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18 najczęstszych problemów
 w rozliczeniach

 + konsekwencje i działania prewencyjne

Dla kogo?
Ta lista została przygotowana z myślą o spółkach z o.o., które realizują flipa
(zakup nieruchomości, podniesienie wartości i sprzedaż z marżą). Każdy punkt
zawiera trzy elementy: opis problemu, typowe konsekwencje oraz konkretne
działania zapobiegawcze.

Rekomendacja:
Potraktuj flipa jak projekt w szczególności jeżeli realizujesz kilka flipów
jednocześnie (osobny folder + numer inwestycji/adres) i przypisuj do niego
każdy dokument oraz płatność. To upraszcza kontrolę marży i ogranicza ryzyko
korekt.

Uwaga: materiał ma charakter informacyjny i nie stanowi porady prawnej ani
podatkowej.

18 NAJCZĘSTSZYCH PROBLEMÓW –
KONSEKWENCJE I PREWENCJA

1. Brak analizy VAT przed zakupem i przed
sprzedażą
Na czym polega problem: 
Decyzje VAT podejmowane „na końcu” powodują, że dokumenty (umowy,
faktury, ustalenia z kupującym) nie pasują do wybranego wariantu rozliczeń.
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Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      ryzyko kosztownych korekt i odsetek,
·      spory transakcyjne (kupujący oczekuje innej konstrukcji ceny),
·      utrata czasu przy finalizacji sprzedaży (wyjaśnianie wariantu
VAT/zwolnienia).

Jak zapobiec:

·      Ustal wariant opodatkowania już na etapie analizy oferty (przed zakupem)
i ponownie przed podpisaniem umowy sprzedaży.
·      Wprowadź checklistę „VAT przed zakupem / VAT przed sprzedażą” oraz
stały zestaw pytań (rodzaj nieruchomości, sposób wykorzystania, historia
zasiedlenia itp.).
·      Dokumentuj ustalenia w notatce projektowej (data, założenia, wnioski)

2. Nieuwzględnianie zależności VAT–PCC w
strategii zakupu i sprzedaży
Na czym polega problem:

W nieruchomościach relacja VAT i PCC wpływa na koszty transakcyjne oraz
negocjacje z drugą stroną.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·niewłaściwe skalkulowanie kosztów transakcji,
·      błędne założenia negocjacyjne (cena netto/brutto, koszty po stronie
kupującego),
·      ryzyko „niespodzianek” po podpisaniu aktu.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Doradca podatkowy / biuro rachunkowe: analiza wariantu VAT/zwolnienia
przed zakupem i przed sprzedażą + wskazanie dokumentów i oświadczeń
krytycznych dla wybranego modelu.
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Jak zapobiec:

·      Na etapie planowania porównaj scenariusze (VAT vs brak VAT) i policz
wpływ na koszt całkowity.
·      Ustal z notariuszem/kontrahentem, jakie dokumenty będą potrzebne do
wybranego wariantu.
·      W arkuszu marży zawsze pokazuj pozycję: „podatki transakcyjne i opłaty”.

3. Błędna kwalifikacja nieruchomości: towar
(zapasy) vs środek trwały

Na czym polega problem:
Cel gospodarczy zakupu determinuje ujęcie księgowe i sposób rozliczenia
nakładów. Flipy zwykle traktuje się jako towar/projekt handlowy, ale wyjątki
wymagają świadomej decyzji.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      nieprawidłowe ujęcie kosztów w czasie (zawyżenie lub zaniżenie wyniku),
·      ryzyko błędów w rozliczeniu nakładów (remont/ulepszenie),
·      problemy przy raportowaniu marży i rentowności inwestycji.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Doradca podatkowy / biuro rachunkowe: przeliczenie scenariuszy VAT–PCC
i ich wpływu na cenę, koszty transakcyjne i sposób komunikacji ceny
(netto/brutto) w ofercie.

Jak zapobiec:
·      Przed zakupem jednoznacznie określ cel: odsprzedaż vs
wynajem/użytkowanie.
·      W polityce rachunkowości (lub procedurze wewnętrznej) opisz zasady
kwalifikacji flipów.
·      Jeśli cel ulega zmianie (np. flip → wynajem), odnotuj to i zaktualizuj ujęcie
księgowe.
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·      brak wiarygodnej informacji o wyniku na flipie,
·      trudność w wykazaniu związku kosztu z przychodem,
·      większa liczba błędów i korekt przy zamykaniu projektu.

4. Brak ewidencji projektu – koszty
nieprzypisane do inwestycji
Na czym polega problem:

Koszty rozproszone po kontach bez przypisania do konkretnego lokalu/adresu
utrudniają kontrolę marży i obronę kosztów.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: ustalenie właściwej kwalifikacji (towar/środek trwały),
zasad ewidencji nakładów oraz skutków w CIT (moment kosztu, prezentacja
wyniku na projekcie).

Jak zapobiec:
·      Nadaj każdemu flipowi numer i prowadź „teczkę inwestycji” (folder + lista
dokumentów).
·      Wprowadź analitykę/MPK: każda faktura i płatność ma przypisany
adres/projekt.
·      Raz w tygodniu weryfikuj komplet dokumentów: umowa → protokół →
faktura → płatność.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: wdrożenie analityki kosztów „per inwestycja”
(MPK/projekty), standardu opisu dokumentów i cyklicznego raportu marży.
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5. Zakupy materiałów i wyposażenia poza
spółką (lub mieszanie prywatnych i firmowych)
Na czym polega problem:

To jeden z najczęstszych powodów utraty kosztów lub sporu o ich zasadność –
szczególnie gdy zakupy są „na paragon” lub na osobę fizyczną.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      ryzyko wyłączenia wydatków z kosztów podatkowych,
·      osłabiona pozycja dowodowa w razie kontroli,
·      problemy z rozliczeniem VAT (jeżeli dotyczy).

Jak zapobiec:

·      Ustal zasadę: wszystkie zakupy na fakturę wystawioną na spółkę.
·      Dla zakupów drobnych wprowadź limit i procedurę (kto kupuje, jak
opisuje, jak rozlicza).
·      Wymagaj opisu faktury: adres inwestycji + zakres materiałów/wyposażenia.

6. Zbyt ogólne opisy na fakturach i brak
powiązania z adresem inwestycji

Na czym polega problem:

Faktury typu „usługa remontowa” lub „materiały” bez doprecyzowania zakresu
i adresu utrudniają obronę kosztów oraz przypisanie do projektu.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      trudności w kontroli budżetu i marży,
·      ryzyko kwestionowania związku wydatku z inwestycją,
·      większy nakład pracy przy zamknięciu projektu i przygotowaniu do
sprzedaży.
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Jak zapobiec:

·      Wymagaj od wykonawców i dostawców opisów: zakres + lokalizacja + etap
prac.
·      Stosuj standard: numer projektu/adres w tytule faktury lub w polu
„Uwagi”.
·      Przy usługach etapowych – faktura powiązana z protokołem odbioru.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: ustawienie standardu opisu faktur/załączników (zakres,
etap, adres/projekt) oraz kontroli kompletności dokumentów przed
księgowaniem.

7. Brak umów z wykonawcami i protokołów
odbioru etapów
Na czym polega problem:

Przy usługach obcych (ekipy, instalacje, stolarka, sprzątanie, staging) kluczowe
są dowody wykonania i zakresu prac.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      spory z wykonawcami (zakres, termin, jakość),
·      trudność w uzasadnieniu kosztów przy kontroli,
·      problemy przy reklamacjach i naprawach po sprzedaży.

Jak zapobiec:

·      Stosuj wzór umowy (zakres, terminy, odpowiedzialność, warunki odbioru).
·      Dla etapów wprowadź protokoły odbioru + dokumentację zdjęciową.
·      Płać przelewem i przypisuj płatność do protokołu/etapu.
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Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Prawnik: przygotowanie wzorów umów i protokołów odbioru (zakres, terminy,
kary, rękojmia, tryb reklamacji, warunki płatności powiązane z odbiorem).

8. Nieprawidłowe rozróżnienie: remont vs
ulepszenie
Na czym polega problem:

W dłuższych inwestycjach lub przy zmianie przeznaczenia łatwo pomylić
odtworzenie standardu z ulepszeniem zwiększającym wartość użytkową.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      błędne ujęcie kosztów i wyniku podatkowego,
·ryzyko korekt w księgach,
·      niespójność kalkulacji marży i budżetu.

Jak zapobiec:

·      Wprowadź wewnętrzne kryteria kwalifikacji prac (odtworzenie vs
modernizacja).
·      Dla kosztów granicznych zbieraj dokumentację: opis prac, cel, efekt,
protokół.
·      Podejmuj decyzję kwalifikacyjną przed księgowaniem większych pakietów
faktur.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: kwalifikacja nakładów (remont/ulepszenie) i ustalenie
zasad dokumentowania, aby ujęcie kosztów było spójne i bezpieczne.
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9. Płatności gotówką i brak kompletnej ścieżki
dowodowej
Na czym polega problem:

W flipach „dowód” to nie tylko faktura, ale też potwierdzenie wykonania i
zapłaty. Gotówka komplikuje dowodowość oraz rozrachunki.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      utrudniona obrona kosztów i rozliczeń,
·      trudność w uzgodnieniu rozrachunków z wykonawcami,
·      większe ryzyko sporów i nadużyć.

Jak zapobiec:

·      Preferuj płatności przelewem (konto spółki).
·      Jeśli gotówka jest nieunikniona – zbieraj pokwitowania, protokoły i opis
zdarzenia.
·      Wprowadź zasadę: brak protokołu/odbioru = brak płatności.

10. Brak weryfikacji kontrahentów i zasad
płatności (status VAT, biała lista, warunki)

Na czym polega problem:

Współpraca z wykonawcami i dostawcami wymaga podstawowej weryfikacji
formalnej oraz spójnych zasad płatności.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      ryzyko problemów z rozliczeniem wydatku lub podatku (w zależności od
transakcji),
·      większe ryzyko oszustw/„znikających” wykonawców,
·      kłopotliwe korekty i dodatkowe wyjaśnienia przy kontroli.
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Jak zapobiec:

·      Weryfikuj dane wykonawcy przed pierwszą płatnością (NIP, dane
rachunku, forma rozliczeń).
·      Stosuj stałe warunki: umowa, protokół, faktura, płatność na uzgodnione
konto.
·      Ustal, kto w firmie odpowiada za akceptację wykonawców i dokumentów.

11. Pomijanie kosztów okołotransakcyjnych 
w kalkulacji wyniku

Na czym polega problem:

Koszty notarialne, opłaty sądowe, pośrednik, rzeczoznawca, ogłoszenia i
staging realnie obniżają marżę, a często są liczone „po fakcie”.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      zawyżone oczekiwania co do marży,
·      błędne decyzje cenowe przy sprzedaży,
·      trudność w ocenie opłacalności kolejnych projektów.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: wdrożenie checklisty weryfikacji kontrahenta i płatności
oraz minimalnych zasad dokumentowania współpracy (przed pierwszą
płatnością).

Jak zapobiec:

·      W kalkulacji marży stosuj stały szablon kosztów (zakup + remont +
sprzedaż + koszty finansowania + podatki/opłaty).
·      Koszty okołotransakcyjne przypisuj do inwestycji w momencie poniesienia.
·      Przygotuj budżet kosztów „na starcie” i aktualizuj co miesiąc.
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12. Błędne ujęcie zadatku/zaliczki i
rozrachunków przy umowach przedwstępnych

Na czym polega problem:

Przedwstępne umowy sprzedaży oraz płatności (zadatek/zaliczka) wymagają
właściwej dokumentacji i ujęcia w rozrachunkach.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      chaos w rozrachunkach i saldach,
·      ryzyko sporów z kupującym przy odstąpieniu od umowy,
·      problemy z rozliczeniem końcowym w akcie notarialnym.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: przygotowanie szablonu kalkulacji marży (pełny koszt
projektu + koszty sprzedaży) i zasad ewidencji kosztów okołotransakcyjnych w
projekcie.

Jak zapobiec:

·      W umowie precyzyjnie określ charakter płatności (zadatek vs zaliczka) i
zasady rozliczenia.
·      Każdą płatność dokumentuj (przelew + potwierdzenie + opis projektu).
·      Prowadź rozrachunki per inwestycja, aby nie mieszać wpłat między
projektami.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Prawnik: dopracowanie umowy przedwstępnej (zadatek vs zaliczka, skutki
odstąpienia, harmonogram płatności, zabezpieczenia).
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13. Sprzedaż bez formalnego uporządkowania
wariantu VAT/zwolnienia i dokumentacji
transakcyjnej

Na czym polega problem:

: Jeśli wariant opodatkowania nie jest ustalony przed sprzedażą, pojawiają się
problemy z ceną, dokumentami oraz oczekiwaniami kupującego.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      ryzyko korekt podatkowych i wydłużenia procesu sprzedaży,
·      spory z kupującym (np. o VAT w cenie),
·      problemy przy przygotowaniu dokumentów dla notariusza.

Jak zapobiec:

·      Przed wystawieniem oferty/ogłoszeń ustal, jak będzie rozliczona sprzedaż i
jak komunikujesz cenę (netto/brutto).
·      Przygotuj zestaw dokumentów: historia inwestycji, protokoły, media,
rozliczenia wspólnoty.
·      Wprowadź checklistę „przed aktem sprzedaży” (podatki, dokumenty,
rozliczenia).
Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Doradca podatkowy / biuro rachunkowe: przygotowanie wariantu
sprzedaży (VAT/zwolnienie) i checklisty dokumentów do aktu, tak aby
ograniczyć ryzyko korekt i opóźnień.
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14. Brak kontroli harmonogramu i budżetu –
„zysk znika w opóźnieniach”

Na czym polega problem:

W flipach czas to koszt: opłaty stałe, media, czynsz administracyjny i ryzyko
wzrostu kosztów wykonawców.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      spadek rentowności mimo pozornie dobrego zakupu,
·      wzrost kosztów stałych i utrzymania,
·      zatory decyzyjne i przeciąganie projektu.

Jak zapobiec:

·      Ustal harmonogram etapów i „kamienie milowe” z datami.
·      Raz w tygodniu kontroluj budżet: plan vs wykonanie i podejmuj decyzje
korygujące.
·      Ogranicz liczbę równoległych flipów do poziomu, który organizacyjnie
kontrolujesz.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Project manager / kierownik remontu (inwestor zastępczy): prowadzenie
harmonogramu, koordynacja ekip i kontrola jakości/odbiorów, aby ograniczyć
opóźnienia i koszty stałe.

15. Nierozliczone media i opłaty wspólnoty do
dnia sprzedaży
Na czym polega problem:

Niedomknięte rozliczenia (liczniki, zaliczki, opłaty administracyjne) tworzą
ryzyko sporów oraz korekt rozrachunków po sprzedaży.
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Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      spory z kupującym o rozliczenie mediów i opłat,
·      korygowanie dokumentów i dodatkowe koszty obsługi,
·      ryzyko błędów w ewidencji kosztów/przychodów.

Jak zapobiec:

·      Wprowadź protokół zdawczo-odbiorczy z odczytami liczników.
·      Rozlicz zaliczki i opłaty administracyjne według stanu na dzień przekazania.
·      Ustal standard dokumentów do przekazania kupującemu (media,
wspólnota).

16. Brak dokumentacji zdjęciowej „przed/po” 
i raportu zakresu prac
Na czym polega problem:

Dokumentacja zdjęciowa i opis prac to nie tylko marketing – to również dowód
zakresu robót i uzasadnienie poniesionych kosztów.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      słabsza pozycja w sporach z wykonawcami,
·      trudniejsza obrona kosztów i zakresu prac,
·      utrata materiałów marketingowych do szybszej sprzedaży.

Jak zapobiec:

·      Wykonuj zdjęcia: przed, w trakcie (etapy), po – i przechowuj w folderze
inwestycji.
·      Dodaj krótki raport zakresu prac (checklista) podpisany przy odbiorze.
·      Powiąż zdjęcia z protokołami odbioru (etapy).
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17. Brak standardu archiwizacji „teczki flipu” i
przygotowania na kontrolę
Na czym polega problem:

Rozproszone dokumenty (e-maile, zdjęcia, faktury w różnych miejscach)
znacząco zwiększają koszt obsługi i ryzyko błędów.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      wydłużony czas wyjaśnień i przygotowania materiałów,
·      ryzyko braków dokumentacyjnych przy kontroli,
·      niższa efektywność pracy (powielanie tych samych czynności).

Jak zapobiec:

·      Wprowadź standard teczki: Zakup / Remont / Sprzedaż / Media /
Korespondencja.
·      Każdy dokument nazywaj według schematu: data – dostawca – zakres –
adres.
·      Na koniec projektu wykonaj „pakiet zamknięcia” (lista dokumentów +
podsumowanie zysku).

18. Brak kalkulacji „wyniku netto na flipie”
uwzględniającej podatki i koszty sprzedaży
Na czym polega problem:

Wynik brutto na poziomie „sprzedaż minus zakup i remont” bywa myląca. Do
decyzji potrzebujesz wyniku po podatkach i kosztach transakcyjnych.

Typowe konsekwencje / ryzyka: 

·      nietrafne decyzje cenowe (za niska cena minimalna sprzedaży),
·      zaskoczenie obciążeniami podatkowymi i opłatami,
·      trudność w porównaniu projektów i skalowaniu działalności.
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Jak zapobiec:

·      Obliczaj rentowność z pełnym kosztem: zakup, remont, koszty stałe, koszty
sprzedaży, podatki/opłaty.
·      Aktualizuj kalkulację cyklicznie (plan vs wykonanie) i przed publikacją oferty
sprzedaży.
·      Ustal „cenę minimalną sprzedaży” na podstawie wyniku netto, nie tylko
zysku brutto.

Wsparcie zewnętrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe: przygotowanie kalkulacji wyniku netto „per inwestycja”
(pełne koszty + podatki + koszty sprzedaży) oraz cykliczne raportowanie
/cashflow.

https://bilansexpert.pl/


Sprawdź artykuły

Skontaktuj się

Potrzebujesz wsparcia w
księgowości swojej firmy?

Porozmawiajmy o Twojej sytuacji i sprawdźmy, 
jak możemy Ci pomóc.

Numer telefonu
+ 48 575 325 596

Email
biuro@bilansexpert.pl

Strona internetowa
bilansexpert.pl

Lokalizacja
Radwańska 51/52; 
93-574 Łódź
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