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Yritysjärjestelyt ja omistajan tuo1o 
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Spotlighting full value for an optimal outcome
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Riippuma'omat investoin/pankkipalvelut
Transak/ot ja strateginen neuvonanto

Profiili Palvelemme yritysjohtoa ja omistajia rakentamalla arvonkasvua sekä realisoimalla liiketoiminnan täyden arvon. Asiakkaitamme ovat yritysjohto, 
sijoi8ajat, pääomasijoi8ajat sekä yri8äjät. Vahvistamme neuvonannon ja transak;oiden avulla asiakkaidemme kilpailuetua ja tuemme strategisen 
poten;aalin maksimoinnissa

Toimimme Suomesta kansainvälises;, kuulumme kansainväliseen Pandea Global-yrityskauppaverkostoon

Palvelut Investoin;pankkipalvelut

• Yritysjärjestelyt
• Rahoitus
• Strateginen ja taloudellinen neuvonanto
• Pääomasijoitukset

Comset® Comset® on yrityskauppapalvelu omistajayri8äjille. Comset® tuo omistajayri8äjille Nordic Growthin maailmanluokan investoin;pankki-
palveluiden parhaat käytännöt ja koko ;imin osaamisen paketoituna tarkoituksenmukaiseksi palveluksi. Ymmärrämme omistajia ja puhumme 
myös järjestelyosapuolena olevien kansainvälisten suuryritysten ja sijoi8ajien kieltä. 
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Ostokohteiden 
määri8äminen

Kontaktoin;

2nd opinion Business due diligence

Kauppaneuvo8elujen 
avustaminen

Integrointi/Seuranta

Ostajarekisteriämme 
käyLämällä ja tarkentavia 

hakuja tekemällä määritämme 
parhaat ostajat sekä 

ulkomailta eLä ko?maasta

AmmaJmaisella 
lähestymisellä ja kaLavaa 
kontak?verkostoamme 

hyödyntämällä luomme oikeat 
suhteet ostajan ja myyjän 

välillä

RiippumaLomat arviot 
tarjoukista, tarjouksen 

ehdoista ja yritysarvoista 

Syvä analyysi yrityksen 
toimintaympäristöstä, 

fundamenteista, 
kasvuajureista ja 

tulevaisuuden näkymistä

KäyLäen syvää kokemusta 
kauppojen läpiviemisestä ja 

ehtojen määriLämisestä 
parhaimman ratkaisun 

löytämiseksi

Yritysjärjestelyn jälkeiset 
konsultoinnit integraa?oista, 

strategisista askeleista ja 
parhaista käytännöistä

Valmistautuminen  
yrityskauppaan

Arvonmääritykset

Neuvonanto oste8aessa tai 
myytäessä

KaLava valmistelu 
informaa?omateriaaleissa, 

ostajalistoissa, 
toimialakatsauksessa ja 

taloudellisessa analyysissa

Kassavirtapohjaiset, kertoimiin 
ja vertailukauppoihin 
perustuvat kaLavat 
arvonmääritykset

Carve-outs, spin-offs, add-
ons, uudelleen järjestelyt, 

rahoitusrakenteen muutokset 
sekä muut palvelut

Myyn;toimeksiannot

Ostotoimeksiannot

Myyn;- ja ostotoimeksiannot

Palvelumme yritysjärjestelyissä
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Osakean; Joukkorahoitus Lainarahoitus

Liiketoiminta-analyysi PorSolio analyysit Strategiaprosessi

First North Advisor
Listautumisen hyödyt ja 
haitat sekä kelpoisuus

Pre-IPO tutkimus 

Enemmistöosuuksien ja 
vähemmistöosukksien

myyminen sijoiLajille ja 
ins?tuu?oille

Joukkorahoituksien 
järjestäminen eri 

käyLötarkoitukseen 
kontak?verkostoamme 

hyväksikäyLäen 

Pankkilainat, mezzanine, 
pääomalainat sekä muut 

lainainstrumen?t

Yksityiskohtaiset analyysit 
liiketoiminnan strategiasta, 

kasvuajureista, 
toimintaympäristöstä ja 

kasvun edellytyksistä

Näkemyksen luominen 
painotuksista, riskiprofiilista, 

keskinäisestä 
yhteensopivuudesta sekä 
muut relevan?t huomiot

Arvioimme, kehitämme, 
avustamme ja autamme 

implementoimaan lukuisia eri 
strategisia toimenpiteitä 

yrityksen sisällä

Neuvonantoa julkises? 
noteeratuille yh?öille sekä 

strategian, yrityskauppojen ja 
osakkeenomistajan arvon 

kohotuksen osalta

Luomme näkemyksen 
listautumisen hyödyistä ja 
haitoista suhteessa muihin 

omistusmuotoihin

Kartoitamme listautumiseen 
vaadiLavat toimenpiteet 

arvonkasvun ja 
osakkeenomistajan arvon 

maksimoinnin kauLa

Arvonmääritykset

IPO

Kassavirtapohjaiset, kertoimiin 
ja vertailukauppoihin 
perustuvat kaLavat 
arvonmääritykset

Listautumispalvelu 
listautumiskunnossa oleville 

yh?öille sisältäen kaLavan IPO 
prosessin läpiviennin

Fundraising

Julkises; noteera8ujen 
yritysten tuki 

Arvonkasvu ja 
arvonkasvun tuki

Muut palvelumme

Muut investoin;pankkipalvelut
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Kohde: Pamon Oy

Liiketoiminta: KAIR-ilmanvaihtokoneet ja jäähdyJmet
Liikevaihto: 8.2 m€
EBIT: 1.0 m€

Ostaja: 

Lontoon pörssiin listaLu Volu?on Group Plc. Johtava IV-
tuoLeiden valmistaja ja jakelija Euroopassa ja
Australiassa. Liikevaihto 185 m£.

Kuvaus:

Teknologises? kilpailukykyiset tuoLeet ja skaalautuva
toimintamalli. Omistajat erilaisissa elämänvaiheissa.
Järjestelyn kauLa löytyi hyvä reiJ varmistaa kasvu ja
kansainvälistyminen sekä täyLää omistajien
henkilökohtaisia tavoiLeita.

”Kansainvälisen yrityskaupan kiemurat tulivat tutuksi.
Olemme kiitollisia neuvonantajamme sitkeydestä ja
hyvin tyytyväisiä lopputulokseen.”

Tatu Har?kainen Toimitusjohtaja, Pamon Oy

Tes3monials

Teollisuus Palvelut Palvelut

Kohde: Kuljetus Kovalainen Oy

Liiketoiminta: Tieliikenteen kuljetuspalvelut
Liikevaihto: 15.3 m€
EBIT: 0.6 m€

Ostaja: 

Pos? Group Oyj on val?o-omisteinen 11 maassa toimiva 
logis?ikka- ja palveluyritys.  Liikevaihto 1,6 mrd €.

Kuvaus:

Perheessä ei jatkajia. TavoiLeena löytää yrityskaupan
kauLa hyvä jatkaja yritystoiminnalle. Ostaja sai kaLavan
maan?eteellisen alueen jakelutoimintaan.

”Yritykselle löytyi hyvä ko2 hyvillä ehdoilla. Ilman
neuvonantajaa kauppaa ei olisi syntynyt.”

MarJ Kovalainen

Kohde: Rauheat Oy

Liiketoiminta: LVI-tuoLeiden maahantuon?
Liikevaihto: 5.2 m€
EBIT: 0.4 m€

Ostaja: 

Teknisen tukkukaupan konserni OEM Interna?onal AB –
listaLu Tukholman pörssissä. Toimii 14 maassa.
Liikevaihto 2,7 mrd SEK.

Kuvaus:

TavoiLeena varmistaa kannaLavalle kasvulle riiLävät
resurssit erityises? Ruotsin markkinoilla.
Uusi tuotealue ja asiakassegmenJ ostajalle.

”Saimme sitä mitä halusimme. Emme olisi yksin
löytäneet tätä ostajaa.”

Petri Peltomaa CEO, Rauheat Oy
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Valikoituja referenssejä
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M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Buy mandate

Adviser to

on the purchase of

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

a por7olio company of:

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

a portfolio company of:

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

(Tele-ProjekA)

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

(THV Tele –ja Hälytysvalvonta)

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

a porGolio company of:

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

a porGolio company of:



Valikoituja referenssejä
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M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Buy mandate

Adviser to

on the purchase of

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Buy mandate

Adviser to

on the purchase of

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

a porGolio company of:

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to



Valikoituja referenssejä
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Ownership

Digital signage –
Investment, value growth, 

exit

Ownership

SaaS CRM- and ERP-
järjestelmät –

Investment, value growth, exit

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

Management ConsulAng

Adviser to

on a new strategy selecAon 
and implementaAon advisory

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to

a porGolio company of:

M&A Sale mandate

Adviser to

on the sale of its business to



+1500
Transak?ota

200+
AmmaJlaista

Pandea Global M&A verkoston jäsen

Verkosto

+170
Jäsentä

23
Maata

€22 Miljardia
Transak?oiden arvo

40
Toimistoa
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Tavoi;eellisen 
omistamisen hyödyt

13



Yrityksen arvo 
on tulevaisuuden 

kassavirtojen summa

1 McKinsey Ac+ve Ownership Research

Omistajien tavoitteena on 

tuotto pääomalle osinkojen 

tai yrityksen myynnin kautta.

Arvokas yritys on hyvä 

yrityskansalainen joka 

tuo7aa arvoa omistajille, 

asiakkaille ja työntekijöille.

Ak:ivisen omistamisen 

toimintatavalla on vahva ja 

todiste7u posi:ivinen 

vaikutus yh:ön arvoon ja 

omistajan tuo7oon1

Yrityksen arvo ja ak3ivinen omistaminen

Nykyarvo: 
Kassavirran määrä, kassavirran 

ajoitus ja riski lii5yen 

kassavirran todennäköisyyteen



Omistajan vaihtoehdot

Valintakriteerit

Vaihtoehdoissa on toisistaan poikkeavia tärkeitä
tekijöitä, joiden tunteminen on väl7ämätöntä
omistajan kannalta sopivimman ratkaisun ja siihen
parhaiten soveltuvien toimenpiteiden valinnassa.

Ak:ivinen omistaja huoleh:i, e7ä omistajatavoi7eet
ohjaavat liiketoiminnallisia valintoja eikä päin vastoin

Omistajien tavoi,eet suhteessa:

Toiminnan kasvuun ja jatkumiseen
Osinkotuo7oon / kauppahintaan
Omistajien rooliin tulevaisuudessa
Aikaan – 12 kk / 24 kk / 36 kk / pidempi

Yrityksen kehi,ämisen vaa5mukset:

Pääomatarpeet
Täydentävän osaamisen tarpeet
Strateginen ja rahoitusriski
Omistajien riskinsietokyky ja –halu

• Yritystoimintaa jatketaan nykymuodossaan

• Ei vaadi kasvuinvestointeja, riskinä omistajan tuoton heikkeneminen

• Edellyttää kasvuinvestointeja, voi sisältää myös yritysostoja

• Kriittistä mm. analyyttisen ja faktaperusteisen tarkastelun johtopäätösten perusteella tehdyt 
valinnat 

• Edelly7ää osapuolilta yhteensopivuu7a

• Voidaan toteu7aa sopimuspohjaises: tai yritysjärjestelynä

• Ei väl7ämä7ä pysyvä :la, usein askel muuhun tavoi7eeseen

• KriiLstä mm. mahdollisten ostajien odotuksiin vastaaminen

• Ak:ivisen omistajan ohjauksessa perustuu aikaan sido7uun tavoi7eeseen ja valitun riski-tuo7o-
suhteen mukaisiin konkreeLsiin toimenpiteisiin, edelly7ää investointeja

• Tyypillinen aikajänne 36-60 kk
• Maksimoi arvon myyjille nyky:lanteessa, ei riskiä tulevaisuudesta

• Mahdollisuus sijoi7aa vapautuva pääoma nykyistä paremmin

• KriiLstä tärkeiden ostajien tavoi7aminen ja arvon osoi7aminen ostajille todisteellises:

• Tyypillinen aikajänne 6-12-24 kk 

Pidä

Pidä ja kehitä

Lii-oudu

Kehitä ja myy

Myy



Laajan tarjoushaun ja
syvällisen kilpailutuksen 

hyödyt
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Tarjoushaku ja kilpailutus myyjien tarpeisiin sopivalla tavalla

1 2 3 4 1 2 3 4

Bids Round 1 Bids Round 2

Cash Equity Earnout Y1 Earnout Y2 Earnout Y3 Other earnout

J
J = Acceptable terms

L = Unacceptable terms

EV improvement 
from first bid to 

actual price

+ 40 %

Poten?aalisia ostajia tunnisteLu >100 kpl, ja kontaktoitu >50 kpl, 
salassapitosopimuksen allekirjoiLaneita 9 kpl, alustavia neuvoLeluja
6 kpl, joiden perusteella 4 tarjousta, mukaan lukien yksi täh?ostaja

J

J

J

J

Anonymisoitu esimerkki tarjoushausta ja kilpailutuksesta: Esimerkkejä täh;ostajan piirteistä:

1. Alustaratkaisu muille tuoLeille: Yrityksen teknologia on 
välLämätöntä ostajan olemassa olevien ratkaisujen 
käyLämiseen yhdellä alustalla

2. Ris?myyn?poten?aali: Yrityksen palvelun voi myydä yli 50% 
ostajan asiakkaista

3. Valikoimaa jakelijaverkostolle: Yrityksen tuote sopii samoille 
jakelijoille ja ostaja voi skaalata myynnin moninkertaiseksi 
ulkomaille

4. Kerroinarbitraasi:  

• Yrityskauppa-arbitraasi: Yrityksellä on oma 
yritysmyyn?prosessi meneillään, johon on 
kertoimet lyöty lukkoon. 

• Pörssiarbitraasi: Pörssiyh?ö ostaa 
kannaLavamman listaamaLoman yrityksen ja 
toivoo sen arvosteLavan samoilla kertoimilla myös 
kaupan jälkeen

5. Ylemmäs arvoketjua: Palvelu myytäväksi aiemmaksi 
arvoketjua, jossa ei ole vielä kilpailijat vastassa
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Laaja kansainvälinen tarjoushaku

265

111

20

Longlist

Shortlist

NDA

Management meetings

Indications

Purchase

Ostajakandidaa,eja Kv %

NG:n viimeisimpien yrityskauppaprosessien keskiarvoja

67 %

74 %

62 %

56 %

86 %

80 %

Laaja kansainvälinen tarjoushaku on onnistuneen tarjouskilpailun perusedellytys Ostajalistan laajuuden vaikutus kiinnostuneiden määrään

R² = 0,7946

0

5

10

15

20

25

30

35

40

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

# 
N

DA
's

# short list companies

Kiinnostuneiden määrää seli7ää 80-prosenLses: ostajalistan laajuus
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Arvoa luodaan laajan kansainvälisen tarjoushaun ja kilpailutusprosessin avulla 
keskimäärin yhteensä 47% koko kauppasummasta

Lowest bid Winning bidder 
1st indica2on

Actual deal Total bid Value created

Alin tarjous:
Tyypillisin tarjous ilman laajaa 

tarjoushakua ja 
kilpailu:lanne7a 

Laaja tarjoushaku:
Laajalla kansainvälisellä 

tarjoushaulla voi7aja tarjoaa 
53%* alinta tarjousta 

korkeamman hinnan

Kilpailutus:
Kilpailuasetelman ja 

neuvo7elun yhteissummana 
tarjous nousee vielä 23%

Kokonaissumma:
Omistajat saavat 1,88 X

summan verra7una alimpaan 
tarjoukseen

Lisäarvo:
NG:n tuo7ama lisäarvo on 
47% kauppasummasta

(Mediaani 13%) (Mediaani 12%) (Mediaani 1,45X) (Mediaani 31%)

* Luvut keskiarvoja NG:n 15 viimeisimmästä kauppaan johtaneesta toimeksiannosta 
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Miten löydämme 
ostajat?



Laaja
kansainvälinen

tarjoushaku

• Tarjousten haku on tärkeä osa yritysjärjestelyä ja se voi tapahtua usealla
vaihtoehtoisella tavalla, esimerkiksi korostetun hienovaraises? rajatulla
prosessilla tai haluLaessa julkisella huutokaupalla. Tapa valitaan aina
järjestelylle aseteLujen tavoiLeiden ja toiveiden mukaises?.

• Myynneissä paras hyöty saadaan silloin, kun mahdollisimman moni
poten?aalinen ostaja, kansallisuudesta riippumaLa, on myynnistä ?etoinen;
etenkin se ostaja, joka on valmis maksamaan korkeimman hinnan ja
hyväksymään kaupalle parhaimmat ehdot. Syvällinen lähestymistapa tuo
hankkeen piiriin ostajia esimerkiksi lähitoimialoilta tai arvoketjun eri osista,
joista usein löytyy etukäteen todennäköisimpinä pideLyjä ostajakandidaaLeja
suurempi intressi kaupan toteuLamiseen.
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Ostajakandidaattien valinta

Uudet alalle 
tulijat, 

lähitoimialat

RisAmyynApoten-
Aaalia omaavat

Asiakkaat

Toimi-ajat/ 
alihankkijat

Pääomasijoi-ajat

Rahoi-ajat Työntekijät

Yhdistelijät/ osta-
ja-unohda 
sijoittajat

Suorat kilpailijat

Ostajalistaa rakenne7aessa haetaan kiinnostusta laajas:, 
ei rajoituta suoriin kilpailijoihin



Long list ja Short list
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• Käytämme omia kontaktejamme ja Pandea –verkoston aikaisemmin toteuLamien
toimeksiantojen kontakteja

• Tutkimme Suomesta, Pohjoismaista, Euroopasta ja Globaalis? yrityksiä ak?ivisimmin ja
parhaimmalla hinnalla ostavia teollisia ostajia sekä Private Equity toimijoita sekä
toimialalta ja sitä sivuavilta toimialoilta

• Käytämme maksullisia ?etokantojamme, sekä erilaisia toimialalistauksia ja muita
lähteitä määriLääksemme pitkän listan tahoja, joita lähdemme karsimaan sekä
rikastuLamaan datalla määriLääksemme relevanteimmat tahot lähestyLäväksi

• Keskustelemme toimeksiantajien kanssa mahdollisista aikaisemmista
ostokiinnostuksista ja kysymme näkemyksiä todennäköisistä ostajatahoista

• Koostamme yhteisymmärryksessä lähestyttävien yritysten Short Listin –
määrittelemme myös mitä tahoja ei haluta lähestyä

Aikaisemmat 
kontak;mme

Käytämme 
yrityskauppadataa

Haemme 
ostajat

Kuuntelemme 
omistajia

Käytämme ulkomaisia ja ko?maisia yritys- ja yrityskauppadataan
keskiLyviä ?etopankkeja täydentämään ostajarekisterimme dataa
määriLääksemme:

• Ak?ivisimmat yritysostajat
• Toimialan todennäköises? parhaiten maksavat ostajat 

suhteuteLuna niiden yritysprofiiliin
• OstajakandidaaJen taloudelliset resurssit:  liikevaihto, 

kannaLavuus ja taseen rakenne

Ostajarekisterimme ja ;etokantamme



Ostajarekisteri
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2 437

1 658

1 588
1 406

1 387

1 023

977
309 211

Financials Industrials Healthcare Technology Consumer Services

Consumer Goods Materials Utilities Telecommunication

+11 000
Yritystä +130

Nordic PE rahastoa +320
Globaalia PE rahastoa

+190
Venture Capital 

rahastoa

+70
Velka PE 
rahastoa

”Me /edämme kuka sijoi'aa Pohjois -
Eurooppaan””Ka'ava olemassa oleva rekisterimme ja joka 

projek/n yhteydessä tarkemmin haetutut 
ostajat ovat avain onnistumiseen”

Teolliset kontak;mme Sijoi8ajakontak;mme
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Esimerkkejä sijoiHajaostajista



Suorat yhteydet 
kansainvälises;

Lisäarvoa Pandea 
Global M&A 
verkostosta

• Toimimme Suomesta kansainvälises? – fokusoimme arvon osoiLamiseen ilman välikäsiä

• Puhumme sujuvas? suomea, ruotsia, englan?a, saksaa, espanjaa, kiinaa ja venäjää

• Tunnistamme ja analysoimme parhaat ostajat globaalis?

• Kuulumme kansainväliseen Pandea Global M&A –verkostoon

• Yli 200 ammaJlaista yli 20 maassa tuo syvällisen tuntemuksen laajas? eri toimialoilta

• Verkoston avulla varmistamme parhaat kontak?t ja kaLavimman mahdollisen tarjoushaun

Suorat yhteydet kansainvälises3
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Miten osoitamme 
arvon?



Sama yritys on eri 
arvoinen eri ostajille

Tavoi8eena tuoda 
arvon kaikki eri 

osatekijät näkyviin 

Yrityksen arvo on aina tulevaisuuden kassavirtojen summa diskontattuna tähän
päivään. Arviot tulevaisuuden kassavirroista vaihtelevat tarkastelijan mukaan.
Markkinaodotukset ja usko yhtiön kykyyn hyötyä tulevaisuuden muutoksista
vaihtelee riippuen tarkastellaanko odotuksia esimerkiksi osingonsaajan,
potentiaalisen ostajan tai rahoittajan näkökulmasta. Yritysjärjestelyissä
lopputulokseen vaikuttaa ratkaisevasti, kuinka arvon osatekijät hyödyttävät
osapuolia ja kuinka ne tuodaan näkyviksi.

Yritysjärjestelystä on mahdollista saada täysi hyöty ir? ainoastaan silloin, kun kaikki
piilevätkin arvon osatekijät on saatu tuotua näkyviin. Tämä̈ tulee tehdä̈ eri
osapuolia hyödyLävällä tavalla ja neuvoLelu?lanne huomioiden. Esimerkiksi
yrityksestä tunnistetut kultajyvät esitetään kunkin ostajakandidaa?n saamaa hyötyä̈
korostamalla uskoLavas? ja todisteellises?.

Arvon osatekijöiden tekeminen näkyväksi tapahtuu siten, eLä̈ erityises?
yritysjärjestelyn valmisteluvaiheessa todella mennään pintaa syvemmälle.
Käytännössä tämä̈ vaa?i järjestelmällistä̈ työtä̈, erilaisten työkalujen käyLöä̈ sekä̈
osaamista.

Ainoastaan tällä̈ tavalla on mahdollista rakentaa tarviLavaa ymmärrystä̈ yrityksestä̈,
toimialasta ja järjestelyosapuolien intresseistä sekä̈ tehdä̈ perusteltuja
johtopäätöksiä, joita voidaan hyödyntää̈ prosessin myöhemmissä̈ vaiheissa.

Arvon osatekijät näkyviksi erilaisille ostajille
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KaHava ja laadukas informaa3omateriaali on arvon osoiHamisen avaintyökalu

Informa;on Memorandum 2: DataosioInforma;on Memorandum 1 - Markkinoin;osio

• Selkeä ja tiivis noin 10-15 sivun esitys yrityksen arvokomponenteista, jotka erityisesti 
halutaan nostaa esille

• Sisältää myös lyhyen kuvauksen markkinasta, toimialasta, tuotteista, toimintamallista 
ja kilpailutekijöistä

• Ostaja voi muodostaa alustavan näkemyksensä yrityksen kiinnostavuudesta

• Materiaali englanniksi

• KaLava, noin 30 sivun faktapakeJ, 
josta löytyy kaikki tarpeellinen ?eto 
indika?ivisen tarjouksen tekemiseen

• Katsaus markkinasta ja 
toimintaympäristöstä

• Alalla tehdyt vertailukelpoiset kaupat 
ja noteeratut yritykset Suomesta ja 
kansainvälises?

• Laaja yrityksen kuvaus 
arvotekijöineen

• Tilinpäätösaineisto, tunnusluvut ja 
ennusteet

• Materiaali englanniksi



Yrityskauppaprosessi
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• yrityksen arvon eri osatekijöiden tunnistaminen – myös niiden, jotka ovat vielä omistajiltakin piilossa.

• poten?aalisten ostajien seulonta ja nimeäminen long lis?lle / short lis?lle

• palaute ja toimenpide-ehdotukset myyn?kunnon parantamiseksi

• arvon osatekijöiden kuvaaminen ostajia hyödyLävällä tavalla uskoLavas? ja todisteellises?

• yhdessä soviLujen ostajakandidaaJen lähestyminen tarkalla vies?llä, alustavan ostokiinnostuksen selviLäminen

• ostotarjousten haku ja ostotarjousten analysoin?

• arvostuskriteerit, pohja päätöksenteolle myydä he? tai myöhemmin

• yrityskauppa?imin jatkuva tuki omistajille ja johdolle

• neuvoLelujen läpivien? yhteises? soviLavalla tavalla

• sopimusneuvoLelut ja kaupan pääLäminen

• palveluun sisältyy haluLaessa myös juridinen neuvonanto ja veroneuvonta

• mahdollisuus keskeyLää toimeksianto ja jatkaa soviLavana ajankohtana myöhemmin tai pääLää toimeksianto määräajan
jälkeen

• Kts. Tapa toimia ja palvelukuvaus seuraavilla sivuilla à

Tapa toimia

”Olemme valmiita o3amaan vastuun 
yrityskaupan toteu3amiseksi 

omistajien kanssa määriteltävien 
onnistumiskriteerien mukaises:”
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• Palvelumallimme tavoitteena on hyödyntää yrityksen täysi arvo yritysjärjestelyissä. Toimintamme rakentuu analyyttiselle
lähestymistavalle sekä kykyyn toimia erilaisten ihmisten kanssa. Asiakasyrityksen syvällinen tunteminen ja sen markkinan sekä
ostajien odotusten ymmärtäminen ovat perusedellytykset yrityskaupan onnistumiselle. Me uskomme pitkäkestoisiin
asiakassuhteisiin sekä miellyttävään kaupanteon ilmapiiriin eri osapuolten välillä.

• Palvelu sisältää kaupan suunnittelun ja toteutuksen sekä haluttaessa myös juridisen neuvonannon ja veroneuvonnan.
Projektista vastaa projektipäällikkö, tukenaan tarkoituksenmukainen 3-4 henkilön projektitiimi. Osapuolet tietävät kuka tekee
mitäkin ja mitä seuraavaksi tapahtuu. Toimimme tehokkaasti, onnistumme tai epäonnistumme nopeasti ja palkkiomme on
aina sidottu tuloksiin.

• Toimeksianto alkaa määräaikaisena jatkuen toistaiseksi voimassa olevana kuukauden irtisanomisajalla. Määräajan tavoitteena
on valmisteluvaiheen läpivienti ja alustavan ostokiinnostuksen selvittäminen.

Tapa toimia

Kokonaispalvelu tehokkaas: ja 
tarkoituksenmukaises:

Yrityskauppaprosessin vaiheet

1 2 3 4 5 6 9-14+Kuukausi

Valmistelu Kontak= ja tarjousten haku NeuvoAelut ja sopimus

Alustava ostokiinnostus Kaupan toteutuminen
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Materiaalien 
valmistelu

Data Collec?on Ostajalistat 
valmiina

ValiLujen tahojen 
kontaktoin?

Johdon tapaamiset ja 
tarjouksien hakeminen

Kilpailutus Aiesopimus 
(LOI)

Kauppasopimus 
(SPA)

Signing & 
Closing

Due
Diligence



Kauppasopimus, Due Diligence ja
kaupan pääLäminen

NeuvoLelut

Tarjousten haku

Kontaktoin? ja 
alustava ostokiinnostus

ü 360º skannaus - yrityksen toiminnan 

ymmärtäminen

ü Potentiaalisten ostajaryhmien identifiointi 

ü Ostajakandidaattien tunnistaminen - Long list 

ü Ostajakandidaattien priorisointi - Short list

ü Ostajien strategiakäyttäytymisen ja 

mahdollisuuksien arviointi

ü Yrityksen arvon osatekijöiden, myös piilevien, 

tunnistaminen

ü Ymmärretään miten myytävän yrityksen 

arvon eri osatekijät hyödyttävät ostajia

ü Näkemys yhtiön arvosta ja tavoiteltavasta 

kaupan rakenteesta

ü Palaute ja toimenpide-ehdotukset 

myyntikunnon parantamiseksi

ü Korkealaatuinen informaaJomateriaali: Teaser, 

PresentaJon & InformaJon Memorandum

ü Ostajien lähestyminen tarkalla viesJllä

ü NDA - Salassapitosopimus

ü Alustavan ostokiinnostuksen selviQäminen

ü Tapaamiset ostajien kanssa

ü Johdon esitysten valmistelu ja toteuQaminen 

yhdessä yrityksen kanssa 

ü Arvon osoiQaminen uskoQavasJ ja todisteellisesJ

ü Tarjousten haku, analysoinJ ja esiQely

ü VaikuQavuus, syvyys ja 

neuvoQeluvoima tarpeen mukaan 

ü Ratkaisukeskeisyys, rakentavan ja 

mukavan neuvoQeluilmapiirin luonJ

ü Kilpailun ylläpitäminen ostajien kesken

ü Yksinoikeuden välQäminen 

mahdollisimman pitkään

ü NeuvoQeluvoiman ylläpitäminen

ü Vakuutusten ja rajoitusten analysoinJ

4-8 9-12+Kuukaudet

Tapa toimia - Prosessi

Valmistautuminen
arvon osoiLamiseen

ü Mahdollisimman hyvien sopimusten 

aikaansaaminen

ü Sopimusdokumentaation kaupalliset 

ehdot

ü Kontaktien koordinointi juristien, 

mahdollisten veroasiantuntijoiden 

tilintarkastajien ja ostajien välillä

ü Due Diligence prosessin koordinointi 

ü Kaupan päättäminen - Closing
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Miksi Nordic Growth?

Kiinnitämme 
erityistä huomiota 
yritysjärjestelyissä: 

Korkeampi 
todennäköisyys 

tavoi8eiden 
mukaiseen 
tulokseen

Täysi hyöty 
yrityksen arvosta

• Tunnistetaan arvon osatekijät – myös ne, jotka ovat vielä omistajiltakin piilossa.

• Ymmärretään, miten yrityksen arvon eri osatekijät hyödyLävät osapuolia.

• Tuodaan yrityksen arvo esiin uskoLavas? ja todisteellises?

• Valitaan tavoiLeisiin sopiva tarjoushaun laajuus ja kilpailutustapa

• Määritetään tavoiLeisiin sopiva aikataulu

• Viedään läpi neuvoLelut ja toteutetaan järjestely

• Tarkoituksenmukainen ja syvällinen lähestymistapa säästää monelta vaivalta ja kauppa on
omistajien kannalta toteuteLavissa helpommin ja sujuvammin. Tähän lähestymistapaan
sisältyy myös pienempi riski yritysjärjestelyn kariutumiseen.

• Avaimena myös piilevien arvon osatekijöiden tunnistaminen ja tekeminen ostajille
näkyväksi, jolloin ostajien kannattaa maksaa korkeampi hinta ja hyväksyä myyjän kannalta
paremmat ehdot
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lowest bid and winning bid 
avg. Dif. 

Median Dif. 13% 

+53 %

Added value of 
Deal EV avg 
Median 31% 

+47 %

Total value created

Winning bidder 1st bid to 
winning bidder deal EV
avg. Dif. Median Dif. 12%

+23 %

Uncovering value

Broad Intl. buyer search



Nordic Growth Oy

Finanssiryhmistä riippumaton Nordic Growth tarjoaa monipuolisia 
investoin:pankkipalveluja omistajille, sijoi7ajille ja yritysjohdolle.

Tiimissämme on reilu 10 ammaLlaista ja puhumme suomen, ruotsin ja 
englannin lisäksi saksaa, kiinaa ja venäjää. Liikevaihtomme vuonna 2022 
oli 2,7 m€. 

Nordic Growthilla on suora yhteys mahdollisiin yritysjärjestelyosapuoliin 
kansainvälises:. Rekisterimme sisältää tuhansia ak:ivises: oste7avia 
yrityksiä etsiviä sijoi7ajia ja yrityksiä sekä yritysten omistajia. 
Hankevirtamme on vahva ja kasvussa.

Arvot

Keskinäinen luo7amus, Kunnioitus, Vastuullisuus ja Onnistumme yhdessä.

Nordic Growth Oy
Vuorikatu 20
00100 HELSINKI
Puh. 09 424 15600
www.nordicgrowth.com

Comset® - Yrityskauppapalvelu omistajayri,äjille
www.comset.fi


