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Troska o srodowisko lezy
w naszym wspolnym interesie.

Ekologiczne rozwiazania oraz wellbeing wpi-
suja si¢ dzisiaj w formule spolecznej odpowie-
dzialnosci biznesu (CSR), zaréwno po stronie
inwestoréw i deweloperéw, jak i najemeéw,
ktérzy wybieraja ekologiczne budynki. Tro-
ska o $rodowisko jest w naszym wspolnym
interesie, a jesli takie rozwiazania pozwa-

laja osiagna¢ dodatkowo realne oszczednosci,
wszyscy jeste$my na wygranej pozycji. Mam
tu na mysli coraz powszechniejsze zastoso-
wanie rozwiazan z zakresu fotowoltaiki, sys-
teméw zwiazanych z redukcja zuzycia wody,
wykorzystaniem deszczéwki i instalacje no-
wych rodzajéw szklanych elewadji, jak réw-

OSCI

niez wprowadzanie udogodnien z zakresu car
share’ingu, czy projektowanie infrastruktury
dla rowerzystéw. Wspomniane kwestie z za-
kresu wellbeingu to mocny benefit pozapta-
cowy dla pracownikéw, o ktdrych toczy sig
walka konkurencyjna. Poza lokalizacja nieru-
chomosci licza sie dla nich takze dodatkowe
zalety, jakie oferuje miejsce pracy. Dlatego
standardem rynkowym stato si¢ certyfikowa-
nie nowych obiektéw na rynku nieruchomo-
éci komercyjnych.

Przyszto$cia biurowego rynku sa réw-

niez obiekty typu mix-used. Ich znaczenie
szezegblnie widoczne jest w obecnej sytu-

Wracamy!

Niegdy$ mawialo sie, ze nie zna
radosci zycia ten, kto nie zyt
przed rewolucja. Oczywiscie

ta Wielka, francuska z1789 .
Dzi$ jednak mozemy z caty
pewnoscig powiedzie¢, ze nie
zaznat stodyczy zycia ten, kto
nie uczestniczyt w masowym
otwieraniu restauracji, pubow

i knajp w miniony weekend. Tak
wielki byt wtedy wybuch radosci,
entuzjazmu i nadziei.

Na te chwile czekali$smy rok. Przez ten czas
gospodarka, w mniejszym lub wigkszym
stopniu, byta zamknigta. Dotyczy to zwlasz-
cza tych wszystkich instytugji, z ktérych
korzystamy nader czgsto: centréw handlo-
wych, restauracji, sitowni i hoteli. Ich za-
mkniecie — nie nam osadza¢, jak bardzo
potrzebne — odbito si¢ nie tylko na PKB, ale
tez przede wszystkim na samopoczuciu Po-
lakéw. Doswiadczeni przez chorobe, ktora
dziennie zabierata dziesiatki, jesli nie wprost
setki ofiar, byli$my zdani sami na siebie.
Cale zycie, do jakiego przywyklismy, znik-
nelo z dnia na dzied.
Nie mogta go zastapi¢ swoista ,konspiracja”
i typowo polskie obchodzenie uciazliwego
prawa. Wigkszos¢ z nas korzystata z ustug
fryzjeréw (cho¢ bylo to catkowicie niele-
galne), cz¢é¢ potrafita dotrze¢ do formalnie
zamknigtych pub6w czy restauracji. Ba, dla
wtajemniczonych otwarte byly takze hotele.
To wszystko jednak to byly namiastki ,,nor-
malnego zycia’, na dodatek obarczone pew-
nym ryzykiem, przede wszystkim prawnym.
Sankcje za ztamanie obowiazujacych przepi-
sow epidemicznych byly bowiem surowe.
Pandemia jeszcze trwa, jeszcze wiele z bliskich
nam miejsc jest otwartych na pét gwizdka, ale
pewne jest juz jedno: do korica jest blizej, niz
dalej. I dali$my sobie radg! Teraz trzeba zrobi¢
wszystko, by bylo ,,po staremu”, czyli tak, jak
w czasach sprzed koronawirusa. Ten wielki en-
tuzjazm, to pragnienie powrotu do normal-
nego zycia, bedzie nam w tym bardzo
potrzebne. [ jestem pewien, ze nie zostanie
0no zmarnowane.
Nie mozna w to watpi¢, widzac rozentuzja-
zmowane thumy na ulicy. To one sa gwaran-
cja, ze gospodarka szybko wréci do normy,
a centra handlowe, restauracje, sklepy i hotele
beda jak dawniej tetni¢ zyciem.

Redakcja

acji rynkowej, kiedy inwestorzy daza do
jak najwigkszej dywersyfikacji portfeli. Ak-
tualne oczekiwania najemcéw, ktory chcie-
liby mie¢ mozliwo$¢ korzystania z réznych
ustug w sasiedztwie miejsca pracy, sa bez-
posrednio zwiazane z tym trendem. Inwe-
storzy wychodzg naprzeciw oczekiwaniom
rynku i praktycznie w kazdej planowane;j
teraz inwestycji projektujg przestrzen biu-
rowa, handlowa, gastronomiczna, ustu-
gowa, a takze konferencyjna. Oznacza

to dla nich mieszany model pozyskiwania
dochodéw, co finalnie podnosi rentownos¢
kompleks6w.
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KAZDY RYNEK MA SWOJE PREMIUM

Z Bartlomiejem Annusewiczem,
prezesem zarzadu Lions

Estate, rozmawiata Agnieszka
Bulus-Trando

Zajmuja si¢ Paristwo nieruchomosciami
klasy premium. Jak wygladal na

nie popyt w czasie pandemii?

Na poczatku pandemii, jeszcze w ubiegtym roku,
rynek zamart. Wszyscy wstrzymali biznesows ak-
tywnos¢. Jako doradcy nie moglismy pracowaé.
Bylo duzo obaw, ludzie nie wiedzieli, jak pande-
mia bedzie przebiegata. Na szczgscie rynek bar-
dzo szybko wrécit do normy. Co wigcej, jesli
podsumujemy rok 2020, to byt to rok rekordowy
dla naszej firmy pod katem wolumenu sprzedazy.
Mam tez informagje z innych firm $wiadczace
o tym, ze rynek byt bardzo aktywny, bylo bardzo

duzo transakgji.

Czy w ostatnim czasie gléwnie doradzali
panistwo przy sprzedazy nieruchomosci, czy
wrecz przeciwnie? Nieruchomosci staly sie
dobra inwestycja i bylo wiecej zakupéw?
Obstugujemy obydwie strony. Jest to dos¢ nie-
typowe, bo wigkszo$¢ biur nieruchomosci spe-
cjalizuje si¢ w doradztwie przy sprzedazy. Proces
poszukiwari jest duzo trudniejszy, bo musimy
zrozumie¢ potrzeby klienta, a to wymaga sporo
czasu. Wickszo$¢ nieruchomosci luksusowych
sprzedajemy od strony tzw. klienta popytowego,
czyli pracujac dla kogos, kto poszukuje takiej nie-
ruchomodci, a my ja znajdujemy. Mamy duza
baz¢ swoich nieruchomosci, ale mogg powie-
dzie¢, ze wielokrotnie wreez kreujemy oferty dla
klientéw, zdobywajac cos, co bylo niedostepne.
Znajdujemy nieruchomosci, kedre nie byly wy-
stawione na sprzedaz, docieramy do ich whasci-
cieli. Mysle, ze dominuja w tej chwili klienci
popytowi. Mamy sporo takich, ktérzy szukaja
drogich doméw, rezydencji w najbardziej pre-
stizowych dzielnicach. Tych ofert naprawde
jest niewiele. Mamy klientow, keérzy szukaja
duzych, kilkusetmetrowych apartamentéw
w Srédmiesciu, czy to w kamienicach, czy apar-
tamentowcach. I tutaj réwniez musza uzbroi¢
si¢ w cierpliwos¢. To taka ciekawa sytuacja, ze
na rynku nieruchomosci luksusowych jest teraz
szansa na bardzo korzystng sprzedaz. Sq bowiem
zasobni klienci, dla ktérych cena nie gra roli.
Cheg po prostu naby¢ nieruchomos¢ z réznych
przyczyn. Mysle, ze pandemia przyspieszyta ich
proces decyzyjny. Chea po prostu gdzies uloko-
wac pieniadze. Ceny nieruchomosci co prawda
i tak rosna, ale w tych przypadkach mozemy uzy-
ska¢ kwoty znacznie przebijajace wzrost. Trzeba
bra¢ pod uwagg réwniez to, ze taka sytuacja
wkrétce si¢ skoriczy. Kiedy dobiegnie kresu pan-
demia i rynek si¢ uspokoi, determinacja klient6w,
by kupi¢ nieruchomo$¢ za wszelka cene, bedzie
mniejsza. Dlatego z jednej strony jest duze zain-
teresowanie, z drugiej podaz nie jest tak wielka.
Rozmawiamy o sprzedazy apartamentu w ka-
mienicy, liczacego kilkaset metréw, gdzie w ubie-
glym roku, na samym poczatku pandemii nasz

klient go kupit za kwotg okolo 6 mln zt, dzisiaj
jest keos, keo chee zaptaci¢ 8 mln zt. Taka réznica
pojawita si¢ w rok. Bez zadnej adaptaciji.

Doradzaja Pasistwo, poza zakupem

i sprzedaza, takze w wynajmie
nieruchomosci premium. Czy

obecnie to doradztwo skupia si¢

na klientach korporacyjnych, czy

jednak sa tez klienci prywatni?

Zazwyczaj naszymi klientami sg zagraniczne
firmy czy ambasady. Pomagamy relokowaé zagra-
nicznych menedzeréw do Polski i to dla nich wy-
najmujemy apartamenty czy domy. Oczywiscie
pandemia zatrzymata wiele tych proceséw. Caly
czas wynajmujemy i nawet w okresie pierwszej
kwarantanny, czy zaraz potem, tych wynajméw
mielismy catkiem sporo. Cickawostks jest to, ze
gro z tych wynajméw, moze nie wickszos¢, ale
prawie pofowa, to byly wynajmy zdalne. Klienci
nie mogli przyjecha¢ do Polski i my przestawi-
lismy si¢ na prace wirtualna. Byly prezentacje
online, prezentacje przez komunikatory czy na-
grywanie filméw i wysylanie ich klientom. No
i transakcje podpisywane na odleglos¢. To stato
si¢ juz trwatym elementem. Dzisiaj, mimo ze po-
drézowanie jest duzo tatwiejsze, wigkszos¢ klien-
téw wynajmuje w ten sposéb. Jest to jednak inna
sytuacja niz przy sprzedazy, gdzie klienci cheg za-
wsze zobaczy¢ konkretny lokal. Ogladanie go na
odleglos¢, to taka swoista preselekcja, w ten spo-
sob sa zatwierdzane lub odrzucane konkretne
oferty. Natomiast przed ostatecznym zakupem
zawsze dochodzi do prezentacji ,,na zywo”. Cie-
kawe jest jeszcze jedno. Mielismy klientow, keo-
rzy posiadajac wlasne mieszkanie w centrum,
decydowali si¢ na wynajem domu na obrzezach
Warszawy na czas pandemii, na pét roku czy na
rok. Wickszo§¢ doméw, keére mielismy w ofer-
cie, udalo si¢ wynajaé.

Co jest wiec korzystniejsze, wynajem

czy zakup nieruchomosci?

Bardzo ciekawe i aktualne pytanie. Do Polski
wchodzi bardzo intensywnie kapitat zagraniczny,
w tzw. Private Rental Sector (PRS). Tych inwesty-
dji jest coraz wigcej, maja duzq skale. I ten najem
jest przy okazji promowany. Sa firmy i fundagje,
keére bardzo mocno lobbuja na rzecz tego, ze na-
jem jest korzystniejszy, ze daje elastycznosé, ze na-
jem instytucjonalny jest bardziej cywilizowany.
Co poniekad jest prawda, no bo taki duzy gracz
moze wprowadzi¢ bardzo usystematyzowane,
ujednolicone zasady i warunki tych najméw i to
daje wigeej przejrzystosci. Mysle, ze sporo argu-
mentéw, kedre s3 tutaj przytaczane, o tym, ze za-
kup nieruchomosci to przesztos¢ oraz ze tylko
wynajem daje elastycznosé, to jest tylko czes¢
prawdy. Zakup nieruchomosci jest réwniez pro-
cesem budowania majatku whasnego. Byl, jest
i bedzie. Nabywamy nieruchomosci, ich war-
to$¢ wzrasta, mozemy nimi dysponowaé, mo-
zemy je potem zbywaé, kupowa¢ kolejne. Moim
zdaniem nie mozemy réwniez przedstawiaé tego
w ten sposdb, ze zakup nieruchomosci to jest do-
zywotnia umowaz bankiem, ze to nie my, a bank

jest whascicielem tej nieruchomosci. To jest
nieprawda. To my jeste$my wiascicielem, mamy
po prostu kredyt. Dozywotnia umowa z ban-
kiem w prakeyce wyglada tak, ze wigkszos¢ kredy-
6w jest sptacanych w ciagu pierwszych dziesieciu
lat. Zakup lub wynajem to po prostu czyjas de-
cyzja i wybor. Czy woli wynajmowaé, czyli tez
si¢ wigza¢ jakas umowa z kims, czy kupi¢ i w ten
sposdb budowaé swoj majatek osobisty. Ja aku-
rat jestem za tym, by budowaé swoj majatek,
takze nabywajac nieruchomosci. Dostrzegam
w tym wiele korzysci, kedrych nie daje wynajem.
Wartoé¢ nieruchomosci bowiem wzrasta, nieraz
w krétkim czasie, a pieniadze, keore wydawali-
by$my na najem, splacajq nasz kredyt. Mamy
podobng elastyczno$¢ jak z wynajmem. W przy-
padku zmiany potrzeb zyciowych mozemy nasza
nieruchomo§¢ sprzeda¢ z zyskiem, kupié¢ kolejng
lub przeznaczy¢ srodki na cokolwiek innego. To
jest oczywiscie indywidualna decyzja, ja sam na-
tomiast postrzegam nieruchomosci jako aktywa,
sktadniki majatku osobistego i zamierzam inwe-
stowaé w nie swoje pieniadze.

Moéwilismy juz troche o lokalizacjach
wybieranych przez Polakéw. Ze cos si¢

tutaj zmienilo, pojawiaja si¢ nowe trendy,

by mieszka¢ na przedmiesciach. Jakich
nieruchomosci potrzebuja zamozni Polacy?
Czy to jakis palacyk, apartament?

Wedlug moich obserwacji i analizy potrzeb
naszych klientéw uwazam, ze patacyki nie sg
nieruchomoscia, ktdra dzis jest najbardziej po-
szukiwana. Sadze, ze swoja $wietno$¢ tego typu
nieruchomosci mialy wezesniej. Dzisiaj klienci
poza Warszawa szukajg raczej nowoczesnosci.
Naprawdg widzimy, jak duze jest zainteresowa-
nie, kiedy mamy w ofercie nowoczesny dom na
obrzezach, ktéry ma przemyslana i sp6jna archi-
tekture. Zainteresowanie jest ogromne. Wiekszy
problem stwarzajg nieruchomosci, ktére maja
bardziej klasyczny wyglad. Jesli chodzi o apar-
tamenty, to coraz wigkszym zainteresowaniem
klientéw cieszg si¢ te w zrewitalizowanych ka-
mienicach. Takich ofert jest nadal niewiele,
a zainteresowanie jest ogromne. Chociaz ob-
serwujemy stopniowy wzrost podazy naprawde
wyjatkowych apartamentéw w odrestaurowa-
nych kamienicach. Dzisiaj mamy w Warszawie
kilkusetmetrowe apartamenty w kamienicach,
ktére majg tarasy na dachu z widokiem na pa-
norame Warszawy. To mi przypomina Nowy
Jork, Paryz i inne zachodnie stolice, w ktérych
takie oferty byly dostgpne. W Polsce dotychczas
ich nie byto. Obecnie jest ich coraz wigeej i co-
raz wiccej szukajacych ich klientéw. To jest bar-
dzo pozadany produkt.

Co decyduje o tym, ze apartament

jest ,,premium”?

Tych definicji jest sporo. Wigkszo$¢ z nich jest
opisowa. Mozemy tutaj méwic o jakosci wykon-
czenia, lokalizacji, o jakosci budynku, standar-
dzie, ustugach, jakie sa w nim zapewniane, jak
chodby sitownia czy basen. I to jest takie mniej
wymierne. Mnie si¢ bardziej podoba definicja

Wiekszosc nieruchomosci
luksusowych sprzedajemy
od strony tzw. klienta
popytowego, czyli
pracujac dla kogos,

kto poszukuje takiej
nieruchomosci, a my

ja znajdujemy. Mamy
duza baze swoich
nieruchomosci, ale

moge powiedziec, ze
wielokrotnie wrecz
kreujemy oferty dla
klientow, zdobywajac cos,
co bylo niedostepne.

pani Karoliny Kaim, z ktéra wsptpracuje, ktéra
powiedziata, ze ,,nieruchomosci premium to jest
ten jeden procent najdrozszych nieruchomosci”.
To jest takie bardzo matematyczne, bardzo wy-
mierne. Czyli te nieruchomosci o najwyzszej ce-
nie, to whasnie sg te nieruchomosci premium.
Mozna da¢ tez przyklad ceny, od ktérej zaczyna
si¢ kategoria premium.

Czyli od jakiej? Jakie sumy

wchodza tutaj w gre?

Kazdy rynek ma swoje premium. I dotyczy to
nie tylko réznych miast, ale i réznych dzielnic.
W Warszawie ta kwota sie stale podnosi, teraz
jest to jakies 26 tys. 2t za m*. Dzisiaj mamy sporo
klientéw, kedrzy szukaja i kupuja nieruchomosdi,
ktdre kosztuja 30-35 tys. zt za m?. I te poziomy
sa akceptowalne.

Polfa Warszawa z nowym centrum badawczo-rozwojowym

Deweloperzy magazynowo-przemystowi na po-
trzeby firm farmaceutycznych tworza dostoso-
wane do ich wymagar specjalistyczne budynki.
Czas globalnej pandemii pokazat wyraznie,

jak istotne jest zabezpieczenie zapaséw lekéw.
Dzi¢ki odpowiednio wzmocnionym i zaplano-
wanym operacjom logistycznym oraz proce-
som wytwarzania lekéw w Polsce mamy szanse
zapewni¢ ciaglo$¢ dostaw preparatéw dla pa-
cjentéw. Z pomoca przychodza deweloperzy
magazynowo-przemysfowi, ktérzy na potrzeby
firm farmaceutycznych tworza dostosowane

do ich wymagan specjalistyczne budynki.
Przyktadem takiej wspdtpracy beda przestrze-
nie nowego centrum badawczo-rozwojowego
Polfy Warszawa.

Wysoki standard

Planowana inwestycja przy ul. Osmanskiej
w Warszawie to kompleks dwéch budyn-
kéw o tacznej powierzchni 24 tys. m?,
ktére zaoferuja zaréwno powierzch-

ni¢ magazynowo-produkeyjna, jak i wy-
soki standard przestrzeni biurowej. Polfa

zdecydowala si¢ na wynajem 5,5 tys. m?
nowoczesnej powierzchni magazynowo-
-produkcyjnej, wraz z zapleczem.
Powierzchnia bedzie budowana wedtug naj-
wyzszych, rygorystycznych standardéw,
dotyczacych rozwoju, produkgji i przecho-
wywania lekéw. W trosce o zachowanie
zdrowych parametréw akustycznych, w hali
produkcyjnej oraz biurach zostang zamonto-
wane okna z zestawem trdjszybowym, oraz
plyty elewacyjne o wyzszym wspétczynniku
akustycznym niz w typowych magazynach.

Najwyzszy rezim farmaceutyczny

Na potrzeby operacji planowanych

w obiekcie zostanie zamontowana réw-
niez specjalna antresola monolityczna na
calej powierzchni magazynowo-produk-
cyjnej zajmowanej przez najemce. Beda na
niej rozmieszczone elementy technologii,
jaka Polfa zamontuje w nowym centrum
badawczo-rozwojowym, aby utrzymacé po-
wierzchnie w najwyzszym rezimie farma-
ceutycznym. Planowane oddanie obiektu
przy ul. Osmariskiej to IV kwartat 2021 r.
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Chinski inwestor Tuopu otwiera fabryke
podzespotow do e-samochodow w Poznaniu

W Poznaniu powstanie
pierwsza europejska
fabryka Ningbo Tuopu
Group, chinskiej firmy

z branzy motoryzacyjnej.

Tuopu wspdtpracuje ze $wiato-
wymi liderami sektora automo-
tive, m.in. BMW, Mercedes-Benz,
Audi, Porsche, Volkswagen, Chry-
sler, Ford, Geely i koncernem Ge-
neral Motors. Poznariska fabryka
o powierzchni ponad 30 tys. m?
produkowa¢ bedzie podzespoly do
samochodéw elektrycznych. Za-
trudnienie znajdzie tu 450 os6b.

Tworzenie bezpiecznego
zaplecza

Firma Tuopu, z siedziba w Ningbo
w Chinach, powstata w1983 r., a od
30 lat skupia swoja dzialalnos¢ na
branzy motoryzacyjnej. Zajmuje si¢
badaniami, rozwojem i produkcja
takich rozwiazan jak system anty-

Poznarska fabryka

o powierzchni ponad

30 tys. m* produkowaé bedzie
podzespoly do samochodéw
elektrycznych. Zatrudnienie
znajdzie tu 450 oséb.

wibracyjny, zautomatyzowany sys-
tem jazdy czy system zarzadzania
termicznego. Tuopu otworzy w po-
znanskim Franowie nowoczesna fa-
bryke, ktéra zagwarantuje szybkie

i plynne dostawy podzespotéw do
europejskich kontrahentéw.

Zapowiadany z poczatkiem pan-
demii trend optymalizacji do-
staw podzespotéw z Dalekiego

Wschodu, ktéry méglby zabez-
pieczy¢ ciaglo$¢ proceséw pro-
dukgji w Europie, staje si¢ faktem.
Ningbo Tuopu Group, sprawdzony
dostawca gtéwnych $wiatowych

koncernéw motoryzacyjnych, uru-
chomi pierwsza europejska fabryke
w Polsce. To doskonaly przyktad
nearshoringu, czyli tworzenia bez-
piecznego zaplecza w zakresie bu-

dowania zapaséw podzespotéw dla
producentéw samochodéw na na-
szym kontynencie.

Niestandardowe podejscie

do inwestycji

Budynek bedzie dostosowany pod
stale miejsca pracy, a co za tym
idzie, zwigkszone zostang parametry
doswietlenia $wiattem dziennym do
12,5 proc. oraz zostang pogrubione
izolacje $cian i dachu. Bedzie wy-
posazony w kanaly technologiczne
zatopione w posadzce, a trafostacja
da mozliwos¢ poboru mocy zabez-
pieczonej na poziomie 3 600 kVA.
W ramach inwestycji deweloper
zbuduje nowa drogg do obstugi lo-
gistycznej nieruchomosci.

Z uwagi na zlozony charak-
ter planowanych proceséw, przy-
gotowanie projektu wymagato
niestandardowego podejscia do
inwestycji. Na powierzchni najmu
30 tys. m* zastosowany zostanie
szereg utatwien technicznych, ma-
jacych wplyw na optymalizacje
proceséw, umozliwiajacych takze
instalacj¢ nowoczesnego parku
technologicznego.

REKLAMA

PRZYGOTOWAC SIE

NA KRYZYS

Branze najbardziej narazone na kryzys wizerunkowy sa najle-
piej do niego przygotowane. Z tego wzgledu takie branze jak
budowlana czy spozywcza muszg mie¢ przygotowane pro-
cedury, takze komunikacyjne, aby wiedzie¢, jak zareagowac
w sytuacji kryzysu — przekonuje Barbara Krysztofczyk, zato-
zycielka butiku szkoleniowo-consultingowego Krystal Point,
w rozmowie z Agnieszkg Bulus-Trando w BiznesINFO.TV.

SUBSKRYBUJ NASZ KANAL!

Barbara Krysztofczyk: Mozemy
wyréznic kilka podstawowych
btedéw popetnianych podczas
kryzyséw wizerunkowych. Naj-
powazniejszym z nich jest to, ze
ludzie uwazaja, iz kryzys ich nie
dotyczy przez co nie s na niego
przygotowani. Drugim btedem
jest samodgzielne zarzadzanie
kryzysem, wylacznie na zasadzie
swojej witasnej intuicji, i pozwo-
lenie, zeby emocje wziety gore.
Wtedy zaczynamy ktamag¢, a to
najwiekszy btad podczas kryzy-
su. Kolejne btedy to opieszatos¢
w odpowiedziach, sloganowos¢
i na sam koniec - atakowanie.

SEKTOR HANDLOWY, DZIS,
JUTRO I MOZLIWOSCI ROZWOJU

Rola sklepéw stacjonarnych w przysztosci bedzie sie zmienia-
ta, centra handlowe beda miejscami nie tylko dokonywania
zakupodw, ale tez spedzania wolnego czasu w gronie rodziny,
znajomych, zaspokajania potrzeb korzystania z réznego rodza-
ju instytucji kultury — komentuje Krzysztof Poznanski, dyrektor
zarzadzajacy Polskiej Rady Centréw Handlowych, w rozmowie

z Agnieszka Bulus-Trando w BiznesINFO.TV.

Krzysztof Poznanski: Rozwdj han-
dlu internetowego i e-commerce jest
niezwykle dynamiczny. Jednak kiedy
centra handlowe sg otwarte, ludzie
do nich wracaja, chca kupowac bez-
posrednio, w sklepach. Poziom sprze-
dazy poprzez kanaty e-commerce zas
spada, wraca do poziomoéw sprzed
epidemii. Oczywiscie s trendy dtu-
goterminowe, poziomy e-commerce
beda rosty. Uwazamy natomiast, ze
zawsze te kanaty dystrybucji beda
musiaty wspétistniec ze soba. Nie
bedzie e-commerce bez sklepéw
stacjonarnych i nie bedzie sklepow
stacjonarnych bez e-commerce.
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