Triunghiul de aur al construirii:
Client — Arhitect — Constructor
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De aceastd datd ARENA Constructiilor mi-a propus sd analizez relatia dintre benefi-
ciar, proiectant si constructor, pentru a vedea care sunt sensibilitdtile ei si ce s-ar
putea face pentru o clarificare si consolidare a acesteia.

Pentru inceput as face cateva precizdri. Prima e cea in care vreau sd clarific faptul cd
avem doud categorii de beneficiari ai construirii. Sunt cei care vor utiliza clddirile si
cei care le vor vinde sau inchiria, sau eventual le vor oferi spre utilizare altor entitdti,
in cazul investitiilor publice.

Acesti utilizatori finali sunt extrem de importanti, pentru cd de fapt lor li se adre-
seazd cladirile si dacd nu le sunt satisfdcute asteptdrile putem ajunge in situatia de
tipul “operatia a reusit, pacientul a decedat”. Eu voi folosi termenul de client pen-
tru cel care oferd tema de proiect si contracteazd lucrdrile de proiectare si de exe-
cutie a lucrdrilor de construire. Bineinteles, in ecuatie mai pot intra si diversi consul-
tanti sau reprezentanti ai clientului, firme de management de proiect si dirigintii de

santier.

Vd propun sd vedem care sunt situatiile posibile si care se intdlnesc in piatd si sd le

analizdm pe fiecare in parte.

Vom incerca sa vedem care sunt problemele
de comunicare si interferenta care pot apa-
rea in fiecare caz si care este tipul lor de
sensibilitate.

Am distins sase situatii diferite, care au fieca-
re cateva subvariante.

1. Relatia client - arhitect -
constructor, sustinuta de trei
contracte

Tn primul caz triunghiul este sustinut de trei
contracte. Primul este intre client si arhitect,
intelegand prin arhitect entitatea comerciala
a acestuia, biroul de arhitectura. Este, de re-
gula, un contract de proiectare si coordonare
a proiectarii, inclusiv de asistenta tehnica si
urmdrire a executiei. Ordinul Arhitectilor sus-
tine acest tip de contract si il numeste pentru
“misiuni complete”.
Arhitectul care contracteazd realizeaza la
randul lui contracte cu subcontractorii de di-
ferite specialitdti, necesari proiectului, dar pe
care nu fi are in propria echipd, respectiv, cel
mai frecvent cu ingineri de structuri de rezis-
tentd, ingineri de instalatii pentru constructii,
de mai multe specialitati, ingineri de drumuri,
peisagisti, eventual si designeri de interior.
Evident cd avem subvarianta in care un birou
mare poate avea in propria structurd arhitecti
si ingineri, dar aproape intotdeauna exista
una sau mai multe specialitati care trebuie

addugate. Acesta este al doilea contract din
triunghi. Chiar dacd sunt mai multe contracte
cu subcontractorii de specialitate, sa le consi-
deram pe toate incadrate la aceasta categorie.
Al treilea contract este cel de construire, adi-
cd de executie a lucrdrilor de constructii. Aici
avem din nou o posibila bifurcatie alternativa,
anume un singur contract intre client si un
antreprenor general, care realizeazd si ras-
punde el insusi de eventualii subantreprenori
necesari, sau contracte pe pachete de lucrari
cu mai multi antreprenori specializati.

Prima varianta presupune managementul
executiei lucrdrilor preluat complet de antre-
prenorul general, a doua necesitd o coordo-
nare din partea clientului, direct sau printr-un
manager de proiect, care poate fi o entitate
complexa in sine.

Mai exista o formula aplicabila la lucrari de
micd si foarte mica anvergura, coordonate di-
rect de client, care se implica direct Th execu-
tie, sau este chiar specializat pe astfel de lu-
crari, care se numeste “in regie proprie”.

Tn principiu aceast& formula cu contracte dis-
tincte Intre client si arhitect cu echipa sa si cli-
ent si constructor este cea mai buna, cea mai
recomandatd, pentru ca fiecare dintre cele
trei entitati este independentd, neasociatd
cu una dintre celelalte, sau subordonata ca
parte intr-una dintre celelalte.

Bineinteles, este nevoie de o cultura a
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construirii si un respect intre parti, care trebu-
ie sa isi facd fiecare misiunile contractate in di-
alog si colaborare, fard a cauta si amplifica
eventualele probleme, inerente de altfel la
orice construire, legate de anumite solutii, mai
mult sau mai putin detaliate, mai mult sau mai
putin disponibile in piatd, la un moment dat.
Tensiunile care pot aparea sunt mai ales intre
arhitect si antreprenor, in care primul recla-
ma eventuala lipsa de calitate a executiei, iar
al doilea lipsa de detalii ale proiectului.

O buna planificare a executiei si, mai ales, o
asistenta tehnica de calitate poate anticipa
problemele si gasi solutiile, pentru ca proble-
ma “proiectului incomplet” este una cunos-
cutd: niciun proiect nu poate detalia absolut
tot ce trebuie executat, dar poate oferi sufici-
ente informatii pentru ca cei care executd sa
deduca si sa aplice detaliile curente, uzuale,
clasice si cunoscute, in dialog cu arhitectul.

2. Majoritatea lucrarilor publice
se realizeaza prin mai multe
contracte

Al doilea caz este frecvent sustinut de doud
contracte de proiectare si proiectare si exe-
cutie si unul de asociere intre proiectantul
general si antreprenorul sau antreprenorii,
dintre care unul este liderul asocierii.

Este cazul in care se realizeaza majoritatea
lucrarilor publice, pe baza unui prim contract
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de proiectare pentru SF, adicd studiul de
fezabilitate, Intre client si o firmd sau grupare
de firme de proiectare, deci sa spunem intre
client si arhitect.

Acest sistem, care consta tot din doua con-
tracte pentru client, dar disproportionate n-
tre ele — unul pentru studiul de fezabilitate,
ieftin si rapid si altul pentru proiectare si exe-
cutie, inclusiv autorizare — este preferat de
entitatile publice datorita usurintei in achizitii
si finantare.

Daca ai un SF realizat prin resurse proprii, nu
prea consistente, se presupune cd ai concep-
tul proiectului, bugetul acestuia si principalele
avize care permit construirea, la nivel de ur-
banism. Adica suficient pentru a solicita o fi-
nantare completad, dintr-o sursa oarecare dis-
ponibild si a contracta tot restul procesului.
Sistemul functioneazd, dar are cateva mari
probleme.

Prima este cea a acuratetii studiului de feza-
bilitate, care nu este un proiect aprofundat,
nu este trecut prin niciun filtru de calitate ar-
hitecturald si nu poate fi evaluat cu precizie,
neavand suficiente detalii tehnice.

El demonstreaza ca tema de proiect este rea-
lizabila, ca terenul este construibil Tn sensul
dorit si ca s-a alcatuit un buget pe baza de
deviz general, pe baza unor masuratori si
aprecieri initiale.

Tn opinia mea SF-ul nu ar trebui contractat
Tnainte de existenta unui PUZ, dacd e cazul,
sau numai pentru terenuri reglementate
pentru ceea ce se doreste a se construi. Dar
nu se Intampla asa n realitate si de aici o se-
rie de anomalii, ca de exemplu, platile se fac
numai dupd aprobarea SF-ului, dar acesta ar
putea sd demonstreze tocmai faptul ca
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investitia nu este fezabild sau este greu fezabi-
13 cu niste indicatori preconizati, caz in care
proiectantul a lucrat degeaba si nu este raspla-
tit pentru efortul sdu. Ma opresc aici pentru ca
am scris mult despre SF-uri si gasiti in colectia
de articole din ARENA toate aceste opinii.
Totusi spun ca principalele probleme apar de
abia dupa ce se contracteazad proiectarea si
executia cu o asociere Tn care arhitectul este
minoritar, deci subordonat in fapt deciziilor
antreprenorului, ceea ce pune serios in peri-
col calitatea arhitecturald a proiectului.
Obisnuiesc sa spun ca in situatiile in care lu-
crurile ies bine Tn urma unor astfel de con-
tracte, am avut noroc. Acest mod de a con-
strui este deschis compromisurilor, chiar
daca are un suport practic evident. Este ne-
voie de constiinta profesionald, ambitie uma-
na si eforturi care nu pot fi prinse in clauze
contractuale, deci cum spuneam si de noroc.

3. Solutia cea mai buna pentru
lucrari publice importante

Urmatoarea situatie este cea in care clientul
realizeaza un concurs de solutii, deschis sau
cu invitati. Alege astfel un proiect pe baza
propunerilor desenate si nu a unor altfel de
criterii si realizeaza un prim contract de pro-
iectare cu castigatorul concursului, pentru
misiuni complete.

Al doilea contract va fi cel dintre client si an-
treprenor. Situatia seamdnd mult cu cea dela
punctul 1, cu deosebirea ca pentru acest con-
tract “se bat” toti participantii la concurs.
Solutia este cea mai bund pentru lucrari pu-
blice importante, unicat si cu valoare mare,
pentru ca prilejuieste asa numita “selectie de
oferte pe baza de calitate”.

Care sunt eventualele probleme care fac sa nu
fie aplicat frecvent concursul ca procedurd?
Din partea contractantului una dintre proble-
me este aceea care tine de costurile procesu-
lui, inevitabile, dar si juste. Daca vrei sa alegi
dintre mai multe, uneori zeci de solutii, ai ne-
voie de costuri de organizare, derulare, juriu
si premii mai multe, pentru ca nu poate exis-
ta concurs fara premii. Este evident nevoie
de mize si garantii. Pentru participanti este is-
tovitor, mai ales daca prin tema se cere foar-
te mult, prea mult. Imaginati-va ce sanse are
un birou de arhitectura sa castige concursuri
la care se prezinta zeci de birouri similare. Cei
foarte organizati care investesc mult vor ob-
tine contracte si vor prospera, cativa, iar cei-
lalti vor continua sa incerce sau se vor oprila
un moment dat din lipsa de resurse.

Totusi, concursul este fara indoiala modalita-
tea cea mai buna de a aborda proiectele cele
mai importante pentru comunitati. Evident,
aceastd afirmatie este valabila dacd este foar-
te bine organizat concursul, ceea ce nu este
usor deloc.

4. Solutie pentru lucrari private
fara complexitate arhitecturala

Urmdtoarea modalitate posibild de a inchide
triunghiul construirii este cea prin care clien-
tul contracteaza cu un constructor, iar acesta
din urma asigura si proiectarea prin propria
echipd sau prin subcontractare.

Este o situatie Tn care clientul “scapa” cu un
singur contract, dar nu are de partea lui arhi-
tectul, cu care sd ia deciziile independent si
care sd urmdreasca modul in care se obtine
calitatea pe santier. Solutia se preteaza la lu-
crdri private fara complexitate arhitecturala,



n special la renovari, reparatii sau transfor-
mari, care nu vor avea o componentd creati-
va dominanta.

Exista astfel de lucrari, dar totusi e pacat ca
un arhitect sa devina in acest mod un tehnici-
an al executiei de lucrari si sa nu treaca prin
gandirea critica si cea creativa oportunitatea
data de investitie.

5. Solutie practicata mai ales de
investitorii straini

O alta solutie cunoscuta si practicatd mai
ales de investitorii strdini este aceea prin ca-
re clientul contracteaza conceperea proiec-
tului cu un arhitect, de obicei strain, din tara
de origine a investitorului, iar apoi dezvolta-
rea proiectului cu un altul, local, cunoscator
al legislatiei si pretentiilor locale. Bineinteles,
urmeazd un al treilea contract intre client si
antreprenor.

Modalitatea este posibila si frecventa, functi-
onand bine daca sunt bine gandite contracte-
le. Este esentiald relatia dintre arhitectul de

Piata imobiliara

concept si cel de dezvoltare sau implementa-
re, de care depinde calitatea obtinuta.

6. Cazul in care dezvoltatorul
realizeaza proiectul prin proprii
arhitecti

Tn final, evidentiez si o alt3 variant3, prin care
un dezvoltator specializat, de mari dimensi-

uni si cu buna capacitate financiara, adica un
client puternic, nu face niciun contract, reali-
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zand “In casa” tot ce tine de propriul proiect.
Nu este o situatie foarte raspanditad, totusi ea
existd, avand avantajele si dezavantajele pro-
prii, care tin de managementul intern, de cali-
tatea fiecarui actor din puzzle si de modul in
care se iau deciziile, aflate intotdeauna sub
presiunea pietei si a riscului financiar. In acest
caz viziunea liderului si modul de luare a ho-
tararilor devine crucial.

Relatia interna cu arhitectul trebuie sa fie
foarte bung, pentru ca e greu de imaginat un
arhitect foarte bun care nu poate face decat
ceea ceisespune...

Bucuresti — zona centrala

Piata este in continuare favorabila

Unul dintre momentele de blocaj al pietei
imobiliare a aparut anul acesta dupa majora-
rea cotei de TVA, care a dus la o franare tem-
porara a tranzactiilor. Ulterior, situatia s-a
stabilizat: “Piata a revenit treptat la normal si
chiar am observat o crestere a cererii”, ne-a
spus Andrei Chihaescu, de la agentia imobilia-
rd Upside Town.

Structura ofertei de apartamente din zona
centrald a Bucurestiului ramane eterogena,
cu diferente mari de preturi intre diferitele ti-
puri de cladiri.

“Avem blocuri noi, blocuri vechi si blocuri cu
risc seismic. Daca apartamentele dintr-un
bloc nou au preturi de 4.000-5.000 euro/mp,
cele dintr-un bloc vechi pot fi intre 2.200-
3.000 euro/mp, iar cele din blocuri cu risc se
situeaza la 1.200-1.500 euro/mp, in functie de
stare si pozitie”, a explicat Andrei Chihdescu.
Exemplele sunt relevante: un apartament cu
doud camere intr-un bloc nou din centru cos-
ta In jur de 250.000 euro, intr-o cladire veche
fntre 120.000 si 150.000 euro, iar intr-o cladi-
re cu risc intre 80.000 si 100.000 euro.

Si profilul clientilor este diversificat. Sunt

colectionari care cautd proprietati in cladiri
interbelice, dar si clienti care prefera blocuri-
le noi, insa aici oferta este limitata.

Totodatd, a crescut numarul achizitiilor din
fonduri proprii. Dobanzile ridicate si scdderea
puterii de cumpdrare i-au afectat pe cei care
depind de credit, insa piata a fost echilibrata
de persoane venite din alte orase sau din
straindtate, cu capital propriu, a mentionat
domnul Chihdescu. El estimeaza ca, in pre-
zent, aproximativ doua treimi din tranzactiile
cu apartamente din centrul si nordul
Capitalei au caracter investitional.

Efectul real al masurilor fiscale a fost mai de-
graba redus. ‘“Majoritatea proprietatilor din
centru depdseau deja pragul pentru prima
cota de TVA, astfel ca efectele directe au fost
minore. Piata locuintelor din blocurile aflate
Tn zona centrala este destul de activa, iar
tranzactiile se incheie, in marea lor majorita-
te, la preturi corecte, reflectand valoarea rea-
Ia a proprietatilor”, este de pdrere agentul
imobiliar.

Tn ceea ce priveste dinamica preturilor, el
subliniaza ca piata este Tn continuare

Ca o concluzie a acestei enumerari, pot spu-
ne ca fiecare tip de lucrare ar trebui sa pri-
measca modul optim de contractare. Deci es-
te foarte, foarte important sa stim ce dorim
de la proiect si constructie.

Daca ne referim la lucrarile publice importan-
te pentru comunitati, concursul se detaseaza
clar, dar din pacate nu este practicat la noi
decat foarte rar, deocamdata.

Daca e vorba de lucrari uzuale, avem la dispo-
zitie selectii pe baza de portofoliu si perfor-
mante anterioare, reputatie, rezultate si
specializari.

Cand e vorba de a concura in piata cu proiecte
comerciale, responsabilitatea e a dezvoltato-
rului, care are propriul marketing sifsi asuma
riscurile, dar ce bine ar fi ca acesta sa nu spe-
culeze o anumita lipsa de cultura a utilizatoru-
lui final, sa nu il “faca” din publicitate si promi-
siuni nu neapadrat oneste si acoperite. W

vanzatorilor

Andrei Chihaescu, agentia imobiliara Upside Town

favorabild vanzatorilor. “Cererea depaseste
oferta disponibila. Chiar daca preturile listate
sunt, in medie, mai mari cu 5%-15% decat va-
loarea estimata, in final pretul corect si real
ramane cel pe care o persoana este dispusa
sa il plateascd”, a concluzionat Andrei
Chihaescu.
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