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Piaþa de servici i p e n t r u
administrarea clãdirilor (facility mana-
gement) câºtigã teren în România
odatã cu tendinþa de maturizare a
sectorului imobiliar ºi îndeosebi a
segmentului comercial.

În prezent, piaþa de profil se situeazã
în jurul valorii de 80 - 90 milioane euro
pe an, fiind încã la un nivel incipient.
Istoricul este destul de scurt, pornind
prin anul 1999, când au fost realizate
primele clãdiri de birouri clasa A din
Bucureºti . În comparaþie, în SUA,
Japonia ºi Marea Britanie, piaþa de profil
s-a dezvoltat începând cu anii ‘70, ne-a
declarat Richard Mocko, preºedintele
Asociaþiei Române de Facility Manage-
ment (ROFMA).

Proprietarii de clãdiri au douã opþiuni
a t u n c i c â n d v i n e v o r b a d e
administrarea imobilelor: fie sã ºi le
gestioneze intern, fie sã externalizeze
s e r v i c i i l e d e a d m i n i s t r a r e c ã t r e
companii specializate în prestarea
acestor servicii.

Industria de servicii dedicate pentru
administrarea clãdirilor a apãrut ca
urmare a deciziei companiilor de a-ºi
concentra resursele, personalul ºi
strategia pe obiectul lor principal de
activitate, externalizând activitãþile
secundare. Prin externalizare se pot
obþine eventuale reduceri de costuri,
deoarece compania nu mai trebuie sã
aloce forþã de muncã pentru aceste
a c t i v i t ã þ i s e c u n d a r e . C h i a r d a c ã
s e r v i c i i l e e x t e r n a l i z a t e n u s u n t
neapãrat mai ieftine, un furnizor
profesionist poate ridica standardele,
î m b u n ã t ã þ i n d a s t f e l i m a g i n e a
clientului sãu, argumenteazã Richard
Mocko.

Serviciile de administrare a clãdirilor
se axeazã preponderent pe imobilele
comerciale: retail, birouri ºi spatii
i n d u s t r i a l e , i a r s e c u n d a r º i p e
rezidenþiale.

În România, cele mai multe clãdiri
comerciale sunt în Bucureºti, excepþie
fãcând spaþiile de producþie ºi, într-o
anumitã mãsurã, centrele comerciale.
În schimb aproape toate clãdirile de
birouri clasa A, principala þintã pentru
serviciile de administrare, se aflã în
Capitalã.

Î n g e n e r a l , c o m p a n i i l e m a r i º i
fondurile de investiþii prezente în
România au o mai mare deschidere
pentru serviciile specializate, deoarece
înþeleg procesele ºi au experienþa
i n t e r n a þ i o n a l ã î n s p a t e . Î n m o d
excepþional, sunt ºi dezvoltatori mai
mici care opteazã pentru acest tip de
servic i i external izate, precizeazã
domnul Mocko.

Adesea, viziunile proprietarilor de
clãdir i º i cele ale furnizor i lor de
s e r v i c i i d e a d m i n i s t r a r e s u n t
antagonice. Unii proprietari sunt de
pãrere cã furnizorii de servicii nu se
ridicã la standardul aºteptãrilor, iar pe
d e a l t ã p a r t e s u n t c o m p a n i i d e
a d m i n i s t r a r e c a r e c o n s i d e r ã c ã
proprietarii nu înþeleg pe deplin ce
presupun serviciile oferite. Pentru
maturizarea pieþei este necesar ca
pãrþile implicate sã se afle într-un per-
manent dialog. Astfel, ROFMA s-a
c o n s t i t u i t c a o p l a t f o r m ã d e
comunicare. „Vrem sã avem un dialog
constructiv cu proprietarii de clãdiri ºi
chiriaºi, pentru cã ei sunt beneficiarii
finali”, afirmã preºedintele ROFMA.
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Piaþa de servicii pentru clãdiri s-a dezvoltat în anii de crizã
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Despre ROFMA

Asociaþia Românã de Facility Management
(ROFMA) este o organizaþie profesionalã
non-profit înfiinþatã în anul 2009 ºi care are
ca scop reunirea tuturor specialitãþilor din
domeniu pentru a oferi o viziune unitarã,
aliniatã la nivelul european, precum ºi
a s i g u r a r e a d e s p r i j i n e d u c a þ i o n a l ,
informaþional ºi legislativ membrilor sãi.

În pr ez ent , or gani z aþ i a nu mãr ã 1 8
companii membre, la care se adaugã
membri individuali.

În România serviciile pentru administrarea
clãdirilor sunt suficient reglementate, însã
legislaþia ar trebui centralizatã într-o
singurã sursã, considerã Richard Mocko,
preºedintele ROFMA.

Prin urmare, una dintre iniþiativele ROFMA
vizeazã crearea unui ghid care sã cuprindã
toate reglementãrile ce trebuie respectate
de cãtre furnizorii de servicii administrative
pentru clãdiri. Ghidul ar veni ºi în sprijinul
proprietarilor, pentru cã aceºtia ar ºti mai
bine ce aºteptãri sã aibã de la furnizori.

Un alt proiect prioritar pentru ROFMA are
î n v e d e r e d e z v o l t a r e a c a p a c i t ã þ i l o r
profesionale pe piaþa de profil. Astfel,
organizaþia deruleazã începând cu acest an
un curs intensiv pentru managerii de clãdiri.
Acesta are o duratã de 10 zile, dispuse pe
p a r c u r s u l a t r e i l u n i . L a f i n a l i z a r e ,
cursantului i se acordã o diplomã care îi
atestã cunoºtinþele dobândite. „Noi am
dezvoltat aceastã platformã în cooperare cu
experþi români, membri ROFMA ºi lectori
din Austria ºi Ungaria. Este un proiect
comun al unor competitori activi, ceea ce
aduce valoare. Procesul educativ este
supervizat de profesorul Alexander Redlein
de la Universitatea Tehnicã din Viena”,
declarã domnul Mocko.

Nu în ultimul rând, ROFMA promoveazã în
România standardul european pentru
serviciile de administrare a clãdirilor – Facili-
ty Management - EN 15221. De altfel



Piaþa este determinatã de
lupta pe preþuri

Serviciile oferite de o companie de
administrare a clãdirilor pot sã se refere
la un singur aspect, precum curãþenia,
p a z a , p r o t e c þ i a a n t i i n c e n d i u ,
întreþinerea tehnicã, managementul
energetic sau pot îngloba sub aceeaºi
umbrelã toate procesele din clãdire. În
prezent multe companii de profil au
început sã ofere ºi servicii de manage-
ment al proprietãþii (property manage-
ment), care presupun ºi gestionarea
relaþiei cu chiriaºii, de exemplu livrarea
facturilor etc.

În general, accesarea unui pachet de
servicii integrate poate aduce beneficii
importante proprietarului faþã de
varianta în care ar apela la câte un
furnizor pentru fiecare serviciu în parte,
mai ales în ceea ce priveºte controlul,
raportarea.

M a i m u l t d e c â t a t â t , o d a t ã c e
f u r n i z o r i l o r d e s e r v i c i i l i s e
încredinþeazã operarea în totalitate a
clãdirilor, piaþa din România ar putea
evolua spre tendinþe noi ºi anume
împãrþirea riscului ºi a profitului între
proprietar ºi furnizorul de servicii.
Concret, dacã furnizorul de servicii îi
poate demonstra proprietarului cã,
prin serviciile prestate, a reuºit sã
creascã satisfacþia chiriaºilor sau sã
economiseascã energie, atunci sã
obþinã anumite bonusuri. Probabil cã
aceste tendinþe vor începe sã îºi facã
loc în urmãtorii ani. Deocamdatã însã,

ca urmare a crizei, pentru proprietari
doar costul conteazã când aleg un
furnizor de servici i , nu reputaþia
r e s p e c t i v e i c o m p a n i i , c a l i t a t e a
servicii lor, valoarea adãugatã. De
e x e m p l u , î n c a z u l l i c i t a þ i i l o r
electronice, câºtigã cei care vin cu
p r e þ u r i l e c e l e m a i m i c i . A c e a s t ã
strategie este una foarte riscantã,
deoarece încurajeazã practicile neetice
ºi piaþa neagrã. Nu în ultimul rând,
n i º t e s e r v i c i i s l a b e p o t d u c e l a
pierderea chiriaºilor. În fapt, clienþii
care pun presiune asupra companiilor
de servicii sã funcþioneze la minim
contribuie la procesul destructiv ºi
extinderea practicilor neconcurenþiale.
ROFMA s-a angajat într-un dialog cu
proprietarii de clãdiri pentru a evita
astfel de practici , af irmã domnul
Mocko.

Costurile de operare a
clãdirii au început sã
conteze

Criza a avut ºi o laturã pozitivã pentru
piaþa serviciilor de administrare a
clãdirilor din România. Dacã în timpul
perioadei de boom din anii 2006 -
2008, putea fi vândut orice imobil, iar
antreprenorii nu pãreau interesaþi de
par tea ad mi ni s tr at i v ã , aceas ta a
devenit importantã acum pentru
managementul financiar al companiei.
Construcþia unei clãdiri, cu tot ceea ce
p r e s u p u n e : p l a n i f i c a r e , d e s i g n ,
dezvoltare, dureazã uzual între 2 ºi 5

a n i î n f u n c þ i e d e c o m p l e x i t a t e a
proiectului. Operarea se întinde însã
pe 50 - 60 de ani ºi genereazã un cost
de aproximativ patru ori mai mare
comparativ cu faza de construcþie. Prin
urmare, o investiþie de 20% în plus
pentru design ºi construcþie poate
aduce economii mult mai mari în
perioada de operare. Însã investitorii
uitã adesea acest lucru pentru cã nu îºi
gândesc activele pe termen lung,
sublinazã domnul Mocko.

D eoa r ece î n p er i oa d a d e b oom
cererea era aºa de mare încât nu mai
era verificatã starea clãdirilor, foarte
m u l t e d i n t r e e l e a u d e f e c t e d e
construcþie. Aceste clãdiri construite
greºit trebuie însã administrate, iar în
contextul acesta managerii nu pot face
miracole.

De altfel, o verigã lipsã pe piaþa
imobiliarã din România este consultanþa
oferitã în momentul proiectãrii unui
imobil de cãtre prestatorii serviciilor de
administrarea. Astfel sunt evitate
anumite greºeli operaþionale care altfel
pot fi trecute cu vederea de arhitecþi ºi
ingineri. De exemplu, în multe cazuri nu
este prevãzut un spaþiu pentru echipa ce
v a a d mi ni s t r a c l ã d i r e a s a u , s p r e
finalizarea proiectelor, când banii rãmaºi
sunt puþini, dezvoltatorii încearcã sã taie
d i n c o s t u r i r e d u c â n d c a l i t a t e a
echipamentelor. În acest caz clãdirea nu
va mai putea atinge performanþa
prevãzutã iniþial, atenþioneazã Richard
Mocko.
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cursurile asociaþiei pornesc de la aceste
reglementãri. Aplicarea standardului euro-
p e a n l e v a c o n f e r i î n p e r s p e c t i v ã
companiilor din România posibilitatea sã
l u cr ez e º i î n a l te s ta te d i n Uni u nea
Europeanã. Urmãtoarea serie de cursuri
ROFMA va avea loc în intervalul septembrie-
noiembrie 2012.

* * *

Costurile serviciilor
administrative variazã mult
în funcþie de calitate

Serviciile de facility management pot fi
furnizate în aproape orice mediu construit,
inclusiv locuinþe individuale, indiferent de
dimensiune. Însã într-o clãdire mai mare pot fi
optimizate costurile, deci serviciile pot fi puþin
mai ieftine raportat la unitatea de suprafaþã.

De asemenea, depinde ºi de ce prevede
strategia clientului. Deºi sunt niºte cerinþe
minime prevãzute de legislaþie, de exemplu
pentru mentenanþã preventivã, în schimb,
pentru curãþenie, de exemplu, legislaþia nu
stabileºte cum ar trebui sã se facã. Prin
urmare furnizorul de servicii va presta
aceastã activitate fie în funcþie de cerinþele
venite din partea clientului, fie în funcþie de
experienþa proprie, explicã domnul Richard
Mocko, preºedintele Asociaþiei Române de
Facility Management (ROFMA).

F u r n i z o r i i d e f a c i l i t y m a n a g e m e n t
opereazã în baza unui tarif pentru serviciu
(service charge), stabilit în funcþie de
suprafaþa adminstratã. Uzual acest tarif in-
c l u d e u t i l i t ã þ i l e , s e r v i c i i l e , t a x a p e
proprietate ºi asigurarea proprietãþii. La
acestea se adaugã numeroase variabile ce
þin de tipul ºi dimensiunea clãdirii, numãrul
de intrãri etc. De exemplu, pentru clãdiri de
birouri tariful se poate situa undeva între 3
ºi 6 euro pe mp pe lunã.

„Clienþii comparã adesea cifrele ºi nu ceea ce
reprezintã, trebuie sã ia în considerare calitatea
serviciilor”, atrage atenþia domnul Mocko.

Contractele încheiate pe o duratã scurtã,
de un an, nu încurajeazã creºterea calitãþii
serviciilor. De exemplu, furnizorii de servicii
folosesc în prezent software special pentru
c o l e c t a r e a d a t e l o r d i n t r - o c l ã d i r e ,
implementarea cãruia poate dura între 3 ºi 9
luni. Datele sunt puse la dispoziþia clientului
ºi în baza acestora poate ºti când trebuie sã
facã îmbunãtãþ i r i sau dacã valoarea
estimatã a clãdirii este în conformitate cu
starea actualã. Ori un contract încheiat
pentru un an este prea scurt pentru
colectarea unei cantitãþi suficiente de date,
subliniazã Richard Mocko.



Parteneriatul pe termen
lung creºte calitatea
serviciilor

Poate ca o consecinþã a absenþei unui
istoric îndelungat al furnizorilor de
servicii de administrare a clãdirilor, în
general proprietarii acordã contracte
pentru perioade relativ scurte, de unul -
doi, cel mult trei ani. Nu sunt contracte
pe 5 ani, de exemplu.

Benenficiarii aceºtia considerã cã, prin
rotaþia furnizorilor, au un control mai
mare. Atunci sondeazã piaþa în fiecare
an ºi încercã sã coboare preþurile pentru
servicii. Parteneriatele pe termen lung
sunt o raritate. Existã ºi excepþii, în spe-
cial în rândul marilor jucãtori imobiliari,
care tind sã apeleze la acelaºi furnizor
de servicii pentru toate clãdirile din
portofol iu , desigur , dacã au fost
satisfãcuþi de prestaþia anterioarã,
relateazã preºedintele ROFMA.

În fapt, contractul de servicii ar trebui
sã fie semnat pentru o perioadã de cel
puþin trei ani ºi sã prevadã acordarea de
b o n u s u r i p e n t r u î m b u n ã t ã þ i r i
mãsurabile ale satisfacþiei chiriaºilor.

Un argument important pentru
extinderea duratei contractelor de

servicii rezidã în faptul cã astfel creºte
volumul ºi calitatea datelor colectate
pentru a evidenþia comportamentul ºi
eficienþa în timp a clãdirii. În fapt,
colectarea datelor este o componentã
esenþialã a serviciilor de administrare,
deoarece numai în baza acestora pot fi
p r o p u s e î m b u n ã t ã þ i r i . O r i d a c ã
furnizorul este schimbat în fiecare an,
atunci o mare parte din date se va
p i e r d e . D a c ã a c e a s t ã r o t a þ i e s e
perpetueazã, dupã aproximativ 7-8 ani
de operare, apar mari probleme în
funcþionarea clãdirii, care vor necesita
investiþii importante pentru remediere,
atrage atenþia domnul Mocko.

Preºedintele ROFMA recomandã
proprietarilor de clãdiri sã aleagã cu
grijã partenerul pentru servicii ºi sã
investeascã timp ºi bani în faza de
licitaþie ºi sã ia în calcul faptul cã acest
proces dureazã minim 3-4 luni. Ofertele
trebuie comparate nu doar în privinþa
preþului, ci ºi a experienþei, reputaþiei
furnizorului, certificãrilor obþinute,
modului de lucru. „Asta lipseºte! Toþi în
România cer o ofertã, dar bazatã pe ce?
Asta este clãdirea, atâþia metri pãtraþi,
fã-mi o ofertã! Atunci de la zece
f u r n i z o r i a i t o t a t â t e a o f e r t e ” ,

subliniazã domnul Mocko.
Nu în ultimul rând existã riscul ca,

odatã câºtigatã licitaþia cu oferta având
preþul cel mai mic, furnizorul respectiv
sã nu se poatã ulterior încadra în
prevederile contractuale (în parte ºi
d a to r i tã f a p tu l u i cã i nf o r ma þ i i l e
furnizate de proprietar în cererea de
ofertã sunt în general limitate). Chiar
dacã efectele nu se simt imediat, în
timp prezintã un risc mare în sensul
pierderii unor chiriaºi.

Piaþa se pregãteºte pentru
clãdirile „verzi”

Pentru a fi în tandem cu progresul
tehnologic ºi curentele la nivel mondial,
pe piaþa construcþiilor din România se
manifestã tendinþa de a fi realizate
clãdiri cât mai „verzi”. Însã certificatele
care atestã aceastã calitate sunt mai
c u r â n d u t i l i z a t e î n s t r a t e g i a d e
marketing ºi uneori vizeazã mai mult
p a r t e a d e d e s i g n º i c o n s t r u c þ i e
p r o p r i u - z i s ã º i m a i p u þ i n l a t u r a
operaþionalã.

Pe de altã parte, dacã o clãdire nu are
un certificat, aceasta nu înseamnã cã nu
a fost construitã responsabil. Oricum,
p e n t r u o r i c e c l ã d i r e e x i s t ã
obligativitatea realizãrii auditului ener-
getic pentru a putea închiria spaþiile.
Însã ar fi de preferat ca auditul iniþial sã
f i e r e f ã c u t c a m d u p ã d o i a n i d e
funcþionare, pentru a avea date din
operare ºi nu doar din proiect ºi testele
iniþiale.

D i s c u þ i a p r i v i n d e f i c i e n þ a î n
e x p l o a t a r e a c l ã d i r i l o r „ v e r z i ”
comparativ cu cele „clasice” va putea fi
tranºatã doar în momentul în care pe
piaþã vor exista suficiente astfel de
c l ã d i r i p entr u o a na l i z ã cor ectã ,
considerã Richard Mocko.

În perspectiva relansãrii sectorului
imobiliar din România, preºedintele
ROFMA sperã cã piaþa va deveni mai
m a t u r ã , c ã s t a n d a r d e l e v o r f i
respectate, iar furnizorii de servicii vor
ajunge la un limbaj comun cu clienþii.

„În România paºii sunt destul de greoi,
nu ne dezvoltãm atât de repede pe cât
ar trebui . Nu este vorba doar de
furnizorii de servicii, ci ºi de lipsa de
comunicare din partea clienþilor ºi
chiriaºilor. Toþi trebuie sã contribuim la
p r o c e s u l d e m a t u r i z a r e ” , a f i r m ã
preºedintele ROFMA.
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Preºedintele ROFMA considerã cã nu
existã o „formulã a succesului” pentru un
furnizor de servicii administrative, ci trebuie
sã lucreze activ cu clientul, ca partener ºi sã
încerce sã optimizeze oriunde existã
posibilitãþi. În acest sens, contractele pe
termen lung ajutã mult.

„Considerãm clientelã, deºi rareori avem
contracte semnate, chiriaºii unei clãdiri. Ei
conteazã cel mai mult deoarece sunt
utilizatorii finali ºi dacã nu sunt mulþumiþi
pãrãsesc clãdirea”, subliniazã domnul
Mocko.
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