Opas yrityksen
myyjalle



Onnistu yrityksen
omistajanvaihdoksessa

Harkitsetko yrityksesi myymisti? Tam3 opas auttaa sinua yrityksesi myyntikun-
toon laittamisessa sekd myyntiprosessissa onnistumisessa. Tarjoamme sinulle
runsaasti kaytdnnon ohjeita ja vinkkeja onnistuneen omistajanvaihdoksen lapi-
vientiin. Jokaisen yrityksen myynnissa on omat yksityiskohtansa, mutta moni lain-
alaisuus patee kaikkiin omistajanvaihdoksiin.

Aloita hyvissa ajoin. Myynnin ennakkovalmisteluihin kannattaa kayttda kunnol-
la aikaa. Laita yrityksesi edustuskuntoon. Kaytdnnon haasteiden ennakoiminen,
niihin valmistautuminen ja niiden nopea ratkaiseminen mahdollistavat yrityskau-
passa onnistumisen.

Miti itse aiot jatkossa? Mieti heti alkuun my6s omaa, henkilokohtaista tulevai-
suuttasi. Oletko tarvittaessa valmis jadmaan yritykseen tyontekijaksi? Mista tulosi
jatkossa muodostuvat? Onko tarpeen jattda osa yrityksen omistuksesta itselle ja
nostaa osinkoja? Oletko maksanut tarpeeksi yrittdjaelaketta?

Yrityskaupassa onnistuminen edellyttii omistajanvaihdoksen erikois-
osaamista ja asiantuntijuutta. Apua ja tukea yrityksen myymisen valmis-
teluun ja yrityskaupan hallintaan on saatavilla runsaasti.

Tama opas on paivitetty Sustaining Ostrobothnian Businesses -hankkeen puitteissa.
Hankekumppaneina ovat Vaasanseudun Kehitys Oy VASEK, Pietarsaaren seudun
Kehittdmisyhtid Concordia Oy, Kristiinankaupungin Elinkeinokeskus sekd Dynamo N&rpes.

VASEK

VAASANSEUDUN KEHITYS OY Pietarsaaren seudun
VASAREGIONENS UTVECKLING AB Kehittdmisyhtio

\ Elinkeino-, likenne- ja ympéristékeskus
\ N&rings-, trafik- och miljécentralen

v KRISTINESTAD
VAASA REGION DEVELOPMENT COMPANY Concordia KRISTIINANKAUPUNKI

Aloita myyntivalmistelut
ajoissa

Aloita omistajanvaihdoksen suunnittelu hyvissé ajoin ennen h-hetkea. Kunnolla
tehdyt myyntivalmistelut vievit jopa useamman vuoden. Tee suunnitelma ja
valmista yrityksesi myyntikuntoon.

Oman yrityksen myynti on iso asia, ja Yrityskaupan lopullinen sisiltd on komp-
usein siind on myds tunteet pelissd. romissi, johon vaikuttavat sinun ja ostajan
Omaa eldmantyo6ta ei ole helppoa hin- erilaiset tilanteet sekd myymasi yrityksen
noitella neutraalisti, ja muutenkin myyn- erityispiirteet ja sen asema markkinoilla.
tiprosessiin saattaa liittya sellaista, min-

kd ostajaehdokas arvottaa eri tavalla. Yrityskaupan asiantuntijat tuovat pohdin-
Lahtdkohtanne ovat erilaiset, ja se mo- toihin mukaan neutraalin ndkékulman.
lempien osapuolien on hyva tiedostaa.



Laita yrityksesi myyntikuntoon
ja valmistaudu myyntiin huolella

Jarjestele asiat niin, etta yrityksesi on mahdollisimman selkei ja houkutteleva
ostokohde. Mieti, miti tarjoat ja miksi yrityksesi kannattaisi ostaa. Miti ostaja
saa ja mité han siita hyotyy? Vahvista yrityksessisi niité puolia, jotka

hy6dyttiaviat mahdollista ostajaa.

Hyva liikevaihto ja tulos nostavat yri-
tyksesi arvoa. Toiminnan tulee olla
kannattavaa, tuotteiden hyvid ja asia-
kassuhteiden toimivia.

Poista yrityksestasi kaikki henkildkoh-
tainen ja tee siitd neutraali myyntikoh-
de. Laita paperit jarjestykseen ja luvat
kuntoon. Huolehdi rekisterdintitiedot
ajan tasalle ja tarkista, ettd kaikki yri-
tyksen sopimukset, tydsopimukset
mukaan lukien, on dokumentoitu.

Yrityksen runsas varallisuus nostaa
kauppahintaa, mutta jatkajalle se voi
aiheuttaa haasteita rahoituksen kans-
sa. Lisdksi veroseuraamukset voivat
kasvaa. Poista kaikki liiketoiminnalle
tarpeeton omaisuus yrityksestd. Kay
l&pi varasto ja poista kaikki vanhentu-
neet tavarat.

Myyntiprosessi sisaltdd paljon juridiik-
kaa seka rahoitus-, henkilo- ja veroky-
symyksid. Kayta asiantuntijoita myynti-
prosessin eri vaiheissa.

Kun olet myymassa yritystasi

> Aloita hyvissa ajoin.

> Hyddynna asiantuntijoita myynnin kaikissa vaiheissa.

> Laita yrityksesi myyntikuntoon.

> PAaata kaupan laajuus.

> Siirra yrityksesi ydinliiketoimintaan kuulumaton varallisuus muualle.
> Ota selvaa verotusvaihtoehdoista.

> Maédriti realistinen myyntihinta yrityksen arvon pohjalta.
> Viesti yrityksesi myynnista ja etsi mairitietoisesti ostajia.
> Valmistaudu myyntineuvotteluihin huolellisesti.

> Auta ostajaa ja tarjoa hinelle tarvitsemansa tieto.

> Ole avoin ja rehellinen ostajaa kohtaan.

> Huolehdi sopimukset kuntoon ja keraa kaikki yrityksen tarkeit
dokumentit helposti saataville.

> Tiedota tarkeimpia sidosryhmia.

> Tee tulevaisuudensuunnitelma itsellesi.

Kerro myyntiaikeistasi

Kun olet tehnyt paatdksen yrityksesi myynnista, kerro aikomuksestasi
tarkeimmille sidosryhmille, kuten henkildstélle ja asiakkaille. Tieto
tulevasta omistajanvaihdoksesta on hyva tulla sinulta itseltasi.
Lahipiirista voi myo6s loytya ostajaehdokas.




Osake- vai liikketoimintakauppa?

Voit myyda osake- tai liilketoimintakaupalla. Selvitd, miti eri vaihtoehdot kay-
tinnodssa tarkoittavat seka mita etuja, haittoja, kustannuksia ja veroja niihin
liittyy. Osakekaupat ovat usein myyjalle mieluisimmat. Jos olet yksityinen
elinkeinonharjoittaja, vain liiketoimintakauppa on mahdollinen.

Myyminen osakekaupalla

Voit myyda yhtidsi osakekaupalla, jos kyseessa on osakeyhtié. Avoimen
yhtion ja kommandiittiyhtion kohdalla on kyse yhtioosuuden myynnista,
tailldin luovutustilanteissa yhtiomiehen tuloverotuksessa sovelletaan luo-
vutusvoiton laskemista koskevia saédnnéksia. Usein yrityskaupassa kom-
mandiitti- ja avoin yhtié muutetaankin ensin osakeyhtioksi.

Osakekaupassa myyt yrityksesi osak-
keet tai yhtidosuudet seka niihin liit-
tyvit oikeudet ja velvollisuudet. Ostaja
saa yleensi yrityksesi koneet ja lait-
teet, tilat, asiakkaat, henkilékunnan ja
nimen. Ostajalle siirtyvat myos yrityk-
sesi taloudelliset ja juridiset vastuut
seka riskit. Yritys jatkaa toimintaansa
vanhana yrityksend uuden omistajansa
hallinnassa. Osakekauppa on esimer-
kiksi silloin hyvinkin perusteltu, jos yri-
tyksen toiminta perustuu pitkaaikaisiin
asiakassopimuksiin.

Osakekaupan kohteena ovat henkilo-
kohtaisessa omistuksessasi olevat yri-
tyksesi osakkeet tai osuudet. Yrityksesi
ei siis myy osakkeita tai osuuksia. Nii-
den myynti ei mydskain vaikuta yrityk-
sen tulokseen, verotukseen eikd muu-
hun liiketoimintaan.

Myyjana sind maksat ainoastaan myyn-
tivoitosta aiheutuvat henkildkohtaiset
verot. Osakekauppa onkin usein myy-
jalle verotuksellisesti edullisempaa
kuin liiketoimintakauppa. Se on myoés
arvonlisdverotonta.

Myyminen liike-
toimintakaupalla

Myydessisi yrityksesi lilketoiminta-
kaupalla, ostaja saa yrityksesi liike-
toiminnan ja siihen liittyvin omaisuu-
den, mutta ei osakkeita tai osuuksia.

Liiketoimintakaupassa myyjani on yri-
tyksesi. Sen tulee myds maksaa verot
myyntivoitosta. Liiketoimintakauppaan
kuuluvat useimmiten tiiviisti lilketoimin-
taan liittyvat erat, kuten yrityksesi ko-
neet ja laitteet, varastot, asiakastiedot,
tilat, henkildkunta ja yrityksen nimi.

Liiketoimintakaupassa y-tunnus ei siirry
ostajalle, jolloin vanhat sopimukset ei-
vat jatku automaattisesti. Yrityksesi ta-
loudelliset ja juridiset vastuut tai riskit
eivat siirry ostajalle.

Jos nostat myyntivoiton yritykseltasi it-
sellesi, sinun tulee yleensd maksaa siita
henkilokohtaista pddomatuloveroa. Lii-
ketoimintakaupassa veroa voi siis joutua
maksamaan voitosta kaksi kertaa. Ar-
vonlisdverollisuus liiketoimintakaupassa
on tapauskohtaista.

Kun olet myynyt liiketoimintasi, voit
halutessasi lopettaa vanhan yrityksesi.
N&in saat sen varat omaan kaytt6osi.
My0s lopettamisesta voi syntyd vero-
seuraamuksia seka sinulle ettd yrityk-
sellesi. Selvitd liiketoimintakauppaan
liittyvat verotusasiat tapauskohtaisesti
Verohallinnosta.

Yritysmuodolla on vilii
Yritys on verotuksellisesti
jarkevaa muuttaa osake-
yhtioksi, kommandiittiyh-
tioksi tai avoimeksi yhtioksi
vahintaan 10 vuotta ennen
omistajanvaihdosta. Osa-
keyhtiomuotoisen yrityk-
sen velat ja velvoitteet ei-
vét siirry henkilokohtaisesti
yrityksen jatkajalle.
Toiminimea ei voi siirtaa
henkilolta toiselle. Yksityi-
nen elinkeinonharjoittaja
voi kuitenkin tehda liiketoi-
mintakaupan.
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Tunnista,
mista liike-

toiminta
koostuu ja
mika siini on
arvokkainta.




Sopiva hinta?

Yrityksen hinnoittelu on aina tapauskohtaista, ei ole kahta samanlaista yritysta eika
kahta samanlaista omistajanvaihdosta. Yrityksen arvoa maarittavit muun muas-

sa yrityksen liiketoiminta, menneisyys ja tulevaisuudennikymit seki omaisuus ja
velat. My6s se vaikuttaa, mika osuus yrittéjilli on ollut tuloksen teossa.

Yrityksesi tuottohistoria viimeisen kolmen vuoden ajalta kertoo jo paljon nykyti-
lanteesta. Selvita yrityksesi kannattavuus sekd rahoitus- ja varallisuusasema tilin-
paitoksen perusteella. Kdytd hinnan maarittelyn pohjana yrityksesi taloudellisiin
tunnuslukuihin perustuvaa laskennallista arvoa. Myytdvien omaisuuserien kdypa eli
tdmanhetkinen markkina-arvo tulee kuitenkin selvittda oikaisuilla. Tallaisia omai-
suuseria ovat esimerkiksi tilat, tavarat, laitteet ja sijoitukset.

Arviioi yrityksesi tulevaisuudennikymii — paljonko yritys tulee tuottamaan tulevi-
na vuosina ja mika on tuoton todennakdisyys? Arviointiesi ja tilinpdatoksen pohjalta
saat pohjatiedot yrityksesi arvon maarittdmiseksi.

Huomioi kauppahinnassa myos yrityksesi goodwill eli liilkearvo. Sen maarittelyyn
ei ole laskukaavaa tai yksiselitteista ohjetta, joten sen arvioiminen voi olla vaikeaa.
Liikearvoon sisiltyvat yrityksesi aineeton omaisuus, kuten brandi, tyontekijéiden
osaaminen, patentit, asiakassuhteet ja hyva maine.

Mieti kauppaa ostajan kannalta. Miksi hin ostaisi sinun
yrityksesi oman yrityksen perustamisen sijaan? Jos han
voi perustaa uuden yrityksen huomattavasti halvemmal-

la, sinun yrityksesi asiakkuuksien, toimintamallien ja
liikearvon merkitys korostuvat. Ovatko ne sellaisia,
joista ostajan kannattaa maksaa pyytamasi hinta?

Arvonmairityksen menetelmit

Arvonmairitys voidaan tehda esimerkiksi substanssiarvon, tuottoarvon, kiytto-
katteen tai kiyvan arvon avulla. Laskelman lopputuloksena saat suuntaa antavan
arvon yrityksellesi. Huomaa, etti vaikka laskelmaan vaikuttavat tulevaisuuden
arviot, se pohjautuu kuitenkin jo toteutuneisiin lukuihin. Oletuksena on, etta yri-
tyksesi tekee myos tulevaisuudessa melko samanlaista tulosta kuin ennenkin.

Substanssiarvo on yrityksen velaton ja kdyp&dan arvoon arvostettu varallisuus
vahennettyni veloilla. Substanssiarvo on usein minimihinta. Se kuvaa yrityksen
omaisuuden arvoa, mutta ei sisilla lainkaan sita toteuttavan lilketoiminnan arvoa.

Tuottoarvoe perustuu yrityksen tulevaan tuottavuuteen. Tuottoarvo lasketaan
yleensd menneiden vuosien liikevoittojen keskiarvon pohjalta seka realistisen
tulosennusteen pohjalta.

Kiyttokatteen avulla mésritettyd arvoa voi kiyttdd pienessa yrityksessé, jonka
taseen loppusumma on toimialan keskitasoa. Laske ensin yrityksesi kayttokat-
teen keskiarvo kolmelta viimeiseltd vuodelta. Kayta laskelmassa yrityksesi nor-
maalitilanteeseen oikaistuja tilinpaitostietoja. Kerro sitten kayttdkatteiden keski-
arvo 3-5:lla. Kertoimen suuruuteen vaikuttavat muun muassa yrityksesi toimiala,
tulevaisuudennakymit ja tuloksen tekemisen tasaisuus.

Kiypa arvo -menetelmassi yrityksen arvo lasketaan substanssi- ja tuottoarvon
perusteella. Mikali tuottoarvo on substanssiarvoa suurempi, kdypa arvo on tuot-
toarvon ja substanssiarvon keskiarvo. Jos tuottoarvo on substanssiarvoa pie-
nempi, kdytetdan pelkkdd substanssiarvoa.



Mista ostaja yritykselle?

Mieti kenelle haluat myyda yrityksesi? Minkalainen profiili olisi sopiva? Voisiko
sellainen loytya perheenjasenten, henkilokunnan, asiakkaiden, kilpailijoiden tai
alihankkijoiden, tavarantoimittajien, myyntiyhtididen tai niissa tyoskentelevien
avainhenkiléiden joukosta?

Voit hakea ostajaa joko itse tai asiantuntijan avulla eri tahoilta. Panosta potentiaa-
lisen ostajan loytdmiseen. Jos mahdollista, tee myynti nakyvaksi ja markkinoi sita
eri kanavissa.

Verkosta l6yddt monia yritysten myyntipaikkoja. Yritysvalittdjilla on kattavat rekis-
terit, joista jatkajaehdokas voi l8ytya. Heilld on omat verkostot sekd hyva nakyvyys
markkinoilla. Uusyrityskeskukseen kannattaa myds olla yhteydessa.

Vaikka yritys olisi kuinka hyva tahansa, sille ei silti valttamatta 6ydy ostajaa. Jos
toiminta on jatkuvasti tappiollista, on yrityksen hallittu alasajo myds vaihtoehto.
Tahankin L6ytyy apua esimerkiksi alueesi elinkeino- ja kehitysyhtidista.

Neuvottelut

Valmistaudu myyntineuvotteluihin huolellisesti. Mieti etukiteen, miten toi-
mit. Esimerkiksi neuvottelujen jakaminen aiheittain osiin voi olla hyva tapa.
Varaudu vastaamaan ostajan kiperiinkin kysymyksiin. Tee muistiinpanoja
kaydyista keskusteluista ja tallenna kaikki kaupankayntiin liittyvat viestit.

Tarjoa ostajaehdokkaalle riittdvat ja
ajantasaiset tiedot yrityksestd. Kokoa
ostajaa varten kaikki yrityksesi asia-
paperit kolmelta viime vuodelta. Tama
antaa asioiden hoidosta hyvan kuvan
ja teet paatoksenteon helpommaksi.
Valmistaudu vastaamaan kysymyk-
siin mahdollisimman nopeasti. Mieti,
mitéd osaat itse ja mihin tarvitset apua
asiantuntijalta.

Myyntiprosessin
haastavin kohta
on usein sopivan

ostajan loytiminen.

Kartoita ostajach-
dokkaat ensin Lihi-
piiristi ja laajenna
sitten Lahipiirin
ulkopuolelle.

Arvioi ostajaehdokas, onko hin tosis-
saan? Onko hdnesta yrityksesi ostajaksi
ja jatkajaksi? Luovuta tietoja vaiheittain,
kun omistajanvaihdosprosessi etenee.
Neuvottele kaupan ehdoista ja kauppa-
hinnasta. Huolehdi sopimusasiat kun-
toon myyntineuvottelujen edetessa.

Neuvottelujen edetessi on hyvi
sopia myyntiprosessin toteutuk-
sen pelisiinndisti seki solmia
tarvittavat sopimukset. Due dil-
ligence -selvitys auttaa molempia
osapuolia tilanteen arvioinnissa.



Toteutuksen periaatteet ja
kaupasta sopiminen

Yrityksen myyntiprosessin edetessi voidaan solmia eri tyyppisia sopimuksia.
Teeti kaikki sopimukset ammattilaisella, esimerkiksi lakiasiantuntijalla. Tassa
esimerkkeja keskeisimmista sopimuksista:

Salassapitosopimus

(non-disclosure agreement tai NDA)
Yrityskauppaa koskevat neuvottelut
aloitetaan usein allekirjoittamalla sa-
lassapitosopimus, jossa tietoja saava
osapuoli sitoutuu pitdmain saamansa
tiedot luottamuksellisina ja salaisina.
Viimeistaan silloin, kun luovutetaan lii-
kesalaisuuksiksi luokiteltavia tietoja, on
salassapitosopimus tarpeellinen.

Aiesopimus (letter of intent)
Aiesopimuksella osapuolet sopivat
tahdosta toteuttaa tietty oikeustoimi.
Aiesopimukseen kirjataan toteutuk-
sen periaatteet, jotta molemmilla osa-
puolilla on niista yhtenevainen késitys.
Aiesopimukseen kirjataan aikataulu
sekd lahtokohdat tuleville neuvotte-
Luille. Aiesopimukseen voidaan kirjata
neuvottelukielto, jolla annat ostajalle
yksinoikeuden kayda neuvotteluja ja
takaat siten neuvottelurauhan. Aieso-
pimus ei velvoita lopullisen sopimuk-
sen solmimiseen tulevaisuudessa.

Esisopimus

Esisopimus velvoittaa osapuolet solmi-
maan myodhemmin sopimuksen ja on
sidonnaisuudeltaan normaaliin  sopi-
mukseen verrattavissa. Esisopimukses-
sa voidaan jattaa avoimiksi ehtoja, jotka
tarkentuvat neuvotteluiden edetessa.

Kauppasopimus

Kauppakirja on yrityskaupan keskeisin
dokumentti. Siind maaritelladn kaupan
ehdot ja sen laatimisessa tulee aina
kdyttdd asiantuntijaa. Kauppakirjassa
otetaan kantaa myds sopimusten ja
rahoituksen jatkuvuuteen. Myyjan kil-
pailukielto seka vastuut ja niiden mah-
dolliset ajalliset rajaukset kirjataan
my6s kauppakirjaan. Tehkaa lopullinen
kauppasopimus vasta, kun kaikki on
selvdad molemmille osapuolille.

Muita tarvittavia sopimuksia

My6s muut sopimukset on siirretta-
va ostajan tai uuden yrityksen nimiin.
N&itd ovat esimerkiksi tydsopimuk-
set, johtaja- ja konsulttisopimukset tai
vuokra- ja rahoitussopimukset. Lisak-
si osakassopimus on péivitettavd, jos
sellainen on olemassa.

Yhdessa
sovittavaa

aikataulu asioiden
jarjestamiselle

asiantuntijoiden kaytto
kauppakirjan laatija

kauppahinnan maksaminen
(osamaksu vai kerralla)

verottajan ennakkoratkaisun
hyédyntaminen

yrityksen haltuunoton
toteutus kaytannossa

sinun roolisi kaupan jilkeen.

Kauppakirjan
allekirjoituksen jilkeen
huolehtikaa viela kaupan
taytantoénpanosta ja
loppuunsaattamisesta,
seka tee tarvittavat muu-
tokset rekistereihin.




Verot maksaa taho,
joka toimii myyjana

Se, miten yrityksen tai liiketoiminnan myyt, voi vaikuttaa merkittavasti
lopulliseen kokonaishintaan ja veroihin, joita myynnin yhteydessa maksat.

Verottaja tulkitsee kauppahinnan saaduksi kerralla, vaikka se olisi sovittu makset-
tavaksi osissa. Veroille on mahdollista hakea maksuaikaa. Varmista, ettd myynti
on arvonlisdveroton.

Kaupan kohde

Alkuun on madritettiva selkeiasti, mika tarkalleen on kaupan kohde.
Molemmilla osapuolilla on oltava tastd yksimielinen niakemys.

Kun kaupan kohteena ovat yhtion osakkeet tai osuudet myyjani on osakas ja
myynnista lasketaan luovutusvoitto tai luovutustappio. Osakekaupassa ja yhtio-
osuuksien kaupassa verotus kohdistuu myyjadn henkilokohtaisesti. Verot laske-
taan luovutusvoitosta eli myyntihinnan ja hankintahinnan erotuksesta. Luovutus-
voittoa verotetaan padomatulona. Se, kuinka pitkdan olet omistanut osakkeet,
vaikuttaa osuuteen, jonka saat hankintameno-olettamana vahentda. Myds todel-
lisia hankintahintoja voi kayttaa.

Yrityksen liiketoiminnan myynnissi myyjana on yritys ja saatu kauppahinta on
yrityksen veronalaista tuloa. Poistamatta olevat tase-erat poistetaan kerralla,
jolloin syntyy luovutusvoittoa tai tappiota.

Tiesitkd, etti voit selvittiai etukiiteen yrityskaupan veroseuraamukset?
Hyddynna asiantuntijaa tai tee Verohallinnolle maksullinen ennakkoratkaisuha-
kemus. Osakeyhti6t ja muut yhteis6t voivat myos pyytaa Verohallinnolta maksu-
tonta ennakollista keskustelua omistajanvaihdoksen veroseurauksiin liittyen.

Mita yritys-
kaupan jilkeen?

Mieti, mita aiot itse tehda sen jilkeen,
kun yritys on myyty. Luovutko yrityk-
sen operatiivisesta toiminnasta kerta-
heitolla vai pysytko jonkin aikaa mu-
kana? Sinulla on paljon kallisarvoista
tietoa yrityksesi historiasta ja toimin-
nasta, mutta on ostajasta kiinni, miten
han haluaa sita hyédyntaa.

Tarjoa omaa osaamistasi yrityksen
hyodyksi myds uudessa omistuksessa.
Esittele uusi yrittdja tarvittaville henki-
L6ille ja auta hantad luomaan vahva ver-
kosto yrityksensa ympdrille.

Auta uutta yrittdjad perehtymaan yri-
tyksen toimintaan ja siirrd hanelle hil-
jaista tietoa. Jos molemmat osapuolet
niin haluavat, tydntekijand toimiminen
uudelle yritt3jélle voi olla toimiva rat-
kaisu.

Tiedosta oma roolisi ja kunnioita uuden
yrittdjan toiveita. Siirry sovitusti yritys-
toiminnasta sivuun, kun sen aika koittaa.
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Helpota
ostajan
alkutaivalta
yrityksesi
jatkajana
ja auta hanta
perechtymisessa.
Tarjoa osaamista-
si ja siirra hiljaista
tietoa.

Luottohenkildksi

toiselle yrittijalle?
Tule mukaan kehittamaan
suomalaista liiketoimintaa
ja ryhdy yrityskummik-
si. Hyodynna arvokas-
ta kokemustasi ja siirra
osaamistasi muille yritta-
jille, yhteisoille, kunnille ja
muille toimijoille. Lisatietoa
yrityskummitoiminnasta
saat alueesi yrittija-
yhdistyksesta.




Apua ja neuvontaa
on saatavilla.

Olemme tukenasi. Ota meihin yhteytta ja varaa
aika yritysneuvontaan!

Vaasanseudun Kehitys Oy VASEK
vasek.fi, puh. 06 317 7600

Kristiinankaupungin Elinkeinokeskus
kristinestad.fi, puh. 050 322 2986

Pietarsaaren seudun Kehittamisyhtio Concordia Oy
concordia.jakobstad.fi, puh. 010 239 7550

Dynamo Narpes
dynamonarpes.fi, puh. 010 327 7120

Alueesi yrittajayhdistys
Suomen Yrittdjat, yrittajat.fi
Verotoimisto, vero.fi
Tilitoimistot

Pankit

Finnvera, finnvera.fi

Onnistunut omistajanvaihdos - Opas yrityksen myyjalle
kuuluu neljan esitteen sarjaan, jonka muut osat ovat:

Onnistunut omistajanvaihdos - Opas yrityksen ostajalle
Onnistunut sukupolvenvaihdos - Opas yrityksesta luopuvalle
Onnistunut sukupolvenvaihdos - Opas yrityksen jatkajalle.
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