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Tilitoimisto — yrittajan laheisin kumppani!

YRITTAJA ON oman liiketoimintansa paras asiantuntija. Varsinaisen liiketoiminnan
onnistumisen lisdksi vaatii menestyksellinen yrittdjyys kuitenkin my6s hallinnon
toimintaympéristén huomioon ottamista. Tédsséa yrittdjadn apuna on useitakin eri
asiantuntijoita. Néista tilitoimisto on yleenséa yrittéjélle se 1dheisin kumppani.

Taloushallinnon tehtédva on avustaa yritysjohtoa. Talousjohtamisen térkein
tavoite on varmistaa, ettd yritys saavuttaa taloudelliset tavoitteensa.
Taloushallinto tuottaa yrityksen johtamista avustavia ja taloutta kuvaavia
raportteja, osallistuu talouden johtamiseen ja valvontaan seké konsultoi
yrityksen johtoa taloushallinnon ndkokulmasta.

Tilitoimisto on yrityksesi taloushallinnon osaaja — yrityksesi talousosasto.

Olemme tehneet asiakkaillemme taloushallinnon avuksi kirjasen ’Onnistu
yrittdjana! Kuinka yhteistyo tilitoimiston kanssa auttaa yritystisi menestymadn’.
Tilaa kirja veloituksetta sdhképostitse erja.valtare@turuntilitoimisto.fi tai soita
Tanja Lunden p. 02-2755000.

Karri Nieminen, Petteri Valkonen ja Erja Valtare
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Arvonlisaveroilmoitukset

allekirjoitettava ensi vuoden alusta
— sahkoiseen asiointiin vahvempi valtuutus

ILMOITUS ar-
yonantajasuo-

ayttoonotettavassa ve-
stelméssé niin sanotulla

kuukausittaista valvontailmoi-
tusta ei ole tarvinnut varmentaa
allekirjoituksella, mutta uuteen
menettelyyn siirtyminen tuo mu-
kanaan allekirjoitusvelvoitteen.
Myos sdhkoinen ilmoitus pitdé pa-
peri-ilmoituksen tavoin "allekir-
joittaa”. Yrityksen tai sen puoles-
ta toimivan pitéa siis voida osoit-
taa, etta ilmoitusten ldhettdjana
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 itsensa
toimimaan asiakkaansa puoles-

ta ja viranomainen on ilmoittanut
valtuutuksesta asiakkaalle. Ensi
vuonna tidmaé el endé riita, vaan
tilitoimistovaltuutuksesta siirry-
tdan vahvemman valtuutusme-

nettelyn piiriin. Virallisessa kie-
lenkéytossd puhutaan sédhkoisen
asioinnin valtakirjamenettelysta.

Asiakas hyvaksyy valtuutuksen
Uudessa valtuutusmenettelys-

sé edellytetan, ettéa tilitoimiston
asiakas antaa nimenomaisen val-
tuutuksen tilitoimiston oikeudesta
toimia sen puolesta viranomaisil-
moittamisessa. Kdytdnnossi timéa
tarkoittaa, ettd verottaja lahettaa
asiakasyrityksen nimenkirjoitus-
oikeutetulle henkilélle loppusyk-
systé sdhkopostia, johon siséltyvan
linkin avulla tama yritysta edus-
tamaan oikeutettu henkil6 voi hy-
viksyé valtuutuksen henkilokoh-
taisilla pankkitunnisteillaan. Jos
henkil6lla ei ole sédhképostiosoitet-
ta tai verkkopankkitunnuksia, ha-
nen tulee kaydéa verovirastossa hy-
viaksyméssi valtuutus.

Tilitoimisto neuvoo menettelyissa
Osassa asiakassuhteita tilitoimis-
ton valtuuttaminen on tapahtu-
nut toisella tapaa kuin edelld ku-
vattu tilitoimistovaltuutus. Tilitoi-
mistosi tiedottaa ja neuvoo, jos si-
nulta edellytetdaan toimia valtuu-
tuksen vahvistamiseksi. Voit siis
olla luottavaisin mielin sen
suhteen, etté viran-
omaisilmoittami-
nen sujuu myos
ensi vuonna. §
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Arvonlisaverot nousevat — ravintolaruuan vero laskee

a, jonka mukaan arvonliséveroja

kiristetdaan yleisesti prosenttiyksiko

ensi vuoden heindkuussa. Vain ra- :

vintolaruuan arvonlisidvero laskee.
Toteutuessaan esityksesta seuraa,

ettd yleinen arvonlisdverokanta nos-
tetaan 22 prosentista 23 prosenttiin,

elintarvikkeiden ja rehujen arvon-
lisédverokanta 12 prosentista 13 pro-
senttiin seki kirjojen, ladkkeiden,

kulttuuri- ja litkuntapalvelujen seka

joukkoliikenteen kahdeksasta pro-
sentista yhdeksdédn prosenttiin.

Ravintolaruuan arvonlisdveroa 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
vilille ehti kuitenkin tulla
vajaan vuoden ajaksi re-
pedm4, kun elintarvikkei-
den ja rehujen arvonlisdve-
ro aleni lokakuun alussa 17
prosentista 12 prosenttiin
ja ravintolaruoassa vero on
22 prosenttia. &




Tyonantajan Kela-maksu poistuu

VALTION VUODEN 2010 budjetti-
esitykseen sisiltyy esitys tyoan-
tajien Kela-maksun poistamises-
ta. Kela-maksu ja tyonantajan
sairausvakuutusmaksu ovat yh-
dessid muodostaneet tyonantajan
sosiaaliturvamaksun. Ensi vuo-
den alussa sosiaaliturvamaksu
koostuisi pelkéstddn sairausva-
kuutusmaksusta, samalla paét-
tyisi myos maksun porrastus.
Tyonantajan sosiaaliturvamak-
sua on maksettu kolmessa mak-
suluokassa. Alimmasta luokasta
Kela-maksu poistui kdytannossi
jo huhtikuun alussa, jolloin mak-

sua alennettiin 0,801 prosent-

tiyksikkoa. Lahes 94 prosent-

tia yksityisisté tydantajista

kuuluu ensimmaiseen

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 tybantajan 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.

Samalla voit antaa aihe-ehdotuksia ja vaikuttaa
lehden sisaltoon. 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. Taman jalkeen paaset lukijakyselyyn klikkaamalla
tutkimukseen-painiketta.

Ja sitten vain onnea arvontaan!

Arvottava palkinto on Canonin
jarjestelmakamerapaketti,
jonka arvo on nin 100 euroa.

Lukijakyselyyn voi vastata kahden viikon sisalla lehden ilmestymisestd. Kyselyyn
voivat osallistua kaikki MCI Press Oy:n tuottamien lehtien lukijat. Voit osallistua
kyselyyn jokaisen ilmestyvan numeron yhteydessd, mutta vain yhdelld vastauksella
lehden numeroa kohden. Kysely ja arvonta koskevat lehtia, jotka ilmestyvat syyskau-
della 2009. Palkinnon arvontaan osallistuvat kaikki vastanneet. Palkinto arvotaan
31.12.2009. Voittajalle ilmoitetaan sahkopostitse tai kirjeitse.

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




Teksti: Tiina Parikka

Tuottava markkinointi
vaatii suunnitelmallisuutta

Markkinoida pitaisi, etenkin silloin, kun kauppa on

hiljaista. Mutta jos eurot ovat muutenkin

vahiss3, ei niita haluaisi heittaa kankkulan kaivoon.

LEHTI-ILMOITUS, NETTIBANNERI, suoramainonta
vai sponsorointi? Jollain keinolla asiakkaat pitéisi
saada tietoiseksi toiminnasta, mutta mika on jar-
kevin keino.

Miké tahansa tai vield paremmin kaikki yhdes-
s4 vol tuottaa toivotun tuloksen, kun viestintd on
suunniteltu oikein. Tyypillisin ongelma onkin, et-
td markkinointitoimenpiteet suunnitellaan yk-
sittdising, irrallisina investointeina, jotka eivat

valttaméatta mitenk&dn tue toisiaan eivatka liity

yrityksen muuhun viestintédéan. T4lloin myo6s tu-
lokset jaavat sattumanvaraisiksi.

Asiakasta el myoskdan pida erehtya pitaméain
tietaméattoméani. Markkinointi-instituutin luen-
noitsija, ekonomi Jorma Nordlund muistuttaa,
ettéd asiakas on nykyisin hyvin asiantunteva.

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

Asiakkaan nikokulmasta
Markkinointisuunnittelun nelja peruspila-
ria: tuote, hinta, saatavuus ja markkinoin-
tiviestinté (neljan P:n malli: product,
price, place, promotion) tarkastele-
vat markkinointisuunnitel-




maa myyjan ndkokulmasta. On kuitenkin tarkeda muis-
taa, ettel asiakas ole kiinnostunut esimerkiksi siitd, mi-
ta tuote tai palvelu myyjélle maksaa. Sen sijaan asiakas
on kiinnostunut siitd, mitd tarjottu tuote tai palvelu kus-
tantaa kokonaisuudessaan hénelle itselleen.

Kuluttajat kokevat tuotteet ja palvelut helposti kovin
samankaltaisiksi. Pelkistidin se, ettéd vakuuttaa olevan-
sa vahan muita parempi, ei riitd. Pitd4 pystya tarjoa-
maan selkedsti muista poikkeavaa tuotetta, palvelua tai
niiden toimitustapaa.

Paitsi tuotteen tai palvelun asiakkaalle antama hyoty
tai arvo ostopadtokseen vaikuttaa myos sen saatavuus.
Ostosten tekeminen mukavasti kotikoneelta on syonyt
monin paikoin myymélédostosten tekoa. Toisaalta asiakas
odottaa saavansa halutessaan henkil6kohtaista palvelua.

Vasta kun ndma osatekijit ovat kunnossa, kannattaa
kaynnistdaad markkinointiviestinnélliset toimenpiteet.

Selkea viesti

Myos ajankohdalla on merkitystd. Markkinointikampan-
ja kannattaa kdynnistai silloin, kun asiakkaille on jo-
tain todellista kerrottavaa. Tuotetta tai palvelua kannat-
taa markkinoida silloin, kun siitd on pulaa, se on uusi
tai sitd tarjotaan asiakkaille uudella tavalla.

Kun markkinoinnin kohde on 16ytynyt, kannattaa
kampanja suunnitella huolellisesti niin, ettd yksi toi-
menpide tukee toista. Paras tulos on odotettavissa sil-
loin, kun eri markkinointikeinoja hyédynnetéaan yhdes-
sé ja niistd muodostuu selked ketju. Esimerkiksi lehti-
ilmoituksen herattdmaéa kiinnostusta kannattaa tukea
suorapostituksella tai puhelinmyynnilla, tarjouksilla ja
esittelyilla.

Viestin tulee kuitenkin perustua todellisiin, paikkan-
sapitdviin vaitteisiin. Jorma Nordlundin mielesta luotta-
muksen merkitystéa ei voi korostaa kylliksi.

— Asiakkaat toimivat niiden yritysten kanssa, jothin
voivat parhaiten luottaa. Luottamuksen pitéisikin olla
asiakasmarkkinoinnin toimenpiteiden ykkosprioriteetti,
Nordlund muistuttaa.

Han varoittaa yrittdjid myos siitd, ettd luottamuksen
vol menettdd pelottavan helposti.

— Luottamus ja hyvéiksynté on voitettava paivittain.
Se el ole mikd4n ainutkertainen tapahtuma. Pitkdaikai-
nenkin asiakassuhde voidaan pilata hyvinkin pienell4
hutiloinnilla.

Vanhat asiakkaat tuottavampia

Runsaan tarjonnan keskella asiakasuskollisuus on heik-
koa. Usein yritykset keskittyvit uusien asiakkaiden
hankintaan ja unohtavat markkinoida itsedédn vanhoille

Pelkastaan se, etta
vakuuttaa olevansa vahan
muita parempi, el riita.

Miten asiakas |0ytaa yrityksesi?

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

Han ei kuitenkaan poissulkisi muitakaan vaihtoehto-
ja, kuten Microsoftin Bingiad ja paikallisia hakukoneita
kuten Eniroa.

Googlen liséksi yrityksen olisi hyva olla esilla erilaisis-
sa hakemistoissa. Hakemistojen valinta toimii samalla
tavalla kuin muukin mediasuunnittelu: verrataan hake-
mistojen kayttdjia omaan kohderyhmaain, arvioidaan
kontaktihintaa ja valitaan ndiden perusteella sopivim-
mat paikat nakya. Hakemistojen vertailu on hieman
vaikeampaa, koska niista on tietoa saatavilla vahan
nihkeammin kuin muista medioista.

— Meilld Dagmarissa on kaytossa mittaustyokalu, josta
lahetamme jokaiseen asiakkaan ostamaan mediatilaan
pienen tagin, jonka kautta voidaan mitata, kuinka monta
kertaa asiakkaan yhteystietoja on katsottu missakin sah-
koisessa hakemistossa. Ndin voidaan laskea suoraan hinta
per kontakti, Ruotsalainen kuvailee.

Ruotsalainen ei sulkisi pois painettujakaan hakemis-
toja, joskaan han ei myoskaan sijoittaisi niihin kovin
suuria summia. Ongelmaksi voivat muodostua kilpailevat
luettelot: yrityksen pitdisi nakya niissa kaikissa tai vain
toivoa, etta hakemisto ei paady suoraan muoveissaan
roskakoriin.

— Paperiset hakemistot ovat toki myds ympariston
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 pitdminen. Lisdksi uuden asi-
akkaan tekemaét ostot yltavat vasta
muutaman vuoden kuluttua samalle
tasolle kuin vanhan asiakkaan. Van-
hoille asiakkaille kannattaakin tarjo-
ta erilaisia etuuksia ja lisdpalveluja
perustuotteen lisdksi.

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

— Kanta-asiakasjarjestelméat ovat
usein asiakkaiden kannalta yhden-
tekevid. Enemmén taitaakin olla ky-
symys tiedonkeruusta ja asiakkaiden
profiloinnista, miki sindllain ei ole
tuomittavaa, mutta asiakkaan ni-

kokulmasta merkityksetontd, Nord-
lund huomauttaa.

Mukaan budjetointiin
Markkinointibudjetin tulisi sisalty&
yrityksen kokonaisbudjettiin ja sen
seurantajarjestelmiin. Budjetin tuli-
si myos olla kaikkien markkinoinnin
toteutuksesta vastaavien henkil6i-
den tiedossa.

Sit4, kuinka suuri osuus vuosibud-
jetista tulisi kohdentaa markkinoin-
tiin, on vaikea méaaritella.

— Prosentuaalista osuutta téar-
keampaa olisi miettia, ettd kaytetyt
erit ovat perusteltuja ja pohjautuvat
toimintasuunnitelmaan. My6s budje-

tin toteutumista tulee seurata, Nord-
lund pohtii. §

Jutussa on kdytetty lihteena Jorma Nordlundin
kommenttien lisiksi muun muassa Philip
Kotlerin teosta Muuttuva markkinointi.
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