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Les nouveaux défis stratégiques
dans le Facility Management

Evoluer vers une logique servicielle et digitale

Les prestataires de Facility Management sont plus que jamais confrontés a de nouveaux
enjeux qu’ils doivent comprendre et maitriser pour adapter leur propre stratégie.
Il leur est impératif de rénover leur promesse de valeur et d’adopter un positionnement
marketing clair pour relancer leur marché. lls doivent par ailleurs construire de nouveaux
modeles compétitifs autour d’offres réellement différenciantes, ancrées dans le numérique
et suivant une démarche qualité assumée. Enfin et surtout, il leur est nécessaire de
comprendre les logiques d’écosystémes et leurs implications pour repenser leur stratégie de
croissance.

Pour les aider dans leur réflexion, Precepta a mis a profit ses 25 ans d’expertise
dans I'analyse stratégique pour réaliser une étude de référence sur le Facility Management.
Cette étude que nous vous présentons aujourd’hui a été spécialement congue pour apporter
aux dirigeants une réflexion structurante et des idées stimulantes afin d’élaborer
leurs décisions stratégiques et passer d’une logique industrielle a une logique servicielle et
digitale.

Plusieurs mois d’analyse et d’enquéte sont synthétisés dans nos travaux qui vous sont
présentés dans le document ci-joint. Nous sommes bien entendu a votre disposition pour
vous apporter tout complément d’informations.

Pour recevoir cette étude, il vous suffit de nous retourner le bon de commande au verso de
la plaquette apres I'avoir complété, ou de vous rendre sur notre site internet www.xerfi.com

Nathalie Morteau
Directrice d’études
Precepta
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Les nouveaux défis stratégiques
dans le Facility Management

Evoluer vers une logique servicielle et digitale

A/ LA SYNTHESE EXECUTIVE : NEW

Precepta met a votre disposition toute sa réflexion stratégique dans une nouvelle synthése
exécutive. Plus concise, structurée et percutante, cette synthese a été congue de maniere a
stimuler votre réflexion stratégique, tout en optimisant votre temps de lecture.

Vous y trouverez les grandes conclusions de I’étude, dont voici un apercu exclusif :

Les prestataires de Facility Management doivent se muer en intégrateurs de compétences
Pour dépasser leur statut de simples assembleurs et enrayer la spirale déflationniste qui
touche le secteur, les prestataires de Facility Management doivent impérativement impulser
une véritable stratégie de marque et clarifier leur promesse de valeur. Plus que jamais, leur
positionnement doit étre distinctif et reposer sur une valeur ajoutée tangible apportée aux
batiments et aux occupants.

La création de valeur dans le Facility Management exige une approche métier renouvelée
Les acteurs du Facility Management doivent abandonner les modeles basés sur la
productivité industrielle pour passer a des modeles de services plus qualitatifs basés sur
davantage de conseil et d’accompagnement, la co-construction (avec le client final et les
autres intervenants) de solutions servicielles a plus forte valeur ajoutée, et une véritable
intégration de la RSE. A cette fin, le digital est un enjeu de taille pour mieux contréler les
colts d’exploitation, optimiser le pilotage de la GTB, et maitriser les consommations
énergétiques. Passer de la performance informatique a la performance immobiliere sera
ainsi indiscutablement I'un des grands facteurs clés de succes de demain.

Les mutations concurrentielles appellent une refonte des stratégies de croissance

Les nouveaux besoins des donneurs d’ordres et les mutations technologiques modifient les
regles du jeu concurrentiel dans le FM. Les relations partenariales et les logiques
coopétitives sont nécessaires pour délivrer des solutions clés en main aux clients dont les
besoins sont de plus en plus globaux, au niveau des compétences, mais également au niveau
du déploiement géographique (contrats multisites). Ainsi, historiguement dominante dans le
FM, la croissance externe laissera davantage de place aux alliances stratégiques et aux
partenariats.




B/ LE RAPPORT D’ANALYSES
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Les défis qui guettent
les spécialistes du
Facility Management
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et relancer le marché
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sur les relations
concurrentielles
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Facility Management

e Clarifier la promesse de valeur du Facility Management

Fait éloquent, le FM n’a toujours pas de traduction francgaise claire. Se créer une
marque forte et évocatrice est un enjeu récurrent pour les professionnels du Facility
Management, d’autant plus qu’elle permet un élargissement désormais indispensable
de son offre. Une prise de conscience globale doit également avoir lieu afin
d’apporter de la clarté sur les attributs du Facility Management.

Impulser une stratégie marketing efficace

Le FM s’est construit en France sur une logique industrielle basée sur la réduction des
colits et sans réelle stratégie marketing. Ce modeéle destructeur de valeur a fait long
feu et impose aux professionnels une profonde remise en question de leur mode de
facturation, leur positionnement, leur politique client, leur communication, etc.

Proposer une offre réellement différenciante

Se différencier par I'offre est indispensable dans un marché du Facility Management
de plus en plus concurrentiel et mature. Et les voies de différenciation existent :
degré d’intégration de la chaine de valeur, spécialisation métier ou sectorielle, par
type de batiment, par type de client. Sans omettre le levier que représente la RSE
pour se démarquer de la concurrence.

S’inscrire dans une véritable démarche qualité

Le redressement des marges dans le Facility Management passera inéluctablement
par un saut qualitatif des prestations basé sur davantage de conseil et
d’accompagnement, une forte expertise métier et la co-construction de solutions
servicielles a plus forte valeur ajoutée.

Prendre le virage du numérique

Le digital est une source majeure de valorisation de I'exploitation. Les données
existent, mais sont pour le moment peu traitées, alors que les technologies le
permettent. Le numérique est d’autant plus important que les contrats multisites se
multiplient. Mais passer de la performance informatique a la performance
immobiliere a de multiples implications : nouvelles compétences a détenir en
interne, nouvelles formes organisationnelles, augmentation de la co-création, etc.

Intégrer les logiques d’écosystemes

L’écosysteme du Facility Management est régi par de nouvelles logiques: la
concurrence traditionnelle laisse une place croissante aux relations partenariales et
a la coopétition. Les professionnels doivent intégrer dans la conception de leur offre
de Facility Management, I'ensemble des parties prenantes pour proposer a leurs
clients des solutions globales « clé en main ». Quels acteurs peuvent prétendre
piloter I’écosysteme et lesquels demeureront de simples complémenteurs ?

Repenser sa stratégie de croissance

Le nouveau fonctionnement concurrentiel impose aux facility managers de repenser
leur stratégie de croissance afin de trouver le bon équilibre entre faire et faire-faire.
La sous-traitance fait partie intégrante du Facility Management, mais jusqu’ol y
recourir ? Pour quels types de contrats ? Sur quelles activités (plutot multiservice ou
multitechnique) ? Une chose est sire, les stratégies de croissance externe
historiguement dominantes vont baisser d’intensité pour laisser davantage de place
a la coopétition et aux alliances stratégiques.




C / LE RAPPORT INTELLIGENCE DATA

Les données clés du
marché du Facility
Management

Un panorama
des activités et des
forces en présence

Les opérations
marquantes
depuis 2012

e Le marché du Facility Management et son environnement

Les fondamentaux : la définition du Facility Management, les différents segments
de marché, la place du Facility Management dans la filiere immobiliere,
les principaux modeles de Facility Management, les clients du Facility Management,
la taille du marché, les moteurs et les freins a la croissance du marché

Les segments de marché du Facility Management : vue d’ensemble des principaux
segments de marché, le génie climatique, le génie électrique, les services de
nettoyage, les services énergétiques, les services de sécurité, la restauration
collective, le travail temporaire

e La structure concurrentielle et les forces en présence

Vue d’ensemble de la filiere du Facility Management: la typologie du marché
et de ses acteurs, les grandes catégories d’opérateurs, la spécialisation des leaders
par segment, les zones de concurrence

Le positionnement des opérateurs : les prestations proposées par les principaux
acteurs du FM en France, la présence géographique

e Les faits marquants entre 2012 et 2015
Les lancements, les fusions-acquisitions, les
les stratégies de croissance, etc.
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‘ Informations complémentaires :
Sophie Ferreira

| 01.53.21.81.51

‘ sferreira@xerfi.fr
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= Le marché des solutions d’efficacité = Les services de nettoyage aux entreprises
énergétiques (septembre 2015, 55C025) (juin 2015, 4SAE11)

= Le génie climatique = Les travaux d’installation électrique
(juin 2015, 5BAT16) (avril 2015, 5BAT27)

Retrouvez sur le site xerfi.com le plus vaste catalogue d’études sur les secteurs et les entreprises.
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O Rentrez le code 6SCO35 dans la barre de recherche pour la retrouver
® Achetez I'étude directement en ligne par carte bancaire
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