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Esipuhe

Money, money, money
Must be funny
In the rich man’s world
Money, money, money
Always sunny
In the rich man’s world

Yrittimisen yhden aikakauden loppu, yrityskauppa eli exit on Suo-
men ylivoimaisesti suurin, muttei missdan nimessa vaivattomin vay-
14 varakkuuden &arelle. Jos se olisi helppoa, kaikkihan tekisivit ra-
hakkaan exitin. Todellisuudessa yhta onnistunutta exitia kohden on
satoja, jopa tuhansia epionnistuneita yritystarinoita. Ei siis kannata
perustaa yritystd vain jotta paasisit myymaan sen: talla motiivilla
epdonnistut hyvin todennikéisesti.

Vuosittain Suomessa perustetaan 20 000-30 000 yritystd. Sama
miari yrityksid lopetetaan, usein vihin 44nin, turhia huutelematta.
Tyylipuhtaan konkurssin kirsii kolmisentuhatta yrittdjai, joista osa
maksaa yrittimisen laskua seuraavat vuosikymmenet. Yrittdminen
on Suomessa ja muualla maailmassa kuin pydréovi. Yrityksii perus-
tetaan ja lakkautetaan vuodesta toiseen lihes yht4 paljon.

Toisin kuin Abba ylla viittas, perusyrittdjan eldmai ei ole ainais-
ta pdivdn paistetta ja hauskuutta exitii odotellessa vaan samaisen
kappaleen ensitahtien mukaista menoa, jossa yltakyllaisyydesti ei
ole tietoakaan:
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IT'work all night, I work all day,
to pay the bills I have to pay
Ain’tit sad

And still there never seems to be
a single penny left for me

That’s too bad

Vaikka esimerkiksi puolet yksinyrittajistd ansaitsee alle 2 ooo euroa
kuussa, on my6s verotilastollinen tosiasia, ettid vuodesta toiseen
suurimmat tulot tehdiin padsiantoisesti luovutusvoitoilla eli omaa
yritysomaisuutta myymalla. Tyypillisesti tuo omaisuus on itseperus-
tetun yrityksen osakkeita, jotka exit-hetkell4 vaihtavat omistajaa.
Vuosien tai vuosikymmenien tyon jalkeen yritt4ja saa andywarhall-
maisen hetkensa verotilastojen julkistamispaivana.

Uuden varakkuuden &direlld on tyypillista, etta yrityskaupoilla
rekkalastin kiteisti ansainnut, tuleva ex-yritt4ja vihittelee itsedan
ja kivirekisti matkaansa runsaiden lihapatojen luokse. Usein taimi
ilmaistaan sanomalla olin vain oikeassa paikassa oikeaan aikaan. Niin
ilmaistuna annetaan harhaanjohtava kuva siit4, etta exit on synty-
nyt yhden, sattumanvaraisen hetken ja kohtalon johdatuksen sum-
mana ilman yrittijin omaa panosta ja tahtoa.

Todellisuudessa jokainen, joka sattui nyt vain olemaan oikeassa
paikassa oikeaan aikaan, jattaa kertomatta, ettd tuon jumalaisen
hetken vastapainoksi hin on ollut tuhannessa viirissi paikassa
vaiarain aikaan, tuhansia kertoja. Tavannut lopputuloksen kannalta
tuhansia turhia ihmisii ja istunut lukemattomissa turhissa palave-
reissa, jotka eivit vieneet kokonaisuutta lainkaan eteenpain. Kirjoit-
tanut satoja hylittyja tarjouksia.

Yrittaji Anna Perho kiteyttda oivallisesti kolumnissaan Hesarissa
tammikuussa 2020, etti olin oikeaan aikaan oikeassa paikassa on tyo-
elimin suurimpia valheita. Paljon rehellisempia olisi myontai, etta
tydskentelin mddrdtietoisesti ja ahkerasti, koska halusin edetd ja menes-
tyd urallani. TAma sama pitee yrittimiseen. Hyva exit rakennetaan
vuosien tai vuosikymmenien miaritietoisella ja ahkeralla tyolla.
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Tkava kylla kulttuurimme arvostaa enemman suuren voiton het-
kelld lauantailottomaista sattumankauppaa kuin retostelua kovalla
tyolld ja lukemattomilla tyétunneilla. Suo, kuokka ja Jussi kelpaavat
ainoastaan romaanin alkuun, eivit sen loppuun.

Jos jaksat lukea taméin kirjan loppuun saakka, sinua muistute-
taan kyllastymiseen asti, etta hyvi exit vaatii pohjaksi hyvan yrityk-
sen. Hyvai yritys taas vaatii paljon kotitéita. Ei riit, etti on oikeassa
paikassa oikeaan aikaan, vaan matkan varrella suota joutuu kuokki-
maan kuin Jussi peltoa raivatessa.

Jos kiytetdan analogiaa asuntokaupoista, samat lainalaisuudet
patevit yrityksen myyntiin. Taytyy ensin omistaa asunto, jotta sen
padsee myymain. Hyvan kauppasumman ja voiton takaamiseksi oli-
si suotavaa, etti asunto on kunnossa, hyvin hoidetussa taloyhtiéssi,
halutulla alueella ja ett4 sit4 tavoittelee myyntihetkelld useampikin
ostajakandidaatti. Siin4 missi asunnon arvoa voi Etuoven mukaan
nostaa stailaamalla parhaimmillaan 5-10 prosenttia, yrityksen exit-
stailauksessa ei riit3, etti taseessa tehddidn pikasiivous ja ylimaarai-
nen tavara ja henkil6sto vied4dan Cityvarastoon piiloon.

Menestyksekas exit pitda aloittaa vuosia ennen tavoiteltua ir-
taantumishetked. Menestynyt exit on pitkéjanteisen suunnittelun
tulosta. Jo pelkki exit-prosessi vie tyypillisesti puolesta vuodesta
vuoteen. Jos yrityksen hallinto ja hallintotapa eli corporate gover-
nance on jarjestetty asianmukaisesti, on yritys valmis yrityskaup-
paan oikeastaan mina hetkeni hyvinsi. Kaikki yrityksen keskeiset
asiat ovat kirjallisessa muodossa, olipa kyseessi sitten strategia,
asiakassopimukset, taloushallinto tai alihankintasuhteet. Kaikki
yrityksen dokumentaatio on yritystarkastus- eli due diligence -val-
miina pilvessi. Ei tarvitse kuin antaa kiyttdjaoikeudet tarkastusta
suorittaville tahoille.

Itse valuaatioon eli yrityksen arvoon ostajalle kauppahetkells vai-
kuttaa hyvin tehdyn kovan tyén lisiksi my6s kaupan ajoitus. Hyvis-
t4 yrityksesta saa aina hyvin korvauksen, mutta oikein ajoittamalla
vield paremman. Talouden yleiset suhdanteet vaikuttavat yrityksen
arvostuksen kerrointasoon. Luonnollisesti yrityskaupoissa kaytet-
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tavit kertoimet ovat suhdanteen huipussa suuremmat kuin taan-
tuman pohjalla.

Pakkomielteinen suhdannehuipun ja nousukauden odottelu joh-
taa urheilumaailmasta tuttuun ylikuntoon, jolloin paras mahdol-
linen myyntihetki luiskahtaa ohi ja seuraavaa suhdannehuippua
joutuu odottelemaan helposti viidesti kymmeneen vuotta. Jos
kauppasumma on sellainen, jonka kanssa voi eld3, ei kannata jaada
odottamaan suhdannehuippua.

Ajoituksen kannalta on tdysin eri asia myyda yritys puoli vuotta
ennen koronaepidemiaa kuin puoli vuotta sen alkamisen jilkeen.
Ellei sitten satu toimimaan kisidesi- tai kasvomaskibisneksessi.

Englantilaisessa kansanrunossa kysyttiin, mistd on pienet tytét
tehty. Vastaukseksi annettiin Kirsi Kunnaan suomennoksessa:

Sokerista, kukkasista,
inkiviédristd, kanelista.
Niistd on pienet tytit tehty.

Yrityskauppojen sokeria, kukkasia, inkivaaria ja kanelia ovat tyyty-
vaiset asiakkaat, tyytyvaiset tyontekijat, tyytyviiset omistajat seki
hyvin hoidettu hallinto.

Niistd on hyviit exitit tehty.

14 £XxIT-OPAS YRITTAJALLE



OSA I

EDELLYTYKSET




Miten saat
yrityksestasi parhaan
mahdollisen hinnan?

Maailma on tehty prosesseista, eiki yrityksen myymiseen ja osta-
miseen tdhtid4va exit-prosessi ole poikkeus. Vaikka jokainen yritys-
kauppa on sisillsllisesti uniikki, prosessi ldhtéviivalta ruutulipun
heilahdukseen on loppujen lopuksi aina hyvin samankaltainen.
Investointipankkiiri Bill Snow kiteyttad Mergers & Acquisitions For
Dummies -kirjassaan myyjan menestyksen avaimet exit-prosessiin:

1. Hommaa asiantunteva tiimi ympaérillesi. Mita suurempi
transaktio on edessi, sitd enemmin tarvitset auttavia kisii ja
itseidsi fiksumpia ihmisia tiimiisi. Voit olla asiantuntija omalla
toimialallasi ja litketoiminnassasi, mutta yrityskaupat vaativat
aivan erilaista osaamista mys esimerkiksi lainsdiddannésta, yri-
tysten hinnoittelusta tai monimutkaisista sopimusrakenteista.

2. Pida paisi kylméana. Yrityskaupat, jos mitki, ovat emotionaa-
lista vuoristorataa. Kun yksi nurkka saadaan fiksattua, diili rep-
sahtaa totaalisesti toisesta paikasta. Prosessin aikana ei kanna-
ta innostua tai masentua litkaa. Prosessin poukkoilu ylos, alas
ja sivulle on normaalia exitissa.

3. Pid4 tunteet kurissa. Huutaminen ja mesoaminen eivit edes-
auta diilin tekemista. Vaikka miten kiukuttaisi, jait4 hattuun.

4. Ala lihde ensimmiisen kelkkaan. Ali mene naimisiin ensim-
maiisen Tinder-trefikumppanin kanssa, dlika varsinkaan heti
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ensitreffien jilkeen. Sama pitee yritysmaailmaan. Ennen kuin
myyt yrityksesi, hanki useita tarjouksia. Loistava diili vaatii
useita kiinnostuneita ostajia, jotka kilpailevat toisiaan vas-
taan. Huutokauppa on lihes aina myyjin etu ja korkeamman
kauppasumman tae.

5. Ala odota taydellista diilia. Jos haluat tehdi kaupat ja saat
yrityksestisi riittdvin hyvan tarjouksen, ota se. Marginaali-
sesti paremman tarjouksen odottelu saattaa johtaa siihen, etta
kaupat jaivit tekemittd, ja samaan tilanteeseen johtaa myds
taydellisen diilin odottelu.

6. Tiedosta neuvotteluasemasi. Kannattaa objektiivisesti tiedos-
taa, pelaako korttitermein akkahailla vai virisuoralla. Jos pe-
laa liian aggressiivisesti hyvilla kiddell4, muut mahdollisuudet
putoavat pois. Kannattaa pitda mielessi tdman listan neljis
kohta ja pitaa prosessissa mukana useampi kiinnostunut taho
mahdollisimman pitkéan.

7. Markkina tietdi parhaiten. Yrityksen arvoa voi spekuloida
neuvonantajien kanssa vaikka ikuisesti, mutta markkinat tie-
tavat yrityksesi todellisen arvon paremmin. Eli eikun rohkeasti
keskustelemaan potentiaalisten ostajien kanssa.

Tassa kirjassa esitetyt esimerkit ja kokemukset perustuvat paiasiin-
toisesti kirjoittajien kokemukseen kolmen hyvin erityyppisen yri-
tyksen menestyksekkaasti myynnisti: Aucor, Blancco ja Framery.

Yksi exiteisti oli kauppasummaltaan noin seitsennumeroinen,
yksi kahdeksannumeroinen ja yksi yhdeksinnumeroinen. Yksi os-
tajista oli saman toimialan yritys, yksi toisen toimialan kansainvili-
nen porssiyhtio ja yksi kotimaisen piidomasijoittajan buyout-rahas-
to. Vaikka ostajat ja myydyt yritykset eroavat toisistaan varsin pal-
jon, yrityskauppojen prosessi sen sijaan on samankaltainen.

Kaikki ndmai prosessit alkoivat yksinkertaisesti siits, ettd yritys-
ten omistajat paattivit laittaa yrityksensd myyntiin.
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Onko nyt paras aika myyda?

Aina on hyvi aika myyd4, kun yritys on hyvi. Talouden syklisyys
on tunnettu tosiasia, ja korona niisti timénhetkisen kasvuvaiheen
tyhiin saman tien. Edessi on mit4 todennidkéisimmin kymmenen
kapisempaa nilkivuotta, kun maailmantalous kiy kuopaisemassa
odotetun korjausliikkeen viijaamattomaisti pohjamudista.

Helposti voisi ajatella, etta tillainen taantumasukellus olisi huo-
no paikka myyda yrityksia. Tavallaan siini on pointtinsa, mutta to-
dellisuudessa bisnesarjen tiytyy pyorii isommissakin firmoissa, ja
yrityskaupat ovat osa arkea myds ankeammalla kaudella. Hintaker-
toimet eivit valttamatts ole yhta herkullisia kuin nousukausihuu-
massa. Rahaa on silti jaossa, kun kauppatavara on kunnossa.

Taloustilanne tai ulkoiset tekijat harvoin ovat yrityskaupan es-
teitd. Jos yritykselld on yksi padomistaja (yleensi perustaja), suurin
jarru on perustajan korvien vilissi. Moni yrittdja nimittiin kokee,
ettd yritys on kuin oma lapsi: ei sitd nyt voi noin vain myydi! Toki
aika kultaa muistot. Niinp4 yritt4jalta usein unohtuu, etti oma pieni
yritysvauva onkin jo kasvanut kiukuttelevaksi teiniksi, joka tyhjen-
taa lompakon, polttaa sisalli, nukkuu pommiin harva se aamu ja
vittuilee vield kavereiden kanssa sy6tyian jadkaapin tyhjéksi ilta-
herkuistasi.

Silloin on aika tilata muuttoauto pihaan ja saattaa kypsain ikdan
tullut aikuislapsi maaratietoisesti ulkoruokintaan tarvittaessa vaik-
ka apuvoimin.

Kysymys ei siis ole, onko juuri nyt oikea aika myyda, vaan haluat-
ko oikeasti myydi. Jos yrityksen pyérittdminen vain tympii, voi olla
muitakin vaihtoehtoja:

o Siirry syrjaan ja palkkaa itsellesi seuraaja. Tamai ei tietenkdin

ole aina mahdollista — varsinkaan, jos olet kasvattanut yrityk-
sesi pdin peeta.

e Vihenni tyomairia.
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« Delegoi ikavimmat tehtivat alaisillesi — erityisesti ne, joissa olet
huono. Palkkaa tarvittaessa joku hoitamaan toimisto- ja HR-
hommat, jos ne eivit ole vahvuuksiasi.

Muitakin vaikuttavia tekijoitid on. Esimerkiksi jos kymmenen vuo-
den rajapyykki alkaa tulla tiyteen, hankintameno-olettama kannat-
taa ottaa huomioon. Se on verottajan lempei kiddenojennus, joka
takaa tuntuvan 4o prosentin alennuksen osakkeiden myyntivoitos-
ta, jos olet omistanut osakkeet kymmenen vuotta tai pidempéaan.

Mit3 sitten paatatkaan, ole rehellinen itsellesi sen suhteen, miti
haluat. Jos haluat hyvin toimivan tuloskoneen tai myyntikelpoisen
firman, askelmerkit ovat hyvin samanlaiset: tulosta on tehtvi, ih-
misten on viihdyttivi ja asiakkaiden on haluttava ostaa palveluitasi
tai tuotteitasi. Jos taas haluat vain paisti pois ikavista tilanteesta,
tyonni firma jonkun muun hoidettavaksi ja mene paivatéihin. Jos
tilanne on tdm4, 4l4 en44 heiti paivaikiin hyvai rahaa huonon pe-
rdin vaan nosta kytkinta. Ei ole hipeiksi todeta, ettd idea oli huono
eiki selvistikiin toiminut.

Jos taas haluat tehda firmastasi massimyllyn tai myyda sen kun-
non voitolla, timi teos on johtotahtesi ainakin seuraavan vuoden.
Jos seuraat ohjeitamme mahdollisimman tarkkaan, kisissisi on
pian kultakimpale, jonka voit huutokaupata halukkaimmalle tai pi-
taa itselldsi. P44tos on sinun.
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