
Termenul de ”piaþã emergentã” implicã o
piaþã în curs de schimbare economicã rapidã. Multe
pieþe sunt astfel etichetate, cu toate cã ele se dezvoltã
cu propria lor vitezã ºi direcþie. Ca atare, cine ºi cum
stabileºte când o piaþã ajunge la maturitate?

Au fost realizate câteva studii privind maturitatea
pieþelor de Facility Management (FM) în context euro-
pean. De ce este important totuºi sã se stabileascã
acest nivel? Deoarece, într-o anumitã mãsurã, este
indicativ pentru nivelul de profesional ism al
domeniului, precum ºi pentru cel al calitãþii serviciilor
oferite ºi prestate. Sau, cel puþin, aºa ar trebui sã stea
lucrurile.

Teichmann (10) a clasificat piaþa de FM europeanã în
patru grupuri, în funcþie de nivelurile, în ordine
crescãtoare, de maturitate ale acestor segmente ale
pieþei: - ”pieþe pre-emergente”, ”pieþe emergente”,
“pieþe dezvoltate” ºi, în fine, cele mai dezvoltate,
numite ”pieþe-pionier”. România s-a plasat în
categoria pieþelor pre-emergente, la cel mai jos nivel.
Sigur, putem sã criticãm abordarea acestui cercetãtor,
dar studiul a fost fãcut în 2007 ºi, în ºase ani, piaþa
româneascã a evoluat mult, inclusiv prin creºterea
exigenþelor clienþilor, cea mai consistentã evoluþie
fiind în domeniul pregãtirii licitaþiilor (ºase - opt luni)
care prezintã mai clar structura lucrãrilor. Aceste

strategii contribuie la o mai bunã înþelegere a
structurii operaþiilor, a standardelor de calitate a
serviciilor livrate, dar totodatã pune presiune pozitivã,
în majoritatea cazurilor, pentru creºterea profesiona-
lismului FM.

Fiecare naþiune îºi dezvoltã propria industrie de FM
într-o manierã uºor diferitã. Astfel, americanii vãd
FM-ul ca fãcând parte din Real Estate ºi Asset Manage-
ment, olandezii sunt centraþi pe componentele de
livrare corectã ºi pe calitatea serviciilor de FM, iar
britanicii vãd FM-ul ca operarea ºi întreþinerea
mediului construit. Adiþional, sunt mulþi alþi factori de
l u a t î n c o n s i d e r a r e , p r e c u m l e a d e r s h i p u l ,
managementul schimbãrii, managementul riscului,
managementul spaþiilor de muncã, continuitatea
activitãþilor, sustenabilitate ºi CSR etc.

Facility Managementul este o disciplinã atât de
complexã, încât nici în cele mai dezvoltate pieþe nu
existã un consens privind definiþia acestui domeniu.
Care este situaþia în România? Aceasta depinde foarte
mult de influenþa ºi formarea pieþei de toþi cei implicaþi
– client, furnizori de servicii (interni/ externalizaþi) ºi
utilizatorii finali, în termeni de nivel de dezvoltare ºi de
acceptare a standardelor ºi a livrãrii serviciilor în relaþia
client – furnizor de servicii FM. Ideal ar fi o simbiozã,

deoarece nu pot exista unul fãrã celãlalt.
Dar cum nu trãim în lumea idealã, încã mai avem un

lung drum de parcurs pânã sã fie remarcat un progres
consistent. Unul dintre indicatorii serioºi privind
maturitatea pieþei ºi nivelul acesteia de dezvoltare îl
constituie managementul contractelor. Într-un studiu
recent asupra pieþei româneºti de FM în 2013, un stu-
dent de la Sheffield Hallam University din Marea
Britanie a prins în obiectiv ºi acest aspect. Studiul a
evidenþiat aspecte realmente intresante ºi nu foarte
surprinzãtoare.

Cercetarea a þintit toate aceste tipuri de organizaþii,
atât din sectorul cererii cât ºi al ofertei, în domeniul
FM. Studiul a fost bine echilibrat în ceea ce priveºte
respondenþii – 49% clienþi ºi utilizatori finali ºi 51%
f u r n i z o r i d e s e r v i c i i , m i n i m i z â n d u - s e a s t f e l
subiectivismul.

Dupã cum se poate vedea în Fig.1, peste jumãtate
dintre respondenþii care nu folosesc contracte cu
duratã standard sunt în majoritate pe termen de un
an. Asta înseamnã cã peste 50% dintre respondenþi
livreazã sau primesc servicii FM cu termene foarte
scurte, iar împeunã cu cei 12.5% având contracte de
pânã în doi ani, toþi aceºtia reprezintã aproape 2/3 din
contractele de FM.
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Fig.1: Care este durata unui contract de servicii FM

externalizate?



Comparativ, durata medie a contractelor standard în
Marea Britanie este de cinci ani, cu posibilã prelungire
de trei ani sau contracte de trei ani cu prelungire de doi
ani (3), (7)

Fapt interesant, (fig.2), singurul avantaj în astfel de
strategii pe termen scurt de furnizare a serviciilor FM,
prevalente în România, este posibilitatea de a ieºi din
contract. Toate celelalte categorii studiate au fost
percepute ca avantaje ale contractelor pe termen lung.
De ce însã, vãzând avantajele contractelor pe termen
lung, alegem ºi acceptãm strategii pe termen scurt?
Cum putem alinia strategia de FM cu strategia
activitãþii esenþiale de afaceri ale firmelor reprezentând
zona de cerere? Putem în perspectivã sã evoluãm, ca
manageri de facilitãþi, de la poziþia de optimizatori
operaþionali la cea de influenþatori strategici în cadrul
acestor organizaþii? Acestea sunt de fapt tendinþele
clare pe pieþele dezvoltate de FM.

În acest sens, Best et al. afirmã (2) “Pentru ca industria
de FM sã-ºi schimbe semnificativ rolul sãu faþã de cli-
ent, din operaþional spre strategic, este necesarã o
abordare pe termen lung centratã mai mult pe valoare
adãugatã, decât pe reduceri de costuri.” Odatã ce vom
pãrãsi palierul strategiilor pe termen scurt, orientate pe
reduceri de costuri (nu optimizãri de costuri), se
creeazã ºansa dezvoltãrii colaborãrilor strategice pe
termen lung.

ªi mai sunt întrebãri, ca de exemplu: cum pot construi
firmele de servicii FM strategii consistente ºi livra
servicii la calitatea cerutã de client într-o secvenþã
scurtã de timp? Cum se poate dezvolta o relaþie client –
furnizor de servicii, dacã sunt urmãrite doar strategiile
pe termen scurt ale clientului? Sau cum se pot întâlni
armonios cererea ºi oferta de servicii FM ºi sã înceapã
împreunã a lucra într-o manierã mai echilibratã?

Embleton ºi Wright (5) menþioneazã avantajul
risk-sharing-ului la un anumit nivel: “Externalizarea
creeazã relaþii furnizor-beneficiar pe termen lung, cu
un grad ridicat de asumare de ambele pãrþi a riscurilor”.

Akhlaghi (1) prezintã un model privind valoarea
adãugatã, în FM, oricãrui client prin implementarea
urmãtoarelor elemente necesare:

• Specificarea rezultatelor dorite prin contracte FM
pe termen lung, bazate pe incentive;

• Acord privind mecanismul de creºtere continuã a
calitãþii ºi eficienþei serviciilor;

• Utilizarea atât a indicatorilor cantitativi, cât ºi
calitativi în mãsurarea performanþelor.

În primul rând, trebuie sã comunicãm ºi sã stabilim
clar bunele practici în activitate ºi calitatea serviciilor
livrate. ROFMA oferã tradiþional aceastã platformã, aºa
cã vã încurajãm sã vã alãturaþi eforturilor noastre, sã
contribuiþi la dezvoltarea pozitivã a profesiei de
Manager de Facilitãþi ºi sã creºteþi nivelul dvs. de
influenþã pe piaþã. Sã ne reamintim cã piaþa FM din
România este formatã din noi ºi nimeni din afarã nu ne
va face treaba în locul nostru.

Drion et al. (4) confirmã cã diferite asociaþii naþionale
ºi internaþionale încearcã sã promoveze conceptul de
Facil ity Management ºi sã genereze standarde
superioare de profesionalizare ºi schimb de cunoºtinþe
în cadrul industriei FM. Studiul semnaleazã o largã

recunoaºtere a faptului cã contractele pe termen lung
aduc beneficii mai mari pãrþilor, fapt care ar trebui
înþeles ºi aplicat pe piaþa româneascã de FM.

Power et al. (9) adaugã: Organizaþiile-client trebuie
sã-ºi stabileascã obiective realiste care sã permitã
furnizorului sã-ºi optimizeze gradual programele,
calitatea ºi costurile, bazate pe obiective metrice
agreate în comun de furnizor ºi beneficiar” iar Payne (8)

defineºte parteneriatul ca o decizie strategicã - “Un
angajament pe termen lung între douã sau mai multe
organizaþii, cu scopul obþinerii de obiective specifice în
afaceri prin maximizarea eficienþei resurselor fiecãrui
participant. Relaþia este bazatã pe încredere, dedicare
scopurilor comune ºi înþelegerea mutualã a aºteptãrilor
ºi valorilor fiecãruia”.

În concluzie, probabil cã nivelul de maturitate al
pieþei de FM din România îºi va pierde din semnificaþie
odatã ce înþelegem cã avem dreptul sã ne dezvoltãm
propria piaþã bazatã pe principiile universale ale
Facility Managementului, mentalitatea localã, aºteptãri
º i s t a n d a r d e d e z v o l t a t e î n c o m u n . P o a t e
angajamentele parteneriale pe termen lung ne vor
ajuta în acest efort ca mijloace de stabilitate, fiabilitate,
încredere, calitate superioarã a servicilor, inovaþie,
flexibilitate, costuri minimizate ºi servicii avansate.
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Fig.2: Selecþie de avantaje ºi dezavantaje privind contractele pe termen scurt, respectiv lung
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