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Poradnik prawnika 
Informator dla zuli Łukasz Bąk

Tegoroczne przetargi na usługi leśne mogą przynieść 
wykonawcom nie tylko waloryzację wynagrodzeń, ale też nowe 
wyzwania związane z odwołaniami, rażąco niskimi cenami 
i automatycznym naliczaniem kar
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Analiza mandatowa
W cyklu „Okiem adwo-

kata” w tym numerze pi-

szemy o konsekwencjach 

sprawy firmy Mirbud 

dla przetargów leśnych. 

W tym miejscu wypada 

tylko skrótowo pod-

kreślić, że problem kar 

i mandatów, który niemal 

masowo dotknął zakłady 

usług leśnych w minio-

nym sezonie przetargo-

wym, pozostaje w pełni 

aktualny. Oznacza to, że 

powinien być przez na-

szych czytelników uważ-

nie analizowany w obawie 

o pozbawienie się możli-

wości uzyskania pakietu 

w kolejnym roku. Należy dokonać 

dokładnego przeglądu takich przy-

padków w firmie, przeanalizować 

podstawy nałożenia mandatów 

i przygotować dokumenty w ramach 

Sponsorem dodatku jest firma Gwarancje24

samooczyszczenia. Nie można tego 

robić na ostatnią chwilę, bowiem 

takie samooczyszczenie zostanie 

uznane za niewiarygodne i nieprze-

konujące.

Wiarygodność konsorcjanta
Historie z wykluczeniami spowo-

dowanymi nałożonymi grzyw-

nami i mandatami prowadzą do 

ciekawych wniosków dotyczących 
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umów konsorcjum. Chodzi o wła-

ściwą weryfikację wiarygodności 

partnerów. Konsorcjanci składają 

jedną, wspólną ofertę i każdy z nich 

za siebie deklaruje, że jest zdolny do 

udziału w przetargu. Jeżeli jeden nie 

jest zdolny, dotyka to całą grupę. 

W zeszłym roku tego typu przypadki 

zdarzały się, co kosztowało pozostałe 

firmy z konsorcjum wspólne odpad-

nięcie z przetargu, pomimo że nie 

wszyscy dopuścili się zaniedbań przy 

wypełnianiu dokumentów. Za błąd 

jednego, płacili pozostali. Są dwa 

sposoby, aby się przed tym uchronić. 

Najlepiej dobierać zaufanych part-

nerów, którzy gwarantują staranne 

przygotowanie do przetargu. Jeżeli 

współpraca zawierana jest jednak 

przypadkowo, co przecież się zda-

rza, sugeruję dokładne opracowanie 

umowy konsorcjum, która w skraj-

nym przypadku pozwoli pociągnąć 

do odpowiedzialności firmę winną 

niedopatrzenia i utraty szans wszyst-

kich konsorcjantów na zamówienie. 

Analogiczne zastrzeżenia należy po-

czynić w odniesieniu do podmiotów 

udostępniających zasoby. To także 

są bowiem wykonawcy, których 

obowiązkiem jest złożenie JEDZ 

i zadeklarowanie braku przesłanek 

wykluczenia. Jeżeli deklaracja takiej 

firmy okaże się fałszywa, udostępnie-

nie zasobów będzie nieskuteczne. 

Przyszłoroczny szanse  
na aneksy paliwowe
Niektóre firmy do dzisiaj nie do-

czekały się waloryzacji za pierwsze 

półrocze wzrostów cen paliw. Pisa-

liśmy o tym w poprzednim numerze 

Gazety Leśnej. To nadzwyczajne 

rozwiązanie, które wdrożyły Lasy 

Państwowe, zadziałało wybiórczo, 

ale pewnej grupie wykonawców 

pozwoliło na częściowe pokry-

cie wyższych kosztów wykonania 

umów. Cała ta procedura opierała 

się na nieprzewidzianym wybuchu 

wojny na Bliskim Wschodzie, na-

głym przypadku, na który nikt z nas 

nie miał wpływu. Prawo zamówień 

publicznych pozwala na reagowa-

nia na takie sytuacje i dopłacanie 

wykonawcom poprzez aneksowa-

nie umów. Jest to jednak historia 

wyjątkowa i zalecam nie liczyć na 

podobne możliwości w kolejnym 

roku. Jeżeli ceny paliw będą rosły 

(co niepokojąco trwa w chwili obec-

nej) z powodu nierozwiązanych 

sporów pomiędzy USA i Iranem, 

nie będziemy ponownie mieli do 

czynienia z przypadkiem nagłym 

uprawniającym do podpisania anek-

su. Już dzisiaj bowiem wiadomo, że 

sytuacja jest niepewna, niestabilna, 

a więc element zaskoczenia będzie 

bardzo trudno wyjaśnić i wytłuma-

czyć. Lasy na to nie pójdą. Wniosek 

z tego taki, że kosztorys musi być 

przygotowany z dużą ostrożnością, 

przy założeniu potencjalnie wyso-

kich wydatków na paliwo. 

Waloryzacja jeszcze  
na koniec roku
Pamiętajmy, że oprócz wspomnianej 

powyżej waloryzacji nadzwyczaj-

nej, jednostkowej, w umowach na 

usługi leśne znajduje się również 

standardowa procedura podwyż-

szania wynagrodzenia, działająca 

po upływie dwóch kwartałów od 

podpisania umowy. Okres roku, 

w którym ukazuje się niniejszy po-

radnik, czyli czwarty kwartał, to mo-

ment, w którym podwyżka inflacyjna 

może jeszcze zadziałać. Nie znamy 

co prawda wskaźników na moment 

przygotowywania tego tekstu, ale 

odczyty miesięczne GUS za prze-

łom pierwszej i drugiej połowy roku 

coraz lepiej pokazują skutki wzrostu 

cen paliw. Zapewne okaże się więc, 

że na koniec umowy wykonawców 

czeka choćby drobna korekta, do-

datkowo rekompensująca podwyżki 

kosztów świadczenia usług, które 

dotknęły branżę w tym roku.

Przewidywany czas trwania 
przetargu
Przełom ubiegłego i bieżącego roku 

pokazał, że postępowanie odwoław-

cze w KIO znacznie wydłużyło się, 

co odwleka w czasie rozstrzygnięcia 

przetargowe. Izba ma ustawowo za-

ledwie 14 dni na rozpoznanie sprawy, 

ale to tylko termin tzw. instrukcyj-

ny, który coraz bardziej staje się 

fikcyjny. Aktualnie nie starcza już 

nawet miesiąca, aby wydać wyrok 

odwoławczy, sprawy przeciągają się 

do dwóch miesięcy i dłużej. Nic się 

w tym zakresie nie zmieni w najbliż-

szym czasie, bo Izba cierpi na brak 

kadr i zalew spraw. Przygotowano 

nawet projekt przepisów podno-

szących wysokość opłat i mających 

na celu ograniczenie liczby wpły-

wających odwołań, ale nowelizacja 

jest dopiero na etapie procedowania 

i na pewno nie wejdzie one w życie 

w tym roku, jeżeli w ogóle wejdzie 

w życie. Co to oznacza w praktyce? 

Będziemy dłużej czekać na zawarcie 

umowy. Składając ofertę wygrywa-

jącą należy liczyć się z odroczeniem 

w czasie rozpoczęcia prac w terenie, 

przeciwnik może przecież zawsze, 

nawet z błahego powodu, wywołać 

sprawę w KIO. Jeżeli przetargi ruszą 

standardowo w okolicach paździer-

nika – listopada, w każdym wypadku 

wniesienia odwołania nie ma szans 

na wejście do lasu z początkiem 
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stycznia. Celowałbym wtedy bardziej 

w koniec pierwszego kwartału, co 

niestety niektórych może zmotywo-

wać do podjęcia próby utrudnienia 

życia zwycięskim konkurentom.

Czy skarżyć wybór oferty 
w Dynamicznym Systemie 
Zakupów
Niektóre dyrekcje regionalne już 

wycofują się z Dynamicznego Sys-

temu Zakupów. Inne dopiero go 

wprowadzają. Procedura ma upro-

ścić wyłanianie wykonawców usług 

leśnych, bowiem polega na jedno-

razowym zgłoszeniu się i zakwali-

fikowaniu do systemu, a następnie 

składaniu ofert na poszczególne 

cząstkowe zamówienia. Moim zda-

niem przy okazji także jej celem jest 

obniżać progi wejścia na ten rynek, 

a więc wzmagać ostrą rywalizację 

cenową wykonawców. O kryteriach 

pozacenowych w tym systemie to 

ja nie słyszałem. Mechanizm działa 

tak, że kwalifikacja wykonawców 

(sprawdzenie ich zdolności udziału 

w postępowaniu) następuje w mo-

mencie złożenia wniosku, a wybór 

oferty może nastąpić później i kil-

kukrotnie, w zależności od tego, 

jakie prace i partie zamówienia są 

aktualnie ogłaszane i oferowane 

przez nadleśnictwo i o które z nich 

ubiega się dana firma. Nie oznacza 

to jednak, że wybór oferty nie może 

być kwestionowany. Nie oznacza to 

także, że kwalifikacja podmiotowa 

firmy nie uległa zmianie w między-

czasie, dla przykładu zul deklaro-

wał, że nie był karany przez PIP 

w momencie wejścia do systemu, 

a potem został ukarany. Jeżeli wybór 

oferty nastąpi pomimo takiej zmia-

ny i bez zgłoszenia kar zamawiają-

cemu, będzie to wybór wadliwy. 

Wykonawcy będzie można śmiało 

zarzucić zamiar ukrywania informa-

cji ważnych dla toku postępowania. 

Uczulam wszystkich uczestników 

Dynamicznego Systemu Zakupów, 

to może być interesująca pułapka do 

wykorzystania przeciwko wyłonio-

nym, nierzetelnym wykonawcom. 

Odwołanie w sprawie rażąco 
niskiej ceny
KIO skarży się na to, że nadmiar 

procesów odwoławczych jest spo-

wodowany m.in. zbyt dużą liczbą 

spraw dotyczących rażąco niskiej 

ceny i że wykonawcy nadużywają 

odwołań w takich przypadkach. Nie 

analizowałem nigdy statystyk, ale 

uważam, że trudno jest wygrać taką 

sprawę, szczególnie jeżeli oferty za-

skarżonej zaciekle broni nadleśnic-

two. Pełnomocnik zamawiającego 

uzasadniał podczas jednego z takich 

postępowań, wywołując u mnie szcze-

re rozbawienie, że wygrany zul jest 

pracowity, więc będzie mógł podjąć 

samodzielnie wszystkie kilkaset go-

dzin ręcznych w roku wycenionych na 

rażąco niską stawkę, a jednocześnie 

wykonywać pozyskanie i inne ważne 

elementy kosztorysu. Tak obrazowo 

i czasami groteskowo wyglądają tego 

typu spory. Rażąco niska cena nie jest 

więc nadmiernie skutecznym orężem, 

ale nie jest też tak, że należy zupełnie 

z niej rezygnować. Aktualnie nad-

leśnictwa ujawniają swoje szacunki 

wartości poszczególnych czynności. 

Jeżeli na ich tle lub na tle innych ofert, 

jakieś istotne elementy ceny okazują 

się niedoszacowane, trzeba i warto 

temat zgłębiać. Uwaga, pamiętajmy 

przy tym, że rażące zaniżenie to nie 

tylko takie poniżej 30 proc. średniej 

ofert lub wyliczeń zamawiającego. 

Rażące zaniżenie to każde znaczne 

odstępstwo (np. 20 lub 25 proc.) od 

tych dwóch elementów, które budzi 

wątpliwości co do prawidłowego 

skosztorysowania. Myślę, że w cza-

sach gwałtownych wahań cen pa-

liw, łatwiej będzie tego typu zarzuty 

sformułować, bowiem wykonawcy 

muszą szczególnie ostrożnie określać 

przewidywane koszty i szczególnie 

uważnie składać w tym zakresie wy-

jaśnienia.

Zmiany w prawie dotyczące 
przystąpienia
Na łamach Gazety Leśnej pisaliśmy 

o zmianie przepisów dotyczących 

procedur odwoławczych, która for-

malnie weszła w życie na początku 

tego roku, ale rzeczywiście dopiero 

teraz zadziała w przetargach leśnych. 

Obejmuje bowiem postępowania 

dopiero rozpoczęte po nowelizacji. 

Chodzi o kwestię przystąpienia do 

postępowania. Prawo przystąpienia 

przysługuje temu, kto złożył naj-

lepszą ofertę, a przeciwko której 

konkurencja wniosła odwołanie. Od 

zawsze zachęcałem do korzystania 

z tej możliwości. Do tego namawiają 

także nadleśnictwa, ponieważ wy-

godniej im procesować się wspól-

nie i w porozumieniu z firmą, która 

nieprawomocnie wygrała przetarg. 

Zmienione przepisy nakładają na 

stronę odwołującą dodatkowe rygo-

ry. Dotychczas było tak, że zgłosze-

nie przystąpienia należało przesłać 

do KIO i nadleśnictwa w terminie 

trzech dni od otrzymania powia-

domienia o wniesionym odwołaniu. 

Wystarczyło krótkie pismo, a całą, 

pozostałą argumentację można było 

uzupełniać na dalszym etapie spra-

wy, a nawet na samej rozprawie. 

Teraz termin trzydniowy dotyczy 

wszystkich argumentów i dowo-
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dów. Należy je więc przygotować 

szybko, co utrudnia nieco sytuację 

wykonawców, a także, a może przede 

wszystkim, ich prawników. Z punktu 

widzenia prawnika doradzam więc, 

aby zgłaszać się do swoich mece-

nasów w sprawie przystąpień jak 

najszybciej, aby mieli maksymalnie 

dużo czasu na przygotowanie.

Automatyczne naliczenia kar
Dotarły do mnie informacje, że Lasy 

Państwowe wdrożyły rozwiązania 

informatyczne, które pozwalają na 

automatyczne zliczanie kar umow-

nych. Kara nalicza się przy sporzą-

dzaniu przez leśniczego protokołu 

odbioru robót, oczywiście w sytu-

acji, gdy protokół powstaje po ter-

minie wykonania zlecenia. Kwota 

kary pojawia się w systemie i na tej 

podstawie nadleśnictwo wystawia 

notę. Nie ma tu za wiele miejsca 

na refleksję i szczegółową ocenę 

sprawy przed wysłaniem noty. Ten 

automatyzm w praktyce utrudnia 

obronę firmy leśnej przed karami. 

Kiedy proceduralna lawina rusza, 

dokumenty powstają, nadleśnic-

twu trudniej jest wycofać się z kar 

w obawie o odpowiedzialność za 

uszczerbek Skarbu Państwa. Do-

dajmy, że jest to podejście prawnie 

nieuzasadnione, bowiem naliczenie 

kary przez system nie oznacza, że 

kara ta jest słuszna. Innymi słowy, 

jeżeli zul ma przekonujące argumen-

ty na usprawiedliwienie, żaden au-

tomatyzm nie powinien odwodzić 

zamawiającego od rezygnacji z kary. 

Obawiam się, że będzie jednak od-

wrotnie, co spowoduje dalszy wzrost 

liczby nieodwracalnych przypadków 

obciążania karami w przyszłym roku. 

Tegoroczne noty, w zależności od 

wysokości nałożonych kwot, to także 

problem pod kątem składania ofert 

i samooczyszczenia. Niestety, braku-

je jasnych kryteriów, jaką karę należy 

wpisać, a jakiej nie należy wpisać do 

JEDZ. Każdy taki przypadek należy 

oceniać odrębnie i indywidualnie. 

Trzeba to zrobić z odpowiednim 

wyprzedzeniem przed złożeniem 

ofert. Warto przy okazji zweryfi-

kować, czy konkurent wykonujący 

umowy w bieżącym roku, takich 

kar nie poniósł. To jest informacja 

publiczna, którą nadleśnictwa po-

winny ujawniać na każde żądanie 

osoby zainteresowanej. 

Łukasz Bąk

Wspólnik w Kancelarii 

Jaskot, Bąk – Adwokaci

email: lukasz.bak@jaskot-bak.pl
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Kapitał w gotowości 
Gwarancje24.pl 

Sezon przetargowy może być dla zula szansą na rozwój, ale udział 
w kilku postępowaniach jednocześnie łatwo zablokować przez 
nadmiar obowiązków i zamrożoną gotówkę

G
dy w krótkim czasie pojawia się kilka interesu-

jących postępowań lub atrakcyjnych pakietów, 

każda ambitna firma leśna chce działać. Jednak 

start w kilku postępowaniach jednocześnie to skom-

plikowana układanka logistyczna. Daty składania ofert 

i terminy ważności gwarancji w różnych nadleśnictwach 

mogą przypadać na ten sam dzień lub tydzień. Kiedy 

pakiety kumulują się w tym samym czasie, w firmie 

szybko mogą pojawić się  poważne problemy, nazywane 

potocznie „korkami”.

Korek finansowy 
Kilka równoległych przetargów może wymagać zablo-

kowania kilkudziesięciu, a w przypadku większych firm 

nawet grubo ponad stu tysięcy złotych na rachunkach 

bankowych zamawiających. Co więcej, procedury prze-

targowe potrafią się przedłużać. Aby dobrze zobrazować 

skalę problemu, posłużmy się prostym wyliczeniem. 

Wyobraź sobie, że Twoja firma po wnikliwej analizie 

decyduje się złożyć oferty na cztery pakiety w różnych 

postępowaniach. Wymagane wadium dla każdego z nich 

wynosi odpowiednio: 15 000 zł, 20 000 zł, 25 000 zł  

i 30 000 zł. Łącznie daje to kwotę 90 000 zł.

Przy wyborze tradycyjnego wadium pieniężnego, 

całe 90 000 zł przelewasz na konta zamawiających. 

Przez kilka miesięcy te pieniądze pozostają całkowicie 

poza zasięgiem. 

Wybierając gwarancje wadialne, sytuacja wygląda zupeł-

nie inaczej. Jako przedsiębiorca ponosisz jedynie koszt ich 

wystawienia, ale nie przelewasz zamawiającym pełnych 

90 000 zł. Dzięki temu niemal cała ta pula środków może 

pozostać dostępna na bieżącą działalność przedsiębiorstwa, 

zapewniając Ci spokój i elastyczność finansową.

Gwarancja ubezpieczeniowa to pełnoprawna forma 

wadium, oficjalnie dopuszczona i akceptowana przez 

Prawo zamówień publicznych. Jej mechanizm jest pro-

sty: wykonawca nie przelewa zamawiającemu pełnej 

kwoty wadium. Zamiast tego nadleśnictwo (zama-

wiający) otrzymuje elektroniczny oryginał gwarancji 

wystawionej przez ubezpieczyciela.

Aby jednak gwarancja spełniła swoje zadanie, dokument 

musi rygorystycznie odpowiadać ustawie i precyzyjnym 

wymaganiom konkretnej SWZ. Skuteczność gwarancji 

zależy między innymi od wpisania prawidłowej kwoty, 

odpowiedniego okresu ważności, bezbłędnych danych 

wykonawcy i zamawiającego, dokładnego oznaczenia 

postępowania, a w przypadku startu wspólnego – wła-

ściwego wskazania wszystkich członków konsorcjum.

Oczywiście musisz pamiętać, że gwarancja nie usuwa 

odpowiedzialności wykonawcy za złożoną ofertę i nie 

eliminuje ustawowych przesłanek zatrzymania wadium. 

Jeśli wycofasz się z podpisania umowy, ubezpieczyciel 

wypłaci środki zamawiającemu, a następnie zwróci się 

do Twojej firmy z roszczeniem o ich zwrot. Podstawową 

Artykuł sponsorowany
Firma
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• Gotówka pozostaje w firmie – środki możesz 

przeznaczyć na bieżące funkcjonowanie ZUL-a.

• Możliwość udziału w kilku postępowaniach – 

startujesz w przetargach bez ryzyka zabloko-

wania całego firmowego kapitału.

• Elektroniczny dokument – otrzymujesz plik 

z kwalifikowanym podpisem elektronicznym, 

gotowy do dołączenia do oferty.

• Proces realizowany online – zamawiasz i od-

bierasz dokumenty bez wizyt w oddziałach.

• Możliwość obsługi zmian i przedłużeń – 

łatwo dostosujesz gwarancję poprzez aneks, 

jeśli zamawiający zmieni termin składania ofert.

• Wsparcie przy przygotowaniu gwarancji na 

podstawie SWZ – zyskujesz pewność co do po-

prawności kluczowych zapisów w dokumencie.

CO DAJE GWARANCJA WADIALNA?

i najważniejszą zaletą gwarancji jest jednak zachowanie 

płynności na etapie startu w przetargu oraz brak konieczno-

ści fizycznego przekazywania pełnej kwoty zabezpieczenia.

GWARANCJE24 –  
eksperckie wsparcie pośrednika
W natłoku przetargowych obowiązków warto mieć 

po swojej stronie sprawdzonego partnera. GWARAN-

CJE24 to profesjonalny pośrednik specjalizujący się 

w gwarancjach ubezpieczeniowych, który pomaga 

przedsiębiorcom sprawnie i szybko uzyskać gwarancje 

wystawiane przez zakłady ubezpieczeń.

Współpraca z platformą to coś więcej niż tylko zakup 

usługi. To oparcie w partnerze, który rzetelnie analizuje 

dane Twojego zlecenia i weryfikuje dokumentację kon-

kretnego postępowania. Specjaliści z GWARANCJE24 

stanowią realne wsparcie przy wszelkich zmianach 

w SWZ oraz przedłużeniach terminów, co dla firm le-

śnych regularnie uczestniczących w przetargach stanowi 

ogromną oszczędność czasu i nerwów.

Jak wygląda uzyskanie dokumentu w praktyce? Cały 

proces jest dostosowany do realiów nowoczesnego biznesu:

1. Przedsiębiorca podaje NIP firmy oraz parametry 

wadium.

2. Przekazuje SWZ lub link do odpowiednich doku-

mentów postępowania.

3. Otrzymuje zwrotną informację o warunkach i koszcie 

wystawienia gwarancji.

4. Po spełnieniu wymagań formalnych oraz pozytywnej 

ocenie ubezpieczyciela, zamawia gwarancję.

5. Otrzymuje elektroniczny dokument gotowy  

do dołączenia do oferty na platformie zakupowej.

Zanim rozpoczniesz przygotowywanie ofert, upewnij się,  

że masz pod kontrolą kluczowe kwestie:

• Aktualne dane rejestrowe firmy gotowe do przed-

stawienia.

• Ważne podpisy elektroniczne (kwalifikowane) osób 

uprawnionych do reprezentacji.

• Skompletowany zbiór dokumentów i referencji 

potwierdzających doświadczenie.

• Stworzony przejrzysty kalendarz terminów składania 

ofert i wniesienia wadiów.

• Wyznaczone konkretne osoby odpowiedzialne za 

przygotowanie poszczególnych pakietów.

• Aktualną umowę generalną na gwarancje wadialne.

• Dostępny i zweryfikowany limit gwarancyjny u ubez-

pieczyciela.

• Rejestr posiadanych gwarancji i bieżącą kontrolę 

terminów ich ważności.

• Jasną procedurę sprawdzania zmian w SWZ wpro-

wadzanych przez zamawiającego.

Mądrze planuj, by rosnąć w siłę
Wielokrotny udział w przetargach to szansa na dy-

namiczny rozwój, ale równoległe prowadzenie kilku 

postępowań wymaga wcześniejszego przygotowania 

firmy. Gwarancja wadialna powinna być traktowana 

jako jeden z najważniejszych elementów Twojego 

przygotowania przed sezonem przetargowym.

Uporządkowanie dokumentów, jasny podział odpowie-

dzialności, wyznaczenie osób do monitorowania zmian 

w SWZ oraz uzyskanie odpowiedniego limitu gwarancyj-

nego to kroki, które pozwolą Ci uniknąć organizacyjne-

go chaosu. Z kolei zastąpienie przelewów gwarancjami 

wadialnymi za pośrednictwem profesjonalnej platformy 

ogranicza blokowanie gotówki. Zwiększasz w ten sposób 

swoją elastyczność finansową, usprawniasz organizację 

sezonu i zachowujesz cenne środki na paliwo, wynagrodze-

nia, naprawy sprzętu i uruchomienie nowych kontraktów.

(Pamiętaj, że ostateczne przyznanie limitu oraz wysta-

wienie gwarancji uzależnione jest od pozytywnej oceny 

wniosku przez zakład ubezpieczeń). 

Artykuł sponsorowany
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Kapitał pracuje 
Poręczenia PRFPK 

Poręczenia PRFPK pozwalają ograniczyć zamrażanie własnego 
kapitału i bezpieczniej realizować kolejne kontrakty
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D
la wielu przed-

siębiorców dzia-

łających w branży 

leśnej udział w przetargach 

organizowanych przez 

Lasy Państwowe oznacza 

konieczność zabezpiecze-

nia znacznych środków 

finansowych. Problem po-

jawia się szczególnie wtedy, 

gdy firma chce startować 

w kilku postępowaniach 

jednocześnie. Wysokie 

wadia, a następnie zabez-

pieczenia należytego wyko-

nania umowy czy usunięcia 

wad i usterek mogą na dłu-

gi czas ograniczyć dostęp do gotówki. Rozwiązaniem 

są poręczenia oferowane przez Pomorski Regionalny 

Fundusz Poręczeń Kredytowych Sp. z o.o. (PRFPK).

Partner przedsiębiorców
PRFPK jest regionalną instytucją działającą na rzecz 

przedsiębiorców z województwa pomorskiego. Spółka ma 

charakter non profit, a jej udziałowcami są Urząd Marszał-

kowski Województwa Pomorskiego oraz gminy i miasta 

regionu. Na czele Funduszu stoi prezes Irena Wróblak.

Misją PRFPK jest przede wszystkim ułatwianie mi-

kro-, małym i średnim przedsiębiorstwom dostępu do 

finansowania. Fundusz od lat wspiera firmy działające 

na Pomorzu, pomagając im rozwijać działalność i re-

alizować inwestycje. Skala tej działalności to tysiące 

przedsiębiorstw, które dzięki poręczeniom mogły wy-

korzystać dostępne możliwości rozwoju.

Jednym z obszarów, w których takie wsparcie ma 

szczególne znaczenie, są zamówienia i przetargi wy-

magające przedstawienia zabezpieczeń finansowych.

Specyfika przetargów organizowanych przez Lasy 

Państwowe sprawia, że przedsiębiorca musi liczyć się 

z koniecznością wniesienia wadium. Dla firmy posiada-

jącej kilka czy kilkanaście maszyn samo zgromadzenie 

odpowiedniej kwoty nie musi być problemem. Proble-

mem może być natomiast jej zamrożenie.

Pieniądze wpłacone jako wadium przestają być dostęp-

ne na bieżące potrzeby. Tymczasem firma leśna musi 

przez cały czas finansować paliwo, części zamienne, 

serwis i naprawy maszyn, wynagrodzenia pracowników 

czy transport. W przypadku startu w kilku postępo-

waniach jednocześnie kwota zamrożona w wadiach 

może szybko osiągnąć poziom, który realnie ogranicza 

możliwości przedsiębiorstwa.

Alternatywą dla wpłaty gotówkowej jest poręczenie 

wadialne PRFPK. Zamiast przelewać pełną kwotę 

wadium na rachunek zamawiającego, przedsiębiorca 

przedstawia wymagane poręczenie. Dzięki temu własne 

środki pozostają na koncie firmy i mogą pracować tam, 

gdzie są rzeczywiście potrzebne.

Artykuł sponsorowany
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Dodatkowo możliwość zabezpieczenia wadiów w for-

mie poręczenia ułatwia start w kilku nadleśnictwach 

jednocześnie. W praktyce oznacza to większą swobodę 

w podejmowaniu decyzji i możliwość konkurowania 

o większą liczbę kontraktów.

Większe możliwości
Wygranie przetargu nie oznacza końca potrzeb fi-

nansowych firmy. Kolejnym etapem jest zazwyczaj 

konieczność przedstawienia zabezpieczenia nale-

żytego wykonania umowy – NWU.

Także tutaj przedsiębiorca może skorzystać z poręczenia 

PRFPK. Zamiast angażować własną gotówkę albo godzić 

się na potrącanie odpowiedniej części środków z pierw-

szych faktur, firma przedstawia dokument potwierdzający 

zabezpieczenie. Po rozpoczęciu kontraktu pojawiają się 

przecież wydatki związane z pracownikami, paliwem, 

transportem oraz utrzymaniem i eksploatacją sprzętu.

Jeszcze dłużej kapitał może być zamrożony w związku 

z zabezpieczeniem usunięcia wad i usterek, czyli 

UWiU. W zależności od kontraktu okres ten może 

wynosić kilka, a nawet wiele lat. Dla przedsiębiorcy 

oznacza to kapitał, który pozostaje poza bieżącym 

obrotem przez długi czas. Problemem jest nie tylko 

brak możliwości wykorzystania tych pieniędzy na in-

westycje, ale także spadek ich realnej wartości w czasie.

Poręczenie UWiU pozwala przenieść ciężar za-

bezpieczenia na Fundusz. Firma może dzięki temu 

zachować środki i przeznaczyć je na działalność 

gospodarczą. Dla przedsiębiorstwa leśnego może 

to oznaczać możliwość szybszego zakupu kolejnej 

maszyny, modernizacji posiadanego sprzętu czy 

sfinansowania innych inwestycji.

Oferta PRFPK nie ogranicza się wyłącznie do porę-

czeń związanych z przetargami. Fundusz umożliwia 

także uzyskanie poręczeń kredytów i pożyczek udzie-

lanych przez współpracujące instytucje finansowe, 

w tym lokalne banki spółdzielcze.

Może to być istotne dla firm, które potrzebują 

finansowania na realizację zdobytego kontraktu, 

ale nie chcą lub nie mogą zabezpieczać kredytu nie-

ruchomością. Poręczenie może w takim przypadku 

ułatwić uzyskanie finansowania niezbędnego do 

zakupu maszyn, wyposażenia czy sfinansowania 

bieżącej działalności.

Dla przedsiębiorcy leśnego najważniejsze pozostaje 

jedno – kapitał powinien pracować. Zamiast przez 

lata pozostawać zamrożony w kolejnych zabezpie-

czeniach, może finansować paliwo, ludzi, maszyny 

i inwestycje. A to właśnie płynność finansowa często 

decyduje o tym, czy firma tylko utrzyma się na rynku, 

czy będzie w stanie zrobić kolejny krok. 
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