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Szanowni Paristwo,

W samej Warszawie podaz powierzchni biurowych przekracza 5 milionéw metrow kwadratowych,
a w budowie jest kolejne 700 tys. W efekcie negocjacje najmowe zaczynajg — od praktycznej strony,
w ktdrg nasi prawnicy sg zaangazowani — przypomina¢ negocjacje w centrach handlowych: trzeba
negocjowac szybko i duzo, szuka¢ rozwigzan kompromisowych, eliminowa¢ postanowienia nieprak-
tyczne, ,przegadane’, regulujgce sytuacje, ktére sie nigdy nie zdarzajg (lub zdarzajg bardzo rzadko),
wypracowywac reguty wystarczajaco chronigce interes ,naszej” strony — akceptowalne jednak dla kon-
trahenta. Taki cel przy$wiecat ankiecie, ktdrg przeprowadziliSmy, a ktdrej efektem jest ponizszy raport.

Mitej lektury!
SO 5y

Stawomir Lisiecki
Partner / Radca prawn
Kancelaria Argon Lega

Szanowni Panistwo,

Rynek komercyjnych powierzchni biurowych w Polsce rozwija sie bardzo dynamicznie zaréwno w War-
szawie, jak i w regionach i to nie ograniczajac sie juz do najwiekszych miast lecz docierajac takze do
mniejszych miejscowosci, ktére jeszcze 10 lat temu nie kojarzyty sie nam zupetnie jako te, posiadaja-
ce nowoczesne powierzchnie. Nowe budynki biurowe, centra handlowe, magazyny czy projekty multi-
funkcyjne tworzace cate fragmenty nowoczesnej tkanki miejskiej to réwniez coraz liczniejsza obecnosé
zagranicznych inwestoréw instytucjonalnych i coraz bardziej juz rozpowszechnione instytucjonalne
umowy najmu. Stowo ,instytucjonalne” w tym przypadku kojarzy sie ze ,skomplikowane” i faktycznie
cos w tym jest. Umowy te rozrosty sie juz do obszernych ksigg zblizajac sie do nawet 100 i wiece]
stron wraz z zatgcznikami dajgc z jednej strony pole do popisu prawnikom z drugiej jednak stano-
wigc nie lada wyzwanie dla najemcy, ktéry z takg umowg spotyka sie nie czesciej niz raz na kilka lat.
Dzisiaj, zeby doprowadzi¢ do podpisania umowy najmu prawnicy obydwu stron spedzajg na negocjacjach dtugie godziny, zeby
nie powiedzie¢ tygodnie. A tymczasem Swiat gna z coraz wiekszg predkoscig i cho¢ nieruchomosci z natury swojej szybkie nie
sg, 10 i w obszarze najmu czasem decyzje trzeba podejmowac bez zbednej zwtoki. Dodatkowo instytucje finansujace, jako wazny

niezrozumiatych z punktu widzenia najemcy nieuczestniczgcego w rynku nieruchomosci aktywnie.

Wychodzac tez z tego punktu widzenia, dgzgc do zwiekszania swiadomosci | wiekszego zrozumienia na rynku, a tym samym do
uproszczenia negocjacji umowy najmu, badanie dotyczgce ustalenia najbardziej spornych kwestii w umowach najmu przeprowa-
dzone juz po raz czwarty jest bardzo cenng inicjatywg. Tegoroczne wyniki pokazujg nam wyraznie ,dojrzewanie” i edukacje uczest-
nikdw rynku negocjujacych umowy najmu. Klauzule sprawiajgce trudnosci negocjacyjne w poczatkowym badaniu w 2015 takie jak
dtugosc¢ obowigzywania gwarancji po zakoriczeniu umowy, termin dostarczenia gwarancji czy zakres odpowiedzialnosci najemcy,
w tegorocznym badaniu przez znaczgcg wiekszosS¢ uznane zostaty za tatwe lub srednie. Natomiast konsekwentnie kwestie do-
tyczace kar w przypadku wypowiedzenia umowy przez wynajmujgcego czy nastepstw opdznienia w przekazaniu lokalu, strony
badania potwierdzity za najtrudniejsze do negocjacji, podobnie jak we wczesniejszych badaniach. Tutaj bowiem lezg najwieksze
ryzyka zaréwno finansowe, jak i operacyjne dla stron.

| cho¢ coraz szersze grono uczestnikdw rynku nieruchomosci nie dziwi sie juz dzisiaj wiekszosci pojawiajacych sie w instytucjo-
nalnych umowach najmu zapisow, to z catg pewnoscig w czasach, kiedy duzymi krokami wkraczajg takze w obszar nieruchomosci
nowe technologie, takie jak chocby blockchain, mamy tu wcigz duze wyzwanie dla prawnikow, jak uprosci¢ ten dokument i przy-
spieszyC czas podpisywania umow najmu.

Mitej lektury!
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1. KWESTIE SPORNE W UMOWACH NAJMU
- WYNIKI BRDANIA ANKIETOWEGO 2018

Typowa umowa najmu biurowego ma 40 - 50 stron (z zatgcznikami 120 - 140). Poza (rzadkimi) przypadkami budyn-
kow w catosci wynajmowanych przez jednego najemce, $redni projekt biurowy moze mie¢ 5 = 15 najemcow. Wyne-
gocjowanie umowy bywa czasochtonne. Wielokrotne spotkania, telekonferencje, komentarze na pismie, uzgodnienia
prawnikdw, decyzje biznesowe, negocjacje kwestii technicznych - to realia prawie kazdych negocjacji.

Przedtuzajgce sie negocjacje mogg prowadzi¢ do zagrozenia termindw ustalonych przez wynajmujgcych z bankami
finansujgcymi, do wzrostu kosztéw (prawnych, brokerskich), czasem - w obecnych realiach ostrej rywalizacji dewelo-
peréw — do utraty najemcy.

Celem niniejszego badania byto zidentyfikowanie najbardziej czasochtonnych w procesie negocjacji klauzul.

Bazujac na naszych doswiadczeniach (dziesigtki najméw w ostatnim czasie) oraz rozmowach z przedstawicielami
branzy, zidentyfikowalismy katalog ,trudnych klauzul”. Nastepnie przy pomocy ankiety internetowej zweryfikowalismy
nasze obserwacje.

Ponizej prezentujemy Panstwu wyniki opracowane na podstawie odpowiedzi respondentéw badania ankietowego.

KWESTIE SPORNE W UMOWAGH NAJMU 2018

Nastepstwa opdrienia w przekazaniu lokalu 25%

Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw 34%
Skutki zaktocen w korzystaniu z lokalu 31%
2 wykanyWan ObwiSEko WK £ Aoy 36%
Standard prac wykoriczeniowych 31%
Wypowiedzenie umdw przez wynajmujacych 33%
Zasady regulowania optat eksploatacyjnych 28%
Zakres odpowiedzialno$ci najemcéw 51%
Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych 34%
Ubezpieczenie - zakres, kwota 25%
Pomiary i kiyteria pomiarow 20%
Opcje przedtuzenia uméw najmu 31%
o erEanIaI UMW oM  SHeTSoRyy 33
Pierwsza waloryzacja czynszu 22%
e oAb e imowy I
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o. KLAUZULE SPORNE W UMOWACH NRJMU - 2015 V5. 2018

W poréwnaniu do roku 2015, o 5 punktow procentowych wzrost odsetek respondentdw, uznajacych klauzule
nastepstwa opo6znienia w przekazaniu lokalu za ,trudng” lub ,bardzo trudng”, ktéra w tegorocznym badaniu zajeta
niechlubne pierwsze miejsce. O 8 punktéw procentowych spadt natomiast odsetek respondentéw upatrujgcych
trudnoS¢ w negocjacji kar umownych w przypadku wypowiedzenia umow. Cho¢ klauzula ta nadal utrzymuje
sie w Scistej czotowcee trudnych negocjacyjnie zapisow, to w tym roku, jako trudng wskazato jg 53% responden-
tow, jeszcze trzy lata temu byto to az 61% badanych. Znaczgce zmiany zaszty rowniez w postrzeganiu zakresu
odpowiedzialnosci najemcow. Jeszcze w 2015 roku 42% respondentow uznawato te klauzule za ,trudng” lub
,bardzo trudng’, w tegorocznej ankiecie, jako ,trudng” w negocjacjach postrzega jg jedynie 18% badanych,
a zatem odnotowaliSmy tu najwiekszy spadek bo az o 24 punkty procentowe. Ponizsza tabela przedstawia
TOP 5 najtrudniejszych klauzul wskazanych przez respondentéw badania w 2015 oraz 2018 roku.

TOP 5 NAJTRUDNIEJSZYCH KLAUZUL 2015  TOP 5 NAJTRUDNIEJSZYCH KLAUZUL 2018
Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw - 61% Nastepstwa opdznienia w przekazaniu lokalu = 57%
Nastepstwa op6znienia w przekazaniu pomieszczen — 52%  Kara umowna w przypadku wypowiedzenia umow — 53%

Skutki zaktécen w korzystaniu z przedmiotu najmu — 48%  Skutki zaktécen w korzystaniu z lokalu — 42%

0
2
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5

Standard prac wykonczeniowych/wktad Stopien zniszczenia zwalniajgcy najemce z wykonywania
wynajmujgcych w prace wykonczeniowe - 48% obowigzkow wynikajgcych z umowy - 37%
Zakres odpowiedzialnosci najemcow — 42% Standard prac wykonczeniowych - 37%

Rynek powierzchni biurowych zmienia sie dynamicznie, przynoszac wcigz nowe szanse, ale
i zagrozenia podmiotom, ktére na nim operujg. Sytuacja na rynku ewoluuje, ale podstawowe
aspekty jego funkcjonowania pozostajg dla najemcéw i wynajmujgcych niezmienne. Zabez-
pieczenie ciggtosci biznesu i najmu to gtéwne elementy, na jakich zalezy najemcom. Odzwier-
ciedlajg to chocby coraz dtuzsze okresy najmu zapisywane w umowach, czy planowane z coraz
dtuzszym wyprzedzeniem procesy wynajmu powierzchni. To pokazuje strategiczne zmiany,
jakie zaszty w ostatnim czasie w kreowaniu polityki w segmencie nieruchomosci komercyjnych.

Obecnie duzy popyt na wynajem powierzchni biurowych powoduje wzrost catkowitych kosztéw
aranzacji, co sprawia ze ogélna wartosc catego kontraktu jest wyzsza. Powoduje to réwniez wzrost
znaczenia zapisow dotyczacych ograniczen kosztéw, czy wytgczen z uwagi na dynamike rynku.

Barttomiej Zagrodnik s , . L : . SV : o
Walter Herz Sp. 7 0.0. Wyniki ostatnich analiz mdwig, ze najemcy najwieksze trudnosci majg aktualnie z zapisami

Sp. k. umoéw maowigcymi o opoznieniach w przekazaniu lokalu, podczas gdy trzy lata temu wskazy-

wali jako najbardziej ktopotliwe kary umowne przewidywane w przypadku wypowiedzenia umow.
Wcigz do problematycznych klauzul spornych nalezg paragrafy dotyczgce skutkdw zaktdcen w korzystaniu z lokalu,
stopnia zniszczen zwalniajgcego najemce z wykonania obowigzkéw umownych oraz standardu prac wykoriczeniowych.
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W 2015 roku te punkty uméw byty jednak dla najemcéw bardziej ktopotliwe niz obecnie. Wptyw na takie podejscie ma réwniez
wydtuzajgce sie okresy prowadzenia prac aranzacyjnych i koniecznos$¢ zabezpieczania okreslonych prac wczesniej lub z wiekszym
buforem na potencjalne koszty.

Wyraznie mniej trudnosci sprawiajg teraz takze zasady regulowania opfat eksploatacyjnych i wypowiadania umow przez
wynajmujgcych, czy uzgodnienia co do zakresu odpowiedzialnosci najemcéw. To, co stanowi wazny element, to réwniez zapisy
i procedury rozliczenia mediow i kosztéw w formie audytu zlecanego doradcy przez Najemce. Jednakze by byto to mozliwe
w dogodny spos6hb musi zosta¢ odpowiednio zapisane w umowie i zdefiniowane juz na poczatku. Wyniki raportu wskazujg, ze ponad
trzykrotnie mniej niz przed trzema laty jest tez wskazan dotyczacych ktopotdw z dostarczaniem gwarancji bankowych — wzrost ilosci
firm z sektora BPO/SSC jak i rozwdj rynku powoduje réwniez zmiany w podejsciu do tego waznego elementu najmu. Struktu-
ra zabezpieczen oraz mechanizmy zabezpieczajgce sg réwniez jednym z kluczowych aspektéw dla inwestoréw nabywajgcych
nieruchomosci komercyjne. Zdecydowanie lepiej najemcy radzg sobie réwniez z ustaleniami zwigzanymi z ubezpieczeniami
oraz opcjami przedtuzania umow. Powyzsze zmiany mogg réwniez sugerowa¢ wzrost dojrzatosci rynku i jego rozwoj — powo-
duje to jednoczesnie zwiekszenie obecnosci inwestoréw instytucjonalnych oraz pojawianie nowych graczy na rynku, co wptywa
pozytywnie zachecajgc deweloperdw do inwestycji.

KLAUZULE SPORNE W UMOWACH NAJMU POWIERZCHNI Wartos§w%  igjsce w rankingu

BIUROWYCH - wskazanie trudno$ci 2015 vs. 2018 o05 2018 205 2008
Nastepstwa op6znienia w przekazaniu lokalu 52% 57% 2 1
Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw 61% 53% 1 2
Skutki zaktdcen w korzystaniu z lokalu 48% 42% 3 3
\?Vt;np?Lea?azcn;iﬁczzirrli]aovzvvyva|niajacy najemce z wykonywania obowigzkdow 0% 7% 6 A
Standard prac wykonczeniowych 48% 37% 4 4
Wypowiedzenie uméw przez wynajmujgcych 40% 24% 6 5
Zasady regulowania optat eksploatacyjnych 30% 24% 8 5
Zakres odpowiedzialno$ci najemcow 42% 18% 5 6
Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych 30% 9% 8 7
Ubezpieczenie - zakres, kwota 15% 9% 10 7
Pomiary i kryteria pomiaréw 15% 9% 10 7
Opcje przedtuzenia uméw najmu 27% 8% 9 8
,Klauzula tolerancji” w zakresie réznicy pomiedzy powierzchniami uméwionymi 15% 6% 10 9

a zmierzonymi

Pierwsza waloryzacja czynszu - 5% - 10

Gwarancja - dtugos¢ obowigzywania po wygasnieciu umowy 33% 2% 7 11
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Stawomir Lisiecki
Partner / Radca prawny
Kancelaria Argon Legal

Poréwnanie wynikéw ankiety z roku biezgcego i 2015 wskazuje, ze wszystkie niemal (poza
,zwycieskim") wskazniki ,trudne / bardzo trudne” spadty (a niektore spadty gwattownie, np.
dfugosc obowigzywania gwarancji po wygasnieciu umowy wskazato jako trudng 2% respondentow,
przy 33% w edycji 2015). Wydaje sie, ze jest to objaw postepujgcego dojrzewania rynku najmu
powierzchni biurowych - strony negocjacji znajg swoje wzajemne Stanowiska i wiedzg,
jakie warunki mozna uznac za rynkowe i na uzyskanie czego majg szanse. Jedynym ,rosngcym’
obszarem (wiecej, niz w 2015 roku, wskazan ,trudne / bardzo trudne”) sa nastepstwa opoznienia
w przekazaniu lokalu, co prawdopodobnie wynika z tego, ze najemcy wiekszg wage przyktadajg
do dopasowania nowego najmu od obecnego, ktory wkrétce wygasnie — chcac ograniczy¢
koniecznos¢ pfacenia czynszu ,na zaktadke” z wiekszg determinacjg negocjujg konsekwencje
pdzniejszego przekazania lokalu do ich dyspozycji.

Z mojej prawnicze] perspektywy duzo wiecej energii wymagaja negocjacje postanowier
dot. prac wykoriczeniowych (zob. pytanie ,Standard prac wykoriczeniowych” = z 37% odpowiedzi
,frudne/ b. trudne). Czasy, gdy prawnicy przy kwestiach technicznych zamykali temat stwier-

dzeniem ,a tutaj wstawimy zatgcznik przygotowany przez zespot techniczny’, odeszty niestety w przesztosc — jesteSmy zmuszeni
douczac sie w kwestiach technicznych i znacznie gtebiej wchodzi¢ w szczegoty opisujgce prace, sposob ich realizacji i ponoszone

koszty.

TRUDNE KLAUZULE V. PROFIL FIRMY RESPONDENTOW

POROWNANIE ODPOWIEDZI ZE WZGLEDU NA PROFIL: @ tatwe Srednie @ trudne

KLAUZULA DEWELOPER  FUNDUST  \umoweser v NN
Nastepstwa op6znienia w przekazaniu lokalu () [ ) ° o
Kara umowna w przypadku wypowiedzenia uméw e {
Skutki zaktocen w korzystaniu z lokalu [ ) {

Stopien zniszczenia zwalniajgcy najemce

z wykonywania obowigzkéw wynikajgcych z umowy ¢ e e

Standard prac wykonczeniowych () () () o
Wypowiedzenie umow przez wynajmujgcych [ ) ° {

Zasady regulowania optat eksploatacyjnych () o o
Zakres odpowiedzialnosci najemcow [ ) [ e
Wczesne dostarczenie gwarancji bankowych () () [
Ubezpieczenie - zakres, kwota () () o o
Pomiary i kryteria pomiaréw () () (]

Opcje przedtuzenia uméw najmu () () o o
,Klauzula tolerancji” w zakresie réznicy pomiedzy

powierzchniami umdwionymi a zmierzonymi e e e e

Pierwsza waloryzacja czynszu ® ] [ (]

Gwarancja — dtugos¢ obowigzywania po wygasnieciu umowy () () () o o
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d. METODOLOGIA

Raport zostat opracowany na podstawie danych zebranych w badaniu zrealizowanym przez kancelarie Argon Legal
oraz organizacje RICS Polska. Badanie przeprowadzono metodg indywidualnych kwestionariuszy internetowych
(Webankieta). Do badania zaproszone zostaty osoby reprezentujgce przedstawicieli wynajmujacych, oraz innych
podmiotdéw zaangazowanych na co dzieri w negocjacje umow najmu. Kwestionariusz badawczy opracowany zostat
przez Kancelarie Argon Legal we wspodtpracy z RICS Polska na podstawie danych posiadanych we wiasnych bazach
danych, wywiadow z przedstawicielami branzy oraz ogolnodostepnych zasobow internetowych.

Rozktad respondentéw wedtug kategorii grup byt nastepujacy:

@ Wynajmujacy - deweloper
@ Wynajmujacy - fundusz

@ Wynajmujacy - zarzadca nieruchomosci

Agent wynajmujacego

‘» @ Inne: kancelaria prawna, deweloper i inwestor zastepczy jednak nie wynajmujacy

2%

Badani respondenci zajmowali w swoich firmach nastepujace stanowiska:

@ Negocjator

@ Czionek zarzadu
@ Prawnik

Inna - pracownik dziatu wynajmu, asystent




Kancelaria Argon Legal

ARGON LEGAL Adam Mitosz i Stawomir Lisiecki sp.k. (dawniej Galt Legal) zapewnia kompleksowy zakres
doradztwa prawnego dla polskich i zagranicznych podmiotow gospodarczych. Kancelaria jest partnerem
polskiego oddziatu stowarzyszenia International Facility Managment Asscociation (IFMA) oraz Polskiej Rady
Facility Management. Prawnicy Argon Legal aktywnie dziatajg w najwazniejszych organizacjach, takich jak
INSOL Europe (miedzynarodowe stowarzyszenie zrzeszajgce ekspertdw zajmujgcych sie restrukturyzacja-
mi i upadtosciami), Krajowa Izba Doradcéw Restrukturyzacyjnych, International Business Law Consortium,
Polska Rada Centrow Handlowych, czy Konfederacja Lewiatan.

www.argon.legal

RICS

RICS (The Royal Institution of Chartered Surveyors) jest niezalezng, miedzynarodowg organizacjg powo-
tang w 1868 r. Wielkiej Brytanii. RICS wspiera rozwdj kwalifikacji zawodowych ponad 125 tys. profesjo-
nalistow branzy nieruchomosci i budownictwa na catym swiecie i czuwa nad przestrzeganiem przez nich
najwyzszych zawodowych standardow i zasad etycznych. W Polsce RICS powotany zostat w 19917 r.
przez grupe doswiadczonych rzeczoznawcow, ktorzy dostrzegli potrzebe wprowadzenia regulacji na roz-
wijajgcym sie po transformacji ustrojowej rynku. Nalezy do niego ponad 300 ekspertow reprezentujgcych

czotowe firmy i organizacje zwigzane z branzg budownictwa i nieruchomosci w Polsce.
WWW.TiCs.org
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THE MOST DISPUTABLE GLAUSES IN OFFIGE PREMISES
LEASE AGREEMENTS IN 2018

REPORT FROM 2018 POLL SURVEY
GOMPARISON OF 2015 AND 2018 RESULTS




Dear Sirs,

Only in Warsaw there is more than 5 million sq. m. of office space, with additional 700 thousands under
construction. As a result, in practical terms, which is what our lawyers deal with, lease negotiations start
to resemble negotiations in shopping centers: you have to negotiate a lot and fast, look for compromi-
ses, eliminate impractical or long-winded provisions covering situations which never (or hardly ever)
really happen and work out rules which provide sufficient protection of “your” party but are still accepta-
ble to the other. With this goal in mind we have conducted our survey and the result is the report below.

Hope you will enjoy our report!

g//owm\‘“/ %/cé ;L&

Stawomir Lisiecki
Partner / Attorney-at-Law
Argon Legal

Dear Sirs,

The commercial office space market in Poland is seeing a fast-paced growth both in War-
saw and regionally throughout the country and this dynamics is by no means restricted to ma-
jor cities but is reaching to smaller towns which you would definitely not think of as offering
any modern space just ten years ago. New office buildings, shopping centers or multifunctio-
nal projects that make up large swaths of today's urban fabric also mean an increasing presen-
ce of foreign institutional investors and increasingly common institutional lease agreements.
The word “institutional’, as used here, brings ‘complex” into mind and for a reason. Such
agreements have already swollen into bulky books of even 100 pages or more, including all
schedules, giving a fair chance for lawyers to show off their drafting skills, but being a daun-
ting challenge for tenants who see such contracts no more often than once in a couple of years.
Today, to execute a lease, lawyers on both sides spend long hours, not to say weeks, negotiating. Meanwhile the world spins
faster and faster and although property is not a fast-moving commodity by nature, even leases sometimes require decisions
to be made fast. Additionally, financing institutions as key players in the property market initiate incorporation of additional
clauses, covenants and restrictions into lease agreements, which are usually quite incomprehensible to tenants who
themselves are not active in the property market.

In this context, the already fourth survey regarding the most disputable clauses in lease agreements is a very valuable
initiative aiming to raise awareness and enhance understanding in the market and, therefore, to make lease negotiations
an easier process. This year's results demonstrate the clear maturing and education of market players negotiating
lease agreements. Clauses identified as difficult to negotiate in the initial 2015 study, such as guarantee validity period
after expiry of the agreement, the deadline for delivery of guarantees or the scope of tenants’ liability, have been mostly ra-
ted as easy or moderate. However, as confirmed by the parties surveyed, contractual penalties for termination by the
landlord or consequences of delayed hand-over of premises continue to be the most difficult parts to agree, just as they were
according to the previous surveys. This is actually where the greatest risks, both financial and operational, are for the parties.

And although most of the provisions in institutional lease agreements are no longer confusing to a growing number of property
players today, certainly, lawyers still face a big challenge how to make those documents simpler and how to speed up the lease
closing process as high-techs such as blockchain rapidly enter the property realm.

Hope you will enjoy our report!

g e

Sewegjna Afanasjew ((: RICS®

RICS EUROPE BOARD MEMBER
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1. DISPUTABLE ISSUES IN LEASE AGREEMENTS
- RESULTS OF A 2018 QUESTIONNRIRE SURVEY

A typical office space lease agreement is 40 to 50 pages long (or 120 to 140 pages long with schedules). Except the
(rare) cases of whole buildings leased by a single tenant, an average office project may have 5 to 15 tenants. Ne-
gotiations of lease agreements tend to be time-consuming. Multiple meetings, conference calls, written comments,
arrangements between lawyers, business decisions and negotiations of technical issues are a reality for almost any
negotiation process.

Prolonged negotiations may compromise the deadlines agreed between landlords and their financing banks, increase
costs (legal and broker fees) and, occasionally, in current times of high competition between developers, cause a loss
of a tenant.

The objective of this survey was to identify the clauses that take the most time in the negotiations process.

Based on our experience (dozens of lease agreements recently negotiated) and talks with the representatives of the
industry, we have identified a catalogue of ,difficult clauses”. Next, we verified our observations using an online qu-
estionnaire. We present below the results developed on the basis of the responses given by the respondents in the
questionnaire survey.

DISPUTABLE ISSUES IN LEASE AGREEMENTS 2018

Consequences of delays in handing - -
over the premises o 25% - s57% |

Contractual penalty in case ey ;
of termination of the agreement 4% L
Consequences of disturbances i using 31%
the object of lease
Degree of damage releasing the tenant from execution 9
of its obligations under the agreement 2 36% 2

Standard of fit-out works 31%

Termination of agreements by landlords 33%

Principles of regulating service charges 28%

Scope of tenants’ liability 51%

Early provision of bank guarantees 34%

Insurance - coverage and amount 25%

Measurements and measurement criteria 20%

Options of prolongation of lease agreements 31%

“Tolerance clause” referring to the difference between 5 o

the agreed and measured areas e et

First rent adjustment 22%

Suarantee - valldty pertod ater et o s % ]

agreement LD 19% Z
0% 20% 40% 60% 80% 100%

The degree of difficulty in negotiations
@ Easy to agree, Moderate / neither easy @ Rather difficult,
rather easy nor difficult difficult to agree
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o. DISPUTABLE GLAUSES IN LEASE AGREEMENTS - 2013 V3. 2018

Compared to 2015, the percentage of respondents who consider consequences of delays in handing over the premises
as “difficult” or “very difficult to agree” has grown by 5 percentage points, making the clause the infamous winner of
this year's survey. Instead, the percentage of respondents seeing contractual penalties in case of termination of the
agreement as difficult to negotiate has fallen by 8 percentage points. Although the clause continues to hold a spot in
the top most difficult clauses to negotiate, this year, 53% of respondents have rated it as difficult to agree and three
years ago the figure was 61%. There have also been significant changes in the perception of the scope of tenants’ liabi-
lity. Back in 2015, 42% of respondents believed this clause to be “difficult” or “very difficult to agree” whereas this year's
survey has found that only 18% consider it “difficult” to negotiate; at 24 percentage points, this is the most dramatic
drop in the entire set of clauses. The table below shows TOP 5 most difficult clauses indicated by respondents of the
survey in 2015 and 2018.

TOP MOST DIFFIGULT GLAUSES IN 2015  TOP 5 MOST DIFFICULT CLAUSES IN 2018

Contractual penalty in case of termination . . . .
- 57%
ﬂ of the agreement - 61% Consequences of delays in handing over the premises - 57%
9 Consequences of delays in handing over Contractual penalty in case of termination
the premises - 52% of the agreement - 53%
9 Consequences of disturbances in using Consequences of disturbances in using the object
the object of lease - 48% of lease - 42%
0 Standard of fit-out works / landlords’ Degree of damage releasing the tenant from execution
contribution to fit-out works - 48% of its obligations under the agreement - 37%
6 Scope of tenants’ liahility — 42% Standard of fit-out works — 37%

The commercial office space market is seeing a dynamic change, which brings both new chances
and new threats to entities operating on it. The market situation has been evolving, but the basic
aspects of its functioning, both for tenants and landlords have remained the same. Securing the
business continuity and the continuity of lease are the main elements indicated as important by
the tenants. This is reflected in the increasingly long periods of lease included in lease agreements
or the planning of lease processes more and more in advance. This shows the strategic changes
that have recently taken place in the creation of policy in the commercial real estate segment.

The presently high demand for commercial office space has led to an increase in overall fit
-out costs, which in turn resulted in higher overall contract worth. It also increases the im-
portance of provisions on cost reductions or exclusions due to the dynamics of the market.

Barttomiej Zagrodnik

\évpél}fr Herz Sp.z 0.0. tly those that speak about delayed delivery of premises, while three years ago they indicated

contractual penalties for early termination of the contracts as the most difficult to negotiate.
Paragraphs relating to the impact of interference with the use of premises, the degree of wear and tear releasing the te-
nant from its obligations under the agreement and the standard of the fit-out works remain problematic debatable clauses.

Recent analyses show that clauses posing the greatest difficulty to the tenants are curren-
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In 2015, however, these contract points were more troublesome for tenants than at present. Such an attitude has been
influenced also by an increasingly long duration of fit-out works and the necessity to safeguard certain works in advance
or with a larger buffer for potential costs.

The service charge caps and termination of agreements by landlords, as well as the scope of tenants’ liability, have also become
much less difficult to negotiate. An important element are still the clauses and procedures for the settlement of utilities and costs
in the form of an audit commissioned by the tenant with an independent consultant. However, in order for this to be feasible,
it must be properly written down in the contract and defined from the outset. The report results indicate that there have been more
than three times less, compared to three years ago, indications of problems with delivery of bank guarantees. An increased number
of companies in the BPO/SSC sector and the development of market have also caused changes in the approach to this impor-
tant element of lease. The security structure and security mechanisms are also one of the key factors for investors purchasing
commercial real estate. Tenants have shown to deal much better with insurance arrangements and agreement extension options.
The above changes may also suggest an increased market maturity and its development. This has also led to an increased
presence of institutional investors and the appearance of new players on the market, which has had a general positive impact
on the developers’ will to invest.

DISPUTABLE GLAUSES IN LEASE AGREEMENTS FOR OFFIGE Valugin % Ranking
SPAGE - INDICATION OF DIFFICULTIES, 2015 vs. 2018 205 208 205 2018

Consequences of delays in handing over the premises 52% 57% 2 1

Contractual penalty in case of termination of the agreement 61% 53% 1 2
Consequences of disturbances in using the object of lease 48% 42% 3 3
cheeg;ege;eoefrgsr:rtwage releasing the tenant from execution of its obligations under 0% 7% 6 A
Standard of fit-out works 48% 37% 4 4
Termination of agreements by landlords 40% 24% 6 5
Principles of regulating service charges 30% 24% 8 5
Scope of tenants' liahility 42% 18% 5 6
Early provision of bank guarantees 30% 9% 8 7
Insurance - coverage and amount 15% 9% 10 7
Measurements and measurement criteria 15% 9% 10 7
Options of prolongation of lease agreements 27% 8% 9 8
“Tolerance clause” referring to the difference between the agreed and measured 15% 6% 10 9
areas

First rent adjustment - 5% - 10

Guarantee - validity period after expiry of the agreement 33% 2% 7 11
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A comparison of the current year and the 2015 survey results shows that nearly all indicators
for "difficult / very difficult to agree” (except the “winner”) have dropped (and some of them shar-
ply, such as the guarantee validity period after expiry of the agreement, rated as difficult by 2%
of respondents against 33% in 2015). It seems to be a sign of further maturing of the office
lease market; parties to negotiations know each other’s positions and are aware what conditions
can be considered to be market standard and what they stand a chance to get. The only gro-
wing area (with more scores as “difficult / very difficult to agree” as compared to 2015 results)
are the consequences of delayed hand-over of premises; this is probably a result of tenants being
increasingly attentive to align the new lease with the existing one which is about to expire; they
want to mitigate overlapping rent payments and, therefore, are more determined when negotiating
consequences of late hand-over of premises for occupation.

ggar%%?‘/"AlEltglr?gy—at—Law From the perspective of my legal practice, fit-out works negotiations are far more energy-consu-

Argon Legal ming (see the question “Standard of fit-out works” with 37% of “difficult / very difficult to agree”

answers). Unfortunately, gone are the times when lawyers could close off technical issues with
"here we will add a schedule developed by the technical team” kind of statement; we are forced to broaden our knowledge as
regards technical matters and take a deep dive into the details describing works, manner of performance and the related costs.

DIFFIGULT CLAUSES VS. RESPONDENT COMPANY PROFILE

ANSWERS BY PROFILE: @ Easy to agree Moderate @ Difficult to agree

CLAUSE DEVELOPER  FUND S T
Consequences of delays in handing over the premises o [ ° o
Contractual penalty in case of termination of the agreement () o
Consequences of disturbances in using the object of lease () ° {

Degree of damage releasing the tenant from execution of its

obligations under the agreement ® e e

Standard of fit-out works () () () [ )
Termination of agreements by landlords [ ) ° {

Principles of regulating service charges () o [
Scope of tenants' liability () o ()
Early provision of bank guarantees () () [

Insurance - coverage and amount ) ) ) )
Measurements and measurement criteria (] [ ) (]

Options of prolongation of lease agreements ] [ { {
“Tolerance clause” referring to the difference between the ° ° ° °

agreed and measured areas

First rent adjustment [ ) [ ) [ ) [

Guarantee - validity period after expiry of the agreement () () [ ) o o
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d. METHODOLODGY

The report was developed on the basis of data gathered in a survey conducted by Argon Legal and RICS.
The survey was conducted with the Computer Assisted Web Interview method (web interviews). The survey partici-
pants included persons representing landlords and other entities involved in negotiation of lease agreements in their
everyday operations.

The survey questionnaire was developed by Argon Legal in cooperation with RICS Poland based on the data held
in their own databases, interviews with representatives of the industry and generally available online resources.

The structure of respondents according to group categories was as follows:

Landlord - Developer

Landlord - Fund

Landlord - Property Manager

Landlord’s agent
‘ @ Other- law firm, developer and investor’s representative,

2% however not landlord

The respondents surveyed held the following positions in their respective organisations:

@ Negotiator

@ Board Member
@ Lawyer

Other - lease staff, assistant
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