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Rozmowy o konkretach

O tym, ze umowe najmu mozemy renegocjowac¢ w kazdej chwili, musimy mie¢ tylko powazne
powody oraz dobre argumenty — méwiag Szymon tukasik, dyrektor Dziatu Reprezentacji
Najemcow Handlowych oraz Magdalena Sadal, dyrektor Dzialu Badan i Doradztwa Branzy
Handlowej w Cresa Polska.

Umowy najmu na rynku handlowym podpisywane sg standardowo na pie¢ lat. Ten czas szybko
mija. Czy renegocjacje to tylko formalnos$¢?

Magdalena Sadal: Podpisanie umowy nigdy nie jest tylko formalnoscig. Chociaz powtérne negocjacje
moga byc¢ o tyle fatwiejsze, ze najemca i wynajmujacy juz sie znajg. Pracowali razem przez kilka lat i
wiedzg, co w tej wspdtpracy byto dobre, a co zgrzyta. Dzieki temu majg wieksze szanse na rozmowe o
konkretach, nie tylko obietnicach. Analizujgc dotychczasowg wspotprace, najemca podejmuje decyzje
o checi pozostania w obiekcie lub zamknigcia sklepu.

Kiedy o swojej decyzji powinien poinformowac¢ wiasciciela obiektu?

Szymon tukasik: Termin, do ktérego umowa powinna zosta¢ przedtuzona albo wypowiedziana,
zwykle zapisany jest w kontrakcie. Odradzam jednak czekanie z renegocjacjami do ostatniej chwili.
Rozmowy najlepiej rozpoczaé rok albo péttora przed uptywem okresu najmu, szczegdlnie, jesli
przewidujemy skomplikowane negocjacje, zwigkszenie powierzchni albo relokacje.

Czy umowa najmu moze zostaé przedtuzona automatycznie?

Sz. t.: Tak, dlatego zanim jeszcze sigdziemy do stotu i rozpoczniemy negocjacje, powinnismy
dokfadnie znac¢ tresc¢ pierwszego kontraktu. Katalog zapiséw w polskim prawie jest nieograniczony. W
umowie mozna zaznaczycC, na jaki okres oraz na jakich warunkach najem zostanie przedtuzony albo
zapisac, ze warunkéw umowy nie mozna renegocjowac. Dlatego warto znac jej tres¢ i pilnowac
terminéw. Przekroczenie tych ostatnich moze mie¢ powazne konsekwencje, tacznie z utratg lokalu,
gdy wynajmujacy nie jest zainteresowany przedtuzeniem umowy, a na miejsce najemcy czeka kolejka
chetnych.

Czesto zdarzaja sie takie sytuacje?

Sz. t.: Wiele zalezy od pozycji wynajmujgcego, ktéry moze byé np. wtascicielem jednego z najbardziej
topowych obiektéw w kraju. Wiasciciele wiodgcych galerii majg na tyle silng pozycje, ze mogg stawiac
warunki, dobierajgc sobie najemcéw. Umowy w najlepszych centrach czesto podpisywane sg na piec
lat, bez opcji przedtuzenia albo z mozliwoscig renegocjacji. W takich obiektach czynsze raczej rosng,
a w najlepszym wypadku pozostajg na poprzednim poziomie.

Czolowe obiekty zawsze rzadzity sie swoimi prawami, a co z pozostalymi centrami? Czy
podczas renegocjacji mozemy liczy¢ na jakies oszczednosci?

M. S.: W obecnych warunkach duzego nasycenia powierzchnig handlowg, czyli coraz wiekszej
konkurencji wsréd wynajmujgcych, mozliwe jest wynegocjowanie nizszego czynszu. Podstawa do
renegocjacji warunkow finansowych moga by¢: spadajgce obroty, znaczaco nizszy footfall, a nawet
przebudowa drogi, czy czasowo gorszy dostep do obiektu.

Jest o co walczyé...

M. S.: Oczywiscie, bo obnizka dotychczasowej stawki, nawet o niewielkg kwote, zazwyczaj liczona dla
jednego metra kwadratowego, w rocznym rozliczeniu moze przynies¢ catkiem przyzwoity poziom
oszczednosci. Sztuka negocjacji jest dos¢ istotnym elementem biznesu. Jesli najemca nie ma
odpowiednich umiejetnosci, powinien skorzysta¢ z pomocy profesjonalnego doradcy, ktéry niemalze
wyreczy najemce w tym procesie, a efekty moga by¢ imponujace.

W jakich sytuacjach udaje sie renegocjowaé kontrakt jeszcze w czasie trwania umowy?

Sz. t.: Umowe mozemy renegocjowac w kazdej chwili, gdy tylko mamy powazne powody i znajdziemy
dobre argumenty. Podam przyktad: najemca miat dobrze prosperujgcy lokal, do momentu, gdy
zarzgdca postawit standy przed jego sklepem. Od tej pory najemca ma mniejszg odwiedzalnos¢ i
stabsze zyski. Co w takiej sytuacji moze zrobi¢? IS¢ do witasciciela i sprébowac¢ wynegocjowac
usuniecie wyspy. By¢é moze w trakcie negocjacji bedzie musiat zaptacic¢ za to jakgs cene, np.



wynajmujacy nieznacznie podniesie mu czynsz. Dlatego najemca razem ze swoim doradcg musza
dobrze przygotowac sie do tych rozméw i przekalkulowag, co sie bardziej optaca. To tylko przyktad,
ale w ten spos6b mozna renegocjowac rézne zapisy w umowie albo dodawac nowe. Mogag to byé¢:
lepsze doswietlenie lokalu z zewnatrz albo zintensyfikowanie dziatarh marketingowych czy mozliwos¢
skorzystania przez najemce z powierzchni reklamowej na terenie obiektu i wiele innych.

M.S.: Reasumujgc, kontrakt mozemy renegocjowac zawsze, gdy wydarzylo sie cos, czego nie
przewidziano w umowie. Moga to by¢ rzeczy po stronie wynajmujgcego, ale réwniez niezalezne od
jego woli i staran, np. zmiana prawa czy organizacji funkcjonowania obiektu.

Wynika z tego, ze warto samodzielnie albo z dobrym doradca przygotowac¢ sie do rozméw. Co
jeszcze moze wzmocnié pozycje negocjacyjna najemcy?

M. S.: Tak, jak powiedzieliSmy juz wczesniej, najczesciej beda to udokumentowane nizsze obroty,
spowodowane powazng zmiang warunkéw funkcjonowania galerii. Poza standami, problemem moga
by¢ miedzy innymi zmienione godziny pracy centrum handlowego, zalany parking czy oberwany strop.
Zdarza sie, ze spadek obrotow jest spowodowany zmiang warunkow konkurencyjnych, np. otwarciem
nowegdo obiektu handlowego w bliskim sgsiedztwie, ktéry wptywa na znaczne obnizenie deklarowanej
przez wynajmujgcego liczby odwiedzajgcych. Na pogorszenie sytuacji najemcy w centrum moze
wptyng¢ réwniez otwarcie w obiekcie sklepu najsilniejszego konkurenta z branzy, tzw. category killer
(sieci z duzym asortymentem produktéw, ktéra poprzez ceny i glebokg penetracje rynku uzyskuje
ogromng przewage nad innymi firmami), przez co spada rentownos$¢ dziatalnosci najemcy.

Czy te ostatnie zdarzenia moga skonczy¢ sie nawet wyjsciem najemcy z obiektu?

Sz. t.: Niestety tak. Podobnie zadzieje sie rowniez w sytuacji, gdy sie¢ handlowa ma ktopoty i musi
zamknac¢ cze$¢ swoich lokali. Oczywiscie wynajmujgcy nie bedg zadowoleni z takiego obrotu rzeczy.
Co nie znaczy, ze najemca ma zwigzane rece. Trzeba bowiem pamieta¢, ze najemca, ktory Zle
funkcjonuje w centrum, to ktopot dla obydwu stron. Jesli wielokrotnie bedzie sygnalizowat problem,
strony w koncu sigdg do stotu, zeby go rozwigzac.

M.S.: Musimy by¢ przygotowani na to, ze wynajmujgcy w takiej sytuacji bedzie dazyt do minimalizacji
swoich strat finansowych i wizerunkowych, co moze spowodowaé wyjscie najemcy. Jest to mozliwe
tylko wtedy, gdy odchodzacy najemca znajdzie na swoje miejsce nastepce. W dodatku takiego, ktory
nie spowoduje zamieszania w obiekcie, czyli jego wejscie nie bedzie wigzato sie z przebudowg albo
repozycjonowaniem galerii na lokalnym rynku.

Gdyby chcieli Panstwo daé¢ najemcom kilka rad w pigulce, to o czym przede wszystkim powinni
pamietaé, przygotowujac sie do renegocjacji umowy najmu?

Sz. t.: Niezaleznie od tego, jaki jest powdd i czas renegocjacji, kluczowe sg dwie rzeczy: dobre
przygotowanie do dyskusji — czyli dokumenty i wyliczenia — oraz panowanie nad emocjami.
Przystowiowe trzaskanie drzwiami naprawde nikomu nie stuzy, bo na koniec dnia ten biznes musi
optacac sie obydwu stronom. A do porozumienia mozna doj$¢ wytgcznie pokojowymi metodami.



