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Arvonlisäveroilmoitukset 
allekirjoitettava ensi vuoden alusta

– sähköiseen asiointiin vahvempi valtuutus
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Syyskuu 2009

Pienyrityksen valittava verojen  
ilmoitus- ja maksukausi

Tuottava markkinointi vaatii  
suunnitelmallisuutta

Kanta-asiakasjärjestelmät ovat 
usein asiakkaiden kannalta 

yhdentekeviä. 

Tilitoimisto – yrittäjän läheisin kumppani!

Yrittäjä on oman liiketoimintansa paras asiantuntija. Varsinaisen liiketoiminnan 
onnistumisen lisäksi vaatii menestyksellinen yrittäjyys kuitenkin myös hallinnon 
toimintaympäristön huomioon ottamista. Tässä yrittäjän apuna on useitakin eri 
asiantuntijoita. Näistä tilitoimisto on yleensä yrittäjälle se läheisin kumppani.

Taloushallinnon tehtävä on avustaa yritysjohtoa. Talousjohtamisen tärkein  
tavoite on varmistaa, että yritys saavuttaa taloudelliset tavoitteensa.  
Taloushallinto tuottaa yrityksen johtamista avustavia ja taloutta kuvaavia  
raportteja, osallistuu talouden johtamiseen ja valvontaan sekä konsultoi  
yrityksen johtoa taloushallinnon näkökulmasta.

Tilitoimisto on yrityksesi taloushallinnon osaaja – yrityksesi talousosasto.
Olemme tehneet asiakkaillemme taloushallinnon avuksi kirjasen ’Onnistu  

yrittäjänä! Kuinka yhteistyö tilitoimiston kanssa auttaa yritystäsi menestymään’. 
Tilaa kirja veloituksetta sähköpostitse erja.valtare@turuntilitoimisto.fi tai soita 
Tanja Lunden p. 02-2755000.  

Karri Nieminen, Petteri Valkonen ja Erja Valtare 
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Kolme kysymystä
Nettovarallisuus
Yrityksen nettovarallisuuden perusteella mää-
räytyy yritystulon jako ansiotulo- ja pääomatulo-
osuuteen sekä siten yrityksen tuloverotuksen 
taso. Nettovarallisuuden perusteella lasketaan 
myös osakeyhtiöstä saadun osingon ansiotulo- 
ja pääomatulo-osuudet. Näin nettovarallisuus 
vaikuttaa yrittäjän verotukseen eri yritysmuo-
doissa. 

Kannattaako rahavaroja pitää pankkitilillä?
Ei, jos ajatellaan nettovarallisuutta ja kyse on 
toiminimiyrittäjästä. Pankkitalletusten sijaan 
kannattaa miettiä vaikkapa ostovelkojen pois-
maksamista ennen tilinpäätöstä.

Käytän puolison autoa toiminimen  
ajoihin. Luetaanko se nettovaroihin?
Verohallinnon ohjeen mukaan (Dnro 
997/345/2005) auto luetaan nettovaroihin, jos 
se on viety toiminimen kirjanpitoon. Puolison 
katsotaan tällöin osallistuvan yritystoimintaan 
ja hänelle voidaan jakaa hänen nettovaral-
lisuusosuuttaan vastaava osa yritystulon 
pääomatulo-osuudesta. 

Luetaanko vapaa-ajan asunto 
nettovaroihin, jos sijoitan sen osakeyhtiööni?
Asunnon sijoittaminen yhtiöön ei ole välttämät-
tä järkevää. Asunnon pitäisi olla elinkeinotoimin-
nan käytössä esimerkiksi luontoisetuna osakkaal-
la. Vaikka asunto tällöin kuuluu nettovaroihin, 
se vähennetään asuntoa käyttäneen osakkaan 
nettovarallisuusosuudesta. Näin asunnon arvo 
loppujen lopulta lisää vain muiden osakkaiden 
nettovarallisuutta. Lisäksi on huomattava varain-
siirtovero ja osakkaalla mahdollisesti realisoituva 
myyntivoittovero, sillä asunnon sijoittaminen 
arvostetaan osakkaan verotuksessa käypään 
arvoon. 
 
Lopuksi
Nettovarallisuussuunnittelussa kannattaa aina 
muistaa, että toimet vaikuttavat oikeastaan 
aina seuraavaan verovuoteen. Ansiotulo- ja 
pääomatulo-osuus lasketaan nimittäin vero-
vuotta edeltävän vuoden nettovarallisuuden 
mukaan. On myös hyvä muistaa, että muuta-
man kymmenentuhannen euron tulotasolla 
ansiotulon verotus saattaa olla kevyempää 
kuin pääomatulon.

K
Arvonlisäveroilmoitukset 
allekirjoitettava ensi vuoden alusta
– sähköiseen asiointiin vahvempi valtuutus

Kuukausittainen ilmoitus ar-
vonlisäverosta ja työnantajasuo-
rituksista sekä muista oma-aloit-
teisista veroista annetaan ensi 
vuonna käyttöönotettavassa ve-
rotilijärjestelmässä niin sanotulla 
kausiveroilmoituksella. Nykyistä 
kuukausittaista valvontailmoi-
tusta ei ole tarvinnut varmentaa 
allekirjoituksella, mutta uuteen 
menettelyyn siirtyminen tuo mu-
kanaan allekirjoitusvelvoitteen. 
Myös sähköinen ilmoitus pitää pa-
peri-ilmoituksen tavoin ”allekir-
joittaa”. Yrityksen tai sen puoles-
ta toimivan pitää siis voida osoit-
taa, että ilmoitusten lähettäjänä 
on kyseinen yritys tai sen valtuut-
tama tilitoimisto.

Uusi menettely ensi vuotta varten
Yrityksen tunnistaminen ta-
pahtuu Katso-tunnisteen avulla 
(www.yritys.tunnistus.fi). Tilitoi-
misto on voinut valtuuttaa itsensä 
toimimaan asiakkaansa puoles-
ta ja viranomainen on ilmoittanut 
valtuutuksesta asiakkaalle. Ensi 
vuonna tämä ei enää riitä, vaan 
tilitoimistovaltuutuksesta siirry-
tään vahvemman valtuutusme-

nettelyn piiriin. Virallisessa kie-
lenkäytössä puhutaan sähköisen 
asioinnin valtakirjamenettelystä.

Asiakas hyväksyy valtuutuksen
Uudessa valtuutusmenettelys-
sä edellytetään, että tilitoimiston 
asiakas antaa nimenomaisen val-
tuutuksen tilitoimiston oikeudesta 
toimia sen puolesta viranomaisil-
moittamisessa. Käytännössä tämä 
tarkoittaa, että verottaja lähettää 
asiakasyrityksen nimenkirjoitus-
oikeutetulle henkilölle loppusyk-
systä sähköpostia, johon sisältyvän 
linkin avulla tämä yritystä edus-
tamaan oikeutettu henkilö voi hy-
väksyä valtuutuksen henkilökoh-
taisilla pankkitunnisteillaan. Jos 
henkilöllä ei ole sähköpostiosoitet-
ta tai verkkopankkitunnuksia, hä-
nen tulee käydä verovirastossa hy-
väksymässä valtuutus.

Tilitoimisto neuvoo menettelyissä
Osassa asiakassuhteita tilitoimis-
ton valtuuttaminen on tapahtu-
nut toisella tapaa kuin edellä ku-
vattu tilitoimistovaltuutus. Tilitoi-
mistosi tiedottaa ja neuvoo, jos si-
nulta edellytetään toimia valtuu-
tuksen vahvistamiseksi. Voit siis 

olla luottavaisin mielin sen 
suhteen, että viran-

omaisilmoittami-
nen sujuu myös 

ensi vuonna. §
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Arvonlisäverot nousevat – ravintolaruuan vero laskee

Yksi ensi vuoden budjettineuvottelu-
jen kuumista puheenaiheista on ol-
lut arvonlisäverojen verokannat. Elo-
kuun päätteeksi hallitus sopi esityk-
sestä, jonka mukaan arvonlisäveroja 
kiristetään yleisesti prosenttiyksiköl-
lä ensi vuoden heinäkuussa. Vain ra-
vintolaruuan arvonlisävero laskee.

Toteutuessaan esityksestä seuraa, 
että yleinen arvonlisäverokanta nos-
tetaan 22 prosentista 23 prosenttiin, 
elintarvikkeiden ja rehujen arvon-
lisäverokanta 12 prosentista 13 pro-
senttiin sekä kirjojen, lääkkeiden, 
kulttuuri- ja liikuntapalvelujen sekä 
joukkoliikenteen kahdeksasta pro-
sentista yhdeksään prosenttiin.

Ravintolaruuan arvonlisäveroa sen 
sijaan alennetaan 22 pro-
sentista 13 prosent-
tiin, jolloin ravinto-
laruoalla ja kaupasta 
ostettavilla elintarvik-
keilla on sama verokanta.

Ravintolaruuan ja elin-
tarvikkeiden verokantojen 
välille ehti kuitenkin tulla 
vajaan vuoden ajaksi re-
peämä, kun elintarvikkei-
den ja rehujen arvonlisäve-
ro aleni lokakuun alussa 17 
prosentista 12 prosenttiin 
ja ravintolaruoassa vero on 
22 prosenttia. §

Pienyrityksen valittava verojen ilmoitus- ja maksukausi
Ensi vuoden alussa otetaan käyttöön verotilijärjes-
telmä verojen ilmoittamista, maksamista ja maksu-
valvontaa varten. Alkuvaiheessa järjestelmän piiriin 
kuuluvat oma-aloitteiset verot, kuten arvonlisävero, 
palkkojen ennakonpidätykset ja sosiaaliturvamaksut. 
Järjestelmän käytöönoton myötä pienimpien yritys-
ten verojen ilmoittamis- ja maksukaudet (verokausi) 
muuttuvat nykyistä pidemmiksi.

Pidennetyt verokaudet - tai nykyiset
Yritys voi ilmoittaa ja maksaa verotiliin kuuluvat  
verot nykyiseen tapaan, kunhan ilmoittaa asiasta ve-
rottajalle. Muussa tapauksessa kaudet määräytyvät 
suoraan liikevaihdon perusteella. Arvonlisäverotuk-
sessa yrityksen verokausi on kalenterivuosi, jos  
yrityksen kalenterivuoden liikevaihto on enintään  
25 000 euroa. Yritys siis ilmoittaa ja maksaa arvon- 
lisäveron koko kalenterivuodelta kerralla. Myös 
mahdolliset arvonlisäveron palautukset tulisivat 
vasta vuoden päätyttyä. Muut verot, kuten palkkojen 
ennakonpidätykset ja sosiaaliturvamaksut, arvon-
lisäveron kalenterivuosimenettelyyn kuuluva yritys 

ilmoittaa ja maksaa kuitenkin kolmen kuukauden 
jaksoilta.

Jos yrityksen liikevaihto on yli 25 000 euroa mutta 
enintään 50 000 euroa, verokausi on kolme kuukautta 
niin arvonlisäverotuksessa kuin muissakin oma-aloit-
teisissa veroissa.

Pienyritykset saavat verottajalta kirjeen
Verohallinto lähettää lokakuussa yrityksille kirjeen en-
si vuoden alussa sovellettavasta verokaudesta ja siihen 
siirtymisestä. Yrityksen on ilmoitettava, jos se haluaa 
esim. arvonlisäveron vuosimenettelyn sijaan lyhyem-
män ilmoitus- ja maksukauden.

Keskustele raportointi- ja ilmoittamisjaksoista
Kirjeen pohjalta on luontevaa keskustella tilitoimis-
ton kanssa, minkälaisia kirjanpidon raportoinnin ja 
viranomaisilmoittamisen jaksoja yritys haluaa vastai-
suudessa käytettävän. Esim. arvonlisäveron irrotta-
minen kassasta ja maksaminen koko vuodelta yhdellä 
kertaa saattaa olla kivuliaampaa kuin kuukausittai-
set maksusuoritukset. §4
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Arvottava palkinto on Canonin 
järjestelmäkamerapaketti, 
jonka arvo on nin 100 euroa.

Kevätkauden lukijakilpailun palkinnon, multimediakannettavan, 
voitti TEK-lehden lukija Pertti Vesanto. Onnittelumme!

Työnantajan Kela-maksu poistuu

Valtion vuoden 2010 budjetti-
esitykseen sisältyy esitys työan-
tajien Kela-maksun poistamises-
ta. Kela-maksu ja työnantajan 
sairausvakuutusmaksu ovat yh-
dessä muodostaneet työnantajan 
sosiaaliturvamaksun. Ensi vuo-
den alussa sosiaaliturvamaksu 
koostuisi pelkästään sairausva-
kuutusmaksusta, samalla päät-
tyisi myös maksun porrastus.

Työnantajan sosiaaliturvamak-
sua on maksettu kolmessa mak-
suluokassa. Alimmasta luokasta 
Kela-maksu poistui käytännössä 
jo huhtikuun alussa, jolloin mak-
sua alennettiin 0,801 prosent-

tiyksikköä. Lähes 94 prosent-
tia yksityisistä työantajista 
kuuluu ensimmäiseen 
maksuluokkaan. Por-
rastus on perustunut 
palkkojen ja poisto-
jen suhteeseen – niin 
sanotuilla konevaltaisilla 
aloilla maksu on ollut korkein.

Ajalla 1.4.–31.12.2009 yksi-
tyisen työantajan sosiaaliturva-
maksu on 2 prosenttia (I-luokka), 
4,2 prosenttia (II-luokka) tai 5,1 
prosenttia palkkasummasta (III-
luokka). Sairausvakuutusmak-
su on kaksi prosenttia kaikissa 
maksuluokissa. §

Vastaa lukijakyselyyn ja 
voita upea kamerapaketti

Samalla voit antaa aihe-ehdotuksia ja vaikuttaa 
lehden sisältöön. Vastaa heti lyhyeen kyselyyn 

osoitteessa  
www.mcipress.fi/lukijapalvelu

Vastaaminen on helppoa.
1.	 Kirjaudu osoitteeseen 
	 www.mcipress.fi/lukijapalvelu.
2.	 Valitse kyseinen lehti.
3.	 Merkitse tilaajanumero-kohtaan numerosarja 2715
4.	 Tämän jälkeen pääset lukijakyselyyn klikkaamalla 

tutkimukseen-painiketta. 
Ja sitten vain onnea arvontaan!

Lukijakyselyyn voi vastata kahden viikon sisällä lehden ilmestymisestä. Kyselyyn 
voivat osallistua kaikki MCI Press Oy:n tuottamien lehtien lukijat. Voit osallistua 
kyselyyn jokaisen ilmestyvän numeron yhteydessä, mutta vain yhdellä vastauksella 
lehden numeroa kohden. Kysely ja arvonta koskevat lehtiä, jotka ilmestyvät syyskau-
della 2009. Palkinnon arvontaan osallistuvat kaikki vastanneet. Palkinto arvotaan 
31.12.2009. Voittajalle ilmoitetaan sähköpostitse tai kirjeitse.



L

   
   

 3
 2

00
9 

 S
U

M
M

A
 

6

Tuottava markkinointi 
vaatii suunnitelmallisuutta

Markkinoida pitäisi, etenkin silloin, kun kauppa on 
hiljaista. Mutta jos eurot ovat muutenkin 
vähissä, ei niitä haluaisi heittää kankkulan kaivoon. 

Teksti: Tiina Parikka

Lehti-ilmoitus, nettibanneri, suoramainonta 
vai sponsorointi? Jollain keinolla asiakkaat pitäisi 
saada tietoiseksi toiminnasta, mutta mikä on jär-
kevin keino.

Mikä tahansa tai vielä paremmin kaikki yhdes-
sä voi tuottaa toivotun tuloksen, kun viestintä on 
suunniteltu oikein. Tyypillisin ongelma onkin, et-
tä markkinointitoimenpiteet suunnitellaan yk-
sittäisinä, irrallisina investointeina, jotka eivät 
välttämättä mitenkään tue toisiaan eivätkä liity 

yrityksen muuhun viestintään. Tällöin myös tu-
lokset jäävät sattumanvaraisiksi.

Asiakasta ei myöskään pidä erehtyä pitämään 
tietämättömänä. Markkinointi-instituutin luen-
noitsija, ekonomi Jorma Nordlund muistuttaa, 
että asiakas on nykyisin hyvin asiantunteva.

– Asiakasta on turha yrittää saada ostamaan 
vasten tahtoaan. Haasteena onkin taito saada 
asiakas haluamaan yrityksen tarjoamaa tuotetta 
tai palvelua, Nordlund korostaa.

Asiakkaan näkökulmasta
Markkinointisuunnittelun neljä peruspila-
ria: tuote, hinta, saatavuus ja markkinoin-

tiviestintä (neljän P:n malli: product, 
price, place, promotion) tarkastele-

vat markkinointisuunnitel-
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maa myyjän näkökulmasta. On kuitenkin tärkeää muis-
taa, ettei asiakas ole kiinnostunut esimerkiksi siitä, mi-
tä tuote tai palvelu myyjälle maksaa. Sen sijaan asiakas 
on kiinnostunut siitä, mitä tarjottu tuote tai palvelu kus-
tantaa kokonaisuudessaan hänelle itselleen. 

Kuluttajat kokevat tuotteet ja palvelut helposti kovin 
samankaltaisiksi. Pelkästään se, että vakuuttaa olevan-
sa vähän muita parempi, ei riitä. Pitää pystyä tarjoa-
maan selkeästi muista poikkeavaa tuotetta, palvelua tai 
niiden toimitustapaa.

Paitsi tuotteen tai palvelun asiakkaalle antama hyöty 
tai arvo ostopäätökseen vaikuttaa myös sen saatavuus. 
Ostosten tekeminen mukavasti kotikoneelta on syönyt 
monin paikoin myymäläostosten tekoa. Toisaalta asiakas 
odottaa saavansa halutessaan henkilökohtaista palvelua.

Vasta kun nämä osatekijät ovat kunnossa, kannattaa 
käynnistää markkinointiviestinnälliset toimenpiteet.

Selkeä viesti
Myös ajankohdalla on merkitystä. Markkinointikampan-
ja kannattaa käynnistää silloin, kun asiakkaille on jo-
tain todellista kerrottavaa. Tuotetta tai palvelua kannat-
taa markkinoida silloin, kun siitä on pulaa, se on uusi 
tai sitä tarjotaan asiakkaille uudella tavalla.

Kun markkinoinnin kohde on löytynyt, kannattaa 
kampanja suunnitella huolellisesti niin, että yksi toi-
menpide tukee toista. Paras tulos on odotettavissa sil-
loin, kun eri markkinointikeinoja hyödynnetään yhdes-
sä ja niistä muodostuu selkeä ketju. Esimerkiksi lehti-
ilmoituksen herättämää kiinnostusta kannattaa tukea 
suorapostituksella tai puhelinmyynnillä, tarjouksilla ja 
esittelyillä.

Viestin tulee kuitenkin perustua todellisiin, paikkan-
sapitäviin väitteisiin. Jorma Nordlundin mielestä luotta-
muksen merkitystä ei voi korostaa kylliksi.

– Asiakkaat toimivat niiden yritysten kanssa, joihin 
voivat parhaiten luottaa. Luottamuksen pitäisikin olla 
asiakasmarkkinoinnin toimenpiteiden ykkösprioriteetti, 
Nordlund muistuttaa.

Hän varoittaa yrittäjiä myös siitä, että luottamuksen 
voi menettää pelottavan helposti.

– Luottamus ja hyväksyntä on voitettava päivittäin. 
Se ei ole mikään ainutkertainen tapahtuma. Pitkäaikai-
nenkin asiakassuhde voidaan pilata hyvinkin pienellä 
hutiloinnilla.

Vanhat asiakkaat tuottavampia
Runsaan tarjonnan keskellä asiakasuskollisuus on heik-
koa. Usein yritykset keskittyvät uusien asiakkaiden 
hankintaan ja unohtavat markkinoida itseään vanhoille 

Pelkästään se, että 
vakuuttaa olevansa vähän 

muita parempi, ei riitä.’’
Miten asiakas löytää yrityksesi?

– Hakukoneiden valinta on helppoa, koska kaikki 
suomalaiset käyttävät googlea, Dagmar Oy:n Planning 
Director Roope Ruotsalainen toteaa.

Hän ei kuitenkaan poissulkisi muitakaan vaihtoehto-
ja, kuten Microsoftin Bingiä ja paikallisia hakukoneita 
kuten Eniroa.

Googlen lisäksi yrityksen olisi hyvä olla esillä erilaisis-
sa hakemistoissa. Hakemistojen valinta toimii samalla 
tavalla kuin muukin mediasuunnittelu: verrataan hake-
mistojen käyttäjiä omaan kohderyhmään, arvioidaan 
kontaktihintaa ja valitaan näiden perusteella sopivim-
mat paikat näkyä. Hakemistojen vertailu on hieman 
vaikeampaa, koska niistä on tietoa saatavilla vähän 
nihkeämmin kuin muista medioista. 

– Meillä Dagmarissa on käytössä mittaustyökalu, josta 
lähetämme jokaiseen asiakkaan ostamaan mediatilaan 
pienen tägin, jonka kautta voidaan mitata, kuinka monta 
kertaa asiakkaan yhteystietoja on katsottu missäkin säh-
köisessä hakemistossa. Näin voidaan laskea suoraan hinta 
per kontakti, Ruotsalainen kuvailee. 

Ruotsalainen ei sulkisi pois painettujakaan hakemis-
toja, joskaan hän ei myöskään sijoittaisi niihin kovin 
suuria summia. Ongelmaksi voivat muodostua kilpailevat 
luettelot: yrityksen pitäisi näkyä niissä kaikissa tai vain 
toivoa, että hakemisto ei päädy suoraan muoveissaan 
roskakoriin. 

– Paperiset hakemistot ovat toki myös ympäristön 
kannalta huonompi vaihtoehto, Ruotsalainen muis-
tuttaa. §
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asiakkaille. Vanha asiakas on kuiten-
kin monella tapaa paljon tuottoisam-
pi kuin uusi. Tutkimusten mukaan 
uuden asiakkaan hankinta on viisi 
kertaa kallimpaa kuin vanhan asiak-
kaan pitäminen. Lisäksi uuden asi-
akkaan tekemät ostot yltävät vasta 
muutaman vuoden kuluttua samalle 
tasolle kuin vanhan asiakkaan. Van-
hoille asiakkaille kannattaakin tarjo-
ta erilaisia etuuksia ja lisäpalveluja 
perustuotteen lisäksi.

Kanta-asiakasjärjestelmä ei kui-
tenkaan ole saavuttanut asiakkaiden 
keskuudessa sellaista suosiota kuin 
olisi voitu toivoa. 

– Kanta-asiakasjärjestelmät ovat 
usein asiakkaiden kannalta yhden-
tekeviä. Enemmän taitaakin olla ky-
symys tiedonkeruusta ja asiakkaiden 
profiloinnista, mikä sinällään ei ole 
tuomittavaa, mutta asiakkaan nä-

kökulmasta merkityksetöntä, Nord-
lund huomauttaa.

Mukaan budjetointiin
Markkinointibudjetin tulisi sisältyä 
yrityksen kokonaisbudjettiin ja sen 
seurantajärjestelmiin. Budjetin tuli-
si myös olla kaikkien markkinoinnin 
toteutuksesta vastaavien henkilöi-
den tiedossa.

Sitä, kuinka suuri osuus vuosibud-
jetista tulisi kohdentaa markkinoin-
tiin, on vaikea määritellä. 

– Prosentuaalista osuutta tär-
keämpää olisi miettiä, että käytetyt 
erät ovat perusteltuja ja pohjautuvat 
toimintasuunnitelmaan. Myös budje-
tin toteutumista tulee seurata, Nord-
lund pohtii. §

Jutussa on käytetty lähteenä Jorma Nordlundin 
kommenttien lisäksi muun muassa Philip  
Kotlerin teosta Muuttuva markkinointi.

LUOTETTAVAN


