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WPROWADZENIE

Szanowni Paristwo,

Negocjacje uméw najmu w sektorze handlowym
pozostajg wyzwaniem — typowa umowa liczy
kilkadziesiat stron, a jej uzgodnienie moze
pochtonaé od kilkunastu do ponad stu godzin
pracy. | to pracy tylko prawnikéw (wiemy to z
pierwszej reki mierzac czas na potrzeby rozliczen
z klientami). Do tego nalezy dodaé zaangazowanie
leasing manageréw, cztonkéw zespotu
finansowego i technicznego, oraz property
management — przy duzych negocjacjach cata
grupa ludzi poswieca mnéstwo czasu...

Kontrowersje co do tresci umow czesto blokujg
proces, co niesie ryzyka dla obu stron: opdznienia
w  komercjalizacji  obiektéw, przekroczenia
termindw z bankami, wzrost kosztow i zakiocenia
przeptywéw finansowych. Aby usprawni¢ te
negocjacje i skréci¢ ich czas, postanowiliSmy
zbadaé, ktére klauzule budzg najwiecej
kontrowersji i wymagaja najwiecej wysitku.

Poprzednia edycja badania z 2016 roku, oparta na
doswiadczeniach branzowych i ankiecie, pomogta
zidentyfikowac postanowienia wéwczas uznane za
problematyczne. Po niemal dekadzie wracamy do
tematu, by sprawdzic¢, jak ewoluowat rynek i czy
proces negocjacji stat sie bardziej efektywny.

Rynek powierzchni handlowych w Polsce
dynamicznie sie zmienia — z rosngcg rolg e-
commerce, zrownowazonego rozwoju i nowych
formatow jak parki handlowe. — ale czy uproscit (a
zatem skrécit, a w konsekwencji ,staniat” pod
wzgledem zaangazowania i kosztu) proces
negocjowania umoéw?

Nasze doswiadczenia wskazuja, ze w duzej czesci
przypadkéw jest odwrotnie. Negocjacje potrafig
ciggng¢ sie calymi miesigcami, kolejne ,rundy”
rozmow czesto nieznacznie ,popychajg” sprawe do
przodu, a diugie przestoje stajg sie utrapieniem dla
negocjatorow (powodujac koniecznosé
przypominania sobie ustalen poczynionych wiele
tygodni temu). W raporcie staramy @ sie
odpowiedzie¢, jak do tego niedobrego trendu
przyczyniajg sie poszczegodlne postanowienia
umow.

Zapraszamy do lektury wynikéw trzeciej edyciji
ankiety. Porownujemy je z danymi sprzed lat, by
pokaza¢ trendy, a komentarze ekspertéw =z
réznych stron negocjacji dostarcza praktycznych
wskazéwek. Wierzymy, ze te spostrzezenia
pomogg Panstwu w szybszym i bardziej
efektywnym finalizowaniu umow.

Mitej lektury!

Stawomir Lisiecki
Argon Legal
Partner Zarzadzajacy, radca prawny

Po niemal dekadzie
wracamy do tematu, by
sprawdzic, jak ewoluowat
rynek i czy proces
negocjacji stat sie bardziej
efektywny.
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Aby rynek mogt nadal rozwijac sie
W Sposob zrownowazony,
potrzebujemy wspodlnych standardow,

dobrej praktyki negocjacyjnej,
gotowosci do kompromisow
| otwartosci na dialog.

Drodzy Panstwo,

Polski rynek handlowy pozostaje jednym =z
najbardziej dynamicznych i odpornych w Europie
Srodkowo-Wschodniej. Na koniec trzeciego
kwartalu 2025 roku catkowita nowoczesna
powierzchnia handlowa w kraju przekroczyta 17
milionbw mkw. GLA. JednoczesSnie rynek
nieustannie sie przeobraza — rosngca rola parkéw
handlowych, wplyw e-commerce i zmiany
zachowan konsumenckich redefiniuja sposéb, w
jaki inwestujemy, planujemy i zarzadzamy
przestrzenig handlowa,.

Dojrzatos¢ sektora to jednak nie tylko statystyki,
lecz takze jakos¢ wspodtpracy miedzy witascicielami
a najemcami. Umowy najmu sa jednym z
kluczowych narzedzi budowania wzajemnego
zaufania, definiowania ryzyk i efektywnego
zarzadzania relacjig w zmiennym otoczeniu
rynkowym. Aby rynek mogt nadal rozwija¢ sie w
sposob zréwnowazony, potrzebujemy wspolnych
standardéow, dobrej praktyki negocjacyjnej,
gotowosci do kompromiséw i otwartosci na dialog.
Nasze badanie — przygotowane wspdlnie przez
Argon Legal i Cushman & Wakefield — jest
odpowiedzig na potrzebe wiekszej przejrzystosci i
zrozumienia obszaréw, ktore najczesciej
komplikujg procesy komercjalizacji.

Tegoroczna edycja raportu koncentruje sie na
klauzulach, ktére najczesciej wywotujg spory i
wydtuzajg czas negocjacji. Naszym celem jest nie
tylko ich  zidentyfikowanie, ale réwniez
usprawnienie procesu zawierania uméw - z
korzyscig dla obu stron transakcji. Tym bardziej ze
rynek handlowy w Polsce dojrzewa i coraz silniej
wida¢ potrzebe wypracowania wspdélnego jezyka i
zrownowazonego podejécia — szczegoOlnie w
kontekScie wyzwan, jakie niosg ze sobg zmiany
demograficzne i ewolucja struktury popytu.

Jak pokazuje raport Cushman & Wakefield
.Pokolenie 40+ w centrum uwagi’, coraz wieksze
znaczenie zyskuje grupa dojrzatych, zamoznych
konsumentoéw, dla ktorych priorytetem sg wygoda,
funkcjonalnos¢ i dostepnos¢. Jest to strategiczne
wyzwanie zaréwno dla marek, jak i wiascicieli
nieruchomosci. W erze ,opiekunczo-wygodnego”
popytu przestrzerh handlowa musi odpowiada¢ na
potrzeby réznych pokolen — od miodych, cyfrowych
konsumentéw po klientéw z silnie ugruntowanymi
nawykami zakupowymi.

Tylko spojna, profesjonalna i elastyczna
wspdtpraca wszystkich uczestnikow rynku pozwoli
nam skutecznie odpowiedzie¢ na te zmiany.
Moéwmy jednym gtosem — dla dobra catego

sektora.

Zycze Panstwu inspirujgcej lektury i wielu
konstruktywnych rozmow przy stole
negocjacyjnym.

Michatl Masztakowski
Cushman & Wakefield
Partner, Head of Retail Agency, Poland



KWESTIE SPORNE
w UMOWACH NAJMU
WYNIKI BADANIA 2025

Negocjacje umow najmu czesto potrafig sie przedtuzac. Zdarza sie, ze negocjacje zatrzymujg sie na
skomplikowanych, spornych postanowieniach, co obie strony mogg bolesnie odczué. Moze to zagrozic¢
harmonogramom ustalonym przez wtascicieli obiektow z instytucjami finansowymi (np. w sprawie pozioméw
komercjalizacji), wydtuzy¢ zaangazowanie zespotow leasingowych (i podnies¢ koszty), a w funkcjonujacych
centrach zakidci¢ stabilnosé¢ finansowg wynajmujacych. Po stronie najemcow przedtuzajgce sie negocjacje
moga zaktdcié plany ekspansiji.

Nasze badanie miato na celu wytonienie tych postanowien umownych, ktdére pochtaniajg najwiecej czasu
podczas uzgodnien w obiektach handlowych. Opierajac sie na wiasnych praktykach i dyskusjach z
ekspertami rynku, opracowalismy liste problematycznych klauzul. Potem zrealizowaliSmy ankiete w formie
elektronicznych formularzy. Wzieli w niej udziat przedstawiciele wiascicieli, najemcéw oraz inni uczestnicy
procesow negocjacyjnych. Oto analiza wynikéw oparta na zebranych opiniach.




ZEBRANE ODPOWIEDZI
STOPIEN TRUDNOSCI
W NEGOCIJACIACH

Latwe i raczej tatwe (%)

CAP na optaty eksploatacyjne

Klauzule OCR

Przerwy w dostawie mediow

Relokacja

Nastepstwa prac zwigzanych z rozbudowg / przebudowg

Odtgczenie mediow

Zakres odpowiedzialnosci najemcow / zrzeczenie...

Kary umowne za wypowiedzenie najmu

Wady lokalu / zniszczenie obiektu

Klauzule dotyczace sity wyzszej / Covid
Konsekwencje nieosiggniecia progu komercjalizacji
Indeksacja w innych okresach niz co roku
Zagrozenie niewyptacalnoscia / otwarcie likwidacji
Klauzule dotyczgce zakazu konkurencji
Postanowienia $rodowiskowe / ESG

Wypowiedzenie umowy przez wynajmujgacego

Data otwarcia centrum handlowego - nastepstwa. ..

Dostarczenie zabezpieczen z duzym wyprzedzeniem
Zakaz potrgcen
Zmiany regulaminu obiektu przez wynajmujacego

Udziat wynajmujgcych w pracach wykonczeniowych

Wprowadzanie przez najemcow ,strefy wolnej” przed...

Standard prac wykonczeniowych
Cesja praw i obowigzkow z UN
Optaty marketingowe

Stan lokalu w dniu jego zwrotu
Pomiary lokalu i kryteria pomiaréw

Przewalutowanie czynszu / innych opfat

Klauzula tolerancji migdzy powierzchnig umowiong i...

Opcje przediuzenia najmu

Srednie (%)

12%

18%
10%
12%
14%
24%
16%
20%
25%

m Raczej trudne i trudne (%)

20%
18%
29%
31%
31%

25%
33%

31%

27%

20% 33%

14% 39%
37%
31%
27%
41%
33%
25%
37%
43%
39%
41%
25%
45%
35%
57%
41%
53%
59%
65%

59%

20%
29%
33%

22%

29%

43%

37%
33%
39%
37%
55%

39%

49%

29%

47%

35%

31%
27%

33%



Wyniki badania pokazujg, Zze najwiekszym
wyzwaniem w procesie negocjacji umow najmu
pozostajg kwestie kosztowe i operacyjne — az 69%
respondentow uznafo klauzule dotyczacq CAP-u
na opfaty eksploatacyjne za trudng Ilub raczej
trudng, a 65% wskazato na trudnos¢ w
negocjowaniu klauzul OCR. To potwierdza, zZe
rozktad ryzyka kosztowego pomiedzy stronami
wcigz budzi spore emocje i wymaga precyzyjnego
ujecia w umowach.

Obserwujgc aktualne ftrendy na rynku, warto
zauwazyc, ze rosngce koszty operacyjne oraz
potrzeba przewidywalnosci wydatkow po stronie
najemcow tworzg naturalng przestrzeri do
wdrazania przemyslanych strategii optymalizacji
kosztow. Co istotne — dobrze zaprojektowane
mechanizmy kosztowe nie tylko zabezpieczajg
interesy stron, ale mogq teZz wspierac realizacje
celow srodowiskowych. Inwestycje w
energooszczednosc, ograniczenie zuzycia mediow
czy lepsze zarzgdzanie infrastrukturg obiektow
handlowych to nie tylko dziatania proekologiczne —
to konkretne oszczednosci i krok w strone
zrownowazonego modelu zarzgdzania. Takie
dziatania sq tym bardziej wazne, Ze az 37%
respondentow uznaje klauzule srodowiskowe
(ESG) za trudne lub raczej trudne do uzgodnienia.
To pokazuje, ze choc¢ temat zrownowazonego
rozwoju coraz czesciej pojawia sie w strategiach
firm, nadal brakuje spdjnej praktyki rynkowej oraz
narzedzi, ktore pozwalatyby skutecznie integrowac
cele srodowiskowe z modelem najmu.

69% badanych uwaza, ze
najtrudniejszag klauzula
do uzgodnienia podczas

negocjacji jest CAP na
optaty eksploatacyjne

Analiza wynikow badania Argon Legal i Cushman
& Wakefield prowadzi do waznego wniosku:
konstruktywny dialog miedzy wynajmujgcym a
najemcq staje sie kluczowym elementem
budowania odpornosci catego sektora
handlowego. W obliczu rosngcych kosztow
operacyjnych, zmieniajacych sie preferencji
konsumentow | presji srodowiskowej, przysztosc
rynku bedzie zaleze¢ nie tylko od jakosci
powierzchni czy lokalizacji, ale takze od
umiejetnosci efektywnej wspdtpracy. Wspdine
wypracowanie zrownowazonych modeli najmu —
przejrzystych, elastycznych i uwzgledniajgcych
cele ESG - to dzis nie przywilej, ale koniecznosc.

Emilia Zatuska

Cushman & Wakefield
Shopping Centre Director
Retail Asset Services | Poland
Asset Services EMEA



KLAUZULE SPORNE
w UMOWACH NAJMU
2016 VS. 2025

Ponizsza tabela przedstawia ,TOP 5” najtrudniejszych klauzul wskazanych przez respondentéw badania w
2016 oraz 2025 roku.

Jedynymi klauzulami obecnymi w obu rankingach sa CAP na optaty eksploatacyjne oraz nastepstwa prac
zwigzanych z rozbudowg / przebudowg (utrzymujgce sie na poziomie 54-55%), co podkresla ich trwatg
problematycznosc. Nowe elementy w 2025 to klauzule OCR i relokacyjne, oraz przerwy w dostawie mediow.

TOP 5 NAJTRUDNIEJSZYCH KLAUZUL TOP 5 NAJTRUDNIEJSZYCH KLAUZUL

2016 2025

;:\; umowna w przypadku wypowiedzenia umow — CAP na oplaty eksploatacyjne — 69%

Konsekwencje nieosiggania danych progow

_ 0,
komercjalizacji — 66% Klauzule OCR - 65%

CAP na optaty eksploatacyjne — 54% Przerwy w dostawie mediéw — 61%

Wypowiedzenie uméw przez wynajmujgcych — 54%  Relokacja — 57%

Nastepstwa prac zwigzanych z rozbudowg / Nastepstwa prac zwigzanych z rozbudowg /
przebudowsg — 54% przebudowg — 55%
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(...) obecnie najwieksze
problemy negocjacyjne

dotycza ryzyka finansowego
| odpowiedzialnosci (...)

Poréwnanie wynikow ankiet wskazuje na ewolucje postrzegania trudnosci negocjacyjnych w ciggu niemal
dekady, z przesunieciem od aspektéw zwigzanych z wypowiedzeniem umoéw i karami finansowymi ku
kwestiom operacyjnym, takim jak CAP na optaty eksploatacyjne, ktére awansowato na lidera w 2025 roku

(wzrost o 15 punktoéw procentowych).

Fakt, ze w ,TOP 5” znalazly sie zaréwno postanowienia dot. OCR, jak i CAP na opfaty eksploatacyjne,
obrazuje znaczenie kwestii kosztowych. Od 2020 roku koszty eksploatacyjne wzrosty w tempie, dla ktérego

nie bedzie przesadg uzycie okreslenia ,dramatycznie”.

W efekcie pojawita sie presja ze strony najemcoéw na ograniczanie ciezaru tych kosztoéw. Poniewaz dla
wynajmujacych moze to oznacza¢ uderzenie w zatozenie ,triple net lease”, istotne dla modelu biznesowego i
perspektyw finansowania bankowego — nic dziwnego, ze postanowienia te powodujg kontrowersje i

pochtaniajg duzo czasu negocjatorom.

Badanie obejmowato zakresem wiele klauzul
zawartych w umowach najmu. Widzimy z niego ze
wiele klauzul odznacza sie zroznicowanym poziomem
trudnosci, co sugeruje duze rozbieznosci interesow
stron.

Widac, Ze obecnie najwieksze problemy negocjacyjne
dotyczg ryzyka finansowego | odpowiedzialnosci,
relokacji oraz kwestii techniczno-prawnych. Najtatwiej
uzgadniane sg obszary techniczne lub standardowe
elementy umowy, ktdre sg typowe dla branzy.

Agnieszka tugowska

Senior Asset Manager
Adventum International Ltd.



WSKAZANIE TRUDNOSCI
W UZGADNIANIU POSZCZEGOLNYCH
KLAUZUL 2016 VS. 2025

warto$é w % miejsce w rankingu

2016 2025 2016 2025
CAP na optaty eksploatacyjne 54% 69% 3 1
Klauzule OCR - 65% - 2
Przerwy w dostawie mediow - 61% - 3
Relokacja - 57% - 4
Nastepstwa prac zwigzanych z rozbudowag / 549, 55% 3 5
przebudowg
rZoaskzrcc:ezse?]dpowiedzialnoéci najemcow / zrzeczenie 46% 51% 5 6
Odtaczenie medidow - 51% - 6
Kary umowne za wypowiedzenie najmu 1% 49% 1 7
Wady lokalu / zniszczenie obiektu - 47% - 8
Klauzule dotyczace sity wyzszej / Covid - 47% - 8
Konsek.we'ncp. nieosiggniecia progu 66% 47% 5 8
komercjalizacji
Indeksacja w innych okresach niz co roku - 43% - 9
Klauzule dotyczace zakazu konkurencji 49% 39% 4 10
Zagrozenie niewyptacalnoscia / otwarcie o
likwidacji ) 39% - 10
Postanowienia srodowiskowe / ESG - 37% - 11
Wypowiedzenie umowy przez wynajmujacego 54% 37% 3 11
‘I;);o’faj r:)i’;v:/]?;ma centrum handlowego - nastepstwa 31% 31% 7 12
Dostarczem(_a zabezpieczen z duzym 25% 25% 8 13
wyprzedzeniem
Zakaz potracen - 24% - 14
Ud2|a’i wyngijchych w pracach 44% 299, 6 15
wykonczeniowych
Zmiany regulaminu obiektu przez wynajmujgcego - 22% - 15
Wprowadzanie przez najemcoéw ,strefy wolnej” o
przed lokalem ) 20% ) 16
Standard prac wykonczeniowych - 16% - 17
Cesja praw i obowigzkéw z UN - 16% - 17
Optaty marketingowe 19% 14% 11 18
Pomiary lokalu i kryteria pomiaréw 10% 12% 12 19
Stan lokalu w dniu jego zwrotu 7% 12% 14 19
Przewalutowanie czynszu / innych optat 25% 10% 8 20
Opcje przedtuzenia najmu 20% 8% 10 21
Klauzula tolerancji miedzy powierzchnig 8% 8% 13 21

umowiong i zmierzong




Rynek parkow handlowych mimo Ze cafty czas
rosnie, ma swoje ograniczenia i szereg roszczeri w
kwestii zapisow umownych ze strony najemcdow,
ktdrych niestety nie mamy na rynku polskim w
wystarczajgcej ilosci, a przede wszystkim
réznorodnosci.

Powtarzajgcg sie kwestig sg rowniez
zabezpieczenia umow najmu, najemcy chcac
obniza¢ swoje koszty proponujg dostarczanie
wylacznie aktow notarialnych w trybie 777, co
chocby z punktu widzenia bankow kredytujacych
Jest niewystarczajgcym zabezpieczaniem. Rowniez

przy potencjalnej transakcji sprzedaZy obiektu
W mojej ocenie istotnym problemem jest wpflywa negatywnie na jego wycene.
oczekiwanie ze strony najemcow wprowadzania do
umow najmu zakazu konkurencji. Przy dosc
ograniczonej liczbie aktywnych najemcow na rynku

parkow  handlowych, w przypadku duzych

projektow mozZe to mie¢ wplyw na stworzenie
atrakcyjnego t-mixu, jak rownieZz na opfacalnosc
inwestycji.

W ostatnich latach borykamy sie rowniez =z
zapisami dotyczacymi indeksacji, oczekiwania idg
w kierunku ograniczania samego wskaznika lub

Marta Tymicka
naktadania CAP-u na indeksacje.

Trei Real Estate Poland
Head of Leasing

"W ostatnich latach borykamy sie
rowniez z zapisami dotyczacymi
indeksacji, oczekiwania ida w
kierunku ograniczania samego
wskaznika lub naktadania CAP-u
na indeksacje."
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WYNAJMUJACY VS. NAJEMCY
POROWNANIE SUM ODPOWIED/ZI|
,<TRUDNE" | ,BARDZO TRUDNE"

W wynajmujacy najemca

—— 25 %

Wypowiedzenie umowy przez wynajmujgcego 64%
Kary umowne za wypowiedzenie najmu 34% 86%
Konsekwencje nieosiagniecia progu komercjalizacji 44°/g0%
Nastepstwa prac zwiazanych z rozbudowg /.. M e 2020 e a0s
CAP na opfaty eksploatacyjne 540, 210
Indeksacja w innych okresach nizcoroky ™ 4‘13"’%
Standard prac wykonczeniowych M, 19%
Udziat wynajmujacych w pracach.. Moy 2%
Klauzule dotyczace zakazu konkurencji S————— 4 /%
Klauzule OCR  e———— 030
Klauzule dotyczace sity wyzszej / Covid T —A47% 64%
Zakres odpowiedzialnosci najemcow / zrzeczenie . . — 4% 64%
Data otwarcia centrum handlowego - nastgpstwa. . M————38%
Dostarczenie zabezpieczen z duzym.. Mo 0n o170
Przewalutowanie czynszu / innych opfat . 8% 21%
Opcje przediuzenia najmu _750”,0%
Optaty marketingowe 1142,0%
Pomiary lokalu i kryteria pomiardw T 11:'?':?:;0
Klauzula tolerancji miedzy powierzchnia uméwiona.. = 67‘3;";0
Postanowienia $rodowiskowe / ESG Tr——p . 44%
Zmiany regulaminu obiektu przez wynajmujacego T 19% 36%
Zakaz potracen s 16% 50%
Cesja praw | obowigzkéw z UN = _16%,
Relokacja 533’%%
Przerwy w dostawie medidw — 00 71%
Odigczenie medidy Tr——OL | 2O 0
Wady lokalu / zniszczenie obigkty Mr—41%
Zagrozenie niewyptacalnoscia / otwarcie likwidacji.. M —————— 7%
Wprowadzanie przez najemcéw ,strefy wolnej”.. memrgon 22%

Stan lokalu w dniu jego zwroty e 135




Ponizej lista Srodkow, ktérych wdrozenie moze pomdc w usprawnieniu procesu negocjacyjnego:

uproszczenie modelu umowy:
unikanie dublowania tych samych informacji,
rezygnacja z (popularnych kiedys) praktyk ,umowa + ogdle warunki”, albo ,niezmienna umowa + aneks
zmieniajacy”,
postanowienia komercyjne w jednym miejscu (np. tabela na poczatku umowy);
koordynacja zespotu negocjacyjnego — prawnicy, leasing managerowie, dziaty techniczne i PM,;
koncentracja procesu negocjacji (kucie zelaza, poki gorace: czestsze rundy negocjacyjne, brak dtuzszych
przerw);
odformalizowanie procesu (np. szybki telefon wyjasniajgcy miedzy prawnikami, zamiast sesji negocjacji z
udziatem wielu osob);
przygotowanie negocjacyjne prawnikéw i leasing managerow;
wypracowanie (i odwotywanie sie do) standardéw rynkowych, ktére sg powszechnie przyjete (takg droge
przeszta klauzula indeksacyjna — odwotanie do ktéregos ze wskaznikow HICP nie budzi obecnie zadnych
kontrowersiji).

uproszczenie umowy koordynacja zespotu odformalizowanie procesu
negocjacyjnego
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