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Zanim zaczniesz: jak korzysta¢ z tej ksigzki

Ta ksigzka ma jeden cel: po jej przeczytaniu i wykonaniu krokow widzisz brak gotowki, zanim
on nastapi — i wiesz, jakich legalnych mechanizméw mozesz uzy¢, kiedy klient nie zaptacit.
Nie musisz rozumie¢ jezyka ustaw. Musisz umie¢ wypetni¢ jedna tabelg, wysta¢ jedno pismo we
wtadciwym momencie i zadaC ksiggowej wiasciwe pytanie, zanim podejmiesz decyzje.

Dla kogo jest ta ksigzka

» Prowadzisz firme B2B zatrudniajgca od jednej do piecdziesieciu oséb — ustugi, produkcije, bu-
dowlanke, IT albo agencje — i wystawiasz faktury z odroczonym terminem ptatnosci.

 Prowadzisz jednoosobowg dziatalno§¢ gospodarcza albo spétke z ograniczong odpowiedzial-
noscig. R6znice miedzy tymi formami sg zaznaczone tam, gdzie majg znaczenie.

« Zdarzyto Ci sie (albo boisz sie, ze sie zdarzy) stana¢ w piatek przed wyptatami bez pienigdzy
na koncie — mimo ze firma na papierze jest rentowna.

« Nie znasz sie na podatkach i nie chcesz sie zna¢. Chcesz wiedzie¢, co zrobi¢ w poniedziatek
i 0 co zapytacC ksiegowa, zeby to ona podjeta decyzje fachowg, a Ty — Swiadoma.

Czego ta ksigzka NIE zastepuje

WAZNE

Monaltro jest biurem rachunkowym. Nie jest kancelarig prawng ani doradcg podatko-
wym. Ta ksigzka ma charakter informacyjny i edukacyjny — opisuje, jak dziatajag mechani-
zmy prawne i podatkowe dostgpne wierzycielowi, i przygotowuje Cig do rozmowy ze spe-
cjalista. Nie rozstrzyga, ktory mechanizm zastosowa¢ w Twojej sytuacji — tej decyzji
nie da sig¢ podja¢ bez znajomosci Twoich ksigg, umow i historii rozliczen z konkretnym kon-
trahentem. Tam, gdzie ksigzka opisuje mechanizm podatkowy, konczy go pytaniem, ktére
zadajesz ksiegowej — nie rekomendacja, ktéra masz wdrozy¢ bez konsultaciji.

Ten disclaimer wraca w kazdym rozdziale, ktéry dotyka podatkdéw — nie tylko tutaj. To jest ksigz-
ka o pienigdzach, wigc powtarzamy go celowo, zamiast liczy¢ na to, ze zapamietasz go z
pierwszej strony.

Poza tym ksigzka nie zastepuije:

1. Prawnika — tam, gdzie sprawa trafia do sgdu (rozdziat 6) albo gdzie umowa z kontrahentem
wymaga indywidualnej analizy klauzul, wskazujemy moment, w ktérym warto sie z nim
skonsultowaé, zamiast pisa pozew za Ciebie.

2. Biura informacji gospodarczej — warunki wpisu dtuznika do rejestru (minimalna kwota, mi-

nimalny okres opdznienia) reguluje odrebna ustawa, ktorg znajdziesz w regulaminie
wybranego biura, nie w tej ksigzce.
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3. Instytuciji finansowej — jesli siegniesz po faktoring albo kredyt obrotowy (rozdziat 10), ksigz-
ka pokazuje, jak policzy¢ koszt catkowity i jakie pytania zada¢, a nie ktéry produkt wybraé —
to zalezy od oferty, ktérg dostaniesz na konkretna fakture.

Jak czytaé rozdzialy podatkowe

Czesc |l tej ksigzki (rozdziaty 4—-10) opisuje mechanizmy podatkowe, z ktérych wolno Ci legalnie
skorzystaé, gdy klient nie zaptacit: ulge na zte dtugi, rozliczenie kasowe, wybdr metody zaliczek i
kilka innych. Kazdy z nich ma ten sam schemat, wigc zapamigtaj go raz:

1. Mechanizm dziata tak — opis, jak przepis konstruuje uprawnienie albo obowigzek, z
dostownym cytatem tam, gdzie ma to znaczenie.

2. Ma zastosowanie, gdy — warunki, ktére musisz spetni¢, zeby w ogble wchodzi¢ w gre.

3. Czy w Twojej sytuaciji sie optaca, przesadza ksiegowa — bo to ona widzi Twoje ksiegi,
umowy i historie z konkretnym kontrahentem, a Ty ich w tej ksigzce pokaza¢ nie mozesz.

4. Pytanie, ktore jej zadajesz — konkretne zdanie, gotowe do wystania mailem albo
powiedzenia na spotkaniu.

Zaden rozdziat nie konczy sie stowami ,wybierz metode X". Kohczy sie pytaniem. To jest kon-
strukcja tej ksigzki, nie jej niedopatrzenie: przygotowuje Cie do rozmowy, nie zastgpuje jej.

Dlaczego wszystkie kwoty sa w jednym datowanym aneksie

Nie znajdziesz w rozdziatach 1-12 ani jednej stawki procentowej, ani jednego progu w ztotéw-
kach. To celowe. Progi skali podatkowej, stawki odsetek za zwtoke, limity kwotowe i wysokos¢é
sktadek zmieniaja sie — cze$¢ z nich co roku, czesé czesciej. Gdyby te liczby byty rozsypane
po tekScie, ksigzka starzataby sie niewidocznie: czytatby$ zdanie sprzed roku, przekonany, ze
nadal jest aktualne.

Dlatego wszystkie wartosci liczbowe, ktdre sie zmieniajg, sg w jednym miejscu — rozdziale 13,
aneksie datowanym. Kazda pozycja aneksu ma cztery pola: warto$¢, podstawe prawng, date
tekstu ustawy, z ktérego pochodzi, i datge sprawdzenia. Rozdziaty merytoryczne opisujg mecha-
nizm (,obowigzuje prég — jego wysoko$¢ podaje aneks”) i zawsze odsytajg do aneksu, zamiast
zgadywad, ile ten prog wynosi dzisiaj. Zanim podejmiesz decyzje na podstawie liczby z aneksu,
sprawdz date przy niej — jesli od premiery ksigzki minat rok, warto jg zweryfikowaé u ksiegowej,
nawet jesli sama ksigzka jeszcze sie nie zdezaktualizowata.
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Jak zbudowana jest ksigzka

Czesé Co robisz

l. Zobacz (rozdziaty 1-3) Widzisz, skad bierze sie réznica
miedzy zyskiem a gotdwka, mie-
rzysz wtasna luke ptynnosci i bu-
dujesz jedna tabele, ktéra poka-
zuje pigtek bez gotéwki, zanim
nadejdzie.

Il. Zréb (rozdziaty 4-10) Siedem krokéw: od weryfikacji
kontrahenta przed wystawie-
niem faktury, przez warunki
umowne i $ciezke windykacji, po
mechanizmy podatkowe i finan-
sowanie luki. Kazdy krok ma cel,
czas, liste do odhaczenia i

pytania do ksiegowej.

lll. Utrzymaj (rozdziaty 11-15) Rytm miesieczny, prég optacal-
noéci automatyzacji, aneks da-

towany, FAQ i stownik.

URZAD CZEKA

lle czasu

ok. 60—90 minut na przeczyta-
nie, jedno popotudnie na wypet-
nienie tabeli

roztozone na kilka tygodni,
wdrazane po kolei

1-2 godziny na start, potem
staty rytm miesieczny

Ramki, ktére spotkasz w tekScie, maja zawsze to samo znaczenie: UWAGA — putapka, w ktéra
wpada wiekszoS¢ firm; PRZYKEAD — liczby wymyslone, na okragtej, rodzajowej firmie, zeby
pokaza¢ mechanizm w dziataniu; WAZNE — dostowny cytat przepisu albo disclaimer, na ktérym
mozesz sie oprze¢; WZOR — formuta albo fragment gotowy do wykorzystania.

Co przygotowad przed startem

Zanim przejdziesz do rozdziatu 1, potéz obok siebie trzy rzeczy — potrzebne beda juz w rozdziale

3:

o Liste nieoptaconych faktur — wystawionych, ale jeszcze niezaptaconych przez klientéw.

Wystarczy eksport z programu do fakturowania albo zestawienie z ksieggowo$sci; ma

pokazywac kwote i termin ptatnosci kazdej pozyciji.

o Terminarz Twoich wiasnych ptatnosci — kiedy w tym miesigcu i w kolejnych dwéch ptacisz
wynagrodzenia, sktadki, podatki, czynsz i gtdwnych dostawcéw. Jesli tego terminarza jeszcze

nie masz spisanego w jednym miejscu, rozdziat 3 pokaze, jak go zbudowac razem z prognoza.

0 Dostep do salda konta firmowego — biezagcego stanu, nie historii. Potrzebny jako punkt

startowy do prognozy z rozdziatu 3.

Jesli czego$ z tej listy nie masz pod reka, nie czekaj — rozdziat 2 i 3 pokaza Ci doktadnie, skad te
dane wzig¢. Wazniejsze jest, zeby$ zaczat, niz zeby lista byta kompletna od pierwszego dnia.
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1. Rentowna firma bez pieni¢dzy na koncie

Piatek, 24. dnia miesigca

Masz podpisaé przelewy wynagrodzen. Program ksiegowy pokazuje, ze miesigc zamknie sie zy-
skiem — moze nawet tadnym zyskiem, lepszym niz miesigc wcze$niej. Otwierasz konto bankowe.
Saldo nie zgadza sig z tym, co widziate$§ w raporcie. Najwigkszy klient, ten, ktéry zamowit najwig-
cej w sierpniu, wcigz nie zaptacit — termin miat trzydziedci dni temu, mineto juz czterdzieSci piec.
Dzwonisz do ksiggowoSsci, zeby zapytaé, czy da sie co$ przesunaé. Odpowiedz brzmi: podatek za
sierpien trzeba zaptaci¢ niezaleznie od tego, czy ten klient zaptacit, czy nie — bo z punktu
widzenia rozliczenia sprzedaz juz sie odbyta.

To jest scena, ktéra powtarza sie w tysigcach firm w Polsce w kazdym miesigcu, i nie ma nic
wspblnego z tym, czy firma jest dobrze prowadzona. Ma zwigzek z jedna rzeczg, ktorg wigkszosé
witascicieli poznaje dopiero w momencie, kiedy juz boli: zysk i gotéwka to dwie rézne liczby, li-
czone w dwéch réznych momentach, i zadna ustawa nie obiecuje, ze beda sie ze soba
zgadza¢ w tym samym tygodniu.

WAZNE

Ten rozdziat dotyka sposobu, w jaki liczy sie dochdd dla celéw podatkowych — opisuje wy-
tacznie ogélny mechanizm, bez podawania konkretnych przepiséw i stawek (te, tam gdzie
maja zastosowanie, sg przedmiotem rozdziatdéw Czeéci Il). Monaltro jest biurem rachunko-
wym, nie doradcg podatkowym — to, jak doktadnie rozliczana jest Twoja firma, zalezy od
formy opodatkowania, ktéra wybrates§, i ustala to Twoja ksiegowa.

Zysk to opinia, gotéwka to fakt

Zysk (albo dochdd, jesli méwimy w kategoriach podatkowych) to wynik odejmowania: przychody
minus koszty za dany okres. To liczba, ktéra istnieje w ksiegach z chwilg wystawienia faktury
albo wykonania ustugi — niezaleznie od tego, czy ktokolwiek juz zaptacit. Sprzedate$ ustuge z
odroczonym terminem ptatnosci? Ta kwota trafia do przychodu tego miesigca, w ktérym ustuge
wykonate$ albo wystawite$ fakture — nie tego, w ktérym klient faktycznie przeleje pienigdze.

Gotoéwka to co innego. To liczba, ktdéra zmienia sie dopiero wtedy, kiedy pienigdze fizycznie
wptywajg albo wyptywajag z Twojego konta. Nie obchodzi jej, kiedy wystawite$ fakture.
Obchodzi jg tylko to, kiedy bank zaksiggowat przelew.

W firmie, ktéra sprzedaje z natychmiastowa zaptata (sklep stacjonarny, gotéwka do reki), te dwie
liczby sa niemal identyczne — rdéznica to kilka dni na przelewy karta. W firmie, ktéra sprzedaje
B2B z odroczonym terminem ptatnoSci — a to jest doktadnie ten typ firmy, do ktérego méwi ta
ksigzka — te dwie liczby potrafig sie rozjechac o tygodnie, a czasem o miesiace.
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PRZYKEAD

Pracownia projektowa (ustugi B2B, 8 osob) sprzedaje projekty graficzne i kampanie re-
klamowe firmom Sredniej wielko$Sci, z terminem ptatno$ci 30 dni.

W sierpniu pracownia wystawita faktury na tacznag kwote 120 000 zt netto. Koszty sierpnia
— wynagrodzenia, czynsz, materiaty, podwykonawcy — wyniosty 90 000 zt i zostaty zapta-
cone od razu, w tym samym miesigcu.

Zysk ksiegowy sierpnia: 120 000 zt - 90 000 zt = 30 000 zt. Na papierze to dobry mie-
sigc.

Ale sierpniowe faktury z 30-dniowym terminem wptyng dopiero we wrzeséniu. To, co realnie
wptyneto na konto w sierpniu, to zaptata za lipcowe faktury — a lipiec byt stabszym
miesigcem sprzedazowym (firma dopiero rosta), wiec na konto wptyneto tylko 80 000 zt.

Wynik gotowkowy sierpnia: 80 000 zt (wptywy) - 90 000 zt (wydatki) = =10 000 zt.

Firma zarobita na papierze 30 000 zt, a w kasie ubyto 10 000 zt. Obie liczby sa prawdziwe.
Opisuja dwa rézne zjawiska: ile firma jest warta wiecej po sierpniu (zysk) i czy ma czym
zaptaci¢ w sierpniu (gotéwka).

Gdzie dokladnie powstaje luka

Luka miedzy zyskiem a gotowka nie jest btedem ksiegowym — jest efektem trzech mechani-
zmobw, ktére dziatajg jednoczesnie i w te sama stroneg, kiedy firma sprzedaje z odroczonym
terminem ptatnosci.

Pierwszy mechanizm — moment powstania przychodu. W wiekszosci sytuaciji przychdd dla
celéw podatku dochodowego powstaje z chwilg wykonania ustugi albo wystawienia faktury —
nie z chwila zaptaty. W praktyce znaczy to, ze firma rozpoznaje przychdéd (i ptaci od niego po-
datek) zanim jeszcze zobaczy pienigdze na koncie. Istniejg mechanizmy, ktére to zmieniajg —
pozwalajg rozpoznac przychdd dopiero po otrzymaniu zaptaty — ale maja swoje warunki i nie sa
dostepne dla kazdej firmy. Opisuje je rozdziat 8.

Drugi mechanizm — VAT liczony podobnie. Obowigzek rozliczenia VAT od sprzedazy w wigk-
szoSci przypadkéw powstaje w zwigzku z wykonaniem ustugi albo dostawa towaru, a nie w
zwigzku z zaptata. Firma nalicza i czesto musi odprowadzi¢ VAT od sprzedazy, za ktbrg jeszcze
nie dostata pieniedzy. Tu tez istnieje mechanizm, ktéry to zmienia dla czesci podatnikow —
réwniez w rozdziale 8.

Trzeci mechanizm — koszty ptyna z inna predkoscia niz wptywy. Wynagrodzenia, sktadki,
czynsz i podatki maja state terminy ptatnosci, niezalezne od tego, kiedy Twoi klienci zaptaca
Tobie. Pensje wyptacasz w konkretnym dniu miesigca. Sktadki i zaliczki na podatek maja swoje
terminy ustawowe. Czynsz ptacisz z gory albo z dotu, ale zawsze w tym samym dniu. Zaden z
tych termindéw nie czeka na to, az Twdj klient ureguluje fakture.
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Zestaw te trzy mechanizmy razem, a zobaczysz, dlaczego rosngca, zdrowa firma bywa w
najwigkszych tarapatach gotéwkowych: im szybciej roénie sprzedaz z odroczonym terminem,
tym wieksza jest réoznica miedzy tym, co firma juz ,zarobita” na papierze, a tym, co
faktycznie ma na koncie. To nie jest paradoks — to jest arytmetyka odroczonego terminu
ptatnosci, powtérzona w skali catej firmy.

Dlaczego rentowna firma moze upasé

To zdanie brzmi jak sprzecznos¢, dopdki nie roztozysz go na dwa rézne pytania, ktére firma musi
umie¢ odpowiedzie¢ jednoczeénie i osobno:

 Czy firma zarabia? — na to pytanie odpowiada rachunek zyskoéw i strat, liczony za miesiac,
kwartat albo rok.

« Czy firma ma czym zaptaci¢ w ten konkretny piatek? — na to pytanie odpowiada wytacz-
nie stan konta bankowego i to, co na nie wptynie i z niego wyptynie w najblizszych dniach.

Firma moze odpowiedzie¢ ,tak” na pierwsze pytanie i ,nie” na drugie — i to wtasnie ta kombina-
cja prowadzi do upadtosci firm, ktére w statystykach wygladaja na zdrowe. Jesli w konkretnym
tygodniu wydatki, ktére musisz ponies¢ (wynagrodzenia, ZUS, podatek, dostawcy z krotszym
terminem niz Twoi klienci), przewyzszajg to, co realnie wptynie na konto — a nie masz rezerwy
ani dostepu do finansowania, ktére pokryje roznice — nie masz z czego zaptacic¢. Nie ma znacze-
nia, ze za trzy tygodnie ta sama faktura wptynie i miesigc zamknie sie zyskiem. Wynagrodzef nie
ptaci sie z przysztego przelewu.

To jest réznica miedzy wyptacalnoscia (czy firma jest w stanie w danym momencie regulowa¢
wymagalne zobowigzania) a rentownoscia (czy firma w danym okresie zarabia wiecej, niz wyda-
je). Rozdziat 2 pokaze, jak zmierzy¢, jak dtugo trwa u Ciebie ten rozjazd miedzy sprzedaza a
wptywem gotdwki. Rozdziat 3 pokaze, jak zbudowal narzedzie, ktore ostrzega Cie o konkretnym
piatku bez gotéwki na tyle wczesdnie, zeby zdgzy¢ zareagowal — zamiast dowiadywac sie o nim,
otwierajac konto w dniu wyptat.

Trzy sytuacje, w ktérych luka ros$nie najszybciej

Luka miedzy zyskiem a gotowka jest w kazdej firmie sprzedajgcej z odroczonym terminem — py-
tanie brzmi tylko, jak duza i jak szybko roénie. Sg trzy sytuacje, w ktérych warto na nig patrzeé
uwazniej niz zwykle.

Szybki wzrost sprzedazy. To brzmi jak dobra wiadomoS¢ i zwykle nig jest — ale im szybciej ro-
8nie sprzedaz z odroczonym terminem, tym szybciej roSnie tez réznica migdzy tym, co firma
»zarobita” na papierze w tym miesigcu, a tym, co ma na koncie. Wynika to wprost z arytmetyki z
przyktadu wyzej: jesli kazdy kolejny miesigc sprzedajesz wiecej niz poprzedni, to wptywy gotéw-
kowe (oparte na sprzedazy sprzed 30, 45 czy 60 dni) zawsze beda mniejsze niz biezacy przy-
chéd — bo poréwnujesz je do mniejszej liczby sprzed miesigca czy dwdch. Firma, ktbra rosnie
zbyt szybko wzgledem swojej gotowkowej rezerwy, moze ,umrze¢ na sukces” — mie€ wiecej
zamoéwien, niz jest w stanie sfinansowac¢ do czasu, az klienci zaptaca.

11
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Sezonowo$§é. Jesli Twoja sprzedaz nie jest rownomiernie roztozona w roku (szczyt przed sezo-
nem, zastéj po nim), luka gotéwkowa kumuluje sie w konkretnych miesigcach — zwykle tuz po
szczycie sprzedazowym, kiedy faktury z okresu wzmozonego ruchu jeszcze nie wptynety, a kosz-
ty poniesione na obstuge tego szczytu (nadgodziny, dodatkowi podwykonawcy, wieksze zapasy)
juz zostaty zaptacone.

Koncentracja u jednego duzego kontrahenta. Jesli znaczna czge§¢ Twojej sprzedazy trafia do
jednego albo dwbdch klientéw, to Twoja ptynnoé¢ jest w praktyce uzalezniona od tego, kiedy do-
ktadnie oni ptacg — nie od tego, co méwi umowa. Duzy klient, ktéry ptaci systematycznie kilkana-
cie dni po terminie, nie jest z jego punktu widzenia problemem (dla niego to rutyna negocjacyj-
na). Dla Ciebie, jesli ten klient odpowiada za istotng cze$¢ Twojego miesiecznego przychodu, to
samo opo6znienie potrafi przesuna¢ caty Twoj kalendarz ptatnosci.

Zadna z tych trzech sytuacji nie jest btedem w prowadzeniu firmy. Sa normalng czeécig prowa-
dzenia biznesu B2B z odroczonymi terminami. R6znica migdzy firma, ktéra je bezpiecznie prze-
chodzi, a firmag, ktéra wpada w ktopoty, to nie unikanie tych sytuacji — to wiedza z wyprzedze-
niem, ze nadchodzg, i przygotowana na nie gotéwka. Do tego stuzg rozdziaty 2 i 3.

UWAGA

Najczestszy btad na tym etapie: patrzenie wytacznie na wynik miesigca. Raport z do-
datnim wynikiem finansowym nie moéwi nic o tym, kiedy te pieniadze faktycznie wptyna ani
czy wptyna w ogble przed terminem, w ktérym musisz zaptaci¢ wynagrodzenia. Rachunek
zyskdw i strat i prognoza gotéwki odpowiadajg na dwa rézne pytania — potrzebujesz obu,
nie jednego zamiast drugiego.

Pytania do ksiegowej

Zanim przejdziesz do rozdziatu 2, warto zada¢ ksiegowej dwa pytania — nie po to, zeby co$
zmieni¢ od razu, tylko zeby wiedzieé, na jakich zasadach rozliczana jest Twoja firma:

W ktéorym momencie w naszej firmie powstaje przychdd i obowigzek podatkowy w VAT od
sprzedazy — z wystawieniem faktury, wykonaniem ustugi, czy inaczej?”

+ ,Czy nasza firma spetnia warunki, zeby rozwazy€ rozliczenie, w ktérym podatek nalicza sig
dopiero po otrzymaniu zaptaty — i co by to dla nas realnie zmienito?” (Wracamy do tego
szczegbtowo w rozdziale 8.)
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Koniec probki

To byt wstep i pierwszy rozdziat. Petna wersja to 16 rozdziatow: trzy o zobaczeniu wtasnej luki —
z rozdziatem, w ktérym budujesz prognoze pokazujgca pigtek bez gotdwki, zanim nadejdzie —
siedem krokéw od sprawdzenia kontrahenta po sfinansowanie luki, oraz pie¢ rozdziatbw o
utrzymaniu porzadku, w tym datowany aneks z wartoSciami i rozdziat o tym, czego w tej
ksigzce Swiadomie nie ma.

Do tego 11 gotowych dokumentow w plikach DOCX i Markdown: arkusz prognozy gotéwki na
trzynaScie tygodni, karta kontrahenta z limitem kredytowym, trzy wzory wezwania do zaptaty,
nota obcigzeniowa, wezwanie z naliczeniem odsetek, ugoda z harmonogramem, katalog zapiséw
umownych, zestaw pytan do ksiggowej przy kazdym mechanizmie podatkowym, arkusz poréw-
nania form finansowania, kalendarz terminéw i rejestr naleznosci przeterminowanych.

Wszystkie przepisy przywotane w tej ksigzce zostaty sprawdzone w tekstach ujednoliconych po-
branych bezposrednio z systemu informacyjnego Sejmu — nie z poradnikdéw i nie z pamieci. Roz-
strzygnieto przy tym dwie sprzecznoéci, ktoére krazag w publikacjach na ten temat, a rzeczy
niesprawdzone sg w ksigzce nazwane wprost.

Petna wersja e-booka wraz z zatgcznikami: https://sklep.monaltro.pl/
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