WYWIAD
Najemca zna swoje potrzeby

Dzisiaj najemcy obiektéw komercyjnych sa w znacznie lepszej sytuacji, niz pie¢ czy 10 lat
temu. Wiekszos$¢ z nich doswiadczyta trzy albo nawet cztery cykle najmu i rozumie proces
zwiazany z relokacja lub renegocjacjami — méwi Piotr Kaszynski, Partner Zarzadzajacy w firmie
Cresa Polska.

Jeszcze trzy lata temu przewidywano, ze warszawski rynek biurowy nie wchionie tak duzej
podazy, a najemcy beda mogli dyktowaé warunki. Co sie tymczasem stato?

Jesli chodzi o podaz, to wszystkie prognozy sie sprawdzity — na koniec | potowy biezgcego roku w
Warszawie mieliSmy 5,4 min mkw. nowoczesnej powierzchni biurowej plus ponad 700 tys. mkw. w
budowie. Wszystkich zaskoczyt jednak ogromny popyt. Rynkiem warszawskim zainteresowane sg
centra ustug wspdlnych, ktére dynamicznie rozwijajg sie rowniez w regionach, w tym duze firmy
miedzynarodowe. Standard Chartered czy American Express to tylko niektére przyktady instytuciji
finansowych, ktére w ostatnim czasie wybraly Warszawe. Polska jest dla nich stabilnym i atrakcyjnym
rynkiem.

Czyli o rynku najemcy nie moze by¢ juz mowy?

W Warszawie jest obecnie ztozona sytuacja. W centrum stolicy dostepno$¢ duzej powierzchni “od
zaraz” jest ograniczona, dlatego czesto mamy do czynienia z przewagg negocjacyjng wynajmujgcych,
ktérzy posiadajg wolng powierzchnie. Rosng wiec oczekiwania finansowe witascicieli niektérych
budynkdéw. Na zmiane sytuacji bedzie mozna liczy¢ dopiero pod koniec 2019 r., kiedy na rynek trafi
kolejna fala podazy. Natomiast najemcy sg w stanie zdecydowanie skuteczniej negocjowac dobre
warunki najmu poza centrum Warszawy.

W centrum Warszawy poziom pustostanow jest na poziomie ok. 10 proc. Jaki odsetek wolnych
powierzchni uwaza Pan za zdrowy dla rynku?

Gdy wakat wynosi 10 — 12 proc., mamy do czynienia ze zdrowg sytuacjg rynkowg. Ale nie zawsze tak
to wygladato, np. w latach 2003 — 2004 mieliSmy ponad 18% proc. pustostanéw w budynkach
potozonych w centralnym obszarze biznesowym. Sytuacja dynamicznie zmienita sie po wejsciu Polski
do UE. Rynek rést az do kryzysu w 2008 roku, ktéry na szczescie byt dla nas jedynie czasowym
spowolnieniem. Po 2010 roku nowoczesnej powierzchni biurowej znowu zaczeto przybywacé i w latach
2015 — 2016 mieliSmy do czynienia ze zdecydowanym rynkiem najemcy.

Jak w tym czasie zmienili si¢ sami najemcy?

Wiekszos¢ najemcédw doswiadczyta trzy albo nawet cztery cykle najmu i ma swiadomosé proceséw
zwigzanych z relokacjg lub renegocjacjami. Zdajg sobie sprawe, ze czas ma kluczowe znaczenie,
poniewaz jest on potrzebny nie tylko na rozpoznanie rynku i dokonanie wstepnego wyboru lokalizacji,
ale przede wszystkim na uzyskanie jak najbardziej konkurencyjnych ofert w trakcie przetargu i
negocjacji. Dzieki podjeciu odpowiednich dziatarn w tym zakresie mogg uzyskac najlepsze mozliwe
warunki, w tym cenowe, oraz chronigce ich postanowienia umowne. Zmienity sie oczekiwania
najemcow odnosnie standardu powierzchni — waznym elementem przy wyborze biura stafo sie
zadowolenie pracownika, dlatego firmy bardzo dbajg o zapewnienie komfortu pracy.

Duzo powiedzieliSmy o Warszawie. Jak sytuacja najemcéw wyglada w miastach regionalnych?
Miasta regionalne rozwijajg sie bardzo dynamicznie. Obecnie na o$miu najwiekszych rynkach
biurowych poza Warszawg jest ponad 750 biurowcéw. Wskaznik pustostanéw jest duzo nizszy niz w
stolicy, stad ograniczona dostepnos¢ duzych powierzchni do wynajecia “od zaraz”. Obserwujemy
wzrost transakciji typu pre-let, co przektada sie na wigksze zainteresowanie miedzynarodowych
deweloperdéw tymi rynkami. To z kolei wptywa na atrakcyjno$é samej oferty i mozliwosé
skuteczniejszych negocjacji warunkéw umowy przez najemcéw.

Problemy z powierzchnig dostepng ,,od zaraz” majg rowniez najemcy magazynowi?

Warto przypomnie¢, kiedy jest najlepszy czas na poszukiwanie nowej powierzchni. Dotyczy to
zaréwno najemcow biurowych, jak i magazynowych. Firmy poszukujgce duzych powierzchni lub
potrzebujgce obiektdw dostosowanych do indywidualnych potrzeb powinny rozpoczgé proces badania
rynku i poszukiwan wczesnie, najlepiej dwa a nawet trzy lata przed dniem, w ktérym muszg uzyskaé



petng sprawno$¢ operacyjng w nowej lokalizacji. Mate i $rednie firmy powinny mysle¢ o
przeprowadzce najpdzniej na 12-24 miesigce przed koncem obowigzujgcej umowy najmu, w
zalezno$ci od parametrow i preferowanej lokalizacji poszukiwanej nieruchomos$ci.

Wracajgc do najemcéw magazynowych — czasy masowych budéw spekulacyjnych dawno minety.
Przed kryzysem finansowym deweloperzy brali na siebie o wiele wieksze ryzyko, budujgc obiekty
niezabezpieczone umowami. Dla najemcow oznaczato to fatwy dostep do powierzchni. Po 2008 roku
wszystko sie zmienito, deweloperzy sg o wiele ostrozniejsi, budujg na zamodwienie klienta. Jesli
powstajg powierzchnie spekulacyjne, to zwykle dodatkowo, przy magazynach zabezpieczonych juz
umowami najmu. W wielu miejscach popyt przekracza podaz, a $srednia stopa pustostanéw znajduje
sie ponizej 5 proc.

To znaczy, ze klienci musza czeka¢ na swoje magazyny. Czy to ich nie zniecheca?
Deweloperzy mogg obecnie przyspieszy¢ proces inwestycyjny, posiadajg banki ziemi i odpowiednie
pozwolenia administracyjne. Dzieki takiemu podejsciu deweloper jest w stanie praktycznie od razu
rozpoczg¢ budowe i dostarczy¢ magazyn w ciggu 8 — 12 miesiecy. Jednym z powoddw ogromnego
zainteresowania nowoczesng powierzchnig magazynowg w Polsce jest tez fakt, Zze mamy najnizsze
czynsze w catej Europie. W najblizszej przysztosci powinny co prawda wzrosng¢ — poniewaz rosng
koszty budowy i ceny dziatek. Jednak nadal nie beda to wygdérowane ceny.

Czy najemcy magazynowi maja dzisiaj inne potrzeby niz kilka lat temu?

Zmienity sie wymagania techniczne, szczegdlnie najemcow dziatajgcych na rynku e-commerce, jak
Amazon czy Zalando. Coraz wiecej klientéw z sektora e-commerce szuka powierzchni jak najblizej
centrum duzych miast. Stawiajg na lokalizacje, w ktérych bedg mogli zrekrutowa¢ odpowiednig liczbe
pracownikow o wymaganych kwalifikacjach. Tutaj tez deweloperzy wychodzg im naprzeciw i sg
sktonni budowac réwniez w mniej oczywistych lokalizacjach, jak: Kielce, Zielona Gora czy mniejsze
miejscowosci na Scianie zachodniej, czy wschodniej.

Na podaz nowoczesnej powierzchni nie moze chyba narzekaé inna grupa: najemcy centréow
handlowych?

Pomijajac kilka najlepszych projektow w duzych miastach, na polskim rynku handlowym mamy
zdecydowanie do czynienia z rynkiem najemcy. Gtéwnym powodem takiej sytuacji jest duza liczba
centrow i galerii handlowych — $rednie nasycenie powierzchnig handlowg tych obiektéw w Polsce
wynosi 275 mkw. na 1000 mieszkancow. Statystycznie plasujemy sie w potowie rankingu panstw Unii
Europejskiej. Biorgc pod uwage mtody wiek i poziom rozwoju naszego rynku, to naprawde wysoko.

Jeszcze 10 lat temu bardzo widoczna na rynku byta przewaga wiascicieli obiektéw
handlowych...

Rynek byt mtody, mieliSmy niskg podaz, a najemcy stawiali swoje pierwsze kroki w negocjacjach.
Sytuacje najemcy zmienit rok 2008, kiedy to najemcy niechetnie podpisywali umowy. Wtedy
wynajmujacy poszli na dos¢ duze ustepstwa, ktére w wielu sytuacjach staty sie juz norma. Dzisiaj sieci
handlowe sg w duzo lepszej sytuacji, rowniez dlatego, ze majg doswiadczenie w negocjacjach albo
wspotpracujg z doradcami. Zdecydowanie najlepsza pozycje negocjacyjng majg sieci, ktére decydujg
0 powodzeniu obiektu, sieci, za ktérymi przyjdg inni. Mam tutaj na mysli przede wszystkim operatoréw
spozywczych oraz wiodgce grupy modowe.

Na co dzisiaj moga liczy¢ sieci handlowe?

Wiele rzeczy sie zmienito, co jest rowniez efektem dojrzewania rynku. Jednym z punktéw umowy,
ktéry jeszcze pie¢ czy 10 lat temu wydawat sie nie do ruszenia, jest negocjowanie optat
eksploatacyjnych. Dzisiaj strony dyskutujg nad tym punktem i ustalajg granice wzrostu kosztéw
wspolnych. Poza tym, niektérym najemcom udaje sie uzyska¢ w umowie zapisy, ktére zapewniajg im
opcje przedtuzenia umowy na warunkach nie gorszych, niz obecne. Moze im sie to bardzo opfaci¢,
szczegolnie, gdy sklep znajduje sie w jednym z lepszych obiektow.

Przy dobrej znajomosci rynku i swoich atutow, sieci handlowe sg dzisiaj w stanie wynegocjowaé
dziesigtki zachet i rabatow, jak czasowy upust od czynszu, czesciowe lub catkowite pokrycie kosztow
aranzacji albo dodatkowe ustugi promocyjno-marketingowe. Ograniczeniem jest tutaj wytgcznie
kreatywnos¢ stron i ich doradcow.



