Piata de Facility Management

Este nivelul de maturitate chiar atat de important?
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Termenul de "piata emergenta” implica o
piatd in curs de schimbare economica rapida. Multe
piete sunt astfel etichetate, cu toate cd ele se dezvolta
cu propria lor vitezd si directie. Ca atare, cine si cum
stabileste cand o piatd ajunge la maturitate?

Au fost realizate cateva studii privind maturitatea
pietelor de Facility Management (FM) in context euro-
pean. De ce este important totusi sa se stabileascd
acest nivel? Deoarece, intr-o anumita masura, este
indicativ pentru nivelul de profesionalism al
domeniului, precum si pentru cel al calitatii serviciilor
oferite si prestate. Sau, cel putin, asa ar trebui sd stea
lucrurile.

Teichmann (19 3 clasificat piata de FM europeand in
patru grupuri, in functie de nivelurile, in ordine
crescatoare, de maturitate ale acestor segmente ale
pietei: - "piete pre-emergente”, “piete emergente”,
“piete dezvoltate” si, in fine, cele mai dezvoltate,
numite “piete-pionier”. Romania s-a plasat in
categoria pietelor pre-emergente, la cel mai jos nivel.
Sigur, putem sa criticdm abordarea acestui cercetator,
dar studiul a fost facut in 2007 si, in sase ani, piata
romaneasca a evoluat mult, inclusiv prin cresterea
exigentelor clientilor, cea mai consistenta evolutie
fiind in domeniul pregdtirii licitatiilor (sase - opt luni)
care prezinta mai clar structura lucrarilor. Aceste

strategii contribuie la o mai bund intelegere a
structurii operatiilor, a standardelor de calitate a
serviciilor livrate, dar totodata pune presiune pozitiva,
in majoritatea cazurilor, pentru cresterea profesiona-
lismului FM.

Fiecare natiune isi dezvolta propria industrie de FM
intr-o manierd usor diferita. Astfel, americanii vad
FM-ul ca facand parte din Real Estate si Asset Manage-
ment, olandezii sunt centrati pe componentele de
livrare corecta si pe calitatea serviciilor de FM, iar
britanicii vad FM-ul ca operarea si intretinerea
mediului construit. Aditional, sunt multi alti factori de
luat in considerare, precum leadershipul,
managementul schimbarii, managementul riscului,
managementul spatiilor de muncd, continuitatea
activitatilor, sustenabilitate si CSR etc.

Facility Managementul este o disciplind atat de
complexd, incat nici in cele mai dezvoltate piete nu
exista un consens privind definitia acestui domeniu.
Care este situatia in Romania? Aceasta depinde foarte
mult de influenta si formarea pietei de toti cei implicati
— client, furnizori de servicii (interni/ externalizati) si
utilizatorii finali, in termeni de nivel de dezvoltare si de
acceptare a standardelor si a livrarii serviciilor in relatia
client - furnizor de servicii FM. Ideal ar fi o simbioza,
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deoarece nu pot exista unul fara celalalt.

Dar cum nu traim in lumea ideald, incd mai avem un
lung drum de parcurs pana sa fie remarcat un progres
consistent. Unul dintre indicatorii seriosi privind
maturitatea pietei si nivelul acesteia de dezvoltare il
constituie managementul contractelor. Intr-un studiu
recent asupra pietei romanesti de FM in 2013, un stu-
dent de la Sheffield Hallam University din Marea
Britanie a prins in obiectiv si acest aspect. Studiul a
evidentiat aspecte realmente intresante si nu foarte
surprinzdatoare.

Cercetarea a tintit toate aceste tipuri de organizatii,
atat din sectorul cererii cat si al ofertei, in domeniul
FM. Studiul a fost bine echilibrat in ceea ce priveste
respondentii — 49% clienti si utilizatori finali si 51%
furnizori de servicii, minimizandu-se astfel
subiectivismul.

Dupé cum se poate vedea in Fig.1, peste jumatate
dintre respondentii care nu folosesc contracte cu
duratd standard sunt in majoritate pe termen de un
an. Asta inseamnd cd peste 50% dintre respondenti
livreazd sau primesc servicii FM cu termene foarte
scurte, iar impeuna cu cei 12.5% avand contracte de
pana in doi ani, toti acestia reprezinta aproape 2/3 din
contractele de FM.
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Fig.1: Care este durata unui contract de servicii FM
externalizate?
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Comparativ, durata medie a contractelor standard in
Marea Britanie este de cinci ani, cu posibila prelungire
de trei ani sau contracte de trei ani cu prelungire de doi
ani 3 ()

Fapt interesant, (fig.2), singurul avantaj in astfel de
strategii pe termen scurt de furnizare a serviciilor FM,
prevalente in Romania, este posibilitatea de a iesi din
contract. Toate celelalte categorii studiate au fost
percepute ca avantaje ale contractelor pe termen lung.
De ce insd, vazdnd avantajele contractelor pe termen
lung, alegem si acceptam strategii pe termen scurt?
Cum putem alinia strategia de FM cu strategia
activitdtii esentiale de afaceri ale firmelor reprezentand
zona de cerere? Putem in perspectiva sa evoluam, ca
manageri de facilitati, de la pozitia de optimizatori
operationali la cea de influentatori strategici in cadrul
acestor organizatii? Acestea sunt de fapt tendintele
clare pe pietele dezvoltate de FM.

In acest sens, Best et al. afirmé (2) “Pentru ca industria
de FM sd-si schimbe semnificativ rolul sdu fatd de cli-
ent, din operational spre strategic, este necesara o
abordare pe termen lung centratd mai mult pe valoare
adaugata, decat pe reduceri de costuri.” Odata ce vom
pardsi palierul strategiilor pe termen scurt, orientate pe
reduceri de costuri (nu optimizari de costuri), se
creeazd sansa dezvoltdrii colaboradrilor strategice pe
termen lung.

Si mai sunt intrebari, ca de exemplu: cum pot construi
firmele de servicii FM strategii consistente si livra
servicii la calitatea ceruta de client intr-o secventa
scurta de timp? Cum se poate dezvolta o relatie client —
furnizor de servicii, daca sunt urmarite doar strategiile
pe termen scurt ale clientului? Sau cum se pot intalni
armonios cererea si oferta de servicii FM si sa inceapa
impreund a lucra intr-o maniera mai echilibrata?

Embleton si Wright (5) mentioneazd avantajul
risk-sharing-ului la un anumit nivel: “Externalizarea
creeaza relatii furnizor-beneficiar pe termen lung, cu
un grad ridicat de asumare de ambele parti a riscurilor”.

Akhlaghi () prezinta un model privind valoarea
addugatd, in FM, oricarui client prin implementarea
urmadtoarelor elemente necesare:

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

® Acord privind mecanismul de crestere continua a

calitatii si eficientei serviciilor;

® Utilizarea atat a indicatorilor cantitativi, cat si

calitativi in masurarea performantelor.

In primul rand, trebuie s comunicam si s stabilim
clar bunele practici in activitate si calitatea serviciilor
livrate. ROFMA ofera traditional aceastd platformd, asa
cd va fncurajam sa va aldturati eforturilor noastre, sa
contribuiti la dezvoltarea pozitiva a profesiei de
Manager de Facilitati si sd cresteti nivelul dvs. de
influentd pe piatd. Sa ne reamintim cd piata FM din
Romania este formata din noi si nimeni din afara nu ne
va face treaba in locul nostru.

Drion et al. ¥ confirmd cd diferite asociatii nationale
si internationale incearcd sa promoveze conceptul de
Facility Management si sd genereze standarde
superioare de profesionalizare si schimb de cunostinte
in cadrul industriei FM. Studiul semnaleazd o largad
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Fig.2: Selectie de avantaje si dezavantaje privind contractele pe termen scurt, respectiv lung

recunoastere a faptului ca contractele pe termen lung
aduc beneficii mai mari partilor, fapt care ar trebui
inteles si aplicat pe piata romaneasca de FM.

Power et al. @ adauga: Organizatiile-client trebuie
sa-si stabileasca obiective realiste care sa permita
furnizorului sa-si optimizeze gradual programele,
calitatea si costurile, bazate pe obiective metrice
agreate in comun de furnizor si beneficiar” iar Payne (8)
defineste parteneriatul ca o decizie strategica - “Un
angajament pe termen lung intre doud sau mai multe
organizatii, cu scopul obtinerii de obiective specifice in
afaceri prin maximizarea eficientei resurselor fiecarui
participant. Relatia este bazata pe incredere, dedicare
scopurilor comune si intelegerea mutuala a asteptadrilor
si valorilor fiecaruia”.

in concluzie, probabil ca nivelul de maturitate al
pietei de FM din Romania isi va pierde din semnificatie
odata ce intelegem ca avem dreptul sa ne dezvoltdém
propria piata bazatd pe principiile universale ale
Facility Managementului, mentalitatea locala, asteptari
si standarde dezvoltate in comun. Poate
angajamentele parteneriale pe termen lung ne vor
ajuta in acest efort ca mijloace de stabilitate, fiabilitate,
incredere, calitate superioara a servicilor, inovatie,
flexibilitate, costuri minimizate si servicii avansate.
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