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Vuosi 2018 on ollut erittain vilkas yrityskauppavuosi. Advance Team on toteuttanut
useita yrityskauppoja ja samanaikaisesti olemme laajentaneet toimintaamme
perustamalla kolme uutta toimipistettd Tampereelle, Turkuun ja Kuopioon.
Laajentumisen myotad olemme saaneet osaavaa ja ammattitaitoista henkilokuntaa
yhtiddn., ATNewsissa tuomme jalleen esille toteutuneita yrityskauppoja. Olemme
haastatelleet heita ja he ovat kertoneet kokemuksiaan yrityskaupasta.

US Wood Oy:n padomistaja Jukka Sutelainen on rakentanut ja kasvattanut yritystaan
pitkajanteisesti. Yrityksen liikevaihto on kohonnut 10 M£. Samaa periaatetta
noudattaen Jukka on suunnitellut yrityksensa siirtdmista uudelle taholle. Ensin Jukka
on vastuuttanut henkildstdaan jo useamman vuoden ajan, itse keskittyen yrityksen
kannalta kriittisimpiin asioihin. Pala palalta omistajanvaihdossuunnitelma alkoi
kirkastua Jukalle, kunnes asiassa lahdettiin aktiivisernmin lilkkeelle. Useiden eri
vaihtoehtojen |apikaynnin jalkeen US Wood Oy:n osakekanta myytiin Siparila Oy:lle.
Kokonaisuudesta muodostui merkittava toimija alalle. US Woodin ja Siparilan
yhteinen liikevaihto kohoaa 33 M£. Lue Jukan ajatuksia yritystoiminnasta ja miten han
koki yrityskaupan.

Maarakennus Talpa Oy:n omistaja Jukka Pentikdinen on suunnitellut pitempéaan
yrityksestad luopumista ja omaa tydskentelydan omistajanvaihdoksen jalkeen. Jukalla
oli selkea halu jatkaa omaa tytntekoa viela useamman vuoden ajan. Talpa on ollut
kannattava ja hyvin hoidettu yritys. Naista |lahtdkohdista |ahdettiin rakentamaan
yrityksen myyntid. Talpa heratti suurta kiinnostusta ostajien taholta. Ostajista
valikoitui Mikkelin Autokuljetus Oy, jonka kanssa lahdettiin tydstamaan yrityskauppaa
eteenpadin. Mikkelin Autokuljetus Oy:n toimitusjohtaja Timo Lahti ja Jukka Pentikdinen
tunsivat toisensa entuudestaan. Henkildiden vahva luottamus toisiinsa vauhditti
yrityskaupan toteutumista. Lue Jukan ja Timon ajatuksia toteutuneesta
yrityskaupasta.



Advance Team on toteuttanut myds useita muita yrityskauppaoja.

Yhteistydkumppanimme esittaytyy - osiossa kertoo Nordean Kaakkois-Suomen
Yrityspankin johtaja Timo Marjamaki Nordean kehityksesta, painopisteista ja
tulevaisuuden nakymista. Timo kertoo haastattelussa myds yrityskauppojen
nykytilanteesta ja antaapa han vinkkeja yrityksen myyijille ja ostajille. Lue Timon
mielenkiintoinen haastattelu.

Advance Teamin yritysvalittaja Kari Varho kay artikkelissaan lapi Seinajoen AMK:n
toteuttamaa kolmatta omistajanvaihdosbarometria. Artikkelista kay ilmi mika on
yrityksen myynnin ja sukupolvenvaihdoksen suhde, mitka asiat vaikuttavat ostajien
|Gytymiseen ja kuinka moni myyja [dytaa ostajan vuosittain.

Terhi Ruuska kertoo omassa artikkelissaan verotuksen muutoksista vuodelle 2019.
Jutusta ilmenee, ettd sahkaiset palvelut etenevat, tulorekisteri astuu voimaan ja
yhteiséjen tuloldhdejaon poistaminen etenee myds. Lue artikkeli ja tiedat, mika
muuttuu vuonna 2019 verotuksen osalta.

Tamén vuoden joulumuistamiset olemme ohjanneet Lahden Seurakuntayhtyman
kautta tarjoamalla vahavaraisille vanhuksille Joululounaan.

Syksyn pimed aika alkaa hiljalleen taittua ja joulu alkaa lahestya. Kaiken kiireen
keskella toivon, etta kaikilla olisi aikaa hiljentya Joulun viettoon. Toivotan kaikille
oikein Rauhallista Joulua ja Onnellista Uutta Vuotta.

Jouluisin terveisin,
Erkki Soppela

Kuva Advance Teamin tarjoamalta joululounaaita.
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US Wood: Yrityskauppa perhearvoja kunnioittaen

Ulkoverhoustuotteiden valmistaja US Wood Oy siirtyi lokakuussa Siparila Oy:n
omistukseen. Advance Teamin apu takasi myyntiprosessin nopean fa sujuvan
toteutumisen. Perheyritysten kesken toteutetussa yrityskaupassa avainsanoina olivat
avoimuus ja luottamus eri osapuolten kesken.

Jukka Sutelainen perusti US Woodin 23 vuotta sitten Myllykoskelle. Puualan
insindoriksi opiskellut Sutelainen oli ensin oman alan tdissd muutaman vuoden ajan,
kunnes kipina yrittajyyteen iski. Parin mutkan kautta syntyi perheyritys US Wood.
¥rityksen nimi ei viittaa ulkomaan vientiin, vaan nimelld on yhteyksia Sutelaisen
sukunimen lisaksi unsorted-termiin, jolla luckitellaan puulaatuja.

- Manty- ja kuusisahatavara lajitellaan asteikolla 1-6, joista laatuluokat 1-4 ovat
parhaita. Erot ndiden laatuluokkien valilld ovat niin pienet, ettd ne niputetaan saman
unsorted-termin alle. Kirjainyhdistelmasta syntyi sanaleikki US Woodin nimeen,
Sutelainen kertoo.

Sutelaisen sisko Anu Kurki tuli mukaan yritystoimintaan vuonna 2002 vastaamaan
talouspuolesta. Kuusi vuotta sitten firmaan rekrytoitiin ulkopuolelta Niko Eiserbeck
hoitamaan myynti- ja ostojohtajan tehtavia ja toimitusjohtajan vastuun jakamista.
Samalla Sutelaisen oma irtiotto yrityksen paaroolista tuli mahdolliseksi.




Jatkuvuutta muutosten keskella

Us Woodin myyntia edelsi useamman vuoden harkinta-aika. suunnittelu ja
ostajaehdokkaiden tapaaminen. Sutelaisen poika likka on tydskennellyt yrityksessa jo
pitkaan, ja sukupolvenvaihdos olikin yksi vaihtoehto muutoksen toteuttamiseen
ennen sopivan ulkopuolisen ostajan [Gytymista.

- Yrityksen myynnissa on kyse pitkalti henkildkemioista. Myyjan, ostajan ja
yrityskaupassa kaytettavan asiantuntijan valille pitaa syntya luottamus.

Vasta kun Sutelainen istui samaan pdytadn Siparila Oy:n toimitusjohtaja Juha Sojakan
kanssa, yrityskauppa alkoi nayttdd mahdaolliselta. Sutelainen ja Sojakka tunsivat
toisensa tydn kautta, ja jatkokeskusteluissa myds yrittdjien arvomaailma kohtasi. Se
oli tarkeaa perheyritystaan myyvalle Sutelaiselle:

-0On iso asia myyda oma yritys jollekin toiselle. Tassa on tunteet pelissa, kun on ollut
yrittajana 23 vuoden ajan, ja osa tydntekijdistakin on tehnyt yli 20 vuoden tyduran
meilld. Kyseessd ei ole vain oma hyvinvointi, vaan myds sukulaisten ja tydntekijGiden
hyvinvointi. Halusin US Woodille omistajan, joka katsoo muutakin kuin kvartaalia
eteenpain. Jatkuvuus pitdad turvata tuleviksi vuosiksi.

Yrityskaupassa kaikki Us Woodin tyéntekijat siirtyivat Siparilan palvelukseen vanhoina
tydntekijoind. Sutelaisen likka-poika jatkaa tarkedssa roolissa tehdaspaallikkana
uuden omistajan alaisuudessa. Yrityskaupan mydta Siparilan henkildstomaara kasvoi
130 henkeen ja liikevaihto 33 miljoonaan eurcaon.

Arvonmaaritykset auttoivat paatoksenteossa

¥rityksen arvon tietaminen on myyjalle tarkeaa. Kun tietaa, mita yrityksen myynnista
on mahdollista saada, myds paatiksenteko helpottuu. Advance Team teki Us
Woodille ensimmaisen Sadonkorjuuennusteen eli arvonmaarityksen vuoden 2017
alussa. Ennuste paivitettiin taman vuoden kevaallad. Us Woodilla on takanaan pari
ennatysvuotta, ja kasvu on jatkunut tasaista tahtia. Advance Teamin asiantuntija-
avulla oli keskeinen rooli myyntisuunnitelman selkiyttamisessa:

-Yrityksella taytyy olla perusasiat kunnossa ennen yrityskauppoja. En olisi koskaan
lahtenyt toteuttamaan yrityksen myymistd omin pain. Main suuressa muutoksessa on
pakko olla asiantuntijat mukana, jotta asiat tehdaan harkiten ja juridisesti cikein.
Yrittdjan oma rooli taas on merkittdva silloin, kun kaydaan keskusteluja
ostajaeshdokkaiden kanssa. Vain yrittaja itse tietda yrityksensa detaljit.

Sutelainen nauttii nyt yrityskaupan jalkeisesta vapaudesta. Han toimii jatkossa
Siparilan neuvonantajana, mutta ei haikaile enaa tayspaivaisen yrittajyyden perdan.
Kiireinen yrittajan arki on vaihtunut Espanjan aurinkoon ja vihreisiin golf-kenttiin.

-Yrittdminen ei ole koskaan ollut minulle mitaan pakkopullaa. Olen nauttinut elamasta
ennenkin, mutta nyt katson rauhassa, mita tulevaisuus tuo tullessaan. Haluan iloita
niista asioista, joita minulla jo on.

Telksti:
Hanna Piiparinen

Armmmareame Tacicom e



Maarakennus Talpa Oy ja Mikkelin Autokuljetus Oy

Mikkelildiinen maanrakennustdiden asiantuntijo Maarakennus Talpa Qy:n siirtyi
syyskuussa Mikkelin Autokuljetus Qy:n omistukseen. Advance Team oli mukana myyjén
edustajana auttamassa yrityskaupan onnistuneessa lopputuloksessa.

-Nyt oli hyva hetki myyda yritys, kun isanta rupeaa harmaantumaan, Maarakennus
Talpa Oy:n 62-vuotias omistaja Jukka Pentikdinen heittaa.

Pentikdinen on luotsannut Talpaa ja sen 20 ammattilaisen muodostamaa tiimia
vuodesta 1998 asti, mutta toimi jo aiemmin tydnjohtajana Talpan edeltajassa, T.
Kirjalainen Ky:ssa. Pitkan tyduran aikana yrityksen tyontekijat ovat tulleet tutuiksi, ja
porukasta on muodostunut kuin toinen perhe.

-0n iso vastuu pdattaa, kenelle yrityksensa myy. Olen itse palkannut meidan
tyontekijat ja elanyt mukana heidan iloissaan ja murheissaan. Yrityksen myynnin
lopputuloksen pitaa olla halutunlainen seka itselle etta tyontekijdille. Halusin
toteuttaa kaupan nyt, kun myyminen on itselle vapaaehtoista ja voin olla mukana
varmistamassa, etta yrityksen tietotaito viedaan eteenpain.

Kaupan toteutumista helpotti se, ettd Maarakennus Talpa Oy ja Mikkelin Autokuljetus
Oy ovat molemmat vahvoja alueellisia toimijoita Mikkelin talousalueella. Urakoita
toteuttaessa on menty ristiin rastiin samoilla tydmailla ja nahty toisen osaaminen ja
tapa toimia.




Kilpailu muuttui yhteistydksi

Mikkelin Autokuljetus Oy:n toimitusjohtaja Timo Lahti sanoo yrityskaupan tuntuneen
luonnolliselta jatkumolta nykytoimintaan:

-Tiedan Talpan olevan Jukalle elamantyd, ja kunnioitan yrityksen
toimintaperiaatteita. Talpa oli ostajan nakékulmasta houkutteleva kohde, sill3 yritys
on erittain hyvin hoidettu ja silld on vankka rakenne. Yrityskaupan mydtad saamme
kdyttéomme Talpan ammattitaitoisen henkildstdn ja konekaluston. Meilld oli tarve
laajentaa toimintaamme, ja jatkossa padsemme toteuttamaan niitd toita. joihin meilla
ei aiemmin ollut riittavasti resursseja.

Luottamus ja toisen tunteminen vuosien ajalta olivat keskeisia tekijcita yrityskaupan
onnistumisessa. Lahden mukaan yhteisymmarrys syntyi helposti; ostaja tiesi mita osti
ja myyja tiesi kenelle myi.

-Luottamus on téllaisen face-to-face -bisneksen A ja O. Asiciden salaaminen ei
kuulu kummankaan yrityksen kulttuuriin, Avoimuus auttaa asioiden eteenpain
viemisessa ja kuuluu reiluun tapaan toimia, Lahti sanoo.

Entistad laajemmat palvelut asiakkaille

Yrityskaupassa kaytettiin ulkopuolisia asiantuntijoita osapuolten
sparrauskumppanina ja huolehtimassa kaupan juridisesta puolesta. Myyjaa eli
Maarakennus Talpaa edustanut Advance Team huolehti siita, ettd kaupan
yksityiskohdat olivat osapuolten tiedossa ja myyntiprosessi pysyi aikataulussa.

-Tein ennen myyntia omia laskelmiani yrityksen arvonmaaritysta varten, ja ne
kavivat yksiin Advance Teamin esittdman Sadonkorjuuennusteen kanssa. Kun meilla
oli samanlainen nakemys yrityksen arvosta, saimme prosessin kayntiin. Kauppa
toteutui lopulta puolessa vuodessa, mutta henkinen luopuminen kesti paljon
kauemmin, Pentikainen kuvailee.

Maarakennus Talpa Oy:n toiminta jatkuu tutulla porukalla Mikkelin Autokuljetus Oyv:n
tytaryhtitna. Talpa saa uudet tilat ostajan omien toimitilojen yhteyteen, ja
Pentikdinen jatkaa Talpan toimitusjehtajana. Han tulee jatkossa tekemaan entista
enemman erityisosaamista vaativia tehtavia, kuten urakkalaskentaa.

Yrityskaupan mydta Mikkelin Autokuljetus Oy:n liikevaihto nousee 13hes 10
miljoonaan euroon, ja tulevaisuudessa siintad paljon uusia mahdollisuuksia.
Palveluvalikoimaa laajennetaan kokonaisiksi palvelupaketeiksi, joissa asiakas saa
yhdesta osoitteesta luotettavaa maanrakentamista, maa- ja kiviainesten myyntia seka
poltto- ja voiteluainemyyntia.

- Jatkossa myds hinnoittelu on helpompaa, kun ei tarvita lukuisia eri sopimuksia.
Asiakas saa kaikki palvelut yhdeltd toimijalta. Tulevaisuudessa on tarkoitus painaa
vain lisda kaasua, Lahti linjaa.

Teksti:
Hanna Piiparinen
Ampersand Design Oy



Yhteistydkumppani esittaytyy:
Nordea / Timo Marjamaki, Yrityspankin johtaja

Pohjoismaiden suurin pankki Mordea vaikuttaa eri maissa noin 11 miljoonan
asiakkaan elamaan, ja on vahva finanssialan vaikuttaja. Nordean Kaakkois-Suomen
Yrityspankin johtaja Timo Marjamaki kuvailee Nordean kehitysta sukupuuksi, jolla on
satoja juuria. Eri alueilla toiminnan vahvuuksina ovat kunkin maan parhaat
ominaispiirteet.

-Nordea on todella iso pankkien sulatusuuni, kun katsoo sen pidempaa historiaa.
Taman tilkkutakin pohjalta clemme maaratietoisesti rakentaneet asioita uusiksi ja
luoneet yhtendistd infrastruktuuria. Nordean tekema miljardi-investointi yhtendiseen
it-jarjestelmaan koko pankkitasolla on eras tarkeimmista stepeista toimintojen
yhdenmukaistamisessa eri maissa, mutta muuten tavoitteena ei ole yhden tiukan
kulttuurin luominen. Jjokainen maa tuo Nordean identiteettiin oman varinsa.

Marjamaki aloitti nykyisessa tehtavassaan heindkuun alussa, mutta pankkiala on
tullut tutuksi jo yli 30 vuoden ajalta. Nordean edeltdjapankeissa tydskennellyt
Marjamaki ehti nahda esimerkiksi 90-luvun laman ja sen jalkimainingit.

-Olin silloin itse aloittelemassa uraani pankkialalla, ja nain kuinka yrityksia ja
kotitalouksia kaatui. Lama eteni onnettomien paatdsten vauhdittamana syvemmalle
kuin mita olisi pitanyt, mutta siitd opittiin paljon.

Muorilla on uskallusta yrittaa

Marjamaki kiittelee nykynuorten asennetta yrittamista kohtaan. Se on eri maailmasta
kuin heidan vanhempiensa asenteet, joita 90-luyun lama muokkasi vahvasti.

-Nuorilla on erilaiset arvot kuin heidan vanhemmillaan, ja oman talouden
epavarmuuden sieto on muuttumassa. Nuorilla on nykyisin enemman halua ja
valmiutta toimia yrittajina ja tahan nykyinen ja aiempaa vahvempi startup -kulttuuri
luo osaltaan mahdollisuuksia. My@s oppilaitokset tukevat nuorten yrittajyytta
erilaisilla yrittajyyskoulutuksilla.

Yksi syy nuorten rohkeampaan yritystoimintaan on Marjamaen mukaan myds
rahoituskentdn monipuclistuminen viime vuosina. Saatavilla on monipuolisemmin
sellaisia rahoitusvaihtoehtoja, joita vanhemmilla ikaluokilla ei ollut.

-Meilld on olemassa erilaisia riskinjakajia. riskirahoitusvalineita ja
joukkorahoituskanavia. Monipuolisia mahdollisuuksia ja nakékulmia yrittajyyden
tukemiseen on paljon aiempaa enemman.



Digitaalisten palveluiden edellakavija

Mordea haluaa palvella pohjoismaisia asiakkaitaan mahdollisimman kattavalla
palveluvalikoimalla. TAma edellyttdd kumppaniverkostojen luomista erilaisten
sahkoisten alustojen avulla, eli verkossa toimivina yhteistydkanavina.

-Haluamme parantaa asiakkaiden palveluja myds viemalla finanssitoimialaa
eteenpadin muun muassa tekemalla vahvasti yhteistydta niin sanottujen fintech-
toimijoiden kanssa. Esimerkiksi viennin ja tuonnin rahoitukseen seka
dokumenttimaksuihin liittyvat hankkeet tulevat piakkoin mullistamaan vanhat
toimintatavat.

Pohjoismaisen tason ohella paikallisuus on yksi Nordean vahvuuksista. Yhteistyota
tehdaan alueellisesti erilaisten asiantuntijayritysten, kuten Advance Teamin kanssa.
Marjamaki sanoo yrityskauppoihin liittyvien toimeksiantojen liikkkuvan aktiivisesti
yritysten valilla. Erilaisten asiantuntijoiden vucrovaikutus yrityskaupoissa rikastuttaa
koko prosessia:

-Rahoittajakin ndkee hankkeen eri valossa, kun siitd huomaa, etta asiaa on
pohdittu monelta kantilta useamman henkildn voimin, ja taustaselvitykset on tehty
kunnolla. Advance Teamin kanssa meidan keskusteluyhteys on mutkaton ja hankkeet
etenevat aktiivisesti oikeaan suuntaan. Realististen menestymisen mahdollisuuksien
luominen yrittajille on meidan yhteinen intressimme.

Vinkit yrityksen myyjalle ja ostajalle

Mordealla on takanaan vilkas yrityskauppavuosi ja kolmas ennatysvuosi.
Yrityskaupoissa on meneilldan suoranainen suma, joka johtuu yrittdjien
ikdantymisesta. Voidaan puhua todellisesta yrityskauppojen ja sukupolvenvaihdosten
kirivaiheesta, jota hyvat taloudelliset nakymat tukevat:

-Rahoittajan nakokulmasta yrityksen kassavirtapohdinta on eras olennainen asia.
eli pitaa tietdd mista kassavirta tulee ja sailyttaa riittava puskuri huonojen hetkien
varalle, koska niitakin vaistamatta tulee. Vaikka resurssit olisi sidottu bisneksen
tekemiseen, on yrityksen strategian miettiminen tarkeaa tulevaisuuden kannalta.
Ostajan nakdkulmasta on myds olennaisen tarkeaa, ettd ostetun kohteen haltuunotto
on hyvin mietitty.

Rahoitusalan ammattilaisella riittaa hyvia neuvoja niille, jotka suunnittelevat
yrityksensa myymista tai toisen yrityksen ostamista. Marjamaki kehottaa
yritystoiminnan myyjia ldhtemaan ajoissa liikkeelle ja ottamaan asiantuntijat mukaan
myyntiprosessiin alusta alkaen:

-Jotkut sanovat, etta konsultit ovat kalliita. Minun kokemukseni on, etta kaikkein
kallein tapa on lahtea liikkkeelle huonolla pohjatydlla ja kokeilevalla otteella.
Asiantuntijoiden kayttd takaa sen, ettd lopputulos on harkittu ja yrittajan tulevaa
menestysta tukeva.
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koko prosessia:

-Rahoittajakin nakee hankkeen eri valossa, kun siita huomaa, etta asiaa on
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tekemiseen, on yrityksen strategian miettiminen tarkeda tulevaisuuden kannalta.
Ostajan nakdkulmasta on myds olennaisen tarkeaa, etta ostetun kohteen haltuunotto
on hyvin mietitty.

Rahoitusalan ammattilaisella riittda hyvia neuvoja niille, jotka suunnittelevat
yrityksensa myymista tai toisen yrityksen ostamista. Marjamaki kehottaa
yritystoiminnan myyjia l1ahtemaan ajoissa liikkeelle ja ottamaan asiantuntijat mukaan
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-Jotkut sanovat, ettd konsultit ovat kalliita. Minun kokemukseni on, etta kaikkein
kallein tapa on [3htea liikkeelle huonolla pohjatydlla ja kokeilevalla otteella.
Asiantuntijoiden kayttd takaa sen, ettad lopputulos on harkittu ja yrittajan tulevaa
menestystd tukeva.
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Yrityskauppamarkkinoista uutta tutkittua tietoa

Pitkaan julkisuudessa odotettu omistajanvaihdosbuumi antaa edelleen odottaa
itsedan, 50-60.000 yritysta pitaisi vaihtaa omistajaa seuraavien kymmenen vuoden
aikana.

Pk-yritysten omistajanvaihdosaikeita on tutkittu Seingjoen AMK:n toteuttamassa
kolmannessa omistajanvaihdosbarometrissa (2012, 2015, 2018). Padkohderyhmana
tutkimuksessa olivat 55-vuotiaat ja sitd vanhemmat yrittajat ja yritysjohtajat. Tutkimus
tehtiin Suomen Yrittajien (SY), Elinkeinoelaman keskusliiton (EK) ja kauppakamarien
(KK) jasenten keskuudessa ja vastauksia saatiin 1742 kpl.

Vastaajista
+ 46% nakee yrityksen myynnin ulkopuolisille luopumusvaihtoehtona
+ 24% pyrkii toteuttamaan sukupolvenvaihdoksen
+ 22% toteaa toiminnan lopettamisen olevan todenndkdisin vaihtoehto

Omistajanvaihdoksen esteena tutkimuksessa tuli selkedsti esiin se, ettd pienten ja
voimakkaasti yrittajavetoisten yritysten omistajanvaihdoksissa on merkittavia
ongelmia. Selkeimpia syitd omistajanvaihdosongelmiin todettiin seuraavasti

* Yrityksen lilketoiminnassa pitaa olla jatkon edellytykset yrittajan luopumisen
jalkeen

* Ylihintainen ja huonossa kunnossa oleva yritys ei mene kaupaksi

Nuorten yrittdjien johtamissa yrityksissa ei tullut esiin vastaavia ongelmia. Naissa
yrityksissa johtaminen on hajautettu ja yrittdjan oma tydpanos on suhteellisesti
pienempi. Lisaksi Nuorten yrittdjien ostaessa yrityksen, yritykset yleensa kokevat
selvan kasvupyrahdyksen.

Vastaava havainto tutkimuksessa saatiin vanhempien yrittajien joukosta, jotka olivat
jo aiemmin tehneet yrityskauppoja.

Kolmantena selkeana viestina tutkimuksesta saatiin, etta ammattilaisia on syyta
kayttda apuna omistajan vaihdoksessa.

Lukuina omistajanvaihdoksista voidaan siis todeta, ettd 50.000 yritysta tulee
vaihtamaan omistajaa seuraavan 10 vuoden kuluessa. Yli puolelle yrityksista on
kuitenkin erittain hankalaa l10ytaa jatkajaa ja neljannekselle 1Gytyy helposti jatkaja.

Ostaja voi ldytya, kun

* yritys on kasvava ja kannattava

« yrityksen hinta vastaa sen tuloksentekokykya

« yrityksen osaaminen on laajasti yrityksen henkildkunnalla eika pelkastaan
yrittajalla

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd vuosittain
* tulee myyntiin 3400 yritysta, joista 1500 loytda ostajan
+ sukupolvenvaihdoksia tehdaan 1350

« yli 2000 yritysta lopettaa toimintansa

Talla hetkelld julkisesti myynnissa on noin 1500 yritysta eli yhden vuoden
omistajanvaihdosten verran. Yritysten alhainen tuloksentekokyky alentaa



omistajanvaihdosten maaraa. Yrityskaupan keskihinta on 330.000 £ ja myytyjen
yritysten liikevaihto yhteensa on 440 M£.

Tutkimuksen mukaan suurimmat ongelmat onnistuneelle omistajanvaihdokselle
olivat myyjan eparealistinen hintapyyntd ja arvonmaaritys. Taman jalkeen tulivat
haltuunoton vaikeudet ja paatdksentekokyky.

Yrityskaupan aikaisemmin tehneet nakevat yrityskaupan mahdollisuutena yrityksen
kehittamiselle ja ymmarsivat asiantuntijoiden kayton tarpeellisuuden
kauppaprosessissa.

Ota yhteyttd Advance Teamin yrityskaupan asiantuntijoihin, kuullaksesi lisaa yrityksen
omistajanvaihdosta. Yhteystiedot 1oytyvat
taalta: https://www.advanceteam.firyhteystiedot/

Kari Varho

Yritysvalittdja, DI

0400 482 159
kari.varho@advanceteam.fi
www.advanceteam.fi

Verotuksen muutokset 2019

Hallitus on antanut esityksensa veromuutoksista ja uudistuksista vuodelle 2019. Olen
kerannyt tahan muutamia olennaisia muutoksia.

-Sahkdisyys verohallinnossa lisaantyy:
-OmaVero laajeni henkildasiakkaiden tuloverotukseen marraskuussa 2018.
-Veroasioinnissa otetaan uusi suomi.fi -valtuutus kayttoon vuoden 2019 alussa.
Katso-tunnukset toimivat kuitenkin vield vuoden 2019 loppuun.
-Verohallinnon paatdsten ja muiden asiakirjojen tiedoksiantoa sahkoisesti

laajennetaan.

uoden 2019 verokortit muuttuvat: jatkossa vain yksi tuloraja. Sivutuloverokortit
poistuvat ja samaa korttia kaytetdan kaikilla tyonantajilla.

-Maksetut palkat ilmoitetaan 1.1.2019 alkaen tulorekisteriin viiden kalenteripaivan
kuluessa palkanmaksupaivasta.

-Korkovahennysrajoitusta laajennetaan koskemaan konserniyhtididen lisaksi myds
ulkopuolisille, esimerkiksi pankeille, suoritettuja korkomenoja.

Yhteisdjen tuloldhdejaon poistaminen etenee:

-Lainvalmistelu edennyt eduskuntaan 29.11.2018.



-Woimaantulo vuoden 2019 aikana ja lakia aletaan soveltaa verovuodesta 2020 alkaen
(29.11.2018 tilanteen mukaan).

-Osakeyhtidilta ja osuuskunnilta poistetaan muun toiminnan (TVL) tulolahde.
Elinkeinotoiminnan maaritelmaa ei kuitenkaan muuteta eli elinkeinoverolakia (EVL)
noudatetaan vain, jos yhteistn toiminta tayttaa elinkeinotoiminnan tunnusmerkit.

-Yhteisdn harjoittama muu toiminta kuin liiketoiminta ei ole elinkeinotoimintaa.
Esimerkiksi kiinteistoliiketoiminta ei ole jatkossakaan elinkeinotoimintaa, vaikka
alkuperadisessa hallituksen esityksessa ndin oli kaavailtu. Tasta iso miinus.

-Oikeuskdytannossa laajaakaan kiinteistdjen ja huoneistojen vuokraustoimintaa ei ole
katsottu elinkeinotoiminnaksi. Vuokraustoimintaa harjoittavaa osakeyhtiota
verotetaan jatkossa EVL:n mukaan, mutta toiminta ei ole elinkeinotoimintaa. Tasta
syystd esimerkiksi Perintd- ja lahjaveron huojennusta ei voida edelleenkasn
hyodyntaa kiinteistoliiketoimintaa harjoittavien yritysten sukupolvenvaihdoksissa.
Kiinteistdyhtion omistama Kiinteistdomaisuus on muuta omaisuutta, ei
yritysvarallisuutta, jota huojennus koskee.

-Yksi iso plussa tasta aiheutuu ja se on vahvistettujen TVL-tulolahteen tappioiden
vahennysoikeus EVL-tuloista enintaan 10 vuoden kuluessa.

-Tappiot voi konsernissa kattaa myds konserniavustuksella. Konserniavustuksen
kayttdmahdollisuus laajenee TVL-tulolahteen poiston mydta. Tasta toinen plussa.

Terhi Ruuska

Yritysvalittdja, tradenomi
050 308 881
terhi.ruuska@advanceteam.fi

www.advanceteam.fi




