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Szanowni Paristwo,

Standardowa umowa najmu zawiera okoto 30 stron, a jej negocjacje moga zajg¢ od kilku do nawet
ponad stu godzin. Rozmowy utykajg zazwyczaj podczas uzgadniania przez strony trudnych kwestii,
a skutki przedtuzajacych sie negocjacji mogg by¢ dla obydwu stron bardzo dotkliwe i wymierne. Mogg
prowadzi¢ do zagrozenia terminéw ustalonych przez wynajmujacych z bankami w zakresie progow
komercjalizacji projektéw, mogg wydtuzyé czas przeznaczany przez strony na negocjacje, mogq takze
wptynaé na zwiekszenie kosztow catego procesu. Szukajgc mozliwosci usprawnienia negocjacji, zwiek-
szenia ich efektywnosci i skrdcenia ich czasu postanowiliSmy zbadaé, ktdre postanowienia w umowach
najmu sg najtrudniejsze i najbardziej czasochtonne.

Dwa lata temu bazujgc na naszych doswiadczeniach oraz rozmowach z przedstawicielami branzy,
_ zidentyfikowali$my trudne klauzule i przy pomocy ankiety internetowej wspdlnie z Polskg Radg Centréw
Handlowych zweryfikowalismy czy doswiadczenia innych wynajmujgcych i najemcéw potwierdzajg nasze obserwacje. Postano-
wilismy powtdrzy¢ badanie po dwdch latach i sprawdzi¢ czy w zakresie okreslenia klauzul jako trudnych nastapity jakies zmiany.
Rynek powierzchni handlowych ciggle ewoluuje i dojrzewa, ale czy dwa lata to wystarczajgcy okres by proces negocjacji ustanda-
ryzowat sie, a ich czas sie skrocit?

Zachecam Panstwa do zapoznania sie z wynikami tegorocznej edycji badania. Dla przedstawienia zmian, ktére zaszty w postrze-
ganiu trudnych i czasochtonnych klauzul jego wyniki zestawiliSmy z odpowiedziami z poprzedniego badania. Dodatkowo poprosili-
$my o komentarz ekspertéw rynkowych reprezentujgcych wszystkie strony negocjacji. Mam nadzieje, ze efekt naszych wspdlnych
rozwazan pomoze podnies¢ efektywnos$¢ pracy przy negocjacjach uméw najmu.

Mitej lektury!
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Drodzy Paristwo,

Polski rynek centréw handlowych osiggnat juz petng dojrzato$é. Mamy prawie 500 centréw handlowych,
ponad 2000 marek i sieci handlowych oraz kilkaset innych podmiotdw $wiadczacych ustugi dla branzy.
Te liczby z jednej strony napawaja duma, z drugiej, tak duza liczba interesdw i réznych stron moze by¢
przyczynkiem do wielu sytuacji spornych, czy generujacych konflikty.

Dojrzato$é rynku mozna jednak zdefiniowac nie tylko poprzez liczby, ale takze sposdb dziatania, stosowa-
ne standardy, czy proby bezspornego rozwigzywania problemdw i radzenie sobie z sytuacjami trudnymi.
Publikacje, ktére powstaty kilka lat temu jak Kodeks Dobrych Praktyk PRCH, czy obecne badania
przygotowane wspolnie przez Polskg Rade Centréw Handlowych oraz kancelarie Galt, przyczyniajg sie
do tego, aby trudne czesto kwestie nie byty zarzewiem konfliktu pomiedzy stronami, a jedynie kwestia
uczciwych negocjacji biznesowych, w ktérych kazda ze stron rozumie potrzeby i intencje partnera.
Umowy najmu sg jednym z fundamentalnych dokumentdw, na ktérych oparta jest branza nieruchomosci handlowych i dziatalnos¢
najwazniejszych podmiotéw na tym rynku. Przygotowujac wyniki badania staraliSmy sie zdefiniowaé najbardziej newralgiczne
postanowienia umowne oraz klauzule budzace najwiecej emocji, czy wrecz wptywajace na opdZnienie procesu finalizacji umowy
pomiedzy stronami.

Licze, ze ta publikacja okaze sie dla Paristwa cennym Zrédtem informacji i wiedza zgromadzona w niniejszym opracowaniu za-
owocuje przyspieszeniem i uproszczeniem negocjacji kazdej kolejnej umowy najmu powierzchni handlowej, zardwno po stronie

wynajmujgcego, jak i najemcy.
POLSKA RADA
@ CENTROW HANDLOWYCH
POLISH COUNCIL
OF SHOPPING CENTRES
Radostaw Knap

Dyrektor Generalny
Polska Rada Centrow Handlowych
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1. KWESTIE SPORNE W UMOWACH NRJMU
- WYNIKI BADANIA ANKIETOWEGO 2016

Negocjacje umow najmu bywajg czasochtonne. Niekiedy ,utykajg" podczas uzgadniania przez strony trudnych kwestii
umownych. Przedtuzajgce sie negocjacje mogg prowadzi¢ do zagrozenia terminéw ustalonych przez wynajmujgcych
z bankami (w zakresie progéw komercjalizacji projektéw) oraz wydtuzenia czasu przeznaczanego przez zespo-
ty komercjalizacyjne wynajmujacych na negocjacje (i zwiekszenia kosztéw). Przy obiektach juz dziatajgcych moga
tez oddziatywac negatywnie na przeptywy finansowe u wynajmujgcych. Celem niniejszego badania byto zidentyfikowa-
nie najbardziej czasochtonnych w procesie negocjacji klauzul w umowach najmu w budynkach handlowych. Bazujac
na naszych doswiadczeniach oraz rozmowach z przedstawicielami branzy, zidentyfikowaliSmy katalog ,trudnych
klauzul”. Nastepnie przeprowadziliSmy badanie metodg indywidualnych kwestionariuszy internetowych. Do badania
zaprosiliSmy przedstawicieli wynajmujacych, najemcow oraz inne 0soby zaangazowane w proces negocjacji umow.
Ponizej prezentujemy Panstwu wyniki opracowane na podstawie odpowiedzi respondentéw badania.

KWESTIE SPORNE W UMOWAGH NAJMU 2016

Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw

Konsekwencje nieosinniecia danych
progéw komercjalizacji

Zasady regulowania optat eksploatacyjnych (tzw. CAP)
Wypowiedzenie uméw przez wynajmujacych
Nastepstwa prac zwigzanych z przebudowg centrum
Klauzule dotyczace zakazu konkurencji

Zakres odpowiedzialno$ci najemcéw

Standard prac wykoriczeniowych
/ wktad wynajmujacych w prace wykonczeniowe

Nastepstwa opdznienia w przekazaniu pomieszczen
Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych
Formuta przewalutowania czynszéw

Data otwarcia centrum

Opcje przedtuzenia uméw najmu

Optaty marketingowe

Pomiary i kryteria pomiaréw

,Klauzula tolerancji” w zakresie réznicy pomiedzy
powierzchniami umdéwionymi a zmierzonymi

Przekazanie pomieszczen

Stopien trudnosci w negocjacjach
I tatwe i raczej tatwe

Srednie (ani tatwe, ani trudne)
W raczej trudne i trudne
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Niechlubnym ,zwyciezcg” tegorocznego badania, tzn. postanowieniem najczesciej wskazywanym
jako trudne do uzgodnienia, zostata klauzula dotyczaca kar umownych w przypadku wypowiedzenia
najmu. Taki wynik nie zaskakuje nikogo znajacego realia rynkowe — mato jest negocjacji, w ktorych
nie jest to jeden z najbardziej zapalnych punktdéw, cho¢ kluczowy, dla funkcjonowania wszystkich intere-
sariuszy. Perspektywa wynajmujgcego: Wybudowatem/kupitem galerie, musze tym wszystkim zarzadzic,
wartosc obiektu buduje w oparciu o stabilne najmy, wiec w razie straty najemcy musze mie¢ rekompen-
sate nieuchronnie zderza sie z perspektywa najemcy: Wynajmuje lokal, organizuje zatoge, towar i sklep,
a w przypadku problemdw bede jeszcze musiat zaptacic majgtek wiascicielowi.

Czy zblizenie stanowisk jest wobec tego mozliwe? Mysle, ze tak, po blizszym przyjrzeniu sie niekto-
rym ryzykom, ktdre wiasciciele obecnie starajg sie ogranicza¢ negocjujgc wysokosc kar zwigzanych
z wypowiedzeniem. Jedng z ich obaw jest zmarnowanie ,inwestycji w najem” (udzielonych rabatéw
czynszowych i ewentualnych naktadéw na aranzacje). Zatem odrebne od kary uregulowanie zrekom-
pensowania tej inwestycji, moze by¢ argumentem za przyjeciem bardziej elastycznego stanowiska.
Zwtaszcza, ze w razie sporu, kara przyznana wiascicielowi moze by¢ w praktyce zmniejszona przez sad.
Takie uregulowanie mogtoby przyja¢ posta¢ zobowigzania najemcy do zwrotu ,niezamortyzowa-
nych” zachet uzyskanych od wynajmujacego — proporcjonalnie do czasu faktycznego trwania najmu.
Gdyby zatem wartosc¢ zachet wyniosta 100, planowany okres najmu wynosit 5 lat, a najem zostat wypo-
wiedziany po 3 latach, to przy powyzszym uzgodnieniu najemca zwrdcitby kwote 40 (100 x 2/5 = 40).
Przy takim uzgodnieniu, kara umowna miataby faktycznie funkcje rekompensaty za koniecznos¢ poszu-
kiwania nowego najemy i akceptacji przez wynajmujgcego pustostanu. Poniewaz jednak zasady zwrotu
,fwardych” (juz wydanych) pieniedzy bytyby uzgodnione na innych zasadach, ro$nie szansa na tatwiejsze
(i szybsze) wypracowanie kompromisu.

0. KLAUZULE SPORNE W UMOWRGH NRJMU - a014 VS. 2016

W poréwnaniu do roku 2014, wzrdst sredni odsetek respondentéw uznajgcych badane klauzule w umowach najmu za
trudne lub bardzo trudne w negocjacjach. Znaczace zmiany zaszty rowniez w postrzeganiu trudnosci poszczegolnych
klauzul w umowach najmu. Ponizsza tabela przedstawia TOP 5 najtrudniejszych kaluzul wskazanych przez responden-
tow badania w 2014 oraz 2016 roku.

T0P 3 NRJTRUDNIEJSZYCH KLAUZUL 2014  TOP § NAJTRUDNIEJSZYCH KLAUZUL 2016

- 66%

QOO0 C

Konsekwencje nieosiggania danych progéw Kara umowna w przypadku wypowiedzenia
komercjalizacji - 72% umow - 71%
Nastepstwa prac zwigzanych z przebudowg centrum Konsekwencje nieosiggania danych progow

komercjalizacji — 66%

Kara umowna w przypadku wypowiedzenia umow Zasady regulowania opfat eksploatacyjnych

- 60% (tzw. CAP) - 54%

Zasady regulowania opfat eksploatacyjnych Wypowiedzenie umow przez wynajmujacych - 54%
(tzw. CAP) - 51%

Standard prac wykoriczeniowych - 42% Nastepstwa prac zwigzanych z przebudowa centrum

- 54%
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GAILT rosacomaL
KLAUZULE SPORNE W UMOWACH NRJMU Wartost w % Migjsce w rankingu

- wskazanie trudno$ci 2014 vs. 2016 20y 2006 201+ 2016
Kara umowna w przypadku wypowiedzenia umdw 60% 71% 3 1
Konsekwencje nieosiggniecia danych progdéw komercjalizacji 72% 66% 1 2
Zasady regulowania optat eksploatacyjnych (tzw. CAP) 51% 54% 4 3
Nastepstwa prac zwigzanych z przebudowg centrum 66% 54% 2 3
Wypowiedzenie umdw przez wynajmujgcych 26% 54% 8 3
Klauzule dotyczace zakazu konkurencji 28% 49% 7 4
Zakres odpowiedzialno$ci najemcow 26% 46% 8 5
a’t;knodhaggepr)]zi\clv Zykohczeniowych / wktad wynajmujgcych w prace 42 420, 5 6
Nastepstwa op6Znienia w przekazaniu pomieszczen 34% 31% 6 7
Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych 26% 25% 8 8
Formuta przewalutowania czynszow - 25% - 8
Data otwarcia centrum 15% 23% 10 9
Opcje przedtuzenia umdéw najmu 21% 20% 9 10
Optaty marketingowe - 19% - 11
Pomiary i kryteria pomiaréw 6% 10% 12 12
,,Klau_zula toler’ancji" w zakresie roznicy pomiedzy powierzchniami umowionymi 13% 8% . 13
a zmierzonymi

Przekazanie pomieszczen 4% 7% 13 14

Jako zdecydowanie najbardziej problematyczna zostata w niniejszym badaniu uznana kwestia kar umownych w przy-
padku wypowiedzenia umdéw — az 71% respondentéw ocenito jg jako raczej lub bardzo trudng i czasochtonng w ne-
gocjacjach najmu. Jest to az 0 11 p.p. wiecej, niz w poprzedniej edycji badania. Tym samym, nie jest juz uznawane
za najbardziej problematyczne okreslenie konsekwencji nieosiggniecia danych progéw komercjalizacji (66% wskazan

w poréwnaniu do 72% w roku 2014).

Na trzecim miejscu pod wzgledem ocenianej ,problematycznosci” w negocjacjach umoéw najmu, z wynikiem réwnym
54%, znalazty sie ex aequo klauzule dotyczace zasad regulowania optat eksploatacyjnych (w 2014 r. ocenito je jako
trudne niemal tyle samo respondentéw), nastepstwa prac zwigzanych z przebudowg centrum (spadek az 0 12 p.p.)
oraz zapisy dotyczace wypowiedzenia umoéw przez wynajmujacych. Szczegodlnie ta ostatnia kwestia staje sie co-
raz bardziej istotna. Az 0 28 p.p. wzrosta jej ocena przez respondentow jako czasochtonnej i trudnej w poréwnaniu
do 2014 roku.
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Istotne zmiany w ciggu ostatnich dwoch lat zaszty w postrzeganiu kwestii zapiséw dotyczacych zakazu konkurencji
oraz zakresu odpowiedzialno$ci najemcéw. Postrzeganie tych klauzul jako trudnych w negocjacjach zwiekszyto sie
0 20 p.p., co stawia je na odpowiednio 4. i 5. miejscu aktualnego zestawienia. Warto zauwazy¢, ze w odpowiedziach
na pytanie o zakaz konkurencji wyjgtkowo mato (16%) znalazto sie wskazan neutralnych, tzn. ocen umiarkowanych
pod wzgledem trudnosci, co Swiadczy¢ moze o duzym zréznicowaniu znaczenia tej kwestii w zaleznosci od innych
czynnikow.

Niezmiennie ponad 40% badanych os6b zajmujgcych sie najmem uwaza tez za trudne do negocjacji klauzule dotycza-
ce fit-outu. Dalej, niewiele ponad 30% respondentdw widzi problem w negocjowaniu nastepstw ewentualnych opdznien
w przekazaniu lokali. Wskazania respondentéw dotyczgce pozostatych klauzul, ktére zostaty uznane za tatwiejsze do
wynegocjowania, nie ulegty znaczagcym zmianom w stosunku do poprzedniego badania z 2014 r. Nowe pozycje na li-
Scie (tj. wprowadzone do badania w 2016 roku) okazaty sie dos¢ problematyczne: formuta przewalutowania czynszéw
moze budzi¢ watpliwosci 25% respondetndw, 19% z nich za$ uznaje za trudne kwestie dot. optat marketingowych.

IMIANY OCEN ,trudne” i ,,bardzo trudne™ dia poszczegdlnych klauzul w 2016 vs. 2014

Wyrazone w punktach procentowych

Przekazanie pomieszczen

,Klauzula tolerancji” w zakresie réznicy pomigdzy
powierzchniami uméwionymi a zmierzonymi

Pomiary i kryteria pomiaréw

Opcje przedtuzenia uméw najmu

Data otwarcia centrum

Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych

Nastepstwa opdZnienia w przekazaniu pomieszczen

Standard prac wykoriczeniowych
/ wktad wynajmujacych w prace wykoriczeniowe

Zakres odpowiedzialno$ci najemcéw

Klauzule dotyczace zakazu konkurencji
Nastepstwa prac zwigzanych z przebudowa centrum
Wypowiedzenie uméw przez wynajmujgcych

Zasady regulowania optat eksploatacyjnych (tzw. CAP)

Konsekwencje nieosiqgniecia danych
progéw komercjalizacji

Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw

-15 -10 -5 0 5 10 15 20 25 30
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Grzegorz Latata
Dyrektor ds. komercjali-
zacji / Cztonek Zarzadu,
Mayland Real Estate

W poréwnaniu do roku 2014 znaczaco spadto postrzeganie jako trudnej klauzuli dotyczacej nastep-
stwa prac zwigzanych z przebudowa centrum. Z czego to moze wynikac¢? W ostatnich latach na rynku
nieruchomosci handlowych miato miejsce kilka rozbudéw galerii, m.in. Bielan Wroctawskich, Centrum
Riviera w Gdyni. Generalnie rozbudowy te zostaty przeprowadzone sprawnie i bez wiekszych ucigzliwo-
Sci dla najemcow, co zostato zauwazone przez rynek. Bez watpienia ma to wptyw na zmiane postrze-
gania zapisow umownych dotyczgcych prac zwigzanych z przebudowa centrum. Nie nalezy jednak
zapominac, ze podstawowym kryterium dla najemcy, zgadzajgcego sie na taki zapis, jest oczekiwana
pozycja galerii handlowej po rozbudowie. Jezeli najemcy przewidujg, ze rozbudowana galeria stanie
sie dla klienta bardziej atrakcyjna, zdobedzie pozycje dominujgcg na lokalnym rynku, a co za tym idzie
sklepy beda generowaty wieksze obroty, wtedy chetniej przystajg na takie zapisy.

Wiasciciel centrum handlowego réwniez musi miec¢ rowniez, w pewnym zakresie, swobode w podej-
mowaniu decyzji dotyczgce]j przeprowadzenia rozbudowy czy przebudowy obiektu. Najemcy nie moga
decydowac i blokowac takich dziatan poniewaz w perspektywie czasu jest to dla nich warto$¢ dodana.
Coraz czeSciej rozbudowy dotyczg rozszerzenia czesci gastronomicznej i rozrywkowej, a nie tylko do-
danie czesci odziezowej. Dojrzali najemcy dobrze rozumiejg takie dziatania.

d. WYNRJMUJAGY KONTRA NRJEMGY

Jak wida¢ na ponizszym wykresie, oceny dwoch stron negocjacji uméw najmu, tj. wynajmujgcych i najemcow,
roznig sie w odniesieniu do poszczegdlnych klauzul. WiekszosS¢ objetych niniejszym badaniem klauzul okazata sie
bardziej problematyczna dla najemcéw niz wynajmujacych. Wynajmujacy wskazali jedynie cztery klauzule, ktére uznali
za trudniejsze w negocjacjach niz najemcy - stanowi to 23% wszystkich zbadanych klauzul. Dotyczy to kar umow-
nych za wypowiedzenie najmu, optat eksploatacyjnych (tzw. CAP), jak réwniez w niewielkim stopniu opcji przedtuzenia
umaow najmu oraz pomiardw i ich kryteriow.

Malgorzata Laskowska
Associate Director
Retail Agency, CBRE

Umowy najmu majg zapewni¢ najemcom mozliwos¢ stabilnego prowadzenia firmy na przestrzeni wielu
lat, za$ wynajmujacym umozliwi¢ korzystne finansowanie inwestycji. Obu stronom zalezy wiec na ko-
rzystnych zapisach w umowach, dlatego ich negocjacje sg czesto procesem dtugotrwatym i ztozonym.
Miedzy najemcami, a wynajmujgcymi kwestig sporng jest, kto ponosi wieksze ryzyko prowadzenia dzia-
talnosci gospodarczej w centrach handlowych i w zwigzku z tym wymaga wiekszej ochrony w umowie
najmu. Finalnie wersja umowy zalezy od warunkdw ekonomicznych, strategii dziatania i plandw finan-
sowych stron.

Wielu ekspertéw uznaje polski rynek centrow handlowych za rynek dojrzaty. Za nami prawie dwadzie-
Scia lat intensywnego rozwoju i zbierania doswiadczen. Zapisy uméw najmu ewoluowaty tak, aby od-
zwierciedli¢ zmieniajgce sie warunki rynkowe, zmienity sie zakresy praw i obowigzkéw wynajmujgcego
i najemcy, rozszerzone zostaty ustugi w obszarze utrzymania centrum, uregulowane zostaty kary.
Wydaje sie, ze umowy najmu w kolejnych latach powinny wzbudza¢ mniej emocji, ale wszystko zale-
zy od zagadnien, ktére sg negocjowane, sprawnosci negocjatoréw/prawnikéw obu stron, mozliwosci
negocjacyjnych i finansowych badzZ checi do zawarcia kompromisu.
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WYNRJMUJACY VS. NRJEMCY
- porgwnanie sum odpowiedzi , .trudne” i ,,bardzo trudne”

3%
67%

65% Konsekwencje nieosiagniecia danych
67% progéw komercjalizacji

Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw

Zasady regulowania optat eksploatacyjnych (tzw. CAP)
Nastepstwa prac zwigzanych z przebudowg centrum

Wypowiedzenie uméw przez wynajmujacych

Klauzule dotyczace zakazu konkurencji

Zakres odpowiedzialno$ci najemcéw

Standard prac wykoAczeniowych
/ wktad wynajmujacych w prace wykonczeniowe

Nastepstwa opdznienia w przekazaniu pomieszczen
Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych
Formuta przewalutowania czynszéw

Data otwarcia centrum

Opcje przedtuzenia uméw najmu

Optaty Marketingowe

Pomiary i kryteria pomiaréw

»Klauzula tolerancji” w zakresie roznicy pomiedzy
. wynajmujacy - powierzchniami umdéwionymi a zmierzonymi
%

. najemca "oy Przekazanie pomieszczen

Bk

Trzy z badanych kwestii wykazujg najwiekszg asymetrie stanowisk w odbiorze trudnosci w negocjacjach umdéw najmu
przez wynajmujacych i najemcow. Najwieksze rozbieznosci dotyczg wypowiedzenia umow oraz formut przewaluto-
wywania czynszow. Blisko 70% najemcow i niewiele ponad 40% wynajmujacych wskazato trudnosci w negocjacjach
klauzuli zwigzanej z wypowiedzeniem umowy. Natomiast formuty przewalutowania czynszéw za trudne i czasochtonne
w negocjacjach wskazato 35% najemcow, a jedynie 10% wynajmujgcych. Ostatnig klauzulg jest ta, dotyczgca wezesne-
go dostarczenia gwarancji bankowych. Jest ona problematyczna dla 31% wynajmujacych i jedynie dla 16% najemcow.
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Z naszej perspektywy w poréwnaniu do sytuacji sprzed kilku lat, najbardziej zaostrzyty sie zapisy
w umowach najmu w kilku punktach dotyczacych m.in. modernizacji obiektu, kwestii zagospodarowania
powierzchni wspdlnych oraz zobowigzan wynajmujgcego.

Obecnie umowy zawierajg bardzo rozbudowane klauzule dotyczace sytuacji przebudowy centrum han-
dlowego i cho¢ modernizacja centrum lezy w interesie obydwu stron, to propozycje zapiséw w umowach
najmu bywajg jednostronne i przewidujg prawo wynajmujgcego do przeprowadzenia ucigzliwych prac
bez kompensacji strat najemcy, przymusowej relokacji, utraty niezamortyzowanych srodkéw trwatych
czy wczesniejszego rozwigzania umowy. Z perspektywy najemcy takie zapisy sa problematyczne z kilku
powoddw. Termin i okres przeprowadzenia prac jest ustalany przez wynajmujgcego i czesto nie uwzglednia
np. termindw zamowien kolekcji. Przebudowa centrum wigze sie czesto ze spadkiem liczby odwiedza-
jacych, a co za tym idzie takze obrotéw sklepu. Dodatkowo prace modernizacyjne generuja dodatkowe
koszty po stronie najemcy, jak zabezpieczenie lokalu przed zakurzeniem, czy zamowienie dodatkowego
sprzatania lokalu. Pojawiajg sie takze kwestie mozliwej zmiany w tenant mix centrum, czy zmiany potoze-
nia sklepu, sgsiadujacych lokali, czy chociazby odlegtosci od schodéw ruchomych. Z punktu widzenia na-
jemcy takie zmiany mogg powodowac znaczgce utrudnienia i trudno sie dziwic, ze takie klauzule wywotuja
wiecej emocji i sg bardziej czasochtonne w negocjacjach.

W obecnych umowach coraz czesciej pojawiajg sie takze zapisy pozwalajgce wynajmujgcemu wedtug
wiasnego uznania zagospodarowaé powierzchnie wspolne, co w praktyce moze oznacza¢ czesciowe
lub catkowite zmniejszenie widocznosci lokalu i w rezultacie — spadek obrotéw. Trudne w negocjacjach
bywaja takze klauzule, ktore zdejmuja z wynajmujgcego wszelkg odpowiedzialnos¢ za komercyjne wyniki
centrum handlowego - liczbe odwiedzajgcych, tenant mix, czy skutecznos¢ akcji marketingowych.

i, E-GOMMERCE A NEGOCJOWRNIE UMOW NAJMU

Ostatnie zagadnienie poruszone w badaniu dotyczyto kwestii omnichannel. Biorgcy udziat w badaniu zostali zapytani,
jak e-commerce moze wptyngc¢ na kwestie zwigzane z wynajmem powierzchni w centrach handlowych.

40% ankietowanych przedstawicieli firm wynajmujgcych, na pytanie ,Czy rozwazajg Paiistwo jakies formy zabezpiecze-
nia sie w umowach najmu przed wyprowadzaniem obrotow przez najemcow z centrum handlowego do e-commerce?”
odpowiedziato twierdzgco.

Kwestia ta niewatpliwie bedzie nabierac znaczenia przy podpisywaniu umow najmu. Az 67% przedstawicieli najemcow
zadeklarowato, ze ich firmy ,prowadza (lub planujg) sprzedaz online”. Na pytanie, ,czy w zwigzku z uruchomieniem
sprzedazy online planujg Paristwo zmniejszy¢ powierzchnie sklepdw stacjonarnych?” twierdzaco odpowiedziato jednak

jedynie 5% z nich.
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Raport zostat opracowany na podstawie danych zebranych w badaniu konsumenckim zrealizowanym przez kancela-
rie Galt oraz Polskg Rade Centréw Handlowych na przetomie marca i kwietnia 2016 roku. Badanie przeprowadzono
metodg indywidualnych kwestionariuszy internetowych (CAWI - ang. Computer Assisted Web Interview). Do badania
zaproszone zostaty osoby reprezentujgce przedstawicieli wynajmujgcych, najemcow oraz innych podmiotéw zaanga-
zowanych na co dzien w negocjacje umow najmu.

Kwestionariusz badawczy opracowany zostat przez Kancelarie Galt we wspotpracy z Polskg Radg Centrow Handlo-
wych na podstawie danych posiadanych we wtasnych bazach danych, wywiadéw z przedstawicielami branzy oraz
ogdlinodostepnych zasobdw internetowych.

tgczenie zebrano 114 wypetnionych kwestionariuszy. Rozktad respondentdéw wedtug kategorii grup byt nastepujgcy:
o 48% przedstawicieli najemcow lokali w centrach handlowych,
» 45% przedstawicieli firm wynajmujgcych,
* 7% respondentow z kategorii ,Inne”. W kategorii ,Inne” otrzymano nastepujgce unikalne wpisy: agencja / obydwie
strony rynku / posrednik / kancelaria prawna.

Podobnie wyréwnane proporcje ujawnity sie w strukturze wielkosci firm: po 44% przedstawicieli duzych i Srednich firm,
tylko 12% matych, jak tez w zakresie struktury wtasnosci firm: 41% z kapitatem polskim, 48% z kapitatem zagranicznym,
pozostate 11% z kapitatem mieszanym.

Badani respondenci ze strony najemcéw reprezentowali kategorie: Moda (40%) oraz Gastronomia (18%), w mnigjszym
za$ udziale (ponizej 10% catosci grupy najemcéw) kategorie Zdrowie i Uroda, Ustugi, Zywnosc, Artykuty specjalistyczne
(multimedia, RTV, bizuteria, etc.) oraz Rozrywka. W grupie najemcdw znalazto sie réwniez kilku przedstawicieli sklepdw
wielkopowierzchniowych (super-/hipermarket, DIY).

Zdecydowana wiekszos¢ respondentéw zajmowata w swoich firmach wyzsze stanowiska kierownicze (dyrektor: 37%,
menedzer: 48%), pozostali respondenci zajmowali stanowiska specjalistow (15%).
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Handlowe | Magazynowe | Biurowe
o International Business law Consortium
¢ INSOL Europe

e International Facility Management Association

objete kompleksowa obstuga prawna
o lacznej powierzchni 178 tys. m.kw.
1186 mln euro wartosci czynszéw

e Women in Real Estate

e Polska Rada Centréw Handlowych

ZAKRES USLUG KANCELARII DLA GALERII HANDLOWYCH:

e UMOWY najmu
 wsparcie w obszarze "asset management”

o dochodzenie naleznosci czynszu (windykacja)
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Polska Rada Centrow Handlowych
ul. Nowogrodzka 50 lok. 448
00-695 Warszawa
tel/fax: +48 22 629 23 81
e-mail: prch@prch.org.pl
www.prch.org.pl
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Stawomir Lisiecki

Partner / Radca prawny

e-mail: slawomir.lisiecki@galt.com.pl
kom. +48 660 751 966

Piotr Janiuk

Partner / Radca prawny

e-mail: piotr.janiuk@galt.com.pl
kom. +48 604 444 949
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Radostaw Knap

General Director

e-mail: rknap@prch.org.pl
kom. +48 512 402 291

Anna Piaskowska

Education & Research Manager
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kom. +48 695 669 659
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