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Basta foretagare

I DENNA GUIDE har man sammanstillt de mest typiska fra-
gor som uppkommit nir foretagare som har for avsike att
genomga ett dgarskifte, inleder planeringen av sitt foretags
dgarskifte.

Dessa vanligen stillda frigor och de svar som vanligen ges
beskriver bra de olika viljor som kan uppsta vid dgarskiften.
Det finns inte ett ritt sdtt, utan varje fall 4r unike och indi-
viduellt.

Forhoppningsvis aktiverar denna guide dig att starta plane-
ringen av dgarskiftet och ir dill hjilp vid uppbyggandet av
bade din privata och ditt foretags framtid.

Guiden har forverkligats av arbets- och niringslivsministe-
riet, som en del av det riksomfattande koordinationsprojek-
tet av dgarskiften.
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FRAGA: Jag ndrmar mig pensionsalder och 6verviger dgarskifte i foretaget. Lonar det sig
for mig att genomfora en generationsvixling eller hitta en utomstéende till familjen

som kopare?

SVAR: En passande och entusiastisk dvertagare kan hittas frin din nirkrets.
Diskutera med din familj fore du fortskrider i forsiljningsprocessen.

En generationsvaxling,
ett alternativ till forsaljning?

GENERATIONSVAXLING OCH FORSALJNING av
foretag till utomstiende innebir bada en 6verfo-
ring av savil ledarskap som dgarskap. Vid forsilj-
ning sker overforandet av dgarskap och ledar-
skap oftare samtidigt 4n vad fallet 4r vid gene-
rationsvixling, men det tar lingre tid for de nya
dgarna att bekanta sig med foretaget. Forsiljning
till utomstaende ir en storre forindring for ver-
lataren, foretaget och foretagets intressentgrupp
in en generationsvixling. Siledes innebir det en
storre risk.

I en generationsvixling ingdr méanga kinslofak-
torer. Diskutera med din familj om ditt livsverks
olika fortsittningsméjligheter. Vad idr din och
din familjs motivation for att genomfora ett
dgarskifte? Forvintningarna pa foretagets fram-
tid? Fundera pd hur dgarskiftet paverkar din fa-
miljs framtid.

Overtagarnas entusiasm och intresse for foreta-
gande paverkar en lyckad generationsvixling.
Overtagarna bor dven ha kunskap och kunnan-
de att leda foretaget framat. Goda forhéllanden
mellan familjemedlemmarna underlittar ett

lyckat skifte.

Det idr viktigt att planera och férverkliga gene-
rationsvixlingsprocessen enligt dverenskommen
tidtabell. Overlitaren har en betydande roll vid
generationsvixlingens inledning, men 4ven vid
processens slutférande.

Efter diskussioner dr din familj mer redo att
beméta de olika utmaningar som de olika al-
ternativen kan ge upphov till. Det viktigaste i
dgarskiftet ar din viktigaste dgodels — din familjs
— vilméende.
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FRAGA: Jag nidrmar mig pensionsaldern och 6verviger forsiljning av mitt foretag.
Vad kan jag gora for att underlitta frsiljningen och for att fa ett bra pris?

SVAR: Till att borja med 4r det bra att ta i beaktande att koparen har andra motiv
och mal, 4n vad du som siljare har.

Foretaget i forsaljningssRick

Koparna ir intresserade av, hurdan typ av affirs-
verksamhet de kan utdva i framtiden med hjilp
av den affirsverksamhet ditt foretag har idag.
For att forsikra dig om att kdparen 4r intresse-
rad av ditt foretag och dess verksamhet, bor du
gora dite foretag till ett attraktive kopobjekt — ett
sadant som erbjuder mojlighet till foretagande
och som har goda utvecklingsméjligheter. Fun-
dera pa vilka saker kdparen kan ha mest nytta av
i framtiden. Stirk dessa saker och framhiv dem
kraftigt. Det ar fa foretag som duger att kopas
som sidana i nuvarande skick. Oftast bér man
omorganisera innan man siljer och detta tar i
vanliga fall nagra ar.

Allt fler foretagskop dr kop av affirsverksamhet.
Fokusera dirfor pd att intensifiera verksamheten
till basta mojliga. Det ir ldttare att kopa ett fore-
tag vars verksamhet for att foretaget skall kunna
overleva, inte dr personifierad till den nuvarande
foretagaren eller till dennas anmirkningsvirda
arbetsinsats. Likvil ett foretag, vars verksamhet
ir 16nsam och som grundar sig pd vilproduce-
rade produkter eller tjinster, samt vars kundfor-

hallanden ir goda, ir for képaren en lockande
mojlighet. Foretaget bor dven vara organiserat
sd, att det kan fungera sd gott som sjilvstindigt,
eller &tminstone sd, att ett skifte av ledare inte
sarskilt mycket paverkar verksamhetens dagliga
administrativa skotsel.

Att trimma foretaget i skick for en forsiljning
ir for dig ett terapiarbete och det forbereder dig
for det slutliga beslutet att silja. Mélet 4r att du
si smaningom “raderar ut” de saker som per-
sonligen ir viktiga for dig, att du strivar till att
gora ditt foretag “foretagarneutralt” och genom
det lockande for koparen. Nir du gjort detta
ser inte foretaget lingre ut som en personi-
fiering av dig, utan ir en affirsverksamhet. Det
ar som om du tommer ditt hus, for att den nya
invanaren skall kunna flytta in.

Som du mirker tar dessa saker tid att genomfo-
ra, dirfor bor du bérja forbereda foretagets for-
siljning 3-4 ar innan det slutliga forsiljnings-
beslutet. Overlitelseprocessen av ens eget fore-
tag kan mycket vil vara en lika ling tidsperiod.



FRAGA: Vad ir virdet pd mitt foretag,

alltsd vad kunde kopesumman vara?
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SVAR: Virdet pa foretaget och kopesumman ir associerade
med varandra, men aningen olikartade.

Foretagets prissattning

VARDET UTRAKNAT genom virderingsmetoder
for foretag, dr typiske bolagets alla aktiers eller
bolagslotternas andelars kalkylerade virde, i det
skick de dr vid tiden f6r virderingen. Foretagets
virdering ger dig en storleksordning pa hela 6-
retagets virde samt en Gversikt av virdet pa de
olika formdégenhets- eller avkastningsposterna,
men det ir ingen képesumma. Du vet inte 4n-

nu om koparen ir villig ate kopa hela foretaget
eller endast delar av det. Kdparen uppskattar
kanske annat 4n vad du gor. Fér honom kan
nyckelpersonerna och deras kunskap vara extra
mycket virt. Grundliggande ar alltsd act kdnna
igen de helheter som koparen ir intresserad av
och utforma képesumman utgiende ifrin detta.
Vid kép av sme -foretag ar det ganska ovanligt

att koparen koper foretaget i just det skick och till
det pris som riknats ut vid virdering. Innan man
kommer Gverens om den slutliga kopesumman,
kommer parterna sinsemellan éverens om struktur
samt innehall pa kopet, dvs. det som kdpet i sin hel-
het kommer att innehalla och skall det genomfras
som kop av aktier/bolagslotter eller kop av affirs-
verksamhet. Kopesumman definieras av bide kopa-
ren och siljaren pa basis av det preciserade kopets
innehall. Bada har pa sa vis en liktydlig uppfattning
av kopets innehall och pris. Képeforhandlingarna
utgdr en genomgang av dessa argument och syftar
pd att hitta en gemensam syn pa priset.

I varje foretag finns virdefulla saker, vars virde kan
mitas i pengar. Till att borja med bér du ta reda
pd, vad som ur hidnseende av affirsverksamheten dr
virdefullt i ditt foretag. Det ér detta som kdparen
dr beredd att betala mest for. Dessa virdefaktorer ér
individuella och langt samma som foretagets kon-
kurrensfaktorer. De ir faktorer med hjilp av vilka
just ditt foretag kan klara sig i konkurrensen. Du
kan forklara och motivera den képesumma du vill
ha med just dessa fakrorer.

Nedan foljer en beskrivning pd de mest typiska sitt
att vardera ett foretag pd — dessa dr begrepp som
vanligtvis anvinds vid virdering: Avkastningsvirdet
beskriver foretagets formaga att forgana pa affirs-
verksamheten och dess tidigare forverkligande kan
ses ur resultatrikningen. Innan avkastningsvirdet
faststills, far bokslutets uppgifter ofta korrigeras si
att de bittre motsvarar affirsverksamhetens egent-
liga 16nsamhet. Den mest typiska korrigeringen 4r
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dgarens lonekorrigering, vilket betyder, att virdet
pa dgarens arbetsinsats bor synas i foretagets kost-
nadsstruktur, dven om han inte har betalat it sig en
16n som motsvarar arbetsinsatsen, eller bara betalat
en del av den. Med hjilp av korrigeringen mots-
varar foretagets kostnadsstrukeur battre affarsverk-
samhetens verkliga l6nsamhet. Avkastningsvirdet
beriknas pa basen av de korrigerade resultaten. De
mest typiska utrikningsmetoderna av avkastnings-
virdet, beskriver sa férhillandet mellan virdet och
dterbetalningstiden. Virdet pavisar, hur minga ars
resultat kopesumman och dirmed investeringen
kommer att utgdra. Med hjilp av denna f6renkla-
de modell vill man konkretisera virdet och dess
forhdllande till affirsverksamhetens lonsamhet.
Vid substansvirdet, dvs. utriknandet av foreta-
gets formogenhet, utgdr man vid utraknandet frin
uppgifterna i foretagets balansrikning. Som vid
utriknandet av avkastningsvirdet, bor man dven
dé substansvirdet utriknas, gora korrigeringar i de
siffror som forekommer i bokslutet. Egendoms-
poster bokforda i de bestiende aktiva, korrigeras sa
att de motsvarar det reella virdet, dvs. egendoms-
posternas sannolika overldtelsepriser. P4 samma
sitt korrigeras foretagets omsittningstillgingar sa
att de motsvarar dagsvirdet. Pengar och fodringar
uppskattas sa att de motsvarar det verkliga vérdet.
Med dessa precisioner, motsvarar virdet pa foreta-
gets formdgenhet bittre det verkliga marknadspri-
set. Vid virdering dras frin detta formogenhets-
virde foretagets skulder, da fas som resultat et
mera trovirdigt virde pa foretagets formogenhet,
dvs. substansvirdet.
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Hur hittar jag en Ropare?

FRAGA: Hur hittar jag en kdpare av mitt foretag?

SVAR: Om du sjilv tinker hitta en kopare av ditt foretag,
bor du reservera gott om tid f6r denna uppgift.

ATT ENBART MEDDELA att ditt foretag ir till salu,
dr inte att aktivt sdka en kopare och leder sillan
till resultat. Ifall du inte tidigare skt en kopare
av ett foretag, lonar det sig att ge denna uppgift
till en expert. Ifall du 4nda sjilv vill leta efter en
képare och du har tid med det utéver ledningen
av dite foretag, lonar det sig att borja med att
utarbeta en f6rsiljningsplan.

Enligt tidigare kapitel har du nu omarbetat din
affidrsverksamhet sa att den ar licc att kopa. Du
har dven definierat strukturen pa kopet och dess
innehall, samt utsett ett mél for dice forsdljnings-
pris enligt detta. Som bas for forsiljningsplanen
dr det skil att skriva ner hurdana kopare som
kan tinkas vara intresserade av ditt foretag och
av vilka orsaker. Till exempel kan din konkur-
rent vara intresserad av att bli marknadsledare,
din egen nyckelperson kan vara intresserad av
att kopa foretaget for att inleda sin affirsverk-
samhet.

For att hitta en kdpare bér du férbereda dig pa
att kontakta flera kdpkandidater; 10-20 poten-
tiella kopare samt att presentera ditt foretag for
dem, innan du verkligen fir bérja férhandla om
ett kdpepris med ett fatal kopare. For att du skall
kunna presentera ditt foretag pd ett lockande
och effektivt sitt, bor du gora upp material som
stoder ditt forsiljningsarbete. I detta hinseende
skiljer sig inte forsiljning av foretag mirkbart
fran forsiljning av tjdnst eller produkt. Du bor
ha ett tillrickligt materialpaket fardigt, sd att ko-
paren blir 6vertygad. Bristfillig eller ofullstindig
information samt smulor som samlas lings pro-
cessens gang, skrimmer effektivt ivig koparna.
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Det 4dr smart att borja soka kopare enligt prin-
cipen "fran nira till fjirran”. I manga fall ir den
egna personalen, nyckelpersonerna, leverants-
rerna, kunderna och konkurrenterna de som
har det storsta intresset gentemot ditt foretag.
De kinner édven dill branschen du verkar i och
ditt foretags mojligheter att fungera 16nsamt i
konkurrensen, s for dem ar ditt foretag inte en
ny konstig bekantskap, utan en helhet som ldtt
ses som en potentiell mojlighet. Dra dven nytta
av ditt egna nitverk, de ir sannolikt brett och
pa sa sitt en god killa att soka en kopare ifran.

Ifall du bestimmer dig for att sjilv genomfora
forsiljningen, bor du ge avkall pa din anonymi-
tet. Ifall du vill silja ditt foretag i tysthet och
du vill f6rbli anonym sa linge som mojlige, ar
det skil att lata en expert skota forsiljningen.
Nufértiden finns det i Finland ett brett utbud
pa, bade privata och offentliga foretagsborser
och — kopplatser, vilkas register pd kdpare och
know-how det lonar sig att anvinda sig av.
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IKopeforhandlingar

och avtal

FRAGA: Hur kan jag forbereda mig infor kopeforhandlingar?

SVAR: Forhandla om en sak i taget och var beredd pa olika situationer.

FORHANDLINGSTEKNIK AR KOMMUNIKATION,
att striva efter uppsatta mél och framfor allc
att komma till beslut. Det ir sociala firdigheter
och i brist pd dem, fordréjs saker eller hamnar
”i dodldge”. Vid forsiljning av ens eget foretag,
kan det vara svart for dgaren att forhalla sig ob-
jektivt och mélinrikeat till de saker som kommer
upp i forhandlingarna. Det bista sittet att nd
resultat r att forhandla om en sak i taget — varje
mote bor ha sitt syfte. Detta hjdlper bada parter
att bittre kontrollera processen.

En skicklig forhandlare leder foretagsforsilj-
ningsprocessen pa ett konstruktivt och resulta-
tinbringande sitt. En i férhand uppbyggd for-
handlingsstrategi, samt noggranna forberedelser
infor varje forhandlingstillfille, underlittar ock-
sa forverkligandet av mélen.

Det ir skil att forbereda sig pé kdparens eventu-
ellt avvikande synpunkter och forslag.

For anteckningar over varje diskussion och spa-
ra alla e-post meddelanden — en god dokumen-
tation ger trygghet inf6r framtiden.

Med hjilp av avtal kan processen bade schema-
laggas och styckas upp i delbeslut. Det lonar
sig att ingd sekretessavtal med en potentiell ko-
pare i ett sa tidigt skede som mojligt. Efter de
forsta forhandlingarna ir det bra att uppritta
en avsiktsforklaring. Ur avsiktstorklaringen kan
framga, att bada parterna forbinder sig att in-
om en viss tidsperiod avstd frin att forhandla
om samma projekt med utomstiende parter.
Béda parterna kan saledes i lugn och ro kon-
centrera sig pa kopevillkoren.

Om férhandlingarna framskrider gynnsamt,
kan ett preliminirt avtal ingds. Uppgdrandet av
ett preliminire avtal dr nyttigt i en situation,
ddr parterna dnnu inte har kommit 6verens om
alla detaljer, men ir beredda att binda sig till att
foretagskopet blir av. Kopeavtal ingds nir par-
terna 4r redo att fatta de slutliga besluten. Det
ar skil att anlita en expert for varje upprittande
av avtal.



FRAGA: Hur genomf6rs och hur informerar man om ett ledarskapsskifte?

SVAR: Koparen har sina egna synpunkter — stdd honom sa gott du kan.

Ett sRifte av ledarsRap

KOPAREN ATAR SIG ATT LEDA ETT FORETAG
som har en firdig affirsidé, organisation, mark-
nad och konkurrenter. Han har ofta erfarenhet
av branschen och framfor allt en egen asikt av
hur han skall leda verksamheten. Det ir bra
att planera och processa samt forverkliga skif-

tet av ledaren i samverkan mellan képaren och
sdljaren. Processen dr motiverande och lirorik
for bada parter och framférallt lugnar en kont-
rollerad overtagning bade organisationen och
intressentgrupperna.

Skiftet av ledare 4r normalt en tudelad process.
Den inleds med en nigra ménaders kortare pe-
riod av samledning, under vilken kdparen mas-
te orienteras i all vital information och praxis.
Samtidigt bekantar sig den nya kdparen under
siljarens vigledning med arbetstagarna, kun-
derna samt ovriga intressentgrupper. Under de
foljande 6 manaderna tar kdparen Gver, men
anvinder sig vid behov av siljarens kunnande,
siljaren fungerar dd som expert, konsult eller
mentor. Siljaren kan inte verfora sina virderin-
gar pd koparen, men sin know-how desto mer.
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Overlataren bor forbereda sig pa, att en kopa-
re frin den yngre generationen, redan for sin
egen motivation, méste fi gora forindringar i
verksamheten sd fort som mojligt efter kopet.
For manga siljare kan detta vara en forbryllan-
de erfarenhet, men det 4r bra att se det som en
normal del av 6verlatelseprocessen.
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Livet efter sRiftet

FRAGA: Vad gor jag, ndr jag har salt mitt foretag?

SVAR: Kom ihag att nir du overlater ditt foretag, behdver du inte 6verlita din
foretagsmissiga livsattityd.

FOR MANGA FORETAGARE SOM SALT SITT F0-
RETAG, har foretagskopet varit en befriande er-
farenhet. De har mirke, att genom den okade
fritiden har det dter funnits utrymme for inno-
vationer och nya idéer. De har mirke, att de egna
erfarenheterna och de tiotals dren av foretagar-
karridr fortfarande uppskattas och ir till nytta.
Manga foretagare som salt sitt foretag, har borjat
hjilpa och stoda den nya generationen av foreta-
gare, som mentorer eller foretagsfaddrar eller till
och med gitt med i styrelsearbete.
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FRAGA: Nir 4r det limpligt att borja sdlja foretaget?

SVAR: Idag.

[30rja
redan idag

ETT AGARSKIFTE AV ETT FORETAG ir slutligen  Ta kontakt med de som ansvarar for dgarskiften
en relativt ling process inklusive forberedelser, i ditt landskap — borja idag!

planering, beslut och genomférande. Allt detta

dr saker som inte kan paskyndas, utan de tar sin

tid. Du bér alltsd borja forbereda dig och borja

planera i ett sd tidigt skede som moijlige. P4 sa

satt forsikrar du dig bist om, att ditt foretags

fortsitening kan forverkligas genom foretagskop

om nagra dr.
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AgarsRiftestjanster for foretag i Finland:

SODRA OSTERBOTTEN
Tommi Ylimiki
utvecklingschef
Foretagarna i Sodra Osterbotten
Alvar Aallon katu 3,
60100 SEINAJOKI
Tfn 050 3967 692

tommi.ylimaki@yrittajat.fi

SODRA 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.f

TAVASTLAND

Hannele Heikkinen, projektchef
Nirings-, trafik- och miljécentralen
i Tavastland ,Vesijirvenkatu 11 A,
15141 LAHTI

Tfn 050 3392 549
hannele.heikkinen@ely-keskus.fi

www.ely-keskus.fi

SYDOSTRA FINLAND
Kontaktpersonen hittar du i din re-
gions utvecklingsbolag: www.cursor.
fi, www.Isyp.fi, www.kouvolainnova-
tion.fi eller, Paavo Tolvanen, expert
Nirings-, trafik- och miljécentralen i
Sydéstra Finland

Salpausselidnkatu 22,

45100 KOUVOLA

Tfn 040 7171 267
paavo.tolvanen@ely-keskus.fi

www.ely-keskus.fi

KAJANALAND

Markku Oja

Foretagsradgivare

Nirings-, trafik- och miljocentralen 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 foretagsexpert

Nirings-, trafik- och miljécentralen
i Mellersta Finland
Cygnacuksenkatu 1,

40100 JYVASKYLA

Ttn 040 5814 594
pirjo.suhonen@ely-keskus.fi

www.ely-keskus.fi

LAPPLAND

Jari Uusinarkaus

Foretagstjanstechef

Nirings-, trafik- och miljocentralen i Lappland
Ruokasenkatu 2,

96200 ROVANIEMI

Ttn 040 5371393

www.ely-keskus.fi

BIRKALAND

Tapani Kaskela, projektchef

Nirings-, trafik- och miljécentralen i Birkaland
Pellavatehtaankatu 25,

33210 TAMPERE

Tfn 050 3039 000
tapani.kaskela@ely-keskus.fi

www.ely-keskus.fi

OSTERBOTTEN

Kontaktpersonen hittar du i din regions
utvecklingsbolag:
www.concordia.jakobstad.fi,www.kosek.fi,
www.vasek.fi eller

Per-Erik Snickars, foretagsutredare
Nirings-, trafik- och miljécentralen

i Osterbotten

Hovrittsesplanaden 19 A, 65100 VASA
Tfn 050 3128 643

per-erik.snickars@ely-keskus.fi

Tom Saksa

Foretagsutredare

Nirings-, trafik- och miljocentralen

i Osterbotten

Ristrandsgatan 1, 67101 KARLEBY
Tfn 050 312 8630

tom.saksa@ely-keskus.fi
NORRA KARELEN

Tapani Hirvonen

Foretagsradgivare

Joensuun Seudun Kehittimisyhti6 JOSEK Oy
Linsikatu 15, 80110 JOENSUU

Tfn 050 5539 930

tapani.hirvonen@josek.fi

www.josek.fi

NORRA OSTERBOTTEN

Tommi Sirvié

projektchef, Foretagarna i Norra Osterbotten
Hallituskatu 21, 90100 ULEABORG

Tfn 050 320 2092

tommi.sirvio@yrittajat.fi

Esa Riisinen

Projektchef

Nirings-, trafik- och miljocentralen
i Norra Osterbotten

Staffetgatan 1, 90130 ULEABORG
Tfn 050 3902 433

esa.raisanen@ely-keskus.fi
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NORRA SAVOLAX

Arto Nykinen
projekechef

Savon Yrittdjit Ry
Haapaniemenkatu 40,
70110 KUOPIO

Ttn 044 3680 507
arto.nykanen@yrittajat.fi
www.savonyrittajat.fi

SATAKUNTA

Kimmo Saaristo

generations- och dgarskiftesexpert
Satakunnan Yrittdjit 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

Nirings-, trafik- och miljcentralen i Nyland
Magistratsporten 2, 00240 HELSINGFORS
Tfn 040 7222 327

reino.koho@ely-keskus.fi

www.ely-keskus.fi

EGENTLIGA FINLAND

Nina Jortikka

projekechef
Foretagsservicecenter Potkuri
Formansgatan 2, 20100 ABO
Tfn 040 8611 050
nina.jortikka@ely-keskus.fi

www.ely-keskus.fi
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Ett arbetsredskRap for ett
bemastrat agarsRifte

VIESTINVAIHTO-TJANSTEN, som Nirings-, tra-
fik- och milj6centralen erbjuder, stéder sme-f6-
retag som stir infor ett dgarskifte, att forbereda
sig infor en dgar- eller generationsskiftesprocess.
Tjansten underldttar dven uppgorandet av val
och lésningar som berdr ett dgarskifte, genom
att beakta de olika parternas mal och behov.
ViestinVaihto-tjinsten erbjuder en individuell,
for foretaget skriddarsydd expertistjinst for att
utreda frigor som giller sme — foretagets dgars-

kifte.

ViestinVaihto-tjinsten i ett notskal:

1. En utredning av 6verlitarens situation

2. En definition av foretagets ekonomiska
virde

3. En utredning av skatte- och juridiska
fragor

4. Finansieringsmojligheter vid olika
overlatelsealternativ

5. Atgirdsrekommendationer

Pris: sma foretag 840 €, mellanstort foretag 980 €.

Expertistjansten kan vid behov fortsittas i form
av ytterligare konsultation, for vilket faktureras
300 €/400 € per dag. ViestinVaihto-tjinstens

pris ir momsfri (moms 0 %).

Mera information fran du av den ViestinVaihto-
produktansvarige, pa nirmaste NTM-central,

se foljande kontaktuppgifter.
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ViestinVaihto- produRtans-
variga Narings-, trafikR- och

miljocentralerna (NTM)

www.ely-keskus.fi,

e-post: fornamn.efternamn@ely-keskus.fi

SODRA OSTERBOTTEN
Vilimiki Kari
Osterbottens NTM
tfn 040 5402 378

SODRA SAVOLAX
Kettunen Riitta
Sédra Savolax NTM
tfn 040 5075 564

TAVASTLAND
Hannele Heikkinen
Tavastlands NTM
tfn 050 3392 549

SYDOSTRA FINLAND
Tolvanen Paavo
Sydostra 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

OSTERBOTTEN
Snickars Per-Erik
Osterbottens NTM
tfn 050 3128 643

NORRA KARELEN
Vihirautio Erkki
Norra Karelens NTM
tfn 044 2464 654
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NORRA OSTERBOTTEN
Riisinen Esa

Norra Osterbottens 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
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