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Wynagrodzenie za czynnosci doradcy podatkowego
ustalane jest na podstawie umowy z klientem.

W przypadku niektdrych czynnosci zarwno w interesie
Klienta, jak i w interesie doradey podatkowego
Korzystne moze by¢ ustalenie wynagrodzenia

20 sukces” (ang. success fee), zwanego réwniez.
wynagrodzeniem za pomysiny wynik sprawy.

W prakeyce zdarzaja si¢ sywacje, w krorych Klienci doradcy
podatkowego nie sa sklonni wylozyé znaczniejszych kwot wyna-
grodzen za okreslone czynnosci, kedrych wynik jest niepewny,
natomiast chetnie zaakeeptowaliby zwigkszone wynagrodze-
nie w przypadku pozytywnego zakoriczenia sprawy. Rowniez
doradca podatkowy, ktéry potrafi ocenic szanse powodzenia
sprawy, mote by¢ zainteresowany taka forma ustalenia wyna-
grodzenia, gdy2 Kient po prostu chetnie] zaakceptuje zaplate
wigkszego wynagrodzenia, ktre bedzie jednak platne dopiero
po sukeesie. Praktyka ustalania wynagrodzenia na tej zasadzie
dotyczy zreszta rowniez innych zawodéw prawniczych.
Przykladowo, podatnik ma watpliwosé, czy powinien
zaplaci¢ podatek dochodowy od 0sob fizycznych w znacz-

nej kwocie w przypadku sprzedazy nieruchomosci. Doradca
podatkowy widzi szanse na unikniecie koniecznosci zaplaty
tego podatku, ale proponuje podatnikowi wystapienie
2 wnioskiem o uzyskanie interpretacjiindywidualnej. Podat-
nik nie jest jednak przekonany co do powodzenia sprawy i
e jest w stanie zaakceptowac zaproponowanego wynagro-
dzenia. Ustalone natomiast zostaje wynagrodzenie w wyso-
kosci 500 21 plus VAT za przygotowanie whiosku, a w przy-
padku potwierdzenia prawidlowosci stanowiska w interpre-
tacji indywidualne; - dodatkowe wynagrodzenie w wysoko-
sci 10% kwoty zaoszczedzonego podatku plus VAT.

Brak jest jakichkolwiek uregulowari prawnych, ktére
zakreslalyby minimalne lub maksymalne kwoty wyna-
grodzenia za poszczegélne czynnosci doradcy. W prak-
tyce spotyka sie wynagrodzenie ,;za sukces” w wysokosci
do 30% spornej kwoty plus VAT. Oczywiscie konkretna
‘wysokosé zalezy od specyfiki sprawy i ustalen z klientem.
Przy milionowym zobowiazaniu i kilkuprocentowe wynagro-
dzenie ,za sukces” moze by¢ akceptowalne dia obu stron.

Z wynagrodzeniem za sukces wiaze sig kilka ogranicze
Pierwsze to umowa, ktéra powinna by¢ podpisana pomig-

o gazetaklencapl
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dzy Klientem a doradca podatkowym. Wprawdzie w kaz-
dym przypadku doradztwa podatkowego zaleca sig, dla
celéw dowodowych, zawieranie uméw pisemnych, jednak
w tym przypadku 53 one wrecz konieczne.

Kolejne ograniczenie jest takie, iz oczywiscie na umo-
wienie na zasadzie wynagrodzenia ,za sukces” nie moze
liczy¢ klient niewyplacalny. Doradca musi mie¢ pewnose,
iz wynagrodzenie nie tylko nie bedzie mu nalezne, ale
réwniez zostanie przez klienta zaplacone

Ponadto ta forma wynagrodzenia moze dotyczy¢
tylko niektérych spraw, przykladowo reprezentowania
Klienta przed sadem administracyjnym w sporne] sprawie,
w przypadku wystapienia z wnioskiem o interpretacie
indywidualna, a takze w sprawach o nieujawnione 2r6-
dfa przychodéw. Nie bedzie dotyczyla np. beznadziejnych
sporow z fiskusem, sensem ktérych jest tylko odwleka-
nie wydania decyzji (chyba ze elementem sukcesu bedzie
doprowadzenie do przedawnienia zobowiazania)

Nalezy réwniez pamigta¢ o zasadach wynikajacych
2 Zasad etyki doradcéw podatkowych. Zgodnie z art. 11

ust. 3 Zasad etyki: ,Doradca podatkowy nie powinien
zawiera¢ z Klientem umowy, na mocy keorej Klient zobo-
wigzue sig zaplaci¢ wynagrodzenie za jej prowadzenie
jedynie proporcjonalnie do osiagnigtego wyniku (pactum
de quota litis). Dopuszczalna jest natomiast taka umowa,
w ktérej przewiduje si¢ dodatkowe wynagrodzenie za
pomysiny wynik sprawy”

Stad doradca podatkowy nie moze uméwi sie z klien-
tem wylacznie na wynagrodzenie ,za sukces”. Musi - jak
w powyzszym przykladzie - zastrzec kwotg wstepna,
2 dodatkowo wynagrodzenie za pomysiny wynik sprawy.
Oczywiscie proporcja migdzy skladnikami wynagrodze-
nia jest kwestia umowna pomigdzy klientem a doradca,

Reasumujac, generalnie wysokos¢ honorarium okre-
slana jest w drodze negocjacji migdzy doradca podatko-
wym a klientem. Warto jednak, aby zaréwno doradey, jak
ich Klienci pamigtali o takiej formie wynagrodzenia, jak
wynagrodzenie ,za sukces’”.

Piotr Geliiski




