
Företaget i
försäljningsskick
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Bästa företagare
I denna guIde har man sammanställt de mest typiska frå-
gor som uppkommit när företagare som har för avsikt att 
genomgå ett ägarskifte, inleder planeringen av sitt företags 
ägarskifte.
Dessa vanligen ställda frågor och de svar som vanligen ges 
beskriver bra de olika viljor som kan uppstå vid ägarskiften. 
Det finns inte ett rätt sätt, utan varje fall är unikt och indi-
viduellt.
Förhoppningsvis aktiverar denna guide dig att starta plane-
ringen av ägarskiftet och är till hjälp vid uppbyggandet av 
både din privata och ditt företags framtid.
Guiden har förverkligats av arbets- och näringslivsministe-
riet, som en del av det riksomfattande koordinationsprojek-
tet av ägarskiften. 

Börja redan idag! 

FRÅga:   Jag närmar mig pensionsålder och överväger ägarskifte i företaget. Lönar det sig   
  för mig att genomföra en generationsväxling eller hitta en utomstående till familjen  
  som köpare?

SVaR:   En passande och entusiastisk övertagare kan hittas från din närkrets. 
  Diskutera med din familj före du fortskrider i försäljningsprocessen.

En generationsväxling, – 
ett alternativ till försäljning?

geneRatIonSVäxlIng och FöRSäljnIng av 
företag till utomstående innebär båda en överfö-
ring av såväl ledarskap som ägarskap. Vid försälj-
ning sker överförandet av ägarskap och ledar-
skap oftare samtidigt än vad fallet är vid gene-
rationsväxling, men det tar längre tid för de nya 
ägarna att bekanta sig med företaget. Försäljning 
till utomstående är en större förändring för över-
låtaren, företaget och företagets intressentgrupp 
än en generationsväxling. Således innebär det en 
större risk.

I en generationsväxling ingår många känslofak-
torer. Diskutera med din familj om ditt livsverks 
olika fortsättningsmöjligheter. Vad är din och 
din familjs motivation för att genomföra ett 
ägarskifte? Förväntningarna på företagets fram-
tid? Fundera på hur ägarskiftet påverkar din fa-
miljs framtid.

Övertagarnas entusiasm och intresse för företa-
gande påverkar en lyckad generationsväxling. 
Övertagarna bör även ha kunskap och kunnan-
de att leda företaget framåt. Goda förhållanden 
mellan familjemedlemmarna underlättar ett 
lyckat skifte.

Det är viktigt att planera och förverkliga gene-
rationsväxlingsprocessen enligt överenskommen 
tidtabell. Överlåtaren har en betydande roll vid 
generationsväxlingens inledning, men även vid 
processens slutförande.

Efter diskussioner är din familj mer redo att 
bemöta de olika utmaningar som de olika al-
ternativen kan ge upphov till. Det viktigaste i 
ägarskiftet är din viktigaste ägodels – din familjs 
– välmående.  
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Företaget i försäljningsskick 

Väl förberett är till hälften sålt 

Köparna är intresserade av, hurdan typ av affärs-
verksamhet de kan utöva i framtiden med hjälp 
av den affärsverksamhet ditt företag har idag. 
För att försäkra dig om att köparen är intresse-
rad av ditt företag och dess verksamhet, bör du 
göra ditt företag till ett attraktivt köpobjekt – ett 
sådant som erbjuder möjlighet till företagande 
och som har goda utvecklingsmöjligheter. Fun-
dera på vilka saker köparen kan ha mest nytta av 
i framtiden. Stärk dessa saker och framhäv dem 
kraftigt. Det är få företag som duger att köpas 
som sådana i nuvarande skick. Oftast bör man 
omorganisera innan man säljer och detta tar i 
vanliga fall några år. 

Allt fler företagsköp är köp av affärsverksamhet. 
Fokusera därför på att intensifiera verksamheten 
till bästa möjliga. Det är lättare att köpa ett före-
tag vars verksamhet för att företaget skall kunna 
överleva, inte är personifierad till den nuvarande 
företagaren eller till dennas anmärkningsvärda 
arbetsinsats. Likväl ett företag, vars verksamhet 
är lönsam och som grundar sig på välproduce-
rade produkter eller tjänster, samt vars kundför-

FRÅga:  Jag närmar mig pensionsåldern och överväger försäljning av mitt företag. 
  Vad kan jag göra för att underlätta försäljningen och för att få ett bra pris? 

SVaR:   Till att börja med är det bra att ta i beaktande att köparen har andra motiv 
  och mål, än vad du som säljare har. 

hållanden är goda, är för köparen en lockande 
möjlighet. Företaget bör även vara organiserat 
så, att det kan fungera så gott som självständigt, 
eller åtminstone så, att ett skifte av ledare inte 
särskilt mycket påverkar verksamhetens dagliga 
administrativa skötsel.
  
Att trimma företaget i skick för en försäljning 
är för dig ett terapiarbete och det förbereder dig 
för det slutliga beslutet att sälja. Målet är att du 
så småningom ”raderar ut” de saker som per-
sonligen är viktiga för dig, att du strävar till att 
göra ditt företag ”företagarneutralt” och genom 
det lockande för köparen. När du gjort detta 
ser inte företaget längre ut som en personi-
fiering av dig, utan är en affärsverksamhet. Det 
är som om du tömmer ditt hus, för att den nya 
invånaren skall kunna flytta in. 

Som du märker tar dessa saker tid att genomfö-
ra, därför bör du börja förbereda företagets för-
säljning 3-4 år innan det slutliga försäljnings-
beslutet. Överlåtelseprocessen av ens eget före-
tag kan mycket väl vara en lika lång tidsperiod.
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Köparen och säljaren uppskattar 
olika saker, köpesumman är de 
överens om till slut. 

FRÅga: Vad är värdet på mitt företag, 
 alltså vad kunde köpesumman vara? 

SVaR: Värdet på företaget och köpesumman är associerade 
  med varandra, men aningen olikartade. 

Företagets prissättning

VäRdet utRäknat genom värderingsmetoder 
för företag, är typiskt bolagets alla aktiers eller 
bolagslotternas andelars kalkylerade värde, i det 
skick de är vid tiden för värderingen. Företagets 
värdering ger dig en storleksordning på hela fö-
retagets värde samt en översikt av värdet på de 
olika förmögenhets- eller avkastningsposterna, 
men det är ingen köpesumma. Du vet inte än-

nu om köparen är villig att köpa hela företaget 
eller endast delar av det. Köparen uppskattar 
kanske annat än vad du gör. För honom kan 
nyckelpersonerna och deras kunskap vara extra 
mycket värt. Grundläggande är alltså att känna 
igen de helheter som köparen är intresserad av 
och utforma köpesumman utgående ifrån detta.
Vid köp av sme -företag är det ganska ovanligt 

att köparen köper företaget i just det skick och till 
det pris som räknats ut vid värdering. Innan man 
kommer överens om den slutliga köpesumman, 
kommer parterna sinsemellan överens om struktur 
samt innehåll på köpet, dvs. det som köpet i sin hel-
het kommer att innehålla och skall det genomföras 
som köp av aktier/bolagslotter eller köp av affärs-
verksamhet. Köpesumman definieras av både köpa-
ren och säljaren på basis av det preciserade köpets 
innehåll. Båda har på så vis en liktydlig uppfattning 
av köpets innehåll och pris. Köpeförhandlingarna 
utgör en genomgång av dessa argument och syftar 
på att hitta en gemensam syn på priset.              

I varje företag finns värdefulla saker, vars värde kan 
mätas i pengar. Till att börja med bör du ta reda 
på, vad som ur hänseende av affärsverksamheten är 
värdefullt i ditt företag. Det är detta som köparen 
är beredd att betala mest för. Dessa värdefaktorer är 
individuella och långt samma som företagets kon-
kurrensfaktorer. De är faktorer med hjälp av vilka 
just ditt företag kan klara sig i konkurrensen. Du 
kan förklara och motivera den köpesumma du vill 
ha med just dessa faktorer.  
Nedan följer en beskrivning på de mest typiska sätt 
att värdera ett företag på – dessa är begrepp som 
vanligtvis används vid värdering: Avkastningsvärdet 
beskriver företagets förmåga att förtjäna på affärs-
verksamheten och dess tidigare förverkligande kan 
ses ur resultaträkningen. Innan avkastningsvärdet 
fastställs, får bokslutets uppgifter ofta korrigeras så 
att de bättre motsvarar affärsverksamhetens egent-
liga lönsamhet. Den mest typiska korrigeringen är 

ägarens lönekorrigering, vilket betyder, att värdet 
på ägarens arbetsinsats bör synas i företagets kost-
nadsstruktur, även om han inte har betalat åt sig en 
lön som motsvarar arbetsinsatsen, eller bara betalat 
en del av den. Med hjälp av korrigeringen mots-
varar företagets kostnadsstruktur bättre affärsverk-
samhetens verkliga lönsamhet. Avkastningsvärdet 
beräknas på basen av de korrigerade resultaten. De 
mest typiska uträkningsmetoderna av avkastnings-
värdet, beskriver så förhållandet mellan värdet och 
återbetalningstiden. Värdet påvisar, hur många års 
resultat köpesumman och därmed investeringen 
kommer att utgöra. Med hjälp av denna förenkla-
de modell vill man konkretisera värdet och dess 
förhållande till affärsverksamhetens lönsamhet. 
Vid substansvärdet, dvs. uträknandet av företa-
gets förmögenhet, utgår man vid uträknandet från 
uppgifterna i företagets balansräkning. Som vid 
uträknandet av avkastningsvärdet, bör man även 
då substansvärdet uträknas, göra korrigeringar i de 
siffror som förekommer i bokslutet. Egendoms-
poster bokförda i de bestående aktiva, korrigeras så 
att de motsvarar det reella värdet, dvs. egendoms-
posternas sannolika överlåtelsepriser. På samma 
sätt korrigeras företagets omsättningstillgångar så 
att de motsvarar dagsvärdet. Pengar och fodringar 
uppskattas så att de motsvarar det verkliga värdet. 
Med dessa precisioner, motsvarar värdet på företa-
gets förmögenhet bättre det verkliga marknadspri-
set. Vid värdering dras från detta förmögenhets-
värde företagets skulder, då fås som resultat ett 
mera trovärdigt värde på företagets förmögenhet, 
dvs. substansvärdet.
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Om du säljer ditt företag själv, 
förbered dig på en omfattande 
mängd arbete. 

Hur hittar jag en köpare? 
FRÅga:   Hur hittar jag en köpare av mitt företag?

SVaR:   Om du själv tänker hitta en köpare av ditt företag, 
  bör  du reservera gott om tid för denna uppgift. 

att enbaRt meddela att ditt företag är till salu, 
är inte att aktivt söka en köpare och leder sällan 
till resultat. Ifall du inte tidigare sökt en köpare 
av ett företag, lönar det sig att ge denna uppgift 
till en expert. Ifall du ändå själv vill leta efter en 
köpare och du har tid med det utöver ledningen 
av ditt företag, lönar det sig att börja med att 
utarbeta en försäljningsplan.

 Enligt tidigare kapitel har du nu omarbetat din 
affärsverksamhet så att den är lätt att köpa. Du 
har även definierat strukturen på köpet och dess 
innehåll, samt utsett ett mål för ditt försäljnings-
pris enligt detta. Som bas för försäljningsplanen 
är det skäl att skriva ner hurdana köpare som 
kan tänkas vara intresserade av ditt företag och 
av vilka orsaker. Till exempel kan din konkur-
rent vara intresserad av att bli marknadsledare, 
din egen nyckelperson kan vara intresserad av 
att köpa företaget för att inleda sin affärsverk-
samhet. 

För att hitta en köpare bör du förbereda dig på 
att kontakta flera köpkandidater; 10-20 poten-
tiella köpare samt att presentera ditt företag för 
dem, innan du verkligen får börja förhandla om 
ett köpepris med ett fåtal köpare. För att du skall 
kunna presentera ditt företag på ett lockande 
och effektivt sätt, bör du göra upp material som 
stöder ditt försäljningsarbete. I detta hänseende 
skiljer sig inte försäljning av företag märkbart 
från försäljning av tjänst eller produkt. Du bör 
ha ett tillräckligt materialpaket färdigt, så att kö-
paren blir övertygad. Bristfällig eller ofullständig 
information samt smulor som samlas längs pro-
cessens gång, skrämmer effektivt iväg köparna.  

Det är smart att börja söka köpare enligt prin-
cipen ”från nära till fjärran”. I många fall är den 
egna personalen, nyckelpersonerna, leverantö-
rerna, kunderna och konkurrenterna de som 
har det största intresset gentemot ditt företag. 
De känner även till branschen du verkar i och 
ditt företags möjligheter att fungera lönsamt i 
konkurrensen, så för dem är ditt företag inte en 
ny konstig bekantskap, utan en helhet som lätt 
ses som en potentiell möjlighet. Dra även nytta 
av ditt egna nätverk, de är sannolikt brett och 
på så sätt en god källa att söka en köpare ifrån.   

Ifall du bestämmer dig för att själv genomföra 
försäljningen, bör du ge avkall på din anonymi-
tet. Ifall du vill sälja ditt företag i tysthet och 
du vill förbli anonym så länge som möjligt, är 
det skäl att låta en expert sköta försäljningen. 
Nuförtiden finns det i Finland ett brett utbud 
på, både privata och offentliga företagsbörser 
och – köpplatser, vilkas register på köpare och 
know-how det lönar sig att använda sig av. 
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FöRhandlIngSteknIk äR kommunIkatIon, 
att sträva efter uppsatta mål och framför allt 
att komma till beslut. Det är sociala färdigheter 
och i brist på dem, fördröjs saker eller hamnar 
”i dödläge”. Vid försäljning av ens eget företag, 
kan det vara svårt för ägaren att förhålla sig ob-
jektivt och målinriktat till de saker som kommer 
upp i förhandlingarna.  Det bästa sättet att nå 
resultat är att förhandla om en sak i taget – varje 
möte bör ha sitt syfte. Detta hjälper båda parter 
att bättre kontrollera processen. 
 

Köpeförhandlingar 
och avtal

FRÅga:   Hur kan jag förbereda mig inför köpeförhandlingar? 

SVaR:   Förhandla om en sak i taget och var beredd på olika situationer. 

Kom överens muntligt, 
strid skriftligt 

En skicklig förhandlare leder företagsförsälj-
ningsprocessen på ett konstruktivt och resulta-
tinbringande sätt. En i förhand uppbyggd för-
handlingsstrategi, samt noggranna förberedelser 
inför varje förhandlingstillfälle, underlättar ock-
så förverkligandet av målen.  

Det är skäl att förbereda sig på köparens eventu-
ellt avvikande synpunkter och förslag. 

För anteckningar över varje diskussion och spa-
ra alla e-post meddelanden – en god dokumen-
tation ger trygghet inför framtiden.  

Med hjälp av avtal kan processen både schema-
läggas och styckas upp i delbeslut. Det lönar 
sig att ingå sekretessavtal med en potentiell kö-
pare i ett så tidigt skede som möjligt. Efter de 
första förhandlingarna är det bra att upprätta 
en avsiktsförklaring. Ur avsiktsförklaringen kan 
framgå, att båda parterna förbinder sig att in-
om en viss tidsperiod avstå från att förhandla 
om samma projekt med utomstående parter. 
Båda parterna kan således i lugn och ro kon-
centrera sig på köpevillkoren. 

Om förhandlingarna framskrider gynnsamt, 
kan ett preliminärt avtal ingås. Uppgörandet av 
ett preliminärt avtal är nyttigt i en situation, 
där parterna ännu inte har kommit överens om 
alla detaljer, men är beredda att binda sig till att 
företagsköpet blir av.  Köpeavtal ingås när par-
terna är redo att fatta de slutliga besluten. Det 
är skäl att anlita en expert för varje upprättande 
av avtal. 
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FRÅga:   Hur genomförs och hur informerar man om ett ledarskapsskifte? 

SVaR:   Köparen har sina egna synpunkter – stöd honom så gott du kan. 

Ett skifte av ledarskap 

Dela med dig av ditt kunnande, 
men inte av dina åsikter, den nya 
ledaren har egna synpunkter.

köpaRen ÅtaR SIg att leda ett FöRetag 
som har en färdig affärsidé, organisation, mark-
nad och konkurrenter. Han har ofta erfarenhet 
av branschen och framför allt en egen åsikt av 
hur han skall leda verksamheten. Det är bra 
att planera och processa samt förverkliga skif-

Skiftet av ledare är normalt en tudelad process. 
Den inleds med en några månaders kortare pe-
riod av samledning, under vilken köparen mås-
te orienteras i all vital information och praxis. 
Samtidigt bekantar sig den nya köparen under 
säljarens vägledning med arbetstagarna, kun-
derna samt övriga intressentgrupper. Under de 
följande 6 månaderna tar köparen över, men 
använder sig vid behov av säljarens kunnande, 
säljaren fungerar då som expert, konsult eller 
mentor. Säljaren kan inte överföra sina värderin-
gar på köparen, men sin know-how desto mer.

tet av ledaren i samverkan mellan köparen och 
säljaren. Processen är motiverande och lärorik 
för båda parter och framförallt lugnar en kont-
rollerad övertagning både organisationen och 
intressentgrupperna. 
 

Överlåtaren bör förbereda sig på, att en köpa-
re från den yngre generationen, redan för sin 
egen motivation, måste få göra förändringar i 
verksamheten så fort som möjligt efter köpet. 
För många säljare kan detta vara en förbryllan-
de erfarenhet, men det är bra att se det som en 
normal del av överlåtelseprocessen.  
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Livet efter skiftet 

FRÅga:   Vad gör jag, när jag har sålt mitt företag?

SVaR:      Kom ihåg att när du överlåter ditt företag, behöver du inte överlåta din   
   företagsmässiga livsattityd.

Ett företagsköp är en nystart 
för såväl köparen, 
säljaren som för företaget.

FöR mÅnga FöRetagaRe Som SÅlt SItt Fö-
Retag, har företagsköpet varit en befriande er-
farenhet. De har märkt, att genom den ökade 
fritiden har det åter funnits utrymme för inno-
vationer och nya idéer. De har märkt, att de egna 
erfarenheterna och de tiotals åren av företagar-
karriär fortfarande uppskattas och är till nytta. 
Många företagare som sålt sitt företag, har börjat 
hjälpa och stöda den nya generationen av företa-
gare, som mentorer eller företagsfaddrar eller till 
och med gått med i styrelsearbete. 
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Ring det första samtalet redan idag!

FRÅga:   När är det lämpligt att börja sälja företaget? 

SVaR:   Idag. 

Börja 
redan idag

ett ägaRSkIFte aV ett FöRetag är slutligen 
en relativt lång process inklusive förberedelser, 
planering, beslut och genomförande. Allt detta 
är saker som inte kan påskyndas, utan de tar sin 
tid. Du bör alltså börja förbereda dig och börja 
planera i ett så tidigt skede som möjligt. På så 
sätt försäkrar du dig bäst om, att ditt företags 
fortsättning kan förverkligas genom företagsköp 
om några år.  

Ta kontakt med de som ansvarar för ägarskiften 
i ditt landskap – börja idag!
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SödRa öSteRbotten
Tommi Ylimäki 
utvecklingschef
 Företagarna i Södra Österbotten 
Alvar Aallon katu 3, 
60100 SEINÄJOKI
Tfn 050 3967 692
tommi.ylimaki@yrittajat.fi 

SödRa SaVolax
Anitta Sihvonen, utvecklingschef
St. Michels regions utvecklingsbolag 
Miset Ab Mikpoli
Patteristonkatu 2 C, 
50100 MIKKELI
Tfn 044 7942 767
anitta.sihvonen@miset.fi
www.miset.fi

taVaStland
Hannele Heikkinen, projektchef
Närings-, trafik- och miljöcentralen 
i Tavastland ,Vesijärvenkatu 11 A, 
15141 LAHTI
Tfn 050 3392 549
hannele.heikkinen@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

SYdöStRa FInland
Kontaktpersonen hittar du i din re-
gions utvecklingsbolag: www.cursor.
fi, www.lsyp.fi, www.kouvolainnova-
tion.fi eller, Paavo Tolvanen, expert
Närings-, trafik- och miljöcentralen i 
Sydöstra Finland 
Salpausselänkatu 22, 
45100 KOUVOLA
Tfn 040 7171 267
paavo.tolvanen@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

kajanaland
Markku Oja
Företagsrådgivare
Närings-, trafik- och miljöcentralen i Kajanaland
Kalliokatu 4, 87100 KAJAANI
Tfn 044 261 5890
markku.oja@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

melleRSta FInland
Kontaktpersonen hittar du i din regions 
utvecklingsbolag: 
www.kauppakota.fi eller
Pirjo Suhonen
ledande företagsexpert
Närings-, trafik- och miljöcentralen 
i Mellersta Finland
Cygnaeuksenkatu 1, 
40100 JYVÄSKYLÄ
Tfn 040 5814 594
pirjo.suhonen@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

lappland
Jari Uusinarkaus
Företagstjänstechef
Närings-, trafik- och miljöcentralen i Lappland
Ruokasenkatu 2, 
96200 ROVANIEMI
Tfn 040 5371393
jari.uusinarkaus@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

bIRkaland
Tapani Kaskela, projektchef
Närings-, trafik- och miljöcentralen i Birkaland
Pellavatehtaankatu 25, 
33210 TAMPERE
Tfn 050 3039 000
tapani.kaskela@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

Ägarskiftestjänster för företag i Finland: öSteRbotten
Kontaktpersonen hittar du i din regions 
utvecklingsbolag: 
www.concordia.jakobstad.fi,www.kosek.fi, 
www.vasek.fi eller
Per-Erik Snickars, företagsutredare
Närings-, trafik- och miljöcentralen 
i Österbotten
Hovrättsesplanaden 19 A, 65100 VASA
Tfn 050 3128 643
per-erik.snickars@ely-keskus.fi

Tom Saksa
Företagsutredare
Närings-, trafik- och miljöcentralen 
i Österbotten
Ristrandsgatan 1,  67101 KARLEBY
Tfn 050 312 8630
tom.saksa@ely-keskus.fi

noRRa kaRelen
Tapani Hirvonen
Företagsrådgivare
Joensuun Seudun Kehittämisyhtiö JOSEK Oy
Länsikatu 15, 80110 JOENSUU
Tfn 050 5539 930
tapani.hirvonen@josek.fi
www.josek.fi

noRRa öSteRbotten
Tommi Sirviö
projektchef, Företagarna i Norra Österbotten
Hallituskatu 21, 90100 ULEABORG
Tfn 050 320 2092
tommi.sirvio@yrittajat.fi

Esa Räisänen
Projektchef
Närings-, trafik- och miljöcentralen 
i Norra Österbotten
Staffetgatan 1, 90130 ULEÅBORG
Tfn 050 3902 433
esa.raisanen@ely-keskus.fi

noRRa SaVolax
Arto Nykänen
projektchef
Savon Yrittäjät Ry
Haapaniemenkatu 40, 
70110 KUOPIO
Tfn 044 3680 507
arto.nykanen@yrittajat.fi
www.savonyrittajat.fi

Satakunta
Kimmo Saaristo
generations- och ägarskiftesexpert
Satakunnan Yrittäjät Ry
Isolinnankatu 24, 28100 PORI
Tfn 050 4100 957
kimmo.saaristo@yrittajat.fi
www.satakunnanyrittajat.fi

nYland
Kontaktpersonen hittar du i din 
regions utvecklingsbolag: 
www.novago.fi, www.keuke.fi eller
Reino Koho, projektchef
Närings-, trafik- och miljöcentralen i Nyland
Magistratsporten 2, 00240 HELSINGFORS
Tfn 040 7222 327
reino.koho@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi

egentlIga FInland
Nina Jortikka
projektchef
Företagsservicecenter Potkuri
Formansgatan 2, 20100 ÅBO
Tfn 040 8611 050
nina.jortikka@ely-keskus.fi
www.ely-keskus.fi
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VIeStInVaIhto-tjänSten, som Närings-, tra-
fik- och miljöcentralen erbjuder, stöder sme-fö-
retag som står inför ett ägarskifte, att förbereda 
sig inför en ägar- eller generationsskiftesprocess. 
Tjänsten underlättar även uppgörandet av val 
och lösningar som berör ett ägarskifte, genom 
att beakta de olika parternas mål och behov. 
ViestinVaihto-tjänsten erbjuder en individuell, 
för företaget skräddarsydd expertistjänst för att 
utreda frågor som gäller sme – företagets ägars-
kifte.

Ett arbetsredskap för ett 
bemästrat ägarskifte 

ViestinVaihto-tjänsten i ett nötskal:

1.  En utredning av överlåtarens situation
2.  En definition av företagets ekonomiska     
     värde
3.  En utredning av skatte- och juridiska 
     frågor
4.  Finansieringsmöjligheter vid olika 
      överlåtelsealternativ
5.  Åtgärdsrekommendationer

Pris: små företag 840 €, mellanstort företag 980 €.
Expertistjänsten kan vid behov fortsättas i form 
av ytterligare konsultation, för vilket faktureras 
300 €/400 € per dag. ViestinVaihto-tjänstens 
pris är momsfri (moms 0 %).

Mera information från du av den ViestinVaihto-
produktansvarige, på närmaste NTM-central, 
se följande kontaktuppgifter.
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ViestinVaihto- produktans-
variga Närings-, trafik- och 
miljöcentralerna (NTM)  
www.ely-keskus.fi,  
e-post: förnamn.efternamn@ely-keskus.fi 

noRRa öSteRbotten 
Räisänen Esa 
Norra Österbottens NTM 
tfn 050 3902 433 

noRRa SaVolax 
Vitikainen Jari 
Norra Savolax NTM 
tfn 040 7554 533 

Satakunta 
Ruuhela Kari 
Satakuntas NTM
tfn 044 7124 153 

nYland 
Reino Koho 
Nylands NTM 
tfn 040 7222 327 

egentlIga FInland 
Nina Jortikka 
Egentliga Finlands NTM 
tfn 040 8611 050 

 

SödRa öSteRbotten 
Välimäki Kari 
Österbottens NTM
tfn 040 5402 378 

SödRa SaVolax 
Kettunen Riitta 
Södra Savolax NTM
tfn 040 5075 564 

taVaStland
Hannele Heikkinen 
Tavastlands NTM 
tfn 050 3392 549 

SYdöStRa FInland 
Tolvanen Paavo 
Sydöstra Finlands NTM
tfn 040 7171 267 

kajanaland 
Markku Oja
Kajanalands NTM 
Tfn 044 261 5890

melleRSta FInland 
Pirjo Suhonen 
Mellersta Finlands NTM 
tfn 040 5814 594 

lappland 
Uusinarkaus Jari 
Lapplands NTM 
tfn 040 5371 393 

bIRkaland 
Tapani Kaskela 
Birkalands NTM 
tfn 050 3039 000 

öSteRbotten 
Snickars Per-Erik 
Österbottens NTM 
tfn 050 3128 643 

noRRa kaRelen 
Vähärautio Erkki 
Norra Karelens NTM 
tfn 044 2464 654 
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