmennuksissa on
tarkeda.

Yrittdjat ymmartavat, etta yritys on pidettdava ostokunnossa joka padiva. Tata viestia
kannattaa tuoda esille saanndllisesti. Ei yritysta laiteta myyntikuntoon vasta kun on
kaupanteon aika.

OV-asiakas tietda keneen yrityspalveluissa ottaa yhteytta.

Ov-asiakas tietda mita palveluja on saatavilla maksutta yrityspalveluista.

Ov-asiakkaalla on matala kynnys ottaa yhteytta palveluntarjoajiin.

Ov-asiakasta osataan ohjata ulkopuolisten palvelujen piiriin.

Viestintda ei tehda vain tapahtumista ja koulutuksista, vaan keskitytddan enemman antamaan
neuvoja ja tietoiskuja ov-teemasta. Tassa kirjoittajat voivat, ja kannattaakin, olla muita
henkiloita, kun yrityspalvelujen henkil6std. Vinkkijuttuja voi myos julkaista useamman kerran
ja eri kanavissa, koska asia ei hetkessa vanhene.

Nettisivuilla kannattaa olla ov-prosessin kuvaus, jotta yrittdja ymmartdd millaisesta
prosessista on kysymys. Kuvaus voisi olla ”“Ndin etenet aikomuksesta yrityskauppaan” —
tyyppinen. Tassa yhteydessa voi myds kertoa, missa kohdin yrityspalvelu on yrittdjan apuna
ja tukena. Nettisivuilla kannattaa muutoinkin olla paljon tietoa, koska se on paikka, jossa voi
anonyymisti lisdtda omaa ymmarrysta asiassa.

Henkilokohtainen neuvonta auttaa yrittdjia vyksilollisesti eteenpdin. Taman avun
kdyttamiseen kannattaa kannustaa viestinnan keinoin.

Yhteistyoverkoston kasaaminen ja yhdessd tekeminen tuovat lisdresursseja toteuttaa
erilaisia pienempia ja isompia tapahtumia tai koulutuksia teemasta.
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