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16 najczestszych problemow (VAT 23%, miejsce
opodatkowania, prowizje, kasa fiskalna, KSeF,
CIT, koszty transakcji i rentownosc¢)

- Dla kogo?

Dla wtascicieli, zarzgdow oraz oséb zarzgdzajgcych finansami w spdtkach z o.o.
prowadzacych posrednictwo w sprzedazy i wynajmie nieruchomosci, w tym w
modelu agencyjnym, na wytgcznos¢ oraz z dodatkowymi ustugami
marketingowymi.

- Rekomendacija:

Przejdz punkt po punkcie, zaznacz obszary wystepujgce w Twojej spédtce, a
nastepnie wdrazaj dziatania prewencyjne w umowach, obiegu informacji,
fakturowaniu, ewidencji kosztéw i raportowaniu zarzgdczym. W praktyce juz
kilka dobrze ustawionych procedur znaczgco ogranicza ryzyko korekt i sporéw.

Uwaga: materiat ma charakter informacyjny i nie stanowi porady podatkowej ani
prawnej.
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LISTANAJCZESTSZYCH
PROBLEMOW | JAK IM ZAPOBIEC

1) Nieprawidtowe ustalenie modelu
wynagrodzenia i zakresu ustugi

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka rozpoczyna dziatalnosc lub nowy segment posrednictwa bez
jednoznacznego ustalenia, czy wynagrodzenie ma charakter wytgcznie
prowizyjny, mieszany albo staty. W czesci spraw stosowany jest model
success fee, w innych optata stata za wytgcznos¢, a w jeszcze innych
dodatkowo rozliczane sg koszty marketingu.

e Jednoczes$nie nie rozstrzyga sie od poczatku, co doktadnie jest
przedmiotem ustugi: samo doprowadzenie do zawarcia umowy, pakiet
marketingowy, reprezentowanie klienta w negocjacjach, organizacja
prezentacji czy rowniez czynnosci administracyjne wykonywane po
transakgji.

Konsekwencje / ryzyka:

e Brak jasnego modelu powoduje niespdjnos¢ pomiedzy umowg, fakturg i
ewidencjg ksiegowg. W konsekwencji rosnie ryzyko sporu z klientem o to,
za co wiasciwie zostata naliczona prowizja oraz kiedy stata sie wymagalna.
Na poziomie podatkowym utrudnia to ustalenie momentu wykonania
ustugi, obowigzku podatkowego w VAT oraz momentu powstania
przychodu w CIT.
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Jak zapobiec:

e Przed rozpoczeciem wspotpracy przygotuj karte modelu ustugi. Powinna
ona wskazywacd: nazwe ustugi, zakres czynnosci, moment nabycia prawa do
wynagrodzenia, harmonogram ptatnosci oraz zasady rozliczania kosztéw
dodatkowych.

e W drugim kroku ustal liste mozliwych wariantéw wspotpracy i ogranicz
liczbe wyjatkow. Im mniej niestandardowych modeli, tym mniejsze ryzyko
btedow.

e Dopilnuj, aby ten sam model byt widoczny w umowie, ofercie, CRM,
fakturze oraz instrukcji dla ksiegowosci.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
e Doradca podatkowy lub biuro rachunkowe: weryfikacja skutkéw
VAT/CIT; prawnik: uporzagdkowanie wzorow umoéw i warunkdw
prowizyjnych.

- 2) Brak kompletnej ,,teczki transakcji” i
standardu dokumentacji sprawy

Jak to wyglada w praktyce:

e Dokumenty dotyczgce jednej sprawy sg rozproszone pomiedzy agentem,
zarzadem, osobg odpowiedzialng za marketing, kancelarig notarialng i
ksiegowoscig. Czes¢ ustalen pozostaje wytgcznie w korespondencji
mailowej albo w komunikatorach.

e W spoétce nie istnieje tez jedna checklista okres$lajgca, jakie dokumenty
muszg zostac zebrane, zanim zostanie wystawiona faktura, rozliczona
ptatnosc¢ albo zamknieta dana sprawa.
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Konsekwencje / ryzyka:

e Rozproszona dokumentacja utrudnia obrone rozliczenn podatkowych i
utrudnia ustalenie, kiedy ustuga zostata wykonana, jaka byta podstawa
naliczenia prowizji i jakie koszty dotyczg danej transakgji.

e Zarzad traci rowniez kontrole nad rentownosciag, poniewaz nie ma jednego
miejsca, w ktorym wida¢ dokumenty bazowe, koszty marketingowe,
ptatnosci klienta i status rozrachunkow.

Jak zapobiec:

e Nadaj kazdej sprawie unikalny numer i od poczagtku prowadz jeden folder
elektroniczny oraz jedng checkliste dokumentacyjna.

e W folderze powinny znalez¢ sie co najmniej: umowa posrednictwa, aneksy,
dokumenty transakcji bazowej, potwierdzenia prezentacji lub innych
czynnosci, potwierdzenia ptatnosci, faktury lub paragony, korekty,
rozliczenie kosztow oraz notatka zamykajgca sprawe.

e Wprowadz zasade, ze dokument bez numeru sprawy nie jest uznawany za
kompletny i nie moze zostac¢ uznany za podstawe korncowego rozliczenia.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
e Biuro rachunkowe lub controlling: projekt checklisty dokumentacyjnej i
minimalnego zakresu danych dla kazdej sprawy.
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- 3) Niejasne rozdzielenie prowizji, optaty statej,
pakietu marketingowego i zwrotu kosztow

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka postuguje sie pojeciami ,prowizja”, ,optata przygotowawcza”,
~pakiet marketingowy” i ,,zwrot kosztéw” zamiennie, mimo ze z
perspektywy podatkowej i ksiegowej mogg one oznaczac rézne zdarzenia.

e W praktyce klient otrzymuje jedng oferte, ale dokumenty sprzedazowe i
ksiegowe pokazujg kilka réznych strumieni rozliczeh bez spdjnego opisu.

Konsekwencije / ryzyka:

e Brak jasnego rozdziatu prowadzi do problemoéw z VAT, korektami oraz
oceng, czy dany koszt jest elementem gtdwnej ustugi, czy odrebnym
Swiadczeniem.

e Dodatkowo utrudnia to ocene marzy, poniewaz nie wiadomo, ktére wptywy
sg wynagrodzeniem spoiki, a ktore jedynie refundujg wczesniej poniesione
wydatki.

Jak zapobiec:

e Na etapie projektowania oferty przygotuj liste wszystkich mozliwych
sktadnikdw wynagrodzenia i przypisz kazdemu jasng funkcje gospodarcza.

e Nastepnie zdecyduj, ktére elementy majg tworzy¢ jedng ustuge, a ktore
bedg dokumentowane odrebnie. Te decyzje odzwierciedl w umowie,
cenniku i na fakturze.

e Nie zostawiaj tych rozstrzygnie¢ agentowi lub osobie wystawiajgce;
dokument na etapie koricowym. Model rozliczenia musi by¢ znany od
poczatku wspotpracy.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
e Doradca podatkowy: analiza struktury sSwiadczen; prawnik: spojne zapisy
umowne dotyczgce kosztow i wynagrodzenia.
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- 4) Btedne zatozenie, ze posrednictwo korzysta
ze zwolnienia z VAT albo innej stawki niz
podstawowa

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka przyjmuje uproszczone zatozenie, ze skoro transakcja dotyczy
nieruchomosci mieszkalnej albo klient jest osobg prywatng, to rowniez
ustuga posrednictwa moze byc rozliczona preferencyjnie lub bez VAT.

e W praktyce taki btgd pojawia sie najczesciej przy nowych spétkach albo
przy taczeniu posrednictwa z innymi ustugami powigzanymi z rynkiem
nieruchomosci.

Konsekwencje / ryzyka:

e Najczestszg konsekwencjg sg korekty VAT, odsetki i spory o to, czy cena
ustalona z klientem miata charakter netto czy brutto.

e Ryzyko rosnie szczegdlnie wtedy, gdy spotka prezentuje na stronie lub w
ofercie ceny bez wyraznej informacji o sposobie opodatkowania.

Jak zapobiec:

e Przyjmij zasade, ze ustugi posrednictwa w obrocie nieruchomosciami
nalezy analizowac odrebnie od samej transakcji na nieruchomosci. To, ze
lokal mieszkalny ma okreslony status podatkowy, nie oznacza
automatycznie takich samych zasad dla prowizji posrednika.

e Przygotuj krotkg karte kwalifikacji VAT dla podstawowych ustug
oferowanych przez spétke i wskaz na niej, jakg stawke co do zasady
stosujesz oraz z czego to wynika.

e Dopilnuj, aby ceny w ofercie, zapisy w umowie i fakturze byty zgodne z
przyjeta logika.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

e Biuro rachunkowe lub doradca podatkowy: weryfikacja modelu VAT dla
poszczegolnych ustug.
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5) Pominiecie reguty miejsca swiadczenia dla
ustug zwigzanych z nieruchomoscia

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka obstuguje klientéw zagranicznych albo posredniczy przy
transakcjach dotyczgcych nieruchomosci potozonych poza Polskg, ale
nadal stosuje automatycznie polskie zasady rozliczenia VAT.

e Zdarza sie réwniez, ze status klienta zagranicznego jest analizowany,
natomiast pomijany jest fakt, ze ustuga jest zwigzana z konkretng
nieruchomoscia.

Konsekwencje / ryzyka:

e Prowadzi to do ryzyka btednego ustalenia miejsca opodatkowania,
wystawienia niewtasciwego dokumentu sprzedazowego oraz btedow w
deklaracjach i raportach wewnetrznych.

e Dodatkowo spo6tka moze nie zauwazy¢ obowigzkow rejestracyjnych albo
dokumentacyjnych w innym panstwie.

Jak zapobiec:

e Dla kazdej sprawy transgranicznej przeprowadz krétkg analize obejmujacg
trzy pytania: gdzie potozona jest nieruchomosg¢, kim jest klient i jaki
doktadnie jest zakres ustugi.

e W drugim kroku przygotuj notatke wewnetrzng wskazujgcg przyjety model
rozliczenia VAT oraz dokumenty, ktore stanowig podstawe tej decyzji.

e Dopiero na tej podstawie wystawiaj dokument sprzedazowy i ujmuj
transakcje w ksiegach.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
e Doradca podatkowy: analiza ustug transgranicznych i miejsca
opodatkowania.

O
osg

Bila%%Xpert

Twj Sukces Nasza Ksiggowosé


https://bilansexpert.pl/

6) Btedne okreslenie momentu wykonania
ustugi i obowigzku podatkowego w VAT

Jak to wyglada w praktyce:

e W umowie posrednictwa nie wskazuje sie precyzyjnie, jakie zdarzenie
oznacza wykonanie ustugi. W efekcie raz za moment wykonania uznaje sie
podpisanie umowy przedwstepnej, innym razem akt notarialny, zawarcie
umowy najmu albo samo znalezienie klienta.

e Dodatkowo rézni pracownicy i agenci przekazujg do ksiegowosci odmienne
informacje o tym, kiedy sprawa zostata zakonczona.

Konsekwencje / ryzyka:

e Brak jasnego punktu odniesienia prowadzi do rozliczenia VAT w
niewtasciwym okresie, opdznionego wystawienia faktury albo sporéw
wewnetrznych o to, kiedy prowizja byta juz nalezna.

e W praktyce utrudnia to takze obrone przy kontroli, poniewaz spoétka nie
jest w stanie wykazac jednej, konsekwentnie stosowanej logiki.

Jak zapobiec:

e W kazdej umowie jednoznacznie opisz zdarzenie uznawane za wykonanie
ustugi. Jezeli model przewiduje etapy, przypisz do kazdego etapu odrebne
wynagrodzenie lub chociaz odrebny status operacyjny.

e Przygotuj dla ksiegowosci krétkg instrukcje, jakie dokumenty lub
potwierdzenia majg stanowi¢ dowdd wykonania ustugi.

e Na koniec tygodnia uzgadniaj liste spraw zakoriczonych z listg
dokumentéw sprzedazowych wystawionych lub przygotowanych do
wystawienia.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
e Biuro rachunkowe: procedura ustalania momentu rozliczenia; prawnik:
dopracowanie zapiséw umowy.
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7) Przedptaty, optaty rezerwacyjne i state
optaty pobierane bez procedury ich rozliczania

Jak to wyglada w praktyce:
e Spotka pobiera od klienta z gory optate za wytgcznos$¢, dziatania

marketingowe albo rezerwacje ustugi, ale nie ma jednej procedury
okreslajgcej, kto potwierdza wptyw Srodkow, kto decyduje o rodzaju
dokumentu i kto odpowiada za terminowe rozliczenie VAT.

e W praktyce takie wptywy bywajg ksiegowane jak zwykta zaptata za

zakonczong ustuge albo pozostajg przez dtuzszy czas wytgcznie na wyciggu
bankowym.

Konsekwencje / ryzyka:
e Prowadzi to do bteddéw w rozliczeniu VAT, niewtasciwego momentu

wystawienia dokumentu oraz trudnosci przy p6zniejszym rozliczaniu
korekt lub odstgpienia klienta od wspotpracy.

e Dodatkowo w raportach zarzgdczych moze dojs¢ do mylenia przeptywu

gotdéwki z przychodem zrealizowanym.

Jak zapobiec:

e W umowie doktadnie opisz charakter kazdej ptatnosci pobieranej z goéry

oraz warunki jej ewentualnego zwrotu albo zaliczenia na poczet
wynagrodzenia koncowego.

Po wptywie Srodkdéw uruchamiaj zawsze te samg sekwencje dziatan:
identyfikacja klienta i sprawy, ustalenie podstawy ptatnosci, wybor rodzaju
dokumentu, wystawienie dokumentu i zapisanie zdarzenia w rejestrze
wptywow.

Raz w tygodniu uzgadniaj wptywy z rachunku bankowego z rejestrem
umoéw i dokumentdéw sprzedazowych.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

e Biuro rachunkowe: wzér rejestru wptywow i procedury dokumentowania

przedptat.
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8) Btedne rozpoznawanie przychodu w CIT
z prowizji

Jak to wyglada w praktyce:

e Wiasciciel lub dziat finansowy utozsamia wptyw srodkow albo date
wystawienia dokumentu z automatycznym powstaniem przychodu
podatkowego. Tymczasem w posrednictwie kluczowe znaczenie ma to,
kiedy ustuga zostata wykonana i kiedy prowizja stata sie nalezna zgodnie z
umowa.

e Btad ten pojawia sie szczegdlnie czesto przy modelach mieszanych, w
ktérych czes¢ wynagrodzenia jest stata, a czesS¢ zalezy od sukcesu
transakgcji.

Konsekwencje / ryzyka:

e Skutkiem sg korekty CIT, znieksztatcenie wyniku okresu oraz btedna ocena
rentownosci poszczegolnych miesiecy lub kwartatéw.

e Na poziomie zarzagdczym sp6tka moze mie¢ wrazenie, ze sprawa juz
zarobita, mimo ze z podatkowego punktu widzenia wynik nie zostat jeszcze
zrealizowany.

Jak zapobiec:

e Rozdziel w raportowaniu trzy zdarzenia: wptyw srodkéw, obowigzek w VAT
oraz moment powstania przychodu w CIT. Te trzy momenty nie powinny
by¢ automatycznie utozsamiane.

e Wprowadz do CRM lub rejestru spraw pole informujgce o tym, kiedy
zgodnie z umowg powstaje prawo do prowizji.

e Na koniec kazdego miesigca uzgadniaj liste spraw zakoriczonych z listg
wystawionych dokumentow i z ewidencjg przychoddw.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

e Biuro rachunkowe lub doradca podatkowy: ustalenie zasad
rozpoznawania przychodu i wzoru raportu uzgodnieniowego.
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9) Sprzedaz B2C bez analizy obowigzkow
dotyczacych kasy fiskalnej i dowodowosci
ptatnosci

Jak to wyglagda w praktyce:

e Spotka obstuguje osoby fizyczne nieprowadzgce dziatalnosci i zaktada, ze
skoro wiekszos¢ ptatnosci trafia przelewem, to temat kasy fiskalnej jej nie
dotyczy.

e Jednoczes$nie nie istnieje standard opisu ptatnosci, ktéry pozwalatby
bezspornie powigza¢ wptyw z konkretng ustuga i konkretnym klientem.

Konsekwencje / ryzyka:

e Moze to prowadzi¢ do utraty prawa do zwolnienia z ewidencji, problemdw
przy kontroli oraz koniecznosci pézniejszego odtworzenia, czego dotyczyty
poszczegolne ptatnosci.

e Ryzyko rosnie szczegdlnie wtedy, gdy spotka dopuszcza ptatnosci
mieszane, gotowke albo niestandardowe opisy przelewdw.

Jak zapobiec:

e Dla sprzedazy B2C przygotuj oddzielng instrukcje, ktéra wskazuje, w jakich
przypadkach spétka korzysta ze zwolnienia z ewidencji, a w jakich nalezy
ewidencjonowac sprzedaz.

e Wprowadz obowigzek przyjmowania ptatnosci w sposéb pozwalajgcy na
jednoznaczng identyfikacje klienta i ustugi. Opis przelewu powinien
zawierac co najmniej numer sprawy i nazwe ustugi.

e Regularnie weryfikuj, czy sposdb pobierania ptatnosci nadal spetnia
warunki zwolnienia.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

e Biuro rachunkowe: ocena warunkéw zwolnienia i projekt procedury

dowodowej dla sprzedazy B2C.
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- 10) Fakturowanie B2B nieprzygotowane do
KSeF i obstugi korekt

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka nadal opiera fakturowanie B2B na recznym obiegu danych bez
ustalenia, kto potwierdza moment wykonania ustugi, kto odpowiada za
poprawnos¢ danych kontrahenta i kto nadaje ostateczng akceptacje do
wystawienia dokumentu.

e Przy wiekszej liczbie spraw pojawiajg sie réwniez korekty wynikajgce ze
zmian zakresu ustugi, odstgpien albo czeSciowych rozliczen, ale nie ma
jednego standardu postepowania.

Konsekwencje / ryzyka:

e Prowadzi to do wysokiego ryzyka btedéw formalnych, opdznien w
wystawianiu faktur oraz problemoéw z zachowaniem spdjnosci pomiedzy
CRM, ksiegowoscig i obiegiem KSeF.

e W praktyce rosnie liczba wyjatkdw, ktore sg obstugiwane recznie, co
zwieksza koszt administracyjny i ryzyko pomyiki.

Jak zapobiec:

e Zidentyfikuj wszystkie zdarzenia sprzedazowe w modelu B2B: faktura za
ustuge wykonang, dokumentowanie optat statych, korekty, czeSciowe
wykonanie ustugi oraz rozliczenia mieszane.

e Nastepnie rozpisz proces od zebrania danych do wysytki dokumentu i jego
ujecia w ksiegach. Wskaz witasciciela procesu na kazdym etapie.

e Przetestuj osobno scenariusze korekt i spraw trudnych jeszcze przed ich
masowym pojawieniem sie.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe, informatyk wdrozeniowy lub doradca podatkowy: przeglad
procesu fakturowania i przygotowanie do KSeF.
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11) Brak procedury rozliczania korekt,
odstgpien od umowy i zwrotu prowizji

Jak to wyglada w praktyce:
e Po zawarciu umowy sprzedazy lub najmu klient rezygnuje, transakcja nie

dochodzi do skutku albo strony zmieniajg zakres wspodtpracy, ale spotka nie
ma przygotowanej procedury, jak w takich sytuacjach rozliczy¢ prowizje,
dokument sprzedazowy i rozrachunki.

e W efekcie decyzje sg podejmowane ad hoc, a podobne przypadki bywajg
rozliczane na rézne sposoby.

Konsekwencje / ryzyka:

e Powoduje to ryzyko btednych korekt VAT i CIT, pozostawienia
nierozliczonych sald na kontach oraz sporéw z klientem co do zasad
zwrotu lub potrgcenia wynagrodzenia.

e Dodatkowo utrudnia to analize przychodéw, poniewaz w raportach
pozostajg sprawy formalnie zamkniete, ale ekonomicznie nierozliczone.

Jak zapobiec:

e W umowie posrednictwa przewiduj typowe scenariusze: odstgpienie
klienta, niewykonanie zobowigzanh przez drugg strone, rozwigzanie umowy
przed czasem oraz zasady zwrotu optat.

e Przygotuj wewnetrzng instrukcje korekt obejmujgca: identyfikacje
przyczyny, ustalenie wptywu na VAT, CIT i rozrachunki, wyb6r dokumentu
korygujgcego oraz sposob akceptacji decyzji.

e Po kazdym takim zdarzeniu wykonuj krétkie uzgodnienie sprawy z
ksiegowoscig, aby nie pozostawiac nierozliczonych sald.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
Prawnik: zapisanie scenariuszy w umowie; biuro rachunkowe: procedura
dokumentowania i ksiegowania korekt.
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12) Koszty transakcji sg mieszane z kosztami
ogolnymi spotki

Jak to wyglada w praktyce:

e Faktury za portale ogtoszeniowe, kampanie reklamowe, sesje foto-wideo,
home staging, dojazdy, telefony, CRM i materiaty marketingowe trafiajg do
ksiegowosci bez przypisania do konkretnej sprawy lub Zrddta leadu.

e W konsekwencji czes¢ kosztéw transakcyjnych trafia do kosztow ogdlnych,
a czes¢ kosztéw ogdlnych jest arbitralnie przypisywana do pojedynczych
spraw.

Konsekwencje / ryzyka:

e Znieksztatca to wynik poszczegdlnych transakcji i uniemozliwia rzetelng
ocene, ktére modele wspoétpracy sg optacalne.

e Spotka moze podejmowad btedne decyzje cenowe, poniewaz nie zna
petnego kosztu pozyskania i obstugi klienta.

Jak zapobiec:

e Dla kazdej sprawy utworz numer transakcji lub kod projektu i wymagaj

jego wpisania na etapie akceptacji kosztu.

e Przygotuj prosty katalog kosztow transakcyjnych i kosztéw ogdlnych.
Osoba opisujgca dokument powinna wiedzie¢, do ktorej kategorii przypisac
wydatek jeszcze przed zaksiegowaniem.

e Raz w miesigcu weryfikuj, czy kluczowe koszty marketingu i obstugi sg
powigzane ze sprawami albo z jasno okreslonym kanatem pozyskania
klienta.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe lub controlling: wdrozenie modelu przypisywania
kosztéw per sprawa i per zrédto leadu.
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13) Brak rachunku rentownosci per transakcja,
per agent i per zrodto leadu

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka zna tgczng wartos¢ prowizji i ogdlny koszt dziatalnosci, ale nie
potrafi odpowiedzie(, ile realnie zarobita na konkretnej sprawie, na
konkretnym agencie albo na leadach z danego kanatu reklamowego.

e W praktyce decyzje cenowe i marketingowe sg podejmowane gtéwnie
intuicyjnie.

Konsekwencije / ryzyka:

e Prowadzi to do iluzji rentownosci. Spétka widzi obrot i nowe sprawy, ale nie
zauwaza, ze czesc z nich po uwzglednieniu kosztow reklamy, czasu pracy i
kosztow dodatkowych przynosi wynik bliski zeru lub ujemny.

e Dodatkowo utrudnia to ocene efektywnosci agentdéw i kanatéw pozyskania
klientéw.

Jak zapobiec:

e Przygotuj karte rentownosci sprawy. Powinna ona pokazywac wartosc
prowizji, koszty marketingu przypisane do sprawy, koszty dodatkowe,
prowizje agenta, czas trwania procesu i wynik korncowy.

e Jezeli spotka prowadzi kilka typow ustug, rozbij raport dodatkowo na
sprzedaz, najem, wytgcznosc i sprawy mieszane.

e Raport aktualizuj na biezgco, a nie dopiero po zakoriczeniu kwartatu.
Rentownos$¢ ma wspierac¢ decyzje operacyjne, a nie jedynie opisywac
przesztosc.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):
Controlling lub biuro rachunkowe: raport rentownosci per sprawa, agent i
zrodto leadu.
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14) Wspotpraca z agentami, partnerami i
podwykonawcami bez jasnych zasad rozliczen

Jak to wyglada w praktyce:

e Spotka korzysta z agentéw na B2B, zleceniu lub w modelu partnerskim, ale
nie ma jednolitych zasad rozliczania prowizji wewnetrznych, kosztéw
pozyskania klienta i odpowiedzialnosci za dokumentacje sprawy.

e (zesc ustalen dotyczacych podziatu wynagrodzenia jest ustna albo
rozliczana dopiero po fakcie.

Konsekwencije / ryzyka:

e Powoduje to spory o wysokos¢ naleznego wynagrodzenia, trudnosci w
przypisaniu kosztéw do transakgji oraz nieczytelny obraz rentownosci
poszczegolnych spraw.

e Na poziomie dowodowym sp6tka moze nie miec wystarczajgcych podstaw
do wykazania, za jakie czynnosci zostato wyptacone wynagrodzenie.

Jak zapobiec:

e Przygotuj jeden standard wspotpracy z agentami i partnerami. Powinien on
okreslac zakres czynnosci, warunek nabycia prawa do prowizji, zasady
rozliczania kosztéw oraz obowigzki dokumentacyjne.

e Prowadz rejestr spraw z przypisaniem wiasciciela, zrodta leadu i zasad
podziatu wynagrodzenia jeszcze przed zamknieciem transakgji.

e Nie dopuszczaj do rozliczania prowizji wewnetrznej wytgcznie na podstawie
ustnych ustalen albo ogélnego potwierdzenia, ze agent ,,obstugiwat temat”.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

Prawnik: wzory uméw wspétpracy: biuro rachunkowe lub controlling: model
rozliczania prowizji i kosztow agentéw.
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15) Brak procedury zamkniecia transakciji i
uzgodnienia rozrachunkow

Jak to wyglada w praktyce:

e Do momentu zawarcia umowy najmu albo sprzedazy sp6tka koncentruje
sie na finalizacji sprawy, ale nie posiada formalnej checklisty zamkniecia
transakcji z perspektywy ksiegowej i administracyjne;j.

e W rezultacie po finalizacji sprawy pozostajg nieuzgodnione ptatnosci,
niezamkniete koszty, brak dokumentu koncowego albo nieaktualny status
w systemie CRM.

Konsekwencije / ryzyka:

e Powoduje to opdznienia, btedy w fakturowaniu, nieczytelne salda
rozrachunkowe i trudnosci w pozniejszej analizie rentownosSci sprawy.

e Dodatkowo rosnie ryzyko, ze w spoétce pozostang sprawy formalnie
~otwarte”, mimo ze biznesowo powinny by¢ juz zamkniete.

Jak zapobiec:

e Wprowadz checkliste zamkniecia transakcji obejmujacg: potwierdzenie
zdarzenia konczgcego ustuge, weryfikacje ptatnosci, potwierdzenie kosztow
sprawy, wystawienie dokumentu sprzedazowego, aktualizacje statusu w
systemie i archiwizacje dokumentow.

e Przypisz jedng osobe odpowiedzialng za koordynacje tego procesu. Nawet
w matej spotce ktos powinien by¢ wiascicielem zamkniecia sprawy.

e Po zakonczeniu transakcji wykonuj krétkie uzgodnienie rozrachunkow i
sald, aby nie przenosi¢ btedéw na kolejne miesigce.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

Biuro rachunkowe lub administracja sprzedazy: checklista zamkniecia
transakgji i uzgodnienia rozrachunkéw.

O
osg

Bila%GsXpert

Twj Sukces Nasza Ksiggowosé


https://bilansexpert.pl/

16) Brak procedury archiwizacji i przegladu
spraw po zakonczeniu

Jak to wyglada w praktyce:

e Po zamknieciu transakcji spotka przechodzi do kolejnych tematéw, a
dokumenty sg przechowywane bez jednolitego standardu nazewnictwa,
wersjonowania i opisu.

e Nie powstaje tez krétki raport podsumowujacy sprawe, jej wynik i
najwazniejsze odchylenia od planu.

Konsekwencje / ryzyka:

e W przypadku kontroli, reklamacji, sporu z klientem lub potrzeby
odtworzenia historii rozliczeh spétka musi zbierac informacje z wielu
zrodet, co wydtuza postepowanie i zwieksza ryzyko btedu.

e Firma traci takze mozliwos¢ uczenia sie na wtasnych danych, bo nie
posiada uporzgdkowanego materiatu do poréwnywania spraw i poprawy
procedur.

Jak zapobiec:

e Ustal, ze zamkniecie sprawy jest odrebnym etapem procesu i konczy sie
dopiero po skompletowaniu dokumentéw, zamknieciu rozrachunkéw,
przypisaniu kosztéw oraz zapisaniu wyniku sprawy.

e Przygotuj liste dokumentéw obowigzkowych w archiwum: umowa, aneksy,
dokument transakcji bazowej, potwierdzenia ptatnosci, dokument
sprzedazowy, korekty, zestawienie kosztow i notatka koricowa.

e Raz w miesigcu wykonuj krotki przeglad wybranych zamknietych spraw,
aby wykrywad btedy systemowe i poprawia¢ wzory dokumentow lub
procedury.

Wsparcie zewnetrzne (opcjonalnie):

Controlling, administracja wewnetrzna lub biuro rachunkowe: procedura
archiwizacji i przeglagdu spraw.
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Szybki auto test (2 minuty)

Zaznacz punkty, ktore dotyczg Twojej spotki lub w ktérych
pojawiaty sie juz korekty, opdznienia, spory, niejasnosci przy
fakturowaniu albo trudnosci przy ocenie rentownosci:

o1
02
03
o4
o5
06
o7
08
09
o010
011
012
013
014
o015
016

Interpretacja (orientacyjnie):

e 0-4 punktéw: proces jest wzglednie uporzgdkowany, ale warto okresowo
sprawdzac spojnos¢ umow, dokumentdw sprzedazowych, rozliczen VAT i
przypisywania kosztow.

e 5-9 punktéw: ryzyka sg umiarkowane i zwykle mozna je ograniczy¢ przez
dopracowanie procedur, obiegu danych oraz standardu dokumentacji w
najblizszym czasie.

e 10+ punktow: ryzyka sg wysokie - warto rozwazyc¢ szybki przeglad procesu
obejmujgcy model wynagrodzenia, VAT, B2C, KSeF, przychody w CIT, korekty,

koszty transakgji i kontrole rentownosci.

O

O
osg

.. 808
wBilanseXpert

Twaj Sukces Nasza Ksiggowosé


https://bilansexpert.pl/
https://bilansexpert.pl/

@ ", Potrzebujesz wsparciaw
' ksiegowosci swojej firmy?

Porozmawiajmy o Twojej sytuacji i sprawdzmy,
jak mozemy Ci pomac.

Skontaktuj sie “

Numer telefonu
+ 48 575 325 596

Email
biuro@bilansexpert.pl

Strona internetowa
bilansexpert.pl

Lokalizacja

Radwanska 51/52;
03-574 t6dz

fACKJ Jin]

Wiecej praktycznych porad znajdziesz na naszym blogu

Sprawdz artykuty
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