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THVISTELMA

Opinnaytetyon tavoitteena oli rakentaa yhteistyoverkostoa case-yritykselle Ad-
vance Team Oy:lle, joka on yrityskauppoihin seka omistajanvaihdoksiin erikois-
tunut asiantuntijayritys. Case-yrityksen tavoitteena oli saada yhteistyoverkoston
kautta uusia asiakkaita. Yhteistyéverkostoa rakennettiin pankki- ja rahoitusalan
yrityksiin, tilitoimistoihin seka tilintarkastajiin kolmella uudella toimialueella,
joita olivat Kanta-Hame, Kymenlaakso seka Pohjois-Uusimaa.

Tutkimuksen ensimmaisessé teoriaosuudessa késitellaén case-yrityksen tarjoamia
palveluita yrityskauppoihin ja sukupolvenvaihdoksiin liittyen. Toisessa teo-
riaosuudessa késitelldan tutkimuksen paaaihetta, eli verkostoitumista. Téssa osuu-
dessa késitellaan eri verkostotyyppejé, verkoston rakentamista seka verkostoitu-
misen hyotyjé ja riskeja. Lopuksi kdydaan lapi myos sosiaalista pddomaa verkos-
toitumisen tukena.

Tutkimuksen empiirisessa osuudessa kaytiin vaiheittain lapi yhteistydverkoston
rakentamisprosessi. Tutkimus toteutettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa
kayttéden. Case-yrityksen henkilostolta keréattiin teemahaastattelun avulla tietoa
yhteistydverkoston rakentamista varten. Lisaksi tutkimuksessa seurattiin yhtey-
denottoja verkoston jaseniin noin kolmen kuukauden ajan.

Tyon tuloksena case-yritykselle saatiin luotua suunnitelma ja tyokalut verkostoi-
tumisprosessin toteuttamiseksi. Y hteistyoverkostoon onnistuttiin luomaan suhtei-
ta, vaikka yhteydenottojen osalta ei paasty aivan asetettuun tavoitteeseen. Yhteis-
tyoverkoston kautta saatiin yksi toimeksianto.

Avainsanat: yhteistyoverkosto, verkostoituminen, yrityskaupat
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ABSTRACT

The main objective of this thesis was to build a cooperation network for the case
company Advance Team Oy, which is a consulting company specialized in corpo-
rate acquisitions and succession planning. For the case company the aim of this
process was to get new customers through the cooperation network. The coopera-
tion network was built together with financial companies, accounting companies
and other authorized public accountants in three new areas which were Kanta-
Héame, Kymenlaakso and Pohjois-Uusimaa.

The first theoretical part of this study discusses the main services of the case-
company which are corporate acquisitions and succession planning. The second
theoretical part deals with the main subject of this study, which is business net-
working. This part addresses the theory of different kinds of business networks,
the process of building these networks and the benefits and risks of the network-
ing process. Lastly this part addresses the theory of social capital along with busi-
ness networking.

The empirical part of this study was focused on the process of building the coop-
eration network. This study was executed by using qualitative research method.
Information was gathered from the case company’s employees by theme interview
in order to build the cooperation network. Study also followed the contacts that
were made to the cooperation network during a three month period.

As a result of this study the case company now has a specific plan and necessary
tools for the networking process. The case company was able to build some rela-
tionships through the cooperation network, even though all the companies were
not contacted. The case company was able to get one assignment through the co-
operation network.

Key words: cooperation network, business networking, corporate acquisitions
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1 JOHDANTO

1.1 TyoOn taustaa

Yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten osalta Suomessa eletdan lahitulevaisuu-
dessa mielenkiintoista aikakautta. Suomessa on talla hetkelld yhteensa noin 200
000 yritysta, joista Tilastokeskuksen tyovoimatutkimuksen mukaan vuonna 2010,
jopa 70 000 yrittajaa on tayttanyt 55 vuotta. Tdmén vuoksi seuraavan vuosikym-
menen aikana suurten ikaluokkien yrittdjien arvellaan johtavan jopa 60 000 - 70
000 omistajanvaihdokseen yrityksissa. Alan asiantuntijoiden mukaan namé luvut
pitavat kuitenkin paikkansa vain teoriassa. Useat yritykset joutuvat lopettamaan
toimintansa, kun sopivia jatkajia ei 10ydy. Taloustilanteen uhkakuvat lisdavét epéa-
varmuutta ostajien keskuudessa ja rahoituksen vaikeutuessa useat yrityskaupat
jadvat toteuttamatta. Suomessa kuitenkin l&dhestytaan tietynlaista siirtymévaihetta
yrittdjasukupolven keskuudessa ja lahivuosina yrityskauppojen ja omistajanvaih-
dosten maara tulee taloustilanteesta riippumatta kasvamaan. (Etela-Suomen Sa-
nomat 2012.)

Yrityskauppojen maara
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KUVIO 1. Yrityskauppojen mééra vuonna 2011 (Talouseldma 2011).



Talouseldman (2011) seurannan mukaan yrityskauppojen maara on laskenut vii-
meisen viiden vuoden aikana n. 35 %. Syyné téhan on ollut vuoden 2008 taantu-
ma, joka on suoraan nahtavissa tehtyjen yrityskauppojen maarassa. Kuviosta 1
voidaan nahda, ettd vuonna 2007 - 2009 tehtyjen yrityskauppojen méaaré on laske-
nut jopa puolella. Kahden viimeisen vuoden aikana madard on kuitenkin ollut hie-
man kasvussa. Talouseldmén seurantaan on keratty vain suurimmat yrityskaupat,
joissa yritysten liikevaihto on yli miljoona euroa. Vuosittain pienempia yritys-

kauppoja ja omistajanvaihdoksia tehd&an néiden liséksi tuhansia.

Yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten toteuttaminen vaatii pitkgjanteista tyota.
Yrittdjan luopuessaan elamantyostaan yrityskauppaprosessissa kdydaan lapi useita
eri vaiheita. Taloudellisten tekijoiden liséksi yrityskauppoihin liittyy yrittajan
puolesta henkisia paineita, kun kyse on mahdollisesti vuosikymmenten aikana
rakennetun yritystoiminnan luovuttamisesta jatkajalle. Pelkén yrityskaupan toteut-
taminen vie yleensa noin 6- 12 kuukautta. Usein ennen yrityskauppaa on kuiten-
kin tehtdva erilaisia yritysjarjestelyitd, jotta kaupan toteuttaminen ja rahoituksen
jarjestaminen helpottuisi. Talloin koko prosessin lapivieminen voi vieda jopa kak-

si vuotta.

Yrityskaupoissa ja omistajanvaihdoksissa korostuvat salassapitovaatimukset. Yri-
tyskauppoja toteuttavan asiantuntijayrityksen nakokulmasta tdmé vaikeuttaa mah-
dollisten asiakkaiden 16ytdmisté. Verkostoituminen alan yrityksiin, kuten pankki-
ja rahoituslaitoksiin, tilitoimistoihin ja tilintarkastajiin, helpottaa asiakkaiden I16y-
tdmista ja ohjaamista asiantuntijapalvelua tarjoavaan yritykseen. Nailla aloilla
toimivat yritykset ovat luottamuksellisessa suhteessa yritysasiakkaisiinsa ja néin
ollen tietoisia mahdollisista yritysjarjestelytarpeista. Jotta ndiden tietojen luovut-
taminen eteenpdin yrityskauppa-asiantuntijalle on mahdollista, on yritysten vélill4
oltava luotettava suhde. Yritysten valille on luotava yhteistyoverkosto, jonka véli-
nen luottamus on edellytyksena sille, ettd yhteistyd on mahdollista. Yrityksen oh-
jatessa asiakkaansa asiantuntijapalvelua tarjoavalle yritykselle on sen luotettava

tdman ammattitaitoon.



1.2 Tyon tavoitteet, tutkimusongelmat ja tyoén rajaukset

Tyon tavoitteena on luoda case-yritykselle yhteistydverkosto alan yrityksiin uusil-
la toimialueilla. Opinndytetyon case-yrityksena on Advance Team Oy, joka on
Paijat-Hameen alueella toimiva yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten toteutta-
miseen erikoistunut asiantuntijayritys. Case-yrityksen tavoitteena on uusien asiak-
kaiden saaminen sek& markkinaosuuksien kasvattaminen uusilla toimialueilla.
Verkostoitumalla alan yrityksiin pyritddn luomaan pitkaaikaisia yhteistysuhteita
ja saavuttamaan uusille alueille vahva markkina-asema yrityskauppojen toteutta-
jana. OpinndytetyOn tavoitteena on olla mukana yhteistyéverkoston rakentamises-
sa seké seurata sen toteutumista ja analysoida saavutettuja tuloksia. Opinndyte-
tyon avulla pyritddn auttamaan case-yritysta tyon suunnittelussa, prosessin lapi-
viemisessa sekd aikaa kuluttavien tehtavien kuten yritysten ja niiden yhteystieto-

jen etsimisessa.

Opinnaytetyon paatutkimusongelmana on:
¢ saadaanko yhteistydverkoston avulla yrityskauppoihin ja omistajanvaih-

doksiin liittyvia toimeksiantoja?

Tutkimuksessa selvitetddn minkalaisia tuloksia saadaan aikaan verkostoitumalla
alan yrityksiin. Tuloksia arvioidaan saatujen yrityskauppojen, omistajanvaihdos-

ten sekda muiden yritysjarjestelyihin liittyvien toimeksiantojen perusteella.

Opinndytety6n alaongelmina tutkitaan:
e yhteistyoverkostoon keréattyjen yritysten kiinnostusta yhteistyohon ja yh-
teydenottojen méaarallista toteutumista.

e yhteistydverkoston suunnittelun ja tietojen kerddmisen toteutumista.

Yritysten kiinnostusta arvioidaan vertaamalla yhteistyostéd kiinnostuneiden yritys-
ten maaraa keréattyjen yritysten kokonaismaaraan. Liséksi kiinnostusta arvioidaan
yrityksista saadun palautteen mukaan. Palautetta saadaan yhteydenottojen myota

yrityksista ja ndma tiedot kerataan erilliseen tiedostoon. Yhteydenottojen toteutu-

misella tarkoitetaan sitd, kuinka moneen yritykseen tutkimuksen aikana oltiin yh-



teydessé ja paastiinko asetettuihin tavoitteisiin. Lisaksi opinnéytetyossa tutkitaan

yhteistyoverkoston suunnittelun ja rakentamisen toteutumista.

Opinnaytetyossa tehdaan suunnitelma yhteistydverkoston rakentamiseksi seké
luodaan case-yritykselle tarvittavat tyokalut prosessin toteuttamiseksi.
Case-yrityksen konsultit vastaavat yhteydenotoista valittuihin yrityksiin ja opin-

naytetyossa arvioidaan vain yhteydenottojen tuloksia.

1.3 Tutkimusmenetelmat ja lahdeaineisto

Tutkimus on luonteeltaan kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, jossa tutkittavaa
iImiota pyritddn ymmartdmaan tyon edetessé. Laadullinen tutkimus on ominais-
piirteiltddn hypoteesiton, joka tarkoittaa sitd, ettd tutkimuksessa edetédan ilman
ennakko-olettamuksia. Tutkittavaa ilmiota arvioidaan keréttyjen tietojen perus-
teella ja tuloksia analysoidaan vain tehtyjen havaintojen perusteella. (Taloustut-
kimus Oy 2012). Tutkimuksen osalta tydskentely on padosin osallistuvaa havain-
nointia. Osallistuvalla havainnoinnilla tarkoitetaan sit4, ettd opinnaytetyossa osal-
listutaan verkostoitumisprosessin toteuttamiseen ja samalla havainnoidaan tyon
etenemistd (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006, Anttilan 1996, 218-224

mukaan).

Ty0 toteutetaan yhteistydssa Advance Team Oy:n tyontekijoiden kanssa. Y htey-
denotoista yhteistyGverkoston jaseniin vastaa case-yrityksen kolme liikkeenjoh-
don konsulttia. Opinndytetyon osalta vastuu on prosessin suunnittelusta, taustatut-
kimuksesta, tiedonkeruusta seka saatujen tulosten analysoinnista. Teemahaastatte-
lun avulla opinnéytetydssa tutkitaan myds case-yrityksen jo olemassa olevia ver-

kostoyrityksia ja niiden roolia verkostoitumisprosessissa.

Aiempien tutkimusten osalta mainittakoon Minna Résésen (2006) opinnéytetyo,
jossa tutkittiin Lappeenrannan Yrittajanaiset Ry:n verkostoa ja verkoston jasenten
tyytyvaisyytté sen toimintaan. Liséksi Annemari Palvin (2008) opinnaytetydssa
tutkittiin Nordea Oyj:n seka Realia Group Oy:n vélista yhteistyota.



Tassé opinndytetyossa keskitytddn vain yhteistydverkoston rakentamiseen. Tdméan
vuoksi se eroaa edelld mainituista tutkimuksista, joissa tutkittiin olemassa olevien
verkostojen toimintaa. Naiden aiempien tutkimusten teoriaosuuksissa késitellaén
samoja aiheita kuin tdssa opinnédytetyssa ja painotetaan sosiaalisten suhteiden ja

luottamuksen merkitysta yritysten valisessé verkostoitumisessa.

1.4  Tyobn rakenne

Opinnayteyon rakenne on jaettu neljaén padaihepiiriin. Lisaksi teoriaosuus on
jaettu kahteen paalukuun, joita ovat yrityskaupat ja omistajanvaihdokset, seka
verkostoituminen. Teoriaosuuden jalkeen kaydaan l&pi tutkimuksen case-osuus,

tutkimuksen tulokset seka lopuksi tutkimuksen yhteenveto.

YRITYSKAUPAT JA
OMISTAJANVAIHDOKSET

VERKOSTOITUMINEN

CASE: ADVANCE TEAM OY:N
YHTEISTYOVERKOSTON
RAKENTAMINEN JA TULOSTEN
ANALYSOINTI

1

YHTEENVETO

KUVIO 2. Tydn rakenne.

Teoriaosuudessa kasitelladn ensimmaiseksi case-yrityksen tarjoamia palveluita,
joita ovat yrityskauppojen ja sukupolvenvaihdosten toteuttaminen (kuvio 2). Nai-
den teoriaa késitelldén yleisella tasolla osakeyhtididen nakdkulmasta. Toisessa
teoriaosassa kéasitelladn opinndytetyon padaihetta eli verkostoitumista: Mité tar-

koitetaan verkostolla ja verkostoitumisella? Kuinka verkostoja rakennetaan ja



mité hyotya niista on yrityksille? Lisaksi toisessa teoriaosuudessa késitelldan yri-

tysten sosiaalista pddomaa verkostoitumisen tukena.

Opinnaytetyon empiirisessd osuudessa kasitelldén case-yrityksen yhteistyéverkos-
ton rakentamisprosessia ja kaydaan l&pi tyon tulokset sekd niiden analysointi. Lo-
puksi tehddan yhteenveto tutkimuksesta sekd arvioidaan jatkotutkimuksen tarvet-

ta.



2 YRITYSKAUPAT JA OMISTAJANVAIHDOKSET

Yrityskauppa on yleisnimitys jarjestelylle, jossa yritys myydaén toiselle ulkopuo-
liselle taholle. Yrityskaupalla ei kuitenkaan tarkoiteta yritysjarjestelyd, jossa yri-
tykseen tehd&an sisdisid muutoksia, vaan yrityskauppa on useimmiten yritysjarjes-
telykokonaisuuden alku tai loppuosa (Immonen 2006, 33). Ennen yrityskauppaa
on usein tehtava erilaisia yritysjarjestelyitd, jotta kauppa voidaan toteuttaa. Naité
voivat olla esimerkiksi yhtiomuodon muuttaminen tai yrityksen jakautuminen, jos

halutaan vain myyda tietty osa yrityksen toimintaa (Lindblad 2010).

Syité yrityskaupan toteuttamiseen on useita. Myyjan nakokulmasta luonnollinen
syy yrityskaupan toteuttamiseen on yrittajan eldkkeelle siirtyminen. Jos perheesta
ei 16ydy jatkajaa, talloin yritys on myytdva ulkopuoliselle taholle. Myyjan n&ko-
kulmasta syité yrityskauppaan voivat olla myos kasvussa olevan yrityksen myy-
minen suurten myyntivoittojen vuoksi tai painvastoin Kriisitilanteessa olevan yri-
tyksen poismyyminen. Ostajan ndkokulmasta syitd yrityskauppaan voi olla esi-
merkiksi markkinaosuuden kasvattaminen tai kilpailevan yrityksen eliminoimi-
nen. (Lindblad 2010.)

Osakeyhtitsséa yrityskaupan voi toteuttaa joko liiketoimintakauppana tai osake-
kauppana. Ndiden kahden kaupan toteuttamiseen liittyy asioita, jotka vaikuttavat
kauppahintaan, verotukseen, vastuisiin seka riskeihin ja ne on tarkeéa selvittaa en-
nen varsinaisia toimenpiteitd. Osakekaupan ja liiketoimintakaupan erot liittyvét
l&hinnd yrityksen omistussuhteisiin. Yrittdjadn myydessa yrityksensa liiketoimintaa
on muistettava se, vaikka myyja omistaisi koko osakekannan, hén ei omista yri-
tyksen liiketoimintaa henkil6kohtaisesti vaan se kuuluu osakeyhtiolle. Liiketoi-
mintakaupassa kaupasta saadut varat menevat myytavaan yhtioon, kun taas osa-

kekaupassa varat menevét osakkeenomistajille. (Sotka 2011.)



2.1 Liiketoimintakauppa

Liiketoimintakaupassa yritys myy substanssinsa eli yrityksen varallisuuden kuten
Kiinteiston, koneet, kaluston seka vaihto-omaisuuden. Myytavasta varallisuudesta
maksetaan kdypa arvo, jolla tarkoitetaan esimerkiksi taseessa olevan koneen ny-
kyista arvoa suhteessa sen hankintamenoon. Yrityksen muusta varallisuudesta
kuten henkilokunnan osaamisesta, yrityksen nimestd, asiakkaista, tulevaisuuden
nakymista seka tilauskannasta maksetaan myds goodwill-arvoa eli niin sanottua
aineetonta liikearvoa. (Siikarla 2001, 336-343.)

Liiketoimintakauppa on yleisesti ottaen ostajan ndkdkulmasta suotuisampi vaihto-
ehto, sill& ostajalla on mahdollisuus tehdd ostetusta liikeomaisuudesta poistoja
verotuksessa, siltd osin kun omaisuus on poistokelpoista (Siikarla 2001, 336-343).
Liiketoimintakaupassa verotukseen sovelletaan elinkeinoverolakia. Liiketoimin-
nastaan luopuva yhtié maksaa myyntikohteesta yhteisdveroa, joka on vuoden
2012 alusta alkaen 24,5 % (Verohallinto 2012).

2.2 Osakekauppa

Osakekaupassa osakkeenomistajat myyvat omistusoikeutensa eli koko yrityksen
hallinnan. Osakkeet ovat arvopapereita eli irtainta omaisuutta, ja jos osakkeiden
myyja on luonnollinen henkil®, niiden luovuttamiseen sovelletaan tuloverolain
sédannoksia. Jos osakeyhtion osakkeet omistaa ja myy toinen yhti6, on télldin kyse
liikevarallisuuden myynnistd, jolloin sovelletaan elinkeinoverolain s&4nnoksié.
(Siikarla, 2001, 334-335.)

Luonnollisen henkilén myydessa osakkeitaan luovutusvoittoa verotetaan tulovero-
lainsdddanndn mukaan, jolloin verokanta on 30 %. Luovutusvoiton verotuksessa
on kuitenkin mahdollista kdyttad hankintameno-olettamaa, joka tarkoittaa osak-
keiden todellisten hankintakulujen sijaan kéytettavaa laskennallista hankintame-
noa (Verohallinto 2011). Jos luonnollinen henkilé on omistanut osakkeet yli
kymmenen vuoden ajan, voidaan kayttada 40 % hankintameno-olettamaa, jolloin

myyntihinnasta maksetaan veroa vain 60 % osuudelta. Jos osakkeet on omistettu



alle kymmenen vuotta, hankintameno-olettama on 20 % ja veroa maksetaan vain
80 % osuudesta. (Immonen & Lindgren 2009, 46 — 47.)

Osakekaupassa ostaja on vastuussa koko yrityksestéd varoineen ja velkoineen. Os-
tajan nédkdkulmasta osakekauppaan sisaltyy suuremmat riskit kuin liiketoiminta-
kauppaan. Ostaja on vastuussa yrityksen koko historiasta mukaan lukien vanhat
sopimukset, joista ostaja ei valttamatta ole tietoinen. Ostaja on riippuvainen myy-
jan antamista tiedoista ja tdman vuoksi osakekaupassa myyjan on usein annettava
vakuuksia sopimuksista ja liiketoimintaan liittyvista asioista, jotta ostajaan koh-
distuvat riskit vahentyisivat. (Sotka 2011.)

2.3 Sukupolvenvaihdos

Sukupolvenvaihdoksella tarkoitetaan prosessia, jossa yrityksen johto ja omistus
siirretd&n perhepiirissé seuraavalle yrittdjasukupolvelle. Yleensa yritys siirretdén
yrittdjan rintaperilliselle tai muulle lahisukulaiselle. Sukupolvenvaihdos voidaan
toteuttaa joko suunnitellusti pitkélld aikatahtédimelld, tai se voi tulla vastaan yllat-
téen yrittajan kuoltua. Sukupolvenvaihdoksen suunnittelu tulisi aloittaa jopa 3- 5
vuotta ennen varsinaista omistajanvaihdosta. (Immonen & Lindgren 2009, 2-7.)

Tilanteesta riippuen sukupolvenvaihdosprosessi voidaan jakaa kolmeen péaévai-
heeseen, eli tyon suunnitteluun, toteutukseen seka jalkitoimenpiteisiin. Yrittajan
osalta sukupolvenvaihdokseen liittyy juridisten asioiden lisaksi paljon henkista
painetta. EI&mantyostdan luominen voi olla monelle yrittdjalle hyvinkin hankala
paikka. Tamén vuoksi yrityksen jatkajan suunnittelu on hyva aloittaa ajoissa. Jos
perheestd 16ytyy potentiaalisia jatkajia, on tarke&a ottaa heidat mukaan tutustu-
maan yritystoimintaan riittdvén aikaisessa vaiheessa. Sukupolvenvaihdoksen osal-
ta haasteellista on my0s verotekijoiden etukéteen suunnittelu. Veromuutokset ovat
yleisia ja hankaloittavat omistajanvaihdoksen suunnittelua pitkalla tahtaimella.
Taman vuoksi on tarkeéa toteuttaa sukupolvenvaihdos asiantuntijan kanssa, joka
tuntee verolainsaadannon ja osaa tehda omistajanvaihdoksiin liittyvat toimenpiteet
oikeaan aikaan. Sukupolvenvaihdoksen jalkeen edellinen omistaja on usein muka-

na liiketoiminnassa etukateen sovitun siirtymaajan, jotta turvataan liiketoiminnan
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jatkuminen ja mahdollisesti pitkdaikaisten asiakassuhteiden sailyminen. (Immo-
nen & Lindgren 2009, 2-7.)

Siirrettdessd yritysta yrittajalta sen rintaperilliselle on luonnollista, ettei omistaja
halua lapsiltaan k&yp&é arvoa eli todellista hintaa yrityksen varallisuudesta. Tal-
I6in on mahdollista soveltaa erilaisia menetelmid kaupan toteuttamiseen. Immo-
nen & Lindgren (2009, 5) esittaa kirjassaan viisi tapaa sukupolvenvaihdoksen
toteuttamiseen:
e kauppa kaypaan hintaan
e lahjaluonteinen kauppa, jossa kauppahinta on vahintaan 75 % kayvasta
hinnasta
¢ lahjaluonteinen kauppa, jossa hinta on yli 50 % mutta alle 75 % kayvasta
hinnasta
¢ lahjaluonteinen kauppa, jossa kauppahinta maksetaan, mutta sen maara
on alle 50 % kayvasta hinnasta

e kokonaan vastikkeeton luovutus eli tayslahja.

Sukupolvenvaihdoksissa kaytettavien menetelmien toteuttamiseen vaikuttaa yri-
tyksen myyntihinta. Taysin vastikkeettoman luovutuksen eli tdyslahjan osuus
kaupan kohteesta pienenee myyntihinnan noustessa (Immonen & Lindgren, 2009,
5).

On tarkeaa sisallyttad sukupolvenvaihdos osaksi yrityksen toimintaa, vaikka se ei
tulisikaan jokaisessa yrityksessa valttamaétta vastaan. Yrittajat kuitenkin ik&anty-
vat ja tulee aika siirtdd toiminta seuraavalle sukupolvelle. Monelle yrittéjélle ela-
méantyostédén luopuminen tuntuu vaikealta ja valitettavasti usealle yritykselle su-
kupolvenvaihdos tulee eteen vasta perikunnan kautta, jos yrityksesta ei osata luo-

pua ajoissa. (Immonen & Lindgren 2-7.)
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2.4 Omistajanvaihdos

Omistajanvaihdoksella tarkoitetaan yrityksen myyntid muulle kuin rintaperilliselle
tai lahisukulaiselle. Yleensa jatkaja on yrityksen johdon jasen tai muu pitkaaikai-
nen tyontekija. Jos yritys myydéan johdon jésenelle, kyseessa on Management
Buy Out eli MBO-kauppa. Jos yritys myydaéan sen muulle tyontekijélle, kyseessa
on Employee Buy Out eli EBO-kauppa. (Immonen & Lindgren 2009, 5.)

Omistajanvaihdoksessa yrityksen myyntihinta on useimmiten yrityksen kdypa
arvo tai lahempana yrityksen todellista myyntiarvoa kuin sukupolvenvaihdoksissa.
Omistuksenvaihdokset voidaan toteuttaa osakekauppana tai substanssi- eli liike-

toimintakauppana. (Immonen & Lindgren 2009, 27-40.)



12

3 VERKOSTOITUMINEN

Nykypaivén yritystoiminnassa verkostoituminen on saanut kasitteené laajan mer-
kityksen. Se mikd aiemmin ymmarrettiin vain tyon tai materiaalin alihankintana
on tand paivand merkittdva osa varsinkin pienten ja keskisuurten yritysten toimin-
taa. Heinosen (2007) mukaan “verkostoituminen on prosessi, jossa yhteistyoorga-
nisaatioiden tieto, osaaminen ja arvot yhdistetdan lisdarvoa synnyttavaksi toimin-
naksi”. Globalisoituneiden markkinoiden sek& teknologian kehityksen myota yh-
teydenpito seka tietojen ja palveluiden liikkuminen yritysten vélill4 on helpottu-
nut. Yritysten valisten suhteiden rakentaminen ja yllapito on mahdollista seka
valtakunnallisesti, ettd globaalisti. Yhteistyolla saadaan aikaan merkittavia hyotyja
yrityksessd, jonka vuoksi varsinkaan pienten yritysten ei endé kannata toimia yk-
sin. Verkostoitumisesta on tullut yrityksille merkittava kilpailukyky ja sen myota
yritysten organisaatiorakenteet ja strategiat ovat myds muuttuneet. Yritykset ra-
kentavat toimintansa yhteistyon pohjalta ja sisallyttavat verkoston jasenten toi-
minnan omaan strategiaansa, jolloin edetdan kohti verkostotaloutta. VVerkostota-
loudella tarkoitetaan kansainvalisid markkinoita, missa yritykset toimivat yhteis-
ty6ssd oman ydinosaamisensa kautta. Verkostotaloudessa toiminta perustuu

kumppanuuteen seké yritysten véliseen luottamukseen. (Toivola 2006, 8-12.)

Verkostoitumisesta on tullut nykyaikainen tapa parantaa pk-yritysten kilpailuky-
kya. Sen avulla pyritdan toteuttamaan niité toimintoja, joihin yrityksen omat voi-
mavarat eivat riita tai jotka yritys kokee ydinliiketoimintansa osalta véhemmaén
tarkedksi (Niemeld 2002, 13). Varsinkin pienemmissa yrityksissé, joissa resurssit
ovat rajalliset, voidaan saavuttaa suurempi markkina-alue, nopeuttaa tuotteiden tai
palveluiden tarjoamista ja saada aikaan taloudellista hy6tya jakamalla resursseja
muiden yritysten kanssa. Vaikka verkostoituminen on kasitteend uusi, sen merki-
tys yritysten valisend yhteistyona on kuitenkin jo pitkaan kéytetty ja termin kaytto
voi tilanteesta riippuen vaihdella. Yritysten valinen satunnainen yhteisty6 voidaan
ymmartad joissain tilanteissa verkostoitumiseksi, mutta kyseessa on kuitenkin
yhteystyokumppanuus, jossa yhteistyd on luonteeltaan epévirallisempaa. ”Verkos-
toituminen on luonteeltaan virallisempaa, tiiviimpaa ja monipuolisempaa kuin
perinteinen yhteisty0” (PK-RH 2009).
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Késitteend verkostoituminen tulee myds erottaa verkottumisesta, jolla tarkoitetaan
tietotekniikan verkkoja, joiden avulla voidaan olla yhteydessa verkoston jaseniin.
Verkottuminen ja verkostoituminen kulkevat ikdén kuin kasi kédessa. Verkko on
tekninen kanava, jonka kautta tieto kulkee, ja verkosto on ihmisten muodostama

sosiaalinen yhteenliittyma4, joille tieto kulkee. (Niemel& 2002, 13-14.)

3.1 Strateginen kumppanuus

Toivolan (2006) mukaan verkostoitumista voidaan kutsua myos strategiseksi
kumppanuudeksi, jolla tarkoitetaan syvempaa ja pitempiaikaista yhteistyoté yri-
tysten vélilla. Strategisessa kumppanuudessa yritys kokee yhteistyon tarkeéksi
osaksi yrityksen omaa toimintastrategiaansa, jolloin yritykset ovat riippuvaisia

kumppaneiden toiminnasta.

Strateginen kumppanuus on luonteeltaan hyvin avointa ja luottamuksellista, koska
se perustuu tietopadoman jakamiseen yritysten valilla. Yritysten valinen riippu-
vuus syntyy luottamuksellisten tietojen jakamisesta, jonka vuoksi se myods hyvin
riskialtis ja haavoittuva suhde. (Stahle & Laento 2000, 93-101.)

3.2 Verkostotyypit

Verkostolla tarkoitetaan kahden tai useamman yksilon tai organisaation valista
yhteenliittym&8, jossa pyritddn toteuttamaan tiettyd paaméaaraé yhdistamalla kun-
kin verkoston jasenen oma ydinosaaminen. Verkostolle ominaisia piirteita ovat
pitkdaikaiset ja tiiviimmat suhteet kuin tavanomaisessa kanssakdymisessa yhteis-

tyokumppaneiden kesken. (Toivola 2006, 22.)

Verkostotyypit voidaan jaotella niiden sisélla litkkuvan tiedon, osaamisen, suhtei-
den, tuotteiden ja palveluiden mukaan. Toivola (2006, 24) esittaa kirjassaan kolme
mallia, joiden mukaan pienten yritysten verkostotyypit voidaan jaotella; vaihdan-
taverkosto, vuorovaikutusverkosto seké sosiaalinen verkosto. Vaihdantaverkos-
tossa yritysten valinen yhteistyd on keskittynyt tuotteiden ja palveluiden tuotan-
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toon tai kaupankayntiin. Nimensa mukaisesti vaihdantaverkoston toiminta perus-
tuu olemassa olevien hyddykkeiden vaihdantaan yritysten valilla. VVuorovaikutus-
verkostossa yksildiden tai organisaatioiden valiset suhteet perustuvat verkoston
valilla vaihdettavaan tietoon. Talle verkostotyypille ominaisia yrityksia ovat muun
muassa pankki- rahoitusalan yritykset, tilitoimistot sek& veroasiantuntijat. VVuoro-
vaikutusverkoston yrityksill4 on asiantuntemusta tai suhteita, joita jakamalla voi-
daan luoda lisdarvoa verkoston muille jasenille. Sosiaalisen verkoston osalta toi-
minta painottuu ihmisten valiseen verkostoitumiseen. Yrittajalla voi olla perheen,

ystévien tai tuttavien vélisia suhteita, joita voidaan hyddyntéé yritystoiminnassa.

Pienten yritysten verkostotyyppien lisaksi yritysten vélinen verkosto voidaan ja-

kaa vertikaaliseen sek& horisontaaliseen yhteistyohon.

LOPPUTUOTE
Tuote 1 Tuote 2
\ A
E
Jakelualan i
R yritys 1 Jakelualan yritys 2
T
! Valmistus- YHTEISTYON
K yritys 1 Valmistusyritys 2 HYOTY
A
A
Suunnittelu- . )
L alan yritys 1 Suunnittelualan yritys 2
|
[— >
HORISONTAALI

KUVIO 3. Vertikaalinen ja horisontaalinen yhteistydmalli (Toivola 2006, 25).

Vertikaalisessa verkostossa eri alan yritykset toimivat samassa arvoketjussa. Ar-
voketjulla tarkoitetaan eri yritysten muodostamaa ketjua, jossa tuote tai palvelu
vaiheittain rakentuu valmiiksi lopputuotteeksi (Strategy-Train 2009, Porterin 1998
mukaan). Verkoston j&senet voivat koostua esimerkiksi tuotteen suunnittelusta,

valmistuksesta tai jakelusta. Vertikaalisessa yhteistydssa ominaista on se, etté
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usein verkostoa ohjaa yritys, joka vastaa valmiista lopputuotteesta. Horisontaali-
sessa verkostossa yritykset voivat olla kilpailevia tai toimialaltaan samanlaisia
yrityksid, jotka toimivat yhteistydssa saavuttamalla suuremman volyymin markKki-
noilla. Kuvion 3 mukaan esimerkiksi kaksi kilpailevaa jakelualan yritystd voivat
verkostoitua ja toimia yhteistydssé ilman kolmatta osapuolta, joka toimii verkos-
toa hallinnoivana tahona. (Ollus ym. 2000, 47-51.)

3.3 Verkoston rakentaminen

Y hteistydverkoston rakentaminen on luonteeltaan samanlaista kuin minka tahansa
muun suhteen luominen. Toimivan verkoston saavuttaminen vaatii aikaa, tiivista
yhteisty6td, jasenten vélista luottamusta, saavutettuja tuloksia sekéd myos mahdol-
lisesti yhteisia vastoinkdymisid. Ennen varsinaista verkoston rakentamista on en-
sin suunniteltava miten verkostoitumisprosessi toteutetaan ja minkélaisia asioita

on huomioitava. (Heinonen 2007.)

Hallinta Hyoty

Verkoston

rakentaminen

Luottamus &

yhtenéisyys Osaaminen

KUVIO 4. Suunnittelumalli verkoston rakentamiseen (Heinonen 2007).
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Heinonen (2007) esittaa nettiartikkelissaan neljé tarkedd osa-aluetta, jotka tulisi
ottaa huomioon verkostoa rakentaessa (kuvio 4). Verkoston suunnitteluvaiheessa
on ensin mietittdvd miksi yritykset ryhtyisivét yhteistyéhon. Toiminnalle taytyy
olla olemassa yhteinen pddmaard, jota pyritadn saavuttamaan yhteistyon avulla.
Jokaisella yhteistyoverkoston jasenelld on oltava tieto siitd, mik& on heidén roo-
linsa yhteisty0ssé seké yhteistyon kautta saatava hyoty. Jos verkoston jasen kokee
saamansa hyodyn riittdmattomaksi tai mahdollisesti olonsa hyvéksikéytetyksi,
verkoston sisdinen ilmapiiri pilaantuu. Tdméan vuoksi on pyrittdva mahdollisim-
man avoimeen toimintaan niin verkoston suunnitteluvaiheessa kuin mygs toimin-
nan edetessd, jotta valtytaan epéatietoisuudelta yhteistyon hyodyistd. Myos yritys-
ten osaaminen on oltava kaikkien osapuolten tiedossa, silla verkostossa yritykset
tavoittelevat yhteista paaméaarad oman ydinosaamisensa avulla. Verkoston jasen-
ten tulee olla tietoisia muiden tekemisestd ja luottaa heiddn ammattitaitoon. Lisak-
si verkostoa rakentaessa on tarkkaan arvioitava kaikkien jasenten ammattiosaa-
mista ja valikoitava yrityksid, joiden osaaminen tdydentdd muiden yritysten palve-

luita.

Hyvin toimivan yhteistyon kannalta ihanteellinen tilanne on se, ett4 verkoston
toiminta perustuu taydelliseen luottamukseen ja mahdollisesti vain suullisiin so-
pimuksiin. Toiminnan turvaamiseksi on kuitenkin tarkeéa tehda kirjalliset sopi-
mukset sovituista asioista ja luoda yhteiset pelisddnnot verkoston toiminnalle,
vaikka luottamus yritysten vélill& olisikin vahva. (Heinonen 2007.) Kirjallisilla
sopimuksilla luodut pelisadannot rakentavat verkoston siséistd moraalia, kun jase-
net ovat tietoisia esimerkiksi mahdollisten sopimusrikkomusten seuraamuksista
(Niemeld 2002, 112).

3.3.1 Tietoverkot

Verkoston rakentamisessa ja yll&pidossa yksi tarkeimmista tekijoista on toimiva
tietoverkko yritysten valilla. Nyky-yhteiskunnassa tietotekniikka on pitkélle kehit-
tynyttd ja Internet tarjoaa lukemattomia erilaisia maksuttomia tai maksullisia ka-
navia, joiden kautta yritykset voivat olla yhteydessé toisiinsa. Yritykset voivat

verkostoitua myds sosiaalisten median kautta ja yllapitaa henkil6iden valisié suh-
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teita. Jatkuvan virallisen yhteistyon yllapitdmiseen yritykset kuitenkin tarvitsevat
omat raataloidyt tietoverkot tai viestintdkanavat, joiden kautta voidaan olla luot-

tamuksellisessa vuorovaikutuksessa verkoston valilla. (Niemeld 2002, 116.)

3.3.2  Veturiyritys

Verkoston rakentamiseen tarvitaan yhteisten tavoitteiden, tietoverkkojen ja peli-
séantojen liséksi myos veturiyritys eli verkostoa johtava yritys. Veturiyrityksen
maarittdminen on useimmiten helppoa, silld se on yleensa yritys, joka tekee aloit-
teen verkoston luomiseksi (Heinonen 2007). Veturiyrityksen rooli korostuu ver-
koston rakentamisen alkuvaiheessa, jolloin yritysten valiset suhteet eivét ole viela
kovin vahvoja ja vuorovaikutus ei vélttdmaétta ole taysin molemminpuolista. Vetu-
riyrityksen tehtédvana onkin rakentaa luottamusta ja vastavuoroisuutta yritysten
valille (Niemel&d 2002, 111). Mybhemmaéssa vaiheessa, kun muiden verkostoyri-
tysten roolit ovat vahventuneet ja vuorovaikutus yritysten valilla on vastavuorois-

ta, veturiyritys voi keskittya verkoston kehittdmiseen. (Toivola 2006, 84-85.)

Yhteistyoverkoston rakentamisessa veturiyrityksen sekd muiden jasenten osalta
on muistettava kaksi oleellista seikkaa. Yhteistytkykya on mahdollista opetella ja
kehittdd kuin mitd tahansa muuta taitoa. Liséksi yhteistyéverkoston valisiin suh-
teisiin on tarked panostaa ja mahdollisten ongelmien selvittdminen yhdessé liséa
verkoston vélista luottamusta ja yhteishenked. Toinen tarked seikka on kuitenkin
se, ettd selvasti toimimattomia suhteita ei tulisi jatkaa turhaan, silla ne voivat va-

hingoittaa koko yhteistydverkoston toimintaa. (Niemela 2002, 71-72.)

3.4 Verkostoitumisen hyddyt

Verkostoitumisen hyddyt vaihtelevat tilanteesta riippuen ja yritykset verkostoitu-

vat eri syistd, vaikka varsinkin pienten yritysten tavoitteet verkostoitumisen hyo-

dyistéd ovat usein hyvin samanlaisia (Toivola 2006, 13).
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Verkostoitumisen hyotyjéa voidaan kuitenkin arvioida padosin neljasta eri ndko-
kulmasta. Yritykset tavoittelevat nopeampaa, joustavampaa, asiakaslahtéisempaa

sekd kustannustehokkaampaa toimintaa markkinoilla (Ollus ym. 2000, 26).

Verkostoitumisen myota yritykset voivat nopeuttaa tuotteiden tai palveluiden tar-
joamista jakamalla ty6vaiheet verkoston jasenten kesken.

Yksittainen Verkostomainen toiminta
toimiminen

Vaihe 1 Vaihe 1 |

Vaihe 2 Vaihe 2

Vaihe 3 Vaihe 3

KUVIO 5. Verkostomaisen toiminnan nopeushyoty (Toivola 2006, 13).

Rinnakkaisesti organisoidut tyovaiheet nopeuttavat tuotteen tai palvelun valmis-
tamista (kuvio 5). Verkostomainen toiminta on yksittaiseen toimintaan nahden
tehokkaampaa, kun tydvaiheet ovat jakaantuneet horisontaalisesti eri toimijoiden
kesken. Talldin tydvaiheita voidaan toteuttaa myds samanaikaisesti. (Toivola
2006, 13.)

Joustavuuden parantamisella voidaan tarkoittaa esimerkiksi yritystoimintaan liit-
tyvien riskien jakamista verkoston avulla. Verkostoitumalla yritys voi hyédyntaa
muiden kaytossa olevia resursseja ja jakaa vastuuta seké riskeja. Tama tarkoittaa
mya0s sité, ettd yritys sitoo omat resurssinsa ja jakaa muiden vastuut ja riskit. (Si-
mons, Salkari 2006, 9-10.)

Varsinkin pienten yritysten osalta verkostoitumisen tavoitteena on uusien asiak-
kaiden hankkiminen ja oman yritystoiminnan markkinointi verkoston kautta. Ver-
kosto voi toimia jo itsestadn markkinointikanavana, joten yritykset paasevat nope-
asti suuremmalle markkina-alueelle. Verkoston kautta yritykset voivat palvella

toistensa asiakkaita tarjoamalla ndille omaa ydinosaamistaan. (Toivola 2006, 13.)
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Kustannustehokkaampi toiminta on suurimpana syyné yritysten verkostoitumisel-
le. Verkostoituminen mahdollistaa sen, ettd yritys voi keskittyd ydinosaamiseensa.
Suurin hy6ty syntyy juuri siitd, ettd voidaan karsia niité prosesseja, jotka eivat ole
yrityksen ydintoimintaa. Toimintojen karsimisesta saatu taloudellinen hyéty lisda
yrityksen toimintakykya. Keskittymall& ydinosaamiseensa yritykset voivat myos
kehittd4d omaa toimintaansa sitomalla resurssit vain tiettyihin p&atoimintoihin.
(Ollus ym. 2000, 3.)

3.5 Riskit ja ongelmakohdat

Verkostoitumisella voidaan saada aikaan merkittavia hyotyja yrityksissa, mutta
siihen liittyy myos riskejé ja ongelmakohtia, joita tulisi valttad. Verkoston toimin-
ta perustuu sosiaalisiin suhteisiin ja niiden yllapitoon yrittdjien valilla. Sosiaalinen
kanssakayminen ja informaation kulku on koko toiminnan kulmakivi, mutta sa-
malla my0s verkostoitumisen suurin riski. Vahingoittuneiden verkostosuhteiden
myota yritysten valinen vuorovaikutus heikentyy ja verkosto niin sanotusti tukeh-
tuu, silld toimiakseen se tarvitsee jasenten vélistd jatkuvaa yhteistyota. Yritysten
valisen keskindisen riippuvuuden kannalta on tdrkedmpaa pitéé ylla rakentavaa
ristiriitaa, kuin liian rutinoitunutta toimintatapaa. Rutinoituneen yhteistyon kautta

verkoston jasenet keskittyvat vain omaan tekemiseensé eivatka kiinnitd huomiota

muiden jasenten toimintaan, jolloin verkoston ongelmakohdat jaavat huomioimat
ta. Vaikka verkostoitumisen tarkoituksena onkin keskittad omat resurssit ydintoi-
mintaansa, on tarkeé&é kyseenalaistaa myds muiden jasenten toiminta, jotta verkos-
toa voidaan kehittaa. (Ollus ym. 2000, 52-53.)

Verkostossa katseet kadntyvat padosin sisaanpdin omaan seka muiden jasenten
toimintaan. Tdman liséksi on kuitenkin ndhtdvd myds oman ydinverkoston ympé-
rille. Liian sisddnpéin kaantyneen verkoston riskind on paikalleen jd&minen. Jos
verkosto ei ole tietoinen ympéristssa tapahtuvista muutoksista, syntyy ongelma
lilan vahaisestd muutosalttiudesta ja innovatiivisuuden puutteesta. (Ollus ym.
2000, 120.)
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3.6  Sosiaalinen pddoma osana verkostoitumista

Sosiaalisella pddomalla tarkoitetaan yhteisdjen jasenten vélista yhteistyokykya ja
luottamusta seka yksittaisen henkilon kykyé luoda sosiaalisia suhteita. Kun puhu-
taan yritysten vélisesta verkostoitumisesta, sosiaalisella pddomalla tarkoitetaan

yritysten vélilla olevaa avoimuutta, luottamusta, yhteistyokykya, vuorovaikutusta

ja yhtendista nakemysta verkoston tavoitteista. (Niemeld 2002, 52.)

Sosiaalinen pddoma perustuu ajatukseen, ettd verkostoissa on ihmisten valisiin
suhteisiin sitoutunutta arvoa, joka edistad yritysten vélista yhteistyota (Toivola
2006, 69). Sosiaalinen pddoma on yritystoiminnassa taloudellisen seké kulttuuril-
lisen pddoman lisdksi merkittava varallisuus, jonka painoarvo on noussut vasta
viimeisten vuosikymmenten aikana merkittavaan rooliin (Tilastokeskus 2010).
Sosiaalinen pd&doma toimii samalla periaatteella kuin yrityksen taloudellinen paa-

oma. Jarkevasti kaytettyné sen arvo voi ajan myota kasvaa (Niemeld 2002, 74).

Verkostoitumisen myo6ta yritystoiminnan sosiaalinen puoli on noussut hyvin tar-
keddn rooliin. Verkostoja rakennetaan ihmisten valisen kanssakdymisen myoté,
jonka vuoksi tdman péivan yrittajalta vaaditaan myos kykya luoda ja yllapitaa
yhteistyosuhteita. Pienemmissa yrityksissa sosiaalisen pddoman painoarvo on suu-
ri, sillé verkostoissa pienyrittajien véliset henkilokohtaiset suhteet korostuvat ja
yhteistyon laatu riippuu usein henkilékemioista. (Field 2004, 1-3.)

3.6.1 Sosiaalisen pddoman muodot

Verkostojen valinen sosiaalinen pddoma voidaan jakaa kolmeen osaan; strukturaa-
liseksi, relationaaliseksi seka kognitiiviseksi sosiaaliseksi pddomaksi. Strukturaa-
lisella, eli rakenteellisella padomalla tarkoitetaan yrityksen yhteyksié asiakkaisiin,
kumppaneihin ja muihin sidosryhmiin. Verkostoitumalla yritykset luovat uusia
yhteyksié ja rakentavat olemassa olevia yhteyksia verkoston jasenten valille. Rela-
tionaalisella pddomalla tarkoitetaan yhteyksien valille muodostunutta arvostusta ja
luottamusta. Ajan myota verkostoon syntyy jasenten valista luottamusta, joka pa-

rantaa verkoston valistd yhteistyokykya. Viimeinen eli kognitiivinen pddoma on
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liittyy l&heisesti my0s relationaaliseen pddomaan. Silla tarkoitetaan luottamuksen
ja yhteistyén myo6téa syntynyttd niin sanottua yhteista kieltd. Vakiintuneessa yh-
teistydverkostossa jasenet voivat toimia automaattisesti yhteisymmarryksessa, kun
jasenten vélilla on selked késitys toiminnan tavoitteista ja yhteistyotavoista. Talla
on suuri merkitys nykyajan nopeasti muuttuvassa toimintaympéristossa, jotta voi-
daan valttyéa virheilta ja vaarinymmarryksilt4 verkoston jasenten valisessa toimin-
nassa. (Niemel& 2002, 72-73.)
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4 CASE: ADVANCE TEAM OY:N YHTEISTYOVERKOSTON
RAKENTAMINEN

Tutkimuksen empiirisessd osuudessa kdydaan lapi case-yrityksen yhteistyoverkos-
ton rakentamisprosessi. Y hteistyoverkoston rakentamiseksi case-yritykselle luo-
daan suunnitelma seka tarvittavat tydkalut prosessin toteuttamiseen. Tamén jal-
keen tutkimuksessa seurataan yhteistydverkoston rakentamista noin kolmen kuu-

kauden ajan, jonka jalkeen arvioidaan tyon tuloksia.

4.1 Case-yritys

Tutkimuksen case-yrityksend on Advance Team Oy, joka on yrityskauppojen,
omistajanvaihdosten sekd muiden yritysjarjestelyiden toteuttamiseen erikoistunut
asiantuntijayritys. Advance Team on toiminut Paijat-Hameen alueella jo yli kym-

menen vuoden ajan ja yrityksessa tyoskentelee talla hetkell& viisi henkil6a.

Aluksi Advance Teamin paatoimialana oli yritysten kehittdminen ja taloushallin-
tokonsultointi. Asiakkaiden toiveesta toimintaa laajennettiin myohemmin yritys-
ten strategiahankkeiden l&piviemiseen, joita Advance Team on tdhdn paivaéan
mennessé toteuttanut jo satoja erilaisten yritysten kanssa. Vuonna 2003 toimintaa
laajennettiin jalleen, kun kaksi yrityksen asiantuntijaa kouluttautuivat Viestin-
Vaihto- tekijoiksi. ViestinVaihto on tyo- ja elinkeinokeskuksen kehittdma palvelu,
jolla autetaan sukupolvenvaihdoksen edessé olevia pk-yrityksia valmistautumaan
sukupolven- tai omistajanvaihdosprosessiin (TE-keskus 2010). ViestinVaihto-
palvelun my6td Advance Team aktivoitui my6s yrityskauppojen ja omistajanvaih-

dosten alueella, joiden toteuttamiseen yritys on tdnd pdivana paaosin keskittynyt.
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KUVIO 6. Advance Team Oy:n palvelutarjonta (Advance Team Oy 2012).

Advance Team on toteuttanut yli 100 yrityskauppaa seka tehnyt yli 200 Viestin-
Vaihto-hanketta tdéhan paivaadn mennessa. Kuviossa 6 on eriteltyna kaikki Advan-
ce Teamin tarjoamat palvelut. Yrityksen palvelutarjonta on tdna paivéana laaja ja
sitd kehitetdan jatkuvasti eteenpdin. Yrityksen toiminnan tavoitteena on olla tun-
nettu ja ammattitaitoinen asiantuntijayritys koko Eteld-Suomen alueella, jonka

vuoksi toimintaa pyritdan laajentamaan.

4.2 Yhteistydverkoston hyddyt

Y hteistydverkoston tarkoituksena on palvella sekd Advance Teamia ettd verkos-
toon kerattyja yrityksia. Yhteistyoverkoston jasenille tarjotaan Advance Teamin
palveluita yrityskauppojen, omistajanvaihdosten sek& muiden yritysjérjestelyiden
toteuttamisessa. Tavoitteena on, etta yhteistydverkostoon keratyt yritykset suosit-
televat yritysasiakkailleen Advance Teamin palveluita. Yhteistyoverkoston jasen-
ten saama hy6ty on omien asiakkaidensa palveleminen. Yritykset tarjoavat asiak-
kailleen ulkopuolista asiantuntijapalvelua, jota yritys ei itse tarjoa. Advance Tea-
min tarkoituksena on toimia asiantuntijaresurssina, josta ei synny yhteistyéverkos-

ton jasenille mink&énlaisia kustannuksia.
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KUVIO 7. Advance Teamin toiminta yhteistyoverkostossa.

Advance Teamin saama hyo6ty on uusien asiakkuuksien saaminen, seka yrityksen
markkinaosuuden kasvattaminen uusilla toimialueilla. Yhteistyoverkoston kautta
saadaan tietoa mahdollisista asiakkaista, joille voidaan tarjota Advance Teamin

palveluita (kuvio 7).
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4.3 Yhteistyoverkoston rakentamisprosessi

Y hteistydverkoston rakentamisprosessi on jaettu viiteen paédkohtaan. Nama viisi

kohtaa kdaydaan vaiheittain l&pi, ja niiden toteutumista analysoidaan tyon edetessa.

Uudet alueet

Verkoston jasenet

Tiedon keruu

Yhteydenotto

Henkilokohtaisen
suhteen rakentaminen

KUVIO 8. Verkostoitumisprosessin rakenne.

Ensiksi kaydaan lapi uudet toimialueet, jonne verkostoa rakennetaan (kuvio 8).
Liséksi selvitetadn miksi verkostoa rakennetaan juuri néille alueille. Uusien toimi-
alueiden jalkeen tutkitaan case-yrityksen olemassa olevaa verkostoa Lahden alu-
eella. Néaiden tietojen pohjalta selvitetadn minkalaisiin yrityksiin verkostoa aletaan
rakentamaan. T&ssd vaiheessa haastatellaan case-yrityksen henkildstod edellé
mainittujen asioiden pohjalta. Kahden ensimmaisen vaiheen jalkeen pé&astaan en-
simmaiseen varsinaiseen tyovaiheeseen, jossa keratdan valittujen yritysten yhteys-
tiedot talteen. Tiedon keruun jalkeen aloitetaan yhteydenotot ja henkilokohtaisten
suhteiden rakentaminen, joista vastaavat Advance Teamin konsultit.
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4.3.1 Uudet alueet

Y hteistydverkostoa rakennetaan kolmelle uudelle alueelle, joita ovat Kanta-Hame,
Pohjois-Uusimaa sekda Kymenlaakso. Alueet valittiin Advance Teamin aiempien
toimeksiantojen mukaan, joita on saatu ndilta kolmelta alueelta. T&man lisaksi
nédma alueet ovat maantieteellisesti luonnollinen suunta laajentaa kohti paakau-
punkiseutua, joka on case-yrityksen Internet-sivujen kavijaseurannan mukaan

aktiivisinta aluetta.

KUVIO 9. Uudet toimialueet maakunnittain (Wikipedia 2012)

Kuvioon 9 merkityt punaiset alueet ovat ne kolme maakuntaa, joihin verkostoa
rakennetaan. Nama kolme maakuntaa ymparoivét Paijat-Hametta, joten
toimeksiantoihin liittyvien tapaamisten myo6ta ei synny liian suuria

matkakustannuksia.

4.3.2 Verkoston jasenet

Ennen varsinaista tiedon keruuta, verkoston rakentamisen pohjalta ké&ytiin keskus-
telua siitd, minkélaisia yrityksia yhteistyverkostoon kerattdisiin. Aluksi tutkittiin

Advance Teamin nykyista yhteistydverkostoa Lahden alueella. Olemassa olevan
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yhteistydverkoston pohjalta haastateltiin Advance Team Oy:n toimitusjohtajaa
seka pitkaan pankkisektorilla tydskennellytta yritysvalittajaa (liite 1).

Yrityksen toimitusjohtajan mukaan nykyinen yhteistyoverkosto koostuu pankKki-
ja rahoitusalan yrityksista, tilitoimistoista, tilintarkastajista, lakitoimistoista sek&
yrittajjarjestoista. Pankkien osalta yhteisty6 on aktiivisinta, ja se perustuu pitké-
aikaisiin ja luottamuksellisiin suhteisiin konttorinjohdon ja yritysasiakasvastuul-
listen henkildiden kanssa. Pankit markkinoivat Advance Teamia asiantuntija-
resurssina, joka pyrkii auttamaan heidéan asiakkaitaan yrityskauppojen ja omista-
janvaihdosten toteuttamisessa. Pankkien kautta on saatu useita toimeksiantoja ja
niiden maaré on kasvanut ajan kuluessa, kun henkilokohtaiset suhteet ovat vahvis-
tuneet ja pankkien luottamus Advance Teamin ammattitaitoon on kasvanut. (Sop-
pela 2012.)

Pankit toimivat myos itsendisesti yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten toteutta-
jina, mutta ne arvioivat tilannetta eri tavalla kuin yritysvélittdjat. Pankit tekevat
vain turvallisia rahoitusjérjestelyitd asiakkailleen. Jos yrityskauppojen myoté
pankkien vastuu rahoituksen jérjestajané kasvaa, pankit haluavat olla mukana
alusta asti ja valvoa, jotta yrityskaupat toteutuvat asianmukaisesti. Useimmiten on
kuitenkin kyse miljoonien eurojen yrityskaupoista, joissa pankeilla on suuri vas-
tuu rahoituksen jarjestajand. Pankit eivat aktiivisesti panosta siihen, ettd yritykset
tekisivat yritysjarjestelyitd. Taman vuoksi yritysvélittajat toimivat pankkien ja
niiden asiakkaiden vélill4 ja saavat vinkkeja mahdollisten yritysjarjestelyiden to-

teuttamisesta. (Ruotsalainen 2012.)

Tilintarkastajien ja tilitoimistojen osalta yhteisty0 on hieman vaihtelevampaa.
Pienemmat tilitoimistot ymmartavat, ettei heill& ole tarvittavaa osaamista yritys-
jarjestelyiden toteuttamiseen ja suosittelevat Advance Teamin palveluita asiak-
kailleen. Suuremmat tilitoimistot toteuttavat itse asiakkaidensa yritysjarjestelyt ja
kokevat ulkopuoliset yritysvalittajat kilpailijoikseen. Tilintarkastajat suosittelevat
myads satunnaisesti palveluita asiakkailleen, koska he eivat koe yritysvélittdjia
Kilpailijoikseen. Néaiden lisaksi Advance Team tekee yhteistyotda myds lakitoimis-
tojen ja yrittajajarjestdjen kanssa. Lakitoimistojen kanssa yhteistyd perustuu vain

tarvittavan lakiosaamisen hankkimiseen, sek& molemminpuoliseen palveluiden
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suositteluun. Yrittajajarjestojen kanssa yhteistyo perustuu on l1&hinng yleiseen hy-
vaksyntaan yrittajayhteison sisélla. Yrittajajarjestoille jarjestetadn aika ajoin tilai-
suuksia, joissa tutustutaan yrittdjiin ja sita kautta rakennetaan uusia suhteita.
(Soppela 2012.)

Haastattelun kautta saatujen tietojen pohjalta yhteistyoverkostoon pééatettiin kerété
pankki- ja rahoitusalan yrityksia, KHT- ja HT M- tilintarkastajia seka yli viiden
hengen tilitoimistoja. KHT-tilintarkastajalla tarkoitetaan keskuskauppakamarin
hyvaksymaéa tilintarkastajaa ja HTM-tilintarkastajalla kauppakamarin hyvaksymaa
tilintarkastajaa (Tilintarkastuslautakunta 2010). Naiden liséksi yhteistyoverkos-
toon ker&tddn muutamia yksittdisia yritysvalittajia seka alueilla toimivia Finnve-
ran toimistoja. Finnvera on valtion omistama yritysten rahoitukseen ja toiminnan

kehittdmiseen keskittynyt erityisrahoitusyhtio (Finnvera 2011).

4.3.3 Tiedon keruu

Verkostoitumisprosessin ensimmaisessa varsinaisessa tyovaiheessa etsittiin Inter-
netisté yritysten ja yksityisten toimijoiden yhteystiedot. Yritysten hakuun kaytet-
tiin Fonectan hakupalvelua (Fonecta 2011). Haku toteutettiin jakamalla yritykset

toimialakohtaisesti kolmeen edella mainittuun maakuntaan.

Ensiksi Fonectan palvelusta haettiin maakunnittain kaikki pankit. Hakutulokset
kaytiin lapi Advance Teamin yritysvélittdjan kanssa, jolla on pitkdaikainen tyoko-
kemus pankkisektorilta ja timan vuoksi luotettava kyky arvioida eri pankkien
kiinnostusta yhteistydhon. Hakutulosten pohjalta valittiin ne pankit, joihin on jo
olemassa olevia suhteita, joita voidaan k&yttaa hyvéksi yhteydenotoissa. Muiden
pankkien osalta valikoitiin suurimmat valtakunnallisesti toimivat pankit, joissa on

useita yritysasiakasvastuullisia henkildita.

Seuraavaksi hakupalvelusta etsittiin maakunnittain kaikki tilitoimistot. Tilitoimis-
tojen osalta haun kriteerind oli valikoida vain ne yritykset, joissa tydskentelee yli
viisi henkil6d. Tarkoituksena on kerété verkostoon suurempia tilitoimistoja, joilla

on laajat asiakaskunnat, ja joiden kiinnostus yhteistydhon on todennakdisempaa.
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Suuremmilla tilitoimistoilla ei kuitenkaan tarkoiteta valtakunnallisesti toimivia
kilpailevia toimistoja, jotka toteuttavat itse yritysjarjestelyitd asiakkailleen. Pienet
tilitoimistot, jotka tyollistavat vain muutamia henkil6ité ovat asiakasmaariltdén
lilan pienid, jonka vuoksi heilta saatujen toimeksiantojen todennakdisyys ei ole

kovin suuri.

Viimeisend hakupalvelusta etsittiin maakunnittain toimivat tilintarkastajat seké
muut satunnaiset yritykset, kuten yksityiset yritysvélittajat sekd Finnveran toimis-
tot. Tilintarkastajien ja yritysvélittajien osuus verkostoon haetuista yrityksista on

pienin.

Fonectan haun jélkeen kaikkien valittujen yritysten tarkemmat yhteystiedot etsit-
tiin niiden Internet-sivuilta. Tiedot tallennettiin Excel-tiedostoon, jossa ne on jao-
teltu ensin maakunnittain omiin valilehtiin ja lajiteltu kaupungeittain/kunnittain
jarjestykseen (liite 2). Kaikki Excel-tiedostoon kerétyt yritykset jaettiin vield kah-
teen padryhméan; vaihe 1 ja vaihe 2. Yhteydenotot jaettiin kahteen eri vaihee-
seen, koska yritysten mé&éra on suhteellisen laaja ja Advance Teamin henkil6sto-
resurssien vuoksi kaikkiin yrityksiin ei voida olla heti yhteydessa. Jaottelu tehtiin
erillisessé palaverissd, jolloin kaikki Advance Teamin tydntekijat olivat paikalla.
Kaikki keratyt yritykset kaytiin tarkasti lapi. Ensimmaiseen vaiheeseen valittiin ne
yritykset, joihin on jo olemassa olevia suhteita tai jotka tuntuivat ensimmaisessé
vaiheessa helpommin l&hestyttavilta. Toiseen vaiheeseen valittiin valtakunnalli-
sesti pienemmassa roolissa olevat pankit ja muut yritykset, joihin ei ole ennestaan
minkaanlaisia suhteita. Toisen vaiheen yrityksiin ollaan yhteydessé vasta sitten,

kun kaikki ensimmaéisen vaiheen yritykset on kayty lapi.
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KUVIO 10. Kerattyjen yritysten kokonaismaarad maakunnittain.

Ensimmaiseen vaiheeseen keréttyja yrityksia on yhteensé 47. Kanta-Hameen osal-
ta yrityksia on eniten (kuvio 10.) Kymenlaakson osalta maaré on lahes sama kuin
Kanta-Hameessd, mutta Pohjois-Uudenmaan alueella yrityksia on hieman va-

hemman.
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8

6 _

4 - I

6
2 N
0 = T 1
Pankit Tilitoimistot Tilintarkastajat

KUVIO 11. Kanta-Hameen yritykset toimialoittain.

Kanta-Hameen osalta kontaktoitavia yrityksia on yhteensa 18. Tilitoimistojen
mé&ara on pienin, mutta pankkien ja tilintarkastajien osalta jakautuma on melko
tasainen (kuvio 11).
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Pohjois-Uusimaa
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KUVIO 12. Pohjois-Uudenmaan yritykset toimialoittain.

Pohjois-Uudenmaan alueelta kontaktoitavia yrityksid on yhteensa 12. Pankkien
mé&é&ra on suurin ja tilitoimistojen osuus siitd vajaa puolet (kuvio 12). Pohjois-
Uudenmaan alueella ei ole yhtéan tilintarkastajaa, mutta mukana on yksi liikkeen-

johdon konsultointiin erikoistunut yritys.

Kymenlaakso
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Pankit Tilitoimistot Tilintarkastajat

KUVIO 13. Kymenlaakson yritykset toimialoittain.

Kymenlaakson alueella kontaktoitavia yrityksid on yhteensa 17. Pankkien ja tili-
toimistojen maéra on melko tasainen ja niiden osuus tilintarkastajiin verrattuna on

reilusti suurempi (kuvio 13).

Kuvioista 11, 12 ja 13 voidaan nédhdg, etta verkostoon kerattavista yrityksista suu-

rin painoarvo on pankeilla, joiden osuus kaikista yrityksistd on noin puolet. Pank-
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kien osalta mahdollisten toimeksiantojen saaminen on todennakdisempéaé, jonka

vuoksi niihin ollaan eniten yhteydessa.

4.3.4 Yhteydenotto

Tiedon keruun jalkeen seuraava vaihe on yhteydenotto valittuihin yrityksiin.
Vaikka verkoston rakentaminen perustuu henkildkohtaisiin suhteisiin, ensimmai-
set yhteydenotot tapahtuvat puhelimitse. Yhteistydverkostoon keratyt yritykset
jaettiin kolmeen osaan Advance Teamin konsulttien kesken. Yritysten jaottelu
kaytiin l&pi erillisessd palaverissa yhdessa kaikkien tyontekijoiden kanssa. Yrityk-
set jaettiin kolmeen osaan, sen mukaan miten kullakin konsultilla on olemassa
olevia suhteita tai aiempia asiakkaita nailla alueilla. Loput taysin tuntemattomat
yritykset jaoteltiin loogisesti sijaintinsa mukaan ldhekkéin, jotta vierailujen myo6té
on mahdollista tavata useampia henkilGita yhdella kertaa. Yhteydenottojen osalta
yrityksen konsulteille tehtiin Excel-tiedostoon suuntaa-antava aikataulu (liite 3),
jossa yhteydenotot on jaoteltu viikoittain noin kolmen kuukauden ajalle, jonka
aikana on tarkoitus olla yhteydessa kaikkiin ensimmaéisen vaiheen yrityksiin. Ai-
kataulun tarkoituksena on osoittaa Advance Teamin konsulteille méé&rallisesti
kuinka aktiivisesti yhteydenottoihin on panostettava, jotta paastaisiin asetettuun
tavoitteeseen. Yhteydenotot alkavat pad&osin helmikuun alusta ja jatkuvat huhti-

kuun loppuun. Joihinkin yrityksiin on kuitenkin oltu yhteydessa jo vuoden alusta.

Kohdeyrityksissé tavoitellaan yrityksen omistajia tai johtoasemassa tydskentelevia
henkilditd, joilla on valtuuksia yhteistyon rakentamiseen. Pankkien osalta yhtey-
dessé ollaan konttorinjohtajiin ja sita kautta yritysasiakasvastuullisiin henkil6ihin.
Puhelimitse tapahtuvassa yhteydenotossa yhteyshenkil6lle kerrotaan Advance
Teamin toiminnasta sek& yhteistyoverkoston rakentamisesta heidén kanssaan.
Yhteydenottojen osalta ei ole luotu yhtendista toimintatapaa yhteistydsuhteiden
rakentamiseen, vaan kukin Advance Teamin konsulteista toimii parhaaksi nake-

mallaan tavalla.
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4.3.5 Henkildokohtaisten suhteiden luominen

Y hteistydverkoston rakentamisessa pyritdén luomaan pitkaaikaisia ja luottamuk-
sellisia suhteita valittuihin yrityksiin. Verkostoon keratyill& yrityksill4 on luotta-
mukselliset suhteet yritysasiakkaisiinsa, jonka vuoksi yrityksiin on luotava henki-
I6kohtaisia suhteita, jotta ndmé voivat tarjota asiakkailleen Advance Teamin pal-
veluita. Henkilokohtaisten ja luottamuksellisten suhteiden luomiseksi yhteistyo-

verkoston rakentamisprosessissa edetdan kolmen eri vaiheen mukaan.

O

@ Yhteistyo

Tilaisuus / Tapaaminen
(o)

Yhteistyohalukkuus

KUVIO 14. Yhteistyon rakentamisprosessi

Puhelimitse tapahtuvassa ensimmaisessé yhteydenotossa selvitetddn ensin kuvion
14 mukaisesti, onko yritys kiinnostunut mahdollisesta yhteistyosta Advance Tea-
min kanssa. Jos yritys ei ole kiinnostunut yhteisty6std, Excel-tiedostoon tehtyyn
seurantaan tehdaan merkinta asiasta. Nain yritysten kiinnostusta yhteistyéhon

voidaan arvioida kokonaisuutena tyon loppuvaiheessa.

Jos kohdeyritys on kiinnostunut yhteistyostd, heidan kanssaan sovitaan mahdolli-
sesta tapaamisesta tai tilaisuuden jarjestdmisesta. Pankkien osalta tarkoituksena on
jarjestéa aluksi yhteinen tilaisuus kaikille yritysasiakasvastuullisille ja konttorin-
johdolle. Tilaisuuden jarjestdd Advance Teamin konsultit. Tilaisuudessa esitetdan
kolme Powerpoint-esitystd Advance Teamin toimintaan liittyen. Ensimmaisessé

esityksessa kerrotaan Advance Teamin tarjoamista palveluista ja henkilostosta.
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Toisessa esityksessd on ohjeita yrityskauppaan valmistautumisesta, myytavan
yrityksen ndkokulmasta. Tassé kerrotaan kuinka myytévasté yrityksesté saadaan
yritysjarjestelyiden avulla ostajalle sopiva kokonaisuus, jotta rahoituksen jarjes-
tdminen helpottuisi. Viimeisessa esityksessa kerrotaan Advance Teamin arvon-
méarityksesta ja siitd milld tavalla saadaan méariteltya yrityksen oikea arvo seka

ostajan ettd myyjan nakokulmasta.

Pankkien lisdksi muiden yritysten osalta edetddn samalla tavalla. Jos mahdollista,
koko henkildstolle pyritddan pitdmaéan tilaisuus, jossa kaydaan lapi kaikki kolme
esitystd. Jos yrityksessé ollaan yhteydessé vain toimitusjohtajaan tai muuhun joh-
toasemassa toimivaan yhteyshenkil6on, hdnen kanssaan kéydaan henkilokohtai-

sesti 1&pi samat asiat kuin esityksissa.

4.4 Tulokset

Tutkimuksen tuloksia arvioidaan neljasta eri nakokulmasta. Ensimmaiseksi arvi-
oidaan tutkimuksen alaongelmia, joita olivat yhteistydverkoston suunnittelun ja
tiedon kerdadmisen toteutuminen, verkostoon kerattyjen yritysten kiinnostus yh-
teistydhon ja yhteydenottojen maéarallinen toteutuminen. Néiden tietojen pohjalta
arvioidaan lopuksi tutkimuksen padongelmaa, eli saatiinko yhteistyéverkoston

kautta yrityskauppoihin tai omistajanvaihdoksiin liittyvié toimeksiantoja.

Opinnaytety6n osalta suurin tyo ja vastuu oli yhteistydverkoston suunnittelussa ja
tiedon keradmisessd, joiden osalta onnistuttiin tavoitteiden mukaisesti. Case-
yritykselle luotiin suunnitelma verkostoitumisprosessin toteuttamiseksi. Yhteis-
tyoverkoston rakentamisen pohjalta luotiin Excel-tiedosto, jossa kaikki kontaktoi-
tavat yritykset ovat selkedsti jaoteltuna konsulttien kesken. Tehdyn suunnitelman
ja keréttyjen tietojen pohjalta yhteistydverkoston rakentamista voidaan jatkaa

my0s opinnaytetyon paatyttya.

Yhteydenottojen osalta ei kuitenkaan péésty aivan asetettuihin tavoitteisiin. Vuo-
den 2012 alusta Advance Teamin toimintaan tuli muutoksia, jonka vuoksi yhteis-

tyéverkoston rakentamisprosessi jai konsulttien osalta asetetusta tavoitteesta. Yh-
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teistydverkoston rakentamisessa on kuitenkin paasty liikkeelle ja sité tullaan jat-

kamaan.
Yhteydenottojen maara Kanta-Hameen osalta
20
15 -
10 -
. -:
0 - T
Keratyt yritykset Yhteydenottojen maara

KUVIO 15. Yhteydenottojen maara Kanta-Hameen osalta.

Kanta-Hameen osalta yhteydenottoja on ollut yhteensa kuusi. Kuviosta 15 voi-
daan nahda, ettd yrityksista on oltu yhteydessa vain kolmannekseen asetetusta
tavoitteesta.

Yhteydenottojen mdara Kymenlaakson osalta
18
16 -
14 -
12 -
10 -
8 .
6 .
4 .
3 —1
0 - .

Keratyt yritykset Yhteydenottojen maara

KUVIO 16. Yhteydenottojen maara Kymenlaakson osalta.
Kymenlaakson osalta yhteydenottoja on ollut vasta nelja. Kuviosta 16 voidaan

néhda, ettéd keratyista yrityksista on oltu yhteydessa vasta neljannekseen.
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Pohjois-Uudenmaan yrityksiin ei ole oltu vield yhteydessé lainkaan. Pohjois-
Uusimaa on néist4 kolmesta maakunnasta vierainta aluetta, jonka vuoksi sinne

ollaan yhteydessé viimeiseksi.

Kanta-Hameen ja Kymenlaakson yhteydenottojen osalta palaute on ollut positii-

vista. Konsulttien kdymien keskustelujen myo6ta yritykset ovat olleet yhteistyoha-
luisia, vaikka toimeksiantoja ei ole ollutkaan silla hetkella. Yritykset ovat kuiten-
kin padosin luvanneet ottaa asian esille oman henkiléstonsa kanssa, jonka jalkeen

voidaan sopia mahdollisista henkilokohtaisista tapaamisista.

Kanta-Hameen osalta saatiin jarjestettya yksi tilaisuus pankin yritysasiakasvas-
tuullisille ja konttorinjohdolle. Tilaisuus jarjestettiin Hameenlinnassa ja paikalla
oli yhteensa noin 20 henkil6a. Tilaisuudessa kaytiin suunnitelman mukaisesti 1&pi
Advance Teamin kolme esitystd. Paikalla olleiden henkil6iden yhteystiedot saatiin
keréttya Advance Teamin yhteystietorekisteriin ja heihin ollaan jatkossa yhtey-
dessa. Lisaksi Kymenlaakson alueella ollaan jarjestdméssa samanlaisia tilaisuuk-
sia kahden eri pankin henkil6kunnalle. Tilaisuuksien yksityiskohdista kaydaan

keskusteluja mutta paivamaéaria ei ole viela sovittu.

Y hteistydverkoston kautta saatiin talla aikavalilla yksi toimeksianto. Toimeksian-
to saatiin Kymenlaakson alueelta, Kouvolassa sijaitsevan pankin toimihenkilolta.
Kyseisessé pankissa tyoskentelee yritysasiakasvastuullinen henkild, joka tunsi
yhden Advance Teamin konsultin aiemmista tyotehtévistadn. Tamén henkilon
kautta saatiin nopeammin toimeksianto, koska han pystyi luottamaan Advance
Teamin ammattitaitoon, vaikka yrityksen kautta hdneen ei olla oltu aikaisemmin
yhteydessa. Pankin toimihenkil61t4 saatuun asiakkaaseen ollaan oltu yhteydessé ja
yritykseen tehdaan parhaillaan yritysjarjestelyita.
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4.5 Johtopaatokset

Tutkimuksen johtopéatdkset on jaoteltu tulosten perusteella hyétyihin ja heikko-
uksiin (taulukko 1). Hyodyilla tarkoitetaan tyon avulla aikaansaatuja konkreettisia
tuloksia, joista on Advance Teamille hy6tya yhteistyverkoston rakentamisen
kannalta. Heikkouksilla tarkoitetaan niita asioita, joissa ei onnistuttu asetettujen

tavoitteiden mukaisesti tai jotka jaivat tekematta.

TAULUKKO 1. Tutkimuksen johtopé&atokset

v Yhteistyéverkoston rakentamista v Yhteydenottojen méaéra jii asetetus-
varten tehtiin suunnitelma ja kerat- ta tavoitteesta
tiin tarvittavat tiedot v Kokonaisuuden arvioiminen jai sup-
peaksi

v’ Yhteistyoverkoston rakentamisessa
paastiin liikkeelle * OQvatko tilitoimistot ja tilin-
tarkastajat riittavan aktiivisia
v’ Yhteistyoverkoston rakentamista . .
) ] . suosittelemaan palveluita?
voidaan jatkaa tehdyn suunnitelman
ja kerattyjen tietojen pohjalta v’ Yhteistyéverkoston rakentamista

tulisi seurata pidemmalla aikavalilla
v' Pankin henkilokunnalle jarjestettiin

tilaisuus * 3kk ajanjaksolla ei saatu tar-

peeksi laajaa kuvaa
v Yhteistyoverkoston kautta saatiin

yksi toimeksianto

Tutkimuksen johtopédatoksena voidaan todeta, etté yhteistyoverkoston rakentami-
sessa onnistuttiin osittain tavoitteiden mukaisesti. Advance Teamille saatiin tehtya
suunnitelma yhteistyoverkoston rakentamiseksi. Verkostoitumisprosessia voidaan
jatkaa opinnéytetyon valmistumisen jélkeen suunnitelman mukaisesti. Tutkimus-
tulosten arvioiminen jai kokonaisuutena pinnalliseksi, koska yhteydenottojen
maaréssa jaatiin reilusti asetetusta tavoitteesta. Tutkimuksen perusteella voidaan
myo0s todeta, ettd kerattyjen yritysten mééara oli liian suuri asetetulle aika aikarajal-
le, jolloin yhteistydverkoston rakentamista seurattiin. Keréattyjen yritysten maara
oli kuitenkin sovittu Advance Teamin henkiloston kanssa yhdessa ja yhteistyo-

verkoston rakentamisessa edettiin sovitun suunnitelman mukaisesti.
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Yhteistyoverkoston kautta saatiin yksi toimeksianto, seka jarjestettya tilaisuus
pankin henkilékunnalle. VVoidaan todeta, ettd yhteistydverkoston kautta on mah-
dollista saada pidemmalla aikavélilla useita toimeksiantoja. Haastattelusta selvisi,
ettd Advance Teamin nykyisen yhteistyoverkoston rakentaminen Lahden alueella
vei useita vuosia. Luottamuksellisten suhteiden rakentaminen on pitkaaikainen
prosessi, mutta haastattelun ja ndiden tutkimustulosten perusteella yhteistydver-

koston kautta on saatu ja tullaan jatkossakin saamaan toimeksiantoja.

Haastattelun ja tutkimustulosten perusteella selvisi, ettd pankit ovat aktiivisimpia
suosittelemaan Advance Teamin palveluita ja niiden kautta on todennakdisinta
saada toimeksiantoja. Tilitoimistojen ja tilintarkastajien osalta ei voida viela tehda
varsinaisia johtopéaétoksia siitd, onko niiden kautta todennékoisté saada jatkossa

toimeksiantoja.
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5 YHTEENVETO

Opinnaytetyon tavoitteena oli rakentaa yhteistyoverkostoa case-yritykselle Ad-
vance Team Oy:lle. Advance Team Oy:n tavoitteena oli luoda yhteistyésuhteita
uusien toimialueiden yrityksiin yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten toteutta-
miseksi. Tutkimuksen pddongelmana selvitettiin saadaanko yhteistyéverkoston
kautta yrityskauppoihin ja sukupolvenvaihdoksiin liittyvia toimeksiantoja. Lis&ksi
tutkimuksen alaongelmina selvitettiin yhteistyéverkoston suunnittelun, tiedon

keruun seka yhteydenottojen toteutumista.

Tutkimuksen teoriaosuudessa késiteltiin kahta pa&aiheitta. Ensiksi perehdyttiin
case-yrityksen tarjoamien palveluiden, eli yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten
teoriaan. Ndiden teoriaa kasiteltiin yleisella tasolla osakeyhtion ndkokulmasta.
Seuraavaksi kasiteltiin tutkimuksen p&aaihetta eli verkostoitumista. Verkostoitu-
misen osalta teoriaosuudessa perehdyttiin syvemmin eri verkostotyyppeihin, ver-
koston rakentamiseen seka verkostoitumisen hyétyihin ja riskeihin. Lisaksi kasi-
teltiin lyhyesti yritysten ja yksittaisten henkildiden sosiaalista padomaa verkostoi-

tumisen tukena.

Tutkimuksen empiirisessd osuudessa kaytiin vaiheittain 1api yhteistyoverkoston
rakentamisprosessi. Advance Teamin henkildstolté kerattiin aluksi tietoa yrityksen
nykyisesta yhteistydverkostosta ja ndiden yritysten roolista yhteistydssé. Haastat-
telujen pohjalta suunniteltiin minké&laisia yrityksié yhteistyoverkostoon kerattai-
siin. Yhteistyoverkostoa rakennettiin Kanta-Hameeseen, Kymenlaaksoon seké
Pohjois-Uudellemaalle. Naista kolmesta maakunnasta etsittiin pankki- ja rahoitus-
alan yrityksid, tilitoimistoja, tilintarkastajia sek& muita satunnaisia alan yrityksia,
joihin oltiin yhteydessa. Tutkimuksessa seurattiin noin kolmen kuukauden ajan
yhteydenottoja edelld mainittuihin yrityksiin, jonka jalkeen arvioitiin tyon tulok-

sia.

Yhteistyoverkoston kautta saatiin yksi toimeksianto seka jarjestettyé tilaisuus
pankin henkilokunnalle. Yhteistydverkoston rakentamista varten saatiin luotua

suunnitelma seka kerattya tarvittavat tiedot prosessin toteuttamiseksi. Yhteydenot-
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tojen osalta jaatiin asetetusta tavoitteesta, jonka vuoksi yhteistyoverkoston koko-

naisuuden arvioiminen jai osittain suppeaksi.

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa kéayttaen, vaikka padosin
tyoskentely oli osallistuvaa havainnointia. Tdméan vuoksi reliabiliteetin ja validi-
teetin kasitteitd voidaan soveltaa tassé tutkimuksessa vain tietyilta osin.

Laadullisessa tutkimuksessa reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimustulosten ristirii-
dattomuutta seké riippuvuutta, eli tulkinnan samanlaisuutta eri tutkijoiden valilla
(Kananen 2008, 124). Taman tutkimuksen reliabiliteettia voidaan arvioida Advan-
ce Teamin henkildston haastattelun pohjalta, jossa kerattiin taustatietoa yhteistyo-
verkoston rakentamista varten. Lisaksi pankkisektorilla pitk&an tyoskennelleelta
yritysvalittajalta keréattiin tietoa pankkien roolista yrityskauppojen ja omistajan-
vaihdosten toteuttamisessa. Haastattelun pohjalta tehtyja havaintoja voidaan pitéa

luotettavana, koska vastaukset olivat tutkimustulosten osalta johdonmukaisia.

Laadullisessa tutkimuksessa validiteetilla tarkoitetaan tutkimuksen luotettavuutta,
eli vastaavatko tutkimusongelmat tutkittavaa asiaa ja onko tutkimuksen tulokset
siirrettavissé toiseen tutkimuskohteeseen (Syrjala ym. 1994, 129). Tamén tutki-
muksen avulla saatiin vastaus paatutkimusongelmaan seka osittain tutkimuksen
alaongelmiin. Tutkimustulokset ja niiden perusteella tehdyt johtopéatokset perus-
tuivat kerattyihin tietoihin, joten tutkimusta voidaan pitd4 p&éosin luotettavana.

Tutkimuksen alaongelmana selvitettiin yritysten kiinnostusta yhteistyohon, arvi-
oimalla yrityksista saatua palautetta yhteydenottojen osalta. Tutkittua alaongelmaa
ei voida pitéa luotettavina, koska keréttyjen yritysten kokonaismaarasté on oltu
yhteydessé vasta noin viidennekseen. Tulosten perusteella ei voida tehda viela
luotettavia johtopaatoksia siita ovatko yritykset kiinnostuneita yhteistyon raken-

tamisesta, vaikka tdhén saakka palaute on ollut positiivista.

Opinnaytety6 oli hankkeistettu Advance Team Oy:lle, jonka vuoksi tutkimuksen
tuloksia ei voida suoranaisesti yleistaa tai siirtad toiseen tutkimuskohteeseen. Yri-

tysten véliseen verkostoitumiseen vaikuttaa henkilokohtaiset ja muut sosiaaliset
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tekijat, jonka vuoksi ei voida olettaa, ettd tulokset olisivat toistettavissa muiden
hankkeiden osalta.

Tassa tutkimuksessa yhteydenottojen maara jai pieneksi, jonka vuoksi ei voitu
arvioida kokonaisuutena eri yritysten roolia yhteistydverkoston rakentamisessa.
Johtopaatoksissé todettiin, ettd pankit ovat aktiivisimpia suosittelemaan Advance
Teamin palveluita asiakkailleen. Jatkotutkimuksena voisi selvittdd pidemmalla
aikavalilla tilitoimistojen ja tilintarkastajien roolia yhteistydverkostossa ja onko
naiden yritysten osalta kannattavaa jatkaa verkostoitumisprosessia. Liséksi yhteis-
tyoverkoston rakentamista tulisi kokonaisuudessaan seurata 6 -9 kuukauden ajan,

jotta voitaisiin laajemmin analysoida tuloksia.

Kuten johdannossa jo mainittiin Suomessa l&hestytéan siirtymavaihetta yritta-
jasukupolven keskuudessa. Tdméan vuoksi nyt on erinomainen hetki alkaa rakentaa
yhteistydverkostoa alan yrityksiin yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten toteut-
tamiseksi. Verkostoituminen on yrityskauppa-alalla toimiville yritykselle elinehto,
koska yrityskauppojen ja omistajanvaihdosten toteuttaminen vaatii yhteisty6ta
pankki- ja rahoitusalan yrityksilta seka usein myds eri asiantuntijayrityksilta. Ver-
kostoituminen on kuitenkin pitk&aikainen prosessi ja luottamuksellisten yhteis-
ty6suhteiden rakentaminen voi viedd useita vuosia. Yhteistydverkoston rakenta-
minen vaatii yritykseltd panostusta verkoston luomiseen, eiké yhteistydsuhteita
voi syntya ellei yrityksiin olla ensin aktiivisesti yhteydessa.



42

LAHTEET

Painetut lahteet:

Field, J. 2003, 1-3. Social Capital. Cornwall: TJ International Ltd.

Immonen, R. & Lindgren, J. 2009. Onnistunut sukupolvenvaihdos. Helsinki: Ka-

riston Kirjapaino Oy.

Immonen, R. 2006. Yritysjarjestelyt. Jyvaskyld: Gummerus Kirjapaino Oy.

Kananen J. 2008, 123-128. Kvalitatiivisen tutkimuksen teoria ja kéytanteet. Jy-

vaskylan ammattikorkeakoulu. Jyvaskyla: Jyvéskylén yliopistopaino.

Niemeld, S. 2002. Menestyva yritysverkosto. Verkostorakentajan ABC. Helsinki:
Edita.

Ollus, M., Ranta, J. & Yla-Anttila, P. (toim.) 2000. Yritysverkostot. Kilpailua

tiedolla, nopeudella ja joustavuudella. Vantaa: Tummavuoren Kirjapaino Oy.

Siikarla, P. 2001. Onnistunut yrityskauppa ja Sukupolvenvaihdos. Jyvaskyla:

Gummerus Kirjapaino Oy.

Simons, M. & Salkari, 1. 2006. Uuden liiketoiminnan verkosto. Oppimisprosessin

ohjaus toistuvasssa projektiluonteisessa liiketoiminnassa. Helsinki.

Stahle, P. & Laento, K. 2000. Strateginen kumppanuus. Avain uudistuskykyyn ja

ylivoimaan. Porvoo: WS Bookwell Oy

Syrjéla, L., Ahonen S., Syrjaléinen E. & Saari S. 1994, 129-131. Laadullisen tut-
kimuksen tyotapoja. Helsinki: Kirjayhtyma Oy

Tenhunen, L. & Werner, R. 2000. Yrityskaupan kasikirja. Jyvaskyld: Gummerus
Kirjapaino Oy



43

Toivola, T. 2006. Verkostoituva yrittajyys. Strategiana kumppanuus. Helsinki:
Edita.

Vikstrom, S. 2012. Satoja yrityksida myyntiin. Etel&-Suomen Sanomat 4.2.2012.

Elektroniset lahteet:

Asianajotoimisto Lindblad. Yrityskauppa prosessina [viitattu 15.02.2012]. Saatavis-
sa: http://www.lindblad.fi/yrityskauppa-prosessina.

Fonecta 2011. Yrityshaku [viitattu 10.11.2012]. Saatavissa:
http://www.fonecta.fi/tuotteet-palvelut/-/q_yrityshaku/1/.

Heinonen, U. 2007. SPP Verkostokonsultit [verkkojulkaisu]. Verkostoitumisesta
pahkindnkuoressa. [viitattu 29.11.2011]. Saatavissa:
http://www.verkostokonsultit.fi/7dmdocuments/0710Verkostoitumisestapahkinank

uoressa.pdf.

PK-RH 2009. Verkostoitumisen riskit ja hallinta [viitattu 24.3.2012]. Saatavissa:
http://www.pk-rh.fi/riskilajit/liikeriskit/verkostoitumisen-riskit-ja-hallinta.html.

Saaranen-Kauppinen, A. & Puusniekka, A. 2006. KvaliMOTYV. Osallistuva ha-
vainnointi [viitattu 15.3.2012]. Saatavissa:
http://www.fsd.uta.fi/menetelmaopetus/kvali/L6_4 2.html.

Sotka, J. 2011. Lakiasiaintoimisto Jari Sotka. Osakekauppa vai liiketoimintakaup-
pa [viitattu 28.12.2011]. Saatavissa: http://www.jarisotka.fi/kirjoituksia/22.

Strategy-Train 2009. Arvoketju [viitattu 12.3.2012]. Saatavissa:
http://www.strategy-train.eu/index.php?id=270&L=2.

Talouseldama. Yrityskaupat [viitattu 10.11.2011]. Saatavissa:

www.talouselama.fi/yrityskaupat.



44

Taloustutkimus Oy 2012. Kvalitatiivinen tutkimus [viitattu 7.3.2012]. Saatavissa:
http://www.taloustutkimus.fi/tuotteet_ja_palvelut/tiedonkeruuratkaisut_ja_monitil

a/kvalitatiivinen_tutkimus/.

Tilastokeskus 2010. Mitd sosiaalinen pddoma on? [viitattu 3.3.2012]. Saatavissa:

http://www.stat.fi/tup/sospo/kasite.html.

Tilintarkastuslautakunta 2012. Usein kysyttya tilintarkastuksesta [viitattu
25.02.2012]. Saatavissa:
http://www.tilintarkastuslautakunta.fi/Tilintarkastuslautakunta/Toiminta/Usein-

kysyttya/Usein-kysyttya-tilintarkastuksesta.

Ty06- ja elinkeinokeskus 2010. Omistajanvaihdos [viitattu 11.1.2012]. Saatavissa:
http://www.te-keskus.fi/Public/?nodeid=10569&area=7645.

Verohallinto. Hankintameno-olettama [viitattu 22.1.2012]. Saatavissa:
http://www.vero.fi/fi-

F1/Syventavat_veroohjeet/Sanasto/Hankintamenoolettama%2813380%29.

Wikipedia 2012. Finland regions Kanta-Hame [viitattu 15.1.2012]. Saatavissa:
http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:Finland_regions_Kanta-H%C3%A4me.png.

Suulliset lahteet:

Ruotsalainen, M. 2012. Advance Team Oy:n yritysvélitt4ja. Haastattelu
15.12.2011.

Soppela, E. 2012. Advance Team Oy:n toimitusjohtaja. Haastattelu 15.12.2011.



LITTEET

Liite 1: Teemahaastattelu Advance Team Oy:n henkildstolle

1. Minkalaisista yrityksistd Advance Teamin nykyinen yhteistydverkosto
Lahden alueella koostuu?

a. Minkalainen rooli nailla yrityksilla on yhteistyossa?
2. Onko verkoston kautta saatu toimeksiantoja?
a. Mitd kautta?

b. Kuinka kauan kesti ennen kuin yrityksiin saatiin luotua luottamuksel-
lisia suhteita?

3. Pankkien organisaatiorakenne
a. Keneen ollaan yhteydessa kun rakennetaan yhteistyoverkostoa?
4. Onko pankeilla omat sisdiset asiantuntijat yrityskauppojen toteuttami-
seen?
5. Mitka pankit ovat aktiivisimpia yrityskauppa-alalla?

6. Yrityskauppojen taman hetkinen tilanne?

a. Asiantuntijan arvio toteutuneiden yrityskauppojen mééarasta vuodelle
20127 (liiteend kaavio talouselamén toteutuneista yrityskaupoista vuo-
sina 2007-2011)

b. Miten talouden uhkakuvat vaikuttavat yrityskauppoihin?



Liite 2: Yhteistydverkoston Excel-seuranta
Kanta-Hame (muut tiedot piilotettu)
Yritys

Paikkakunta

Handelsbanken- Hameenlinna
Lammin Osuuspankki- Hameenlinna
Sampo pankki - Hameenlinnan konttori
Nordea Hameenlinna

Etela-Hameen Tilikeskus (5 hl6&)
Kaurialan Tiliconsult (7 hl6&)

MK-Tili Oy (17 hl6&)

Tilitoimisto Markku Makela Oy (8 hlda)
Jorma Anttila Oy

Tilintarkastus Oy Helge Saarinen
Tilintarkastus Pakari Oy

Nordea Riihimaki

Riihim&en seudun Osuuspankki
Sampo Pankki Riihimaki

Tili- veroasiaintoimisto Jalo Heikkila Oy (5 hl6&)
Riihiméaen Tilitieto Oy (7 hl6a)

Pertti Mékela HTM

llkka Metsatera HTM

Veilo Tolonen HTM

Pohjois-Uusimaa (muut tiedot piilotettu)
Yritys

Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Hameenlinna
Riihimaki
Riihimaki
Riihimaki
Riihimaki
Riihimaki
Riihimaki
Riihimaki
Riihimaki

Paikkakunta

Handelsbanken

Sampo Pankki Hyvink&an konttori
Nordea Hyvink&aa

Nordea Hyvink&aa

Hyvinkaan Tilitieto (7 hl6&)
Hyvinkaan Yrityskeskus Oy
Tilistar Oy (22 hl6a)

Nordea Nurmijarvi

Tilitoimisto Kalervo Aliluoma Oy
Méntsalan Osuuspankki
Nordea Méantsala
Tilipasaati-Yhtiot Oy
Osuuspankki Lohja

Hyvinkaa
Hyvinkaa
Hyvinkaa
Hyvinkaa
Hyvinkaa
Hyvinkaa
Hyvinkaa
Nurmijarvi
Nurmijarvi
Mantsala
Mantsala
Mantsala

Lohja



Kymenlaakso (muut tiedot piilotettu)
Yritys

Paikkakunta

Haminan seudun Osuuspankki

Nordea Hamina

Nordea Kausala

Nordea Pankki Kotka

Kotka Seudun Osuuspankki

Innofinance

Seutulaskenta (9 hl6a)

Kotkan Tilipalvelu Oy (5 hl6&)

Tilitoimisto Wallabia Oy (5 hl6&)

Ernst & Young

Sampo Pankki Kouvolan konttori
Kouvolan seudun Osuuspankki

Elimaen tili- ja kiinteistépalvelu Oy (8 hl6a)
Tilipasaati Oy (10 hl6a)

Tilintarkastus Nivala Oy

Tili Talsi Virolahti (Hamina, Kotka & Kouvola)

Hamina
Hamina
litti
Kotka
Kotka
Kotka
Kotka
Kotka
Kotka
Kotka
Kouvola
Kouvola
Kouvola
Kouvola
Kouvola
Virolahti



Liite 3: Aikataulu yhteydenottojen osalta

Henkilo A

Helmikuu

Vko5

Vko6

Vko7

Vko8

Ma

Ti

Ke

2hk-tapaamista

2hk-tapaamista

2 hk-tapaamista

4 soittoa

4 soittoa

4 soittoa

To

Pe

Maaliskuu

Vko9

Vko10

Vkoll

Vko12

Ma

Ti

Ke

2 hk-tapaamista

2 hk-tapaamista

To

4 soittoa

4 soittoa

Pe

Huhtikuu

Vko13

Vko1l4

Vko15

Vko16

Ma

Ti

2 hk-tapaamista

2 hk-tapaamista

2 hk-tapaamista

2 hk-tapaamista

Ke

4 soittoa

4 soittoa

4 soittoa

4 soittoa

To

Pe

Henkild B

Helmikuu

Vko5

Vko6

Vko7

Vko8

Ma

Ti

2hk-tapaamista

2hk-tapaamista

2hk-tapaamista

Ke

To

Pe

Maaliskuu

Vko9

Vko10

Vkoll

Vko12

Ma

Ti

2hk-tapaamista

2hk-tapaamista

2hk-tapaamista

Ke

To

Pe

Huhtikuu

Vko13

Vkol4

Vko1l5

Vko16

Ma

Ti

2hk-tapaamista

2hk-tapaamista

2 soittoa

2 soittoa

Ke

To

Pe




Henkilo C

Helmikuu Vko5 Vko6 Vko7 Vko8
Ma
Ti 1lhk-tapaaminen | 1hk-tapaaminen | 1hk-tapaaminen
Ke 1 soitto 1 soitto 1 soitto
To
Pe
Maaliskuu | Vko9 Vko10 Vkoll Vko12
Ma
2hk-
Ti tapaaminen | lhk-tapaaminen | lhk-tapaaminen | 1lhk-tapaaminen
Ke 2 soitto 1 soitto 1 soitto 1 soitto
To
Pe
Huhtikuu Vko13 Vkol4 Vko15 Vko16
Ma
2hk-
Ti tapaaminen | lhk-tapaaminen | lhk-tapaaminen | lhk-tapaaminen
Ke 2 soitto 2 soitto 2 soitto 2 soitto
To

Pe
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