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"H E M O S  ESTADO V IV IE N D O  AL M E N O S  
15 A Ñ O S  EN U N A  V O LU N TA R IA  
CEGUERA. VO LU N TA R IA  Y  CULPABLE. 
HOY, D ES LU M B R A D O S  POR  
EL RESPLANDO R DE LA 
INAPELABLE REALIDAD,
N O  S A B E M O S  NI A  D O N D E M IR A R "

En España tenem os un stock de un millón de viviendas invendidas. Hemos 
estado construyendo estos años del orden de 800.000 viviendas al año. 
Cifra que aireaban con orgullo las Adm inistraciones, d iciendo que eran 
más que las que construían Francia, Alem ania e Inglaterra juntas. Pero la 
verdad es que la form ación de hogares (que no población) ha sido, y está 
previsto que siga siendo en el futuro, de 400.000 hogares, y por tanto v i­
viendas, al año.

Ese excedente de producción es el que ha terminado produciendo ese 
stock invendido y que ahora vamos a tener que ir absorbiendo a lo largo de 
varios años, a lo largo de la crisis. Sólo cuando se absorba podremos pensar 
en una recuperación de índices aceptables de producción para el sector. Con 
un flujo de demanda de 400.000 familias anuales, la cifra de un stock invendido 
de 1 .M de viviendas requerirá de dos año y medio para ser absorbido.

En estos años de cris is se van a producir del orden de 150.000 viviendas 
anuales. Un 20% de producción sobre las c ifras que han sido habituales 
estos últimos años. Siempre hay prom otores que encuentran nichos de 
mercado, (solares excepcionales, nuevas demandas producto de los cam ­
bios económ icos, etc) y son capaces de producir una oferta inm obiliaria 
m uy'pun tua l'. La incorporación  de esta producción al mercado durante los 
dos años y medio de absorción del stock, supone un año más de prolonga­
ción del proceso de absorción.

Tenemos pues en el sector que con tar con tres años y medio de re­
cuperación de un mercado equilibrado en el que oferta y la demanda 
respondan de una forma natural. Esto nos lleva a fechas tentativas cer­
canas al segundo semestre del año 2012. Es ese el momento en el que una 
nueva producción será requerida por el mercado.

El producto  inm ob iliario  es un producto  de largo plazo de m adura­
ción. La construcc ión  requ iere  dos años a p artir del suelo fina lis ta  y la 
concesión  adm in istra tiva  de perm iso. La preparac ión  de esos suelos 
requ iere  del orden de otros 3 a 5 años sobre suelo reca lificado , y los pro ­
cesos de planeam iento en la re ca lc ifica c ión  pueden ser enorm em ente 
dila tados, (¡o ráp idos!) porque dependen de vele idades p o lítica s ... p ro ­
cesos de d iscrec iona lidad  opaca.

Este ca rác te r supone que esos productos, que deberán estar en el 
mercado en el segundo semestre del 2012, tendrán que ser inic iados en el 
segundo semestre del 2010, y los proyectos objeto de los encargos profe­
sionales previos deberán redactarse a partir del p rim ertrim estre  del 2010.

Le queda un año de espera a los profesionales de la a rqu itectura en 
los que sus capacidades de supervivencia se van a ver puestas a prueba. 
Recursos acumulados durante los años de bonanza, capacidad de adap­
tac ión  de la capacidad productiva, del consumo de recursos humanos y 
m ateriales, van a ser los elementos de prueba a los que van a tener que 
hacer frente.

Si nos atuviéram os literalm ente a las c ifras de producción inm obiliaria 
antes expresadas solo serían aquellos que hayan sido capaces tener la 
capacidad em presarial de encontrar esos 'n ichos de m ercado', un 20%, 
los que serían capaces de sobrevivir. Si contamos con una cierta capa­
cidad de adaptación a un mercado a la baja, podríamos elevar esta cifra 
a un 25% ó 30%.

Pero, la buena notic ia es que de esa cifra capaz de sobrevivir, el futuro 
es de ellos. Ellos se repartirán los crecim ientos del futuro. Lo que estamos 
viviendo es puro Darwinism o, en su 200 aniversario. La cris is ayuda pues 
a e lim inar excedentes y a se lecc ionar los más aptos y capaces para in i­
c ia r una nueva fase expansiva. La valoración de la bondad o maldad de la 
crisis, de lam entarse o alegrase de ellas, queda ya en un marco de apre­
ciación morai y emocional de cada uno.

En 1994 se producían en la Comunidad de M adrid 18.000 viviendas. 
Eran insufic ientes. Los estudios de necesidades y de demanda mostraban 
que eran necesarias 25.000. Este es el número que se propuso desde la 
D irección General de Urbanismo de la Comunidad, gobernada en ese mo­
mento por A lberto  Ruiz Gallardón. Un increm ento de un 35% a muchos 
les pareció escandaloso pues parecía una llamada a la especulación y al 
desarrollism o. Hemos estado construyendo algunos años 60.000. Un incre ­
mento de más del 200%. Tres veces lo que necesitábamos.
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Ya entonces, desde esa Dirección, se avisó. Eran necesarias 25.000 al año, y 
no más. Aunque en aquel momento esa cifra parecía inalcanzable y todo un 
éxito de gestión política económica y urbanística si se conseguía. Se avisó 
de las consecuencias ya en aquel año 1995 en el que se formuló este análisis. 
El problema de superar las 25.000 necesarias era no sólo el que se produciría 
un stock de viviendas vacías. Ese era el menor de los problemas.

El problema era que los recursos económicos de la región que se u ti­
lizaran para esa sobreproducción innecesaria serían detraídos, hurtados, 
de sectores estratégicos a largo plazo para la economía regional y que 
los necesitaban para establecer una base económica estable y sólida a 
largo plazo para posicionar M adrid en el concierto  de ciudades-regiones 
del mundo. Estrategia im prescindible para una economía globalizada como 
la que vamos a v ivir a partir de este momento.

Fue un mensaje que no se quiso ver a lo largo de estos 15 años. Hemos 
vivido en una ceguera voluntaria.

El Plan Estratégico de Madrid (voluntariamente no se especificó si 
'ciudad ' o 'región') in iciado en 1989 bajo la inic iativa del alcalde Agustín 
Rodríguez Sahagún, y presentado en sus conclusiones finales en 1994.

Madrid necesita encontrar su posición en el concierto  internacional 
de ciudades. Las grandes metrópolis del mundo están re lacionadas y 
articuladas entre sí, conformando una red de intercam bios, intereses, pro­
ducciones, decisiones y repartos de beneficios, que afectan a todas. Eso 
que ahora en el 2009 llamamos globalización.

En este 'tab lero ' global, como

muy posible que el producto vaya d irectam ente en barco desde Buenos 
A ires a Rótterdam o El Havre, pero el acuerdo se habrá producido y formado 
en Madrid. Los abogados que posiblemente hayan analizado el acuerdo, 
colaborando con los de ambas empresas, serán de Madrid. Pero tam bién 
la financiación  de la operación puede ser ofrecida por un banco español. 
Y los seguros, y las compañías logísticas, y los analistas de mercado, etc, 
etc. Sin m encionar los intérpretes, el business centre, los hosteleros y los 
servicios com plem entarios de ocio, que han aportado la logística a los en­
cuentros entre los e jecutivos empresariales.

Todos estos elementos son los que se llaman servicios cuaternarios. Es 
decir servicios de servicios. Servicios avanzados de alta calidad que dan 
servicios internacionales a otros servicios de economías complementarias.

Esta estrategia no solo implica a Madrid. Cuando estas operaciones 
requieren de productos com plem entarios, es el conjunto de la economía 
nacional la que entra en juego. M adrid tiene, y necesita, un hinterland para 
ser capaz de e je rcer estas funciones intercontinenta les.

Si la operación no se produce por transporte  marítimo sino por tra n s ­
porte aéreo, es Barajas, o Campo Real, los que tienen que o frecer el 
servicio. Cabe recordar de Schippol, el aeropuerto de Amsterdam, que 
ha sido el aeropuerto equivalente en tamaño y pasajeros con Barajas du­
rante muchos años, ofrecía cuatro veces más de trá fico  de mercancías 
que Barajas. Desequilibrio que no hace sino re fle ja r la perdida de poten­
cial desaprovechado de la economía de Madrid.

En el momento que sea M adrid

"H E M O S  ESTADO C O N S TR U Y E N D O  
A L G U N O S  A Ñ O S  60.000.
U N  IN C R EM EN TO  DE M Á S  DEL 200% . 
TRES VECES LO Q U E N ECESITÁBAM O S

si fuera un gran juego de ajedrez, 
las metrópolis dominantes con ca­
rácte r de piezas dominantes en el 
juego de la globalización son cinco:
Nueva York, Londres, París, Frankfurt 
y Tokio. Estas son las 're inas' del ta ­
blero. Determinan la posición y el 
juego que realizan todas las demás 
piezas. M adrid no pertenece a este 
club selecto.

M adrid está en el siguiente es­
calón. Es una ciudad articulada 
con estas grandes metrópolis pero 
con una función secundaria. Y para 
e je rcer bien esa función, para poder 
partic ipar de los beneficios de la g lo­
balización, y no de ser su víctima, 
tiene que encontrar las funciones 
que pueden determ inar con mayor 
éxito esa posición.

El Plan Estratégico de Madrid de 1994 ya estableció que Madrid tenía 
un problema de internacionalización de su economía. Ni sus empresarios, ni 
sus asalariados tenían capacidad para com petir en un mercado globalizado. 
No tenían idiomas, no tenían capacidades competitivas, no tenían criterio de 
cuáles eran los sectores en donde se podían posicionar competitivamente.

Ese mismo Plan decía que había que desarro llar un esfuerzo, una es­
tra teg ia  y un trabajo para posicionar M adrid en estos mercados. Madrid 
tenía, tiene, un fuerte  potencial como plataforma intercontinenta l entre 
Europa e Iberoam érica. Esa plataforma intercontinenta l, hoy por hoy, la 
ejerce fundam entalm ente Miami. No solo es la plataforma entre Nortea­
mérica y Latinoam érica, ejerce tam bién de plataforma europea cuando los 
países o empresas europeas no tienen capacidad para intentar el salto d i­
rectamente hacia los países de destino.

M adrid podía e je rcer esa función, con los beneficios que de ello se de­
rivan. Ser capaces de articu larlas re laciones entre esas dos economías 
continentales produce ingentes beneficios derivados, ingresos in tang i­
bles y, con el tiempo, redes de ingresos invisibles. Funciones esencial en 
la economía de esas grandes metrópolis enunciadas. Elementos que ge­
neran la productividad, eficacia y b ienestar de esas metrópolis.

Cuando Madrid ejerce una función de articu lación entre un empresario 
iberoam ericano y uno europeo, un empresario argentino y uno francés, es

(Barajas o Campo Real) quien 
ofrezca esos servicios se generan 
un efecto m u ltip licador sobre el 
empleo no solo aeroportuario. Por 
cada empleo que se produce en 
el aeropuerto se producen dos 
empleos ind irectos de empresas 
v inculadas y otros dos empleos 
inducidos sobre la economía re­
gional, entendiendo ésta como la 
economía del conjunto del hin- 
terland de Madrid. Un hinterland 
nacional. Con un Campo Real de 
100 millones de pasajeros (Barajas 
ha superado los 50 millones y estará 
saturado con 80 dentro de 15 años) 
serán medio millón los empleos v in ­
culados a esta función logística de 
rango intercontinenta l.

Si M adrid, por ejemplo, se convierte en un punto de rotura de carga 
entre los dos continentes, son toda una serie de productos industria les 
producidos en el conjunto del país los que pueden entrar en juego como 
complem entos a esos procesos de producción.

Pero para ser capaz de realizar estas funciones, de desarro llar estos 
servicios, hay que estar preparado en los sectores adecuados y en las ca­
pacidades necesarias. Sectores com petitivos internacionalm ente. Dentro 
de nuestros potenciales de localización y de posicionam iento geográfico 
y económico.

España, está desplazada con respecto a los grandes m ercados de 
consumo. Nuestros p roductos están gravados con sobrecostes de tra n s ­
portes. Para com pensar éstos no tenem os más rem edio que p roducir mas 
barato. Esto se hace con reducción  de costes laborales o por m ayor ca ­
p ita lización  y va lo r añadido de investigac ión  y diseño. Como no estamos 
dispuestos a re du c ir nuestros costes labora les para acom pasarlos con 
los del te rce r mundo, no nos queda más rem edio que com pensarlos a 
través de una mayor cap ita lización . En este campo la com petencia  
nos viene por parte de las econom ías más avanzadas que poseen una 
mayor concen trac ión  de capita l. Sin o lv idar este fa c to r no queda más 
que m ejorar nuestra aportación  de va lo r añadido vía l+D. Queda la duda 
de si seremos capaces de hacer fren te  a este reto. Parte im portante  de 
nuestro  éxito es el encon tra r nuestros n ichos de m ercado en func ión  de
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las ca rac te rís ticas  de nuestra economía. Tenemos que 'com p lem enta r' 
o tras econom ías que puedan neces ita r de nuestros productos. Para 
dec irlo  de una manera em pírica es evidente que no debemos in ten ta r 
venderle  lechugas a Uruguay ni vehícu los de alta tecnología  a Alem ania. 
Nuestra estra teg ia  debe ser mas bien la de venderle  vehícu los de te c ­
nología media a Uruguay, y derivados o piezas para la industria  de alta 
tecno logía  alemana. Todo ello dentro de una estra teg ia  geográfica  de los 
m ercados que nos resultan más naturales. Y sin o lv idar en todo ello un 
c ie rto  potenc ia l del 'ju s t in tim e ' en un m ercado global (Barajas/Cam po 
Real) en nuestro propio segm ento tecno lóg ico .

Si no podemos com petir en los costes de transporte , si no podemos 
com petir en la reducción de los costes laborales y sociales, si es d ifícil 
com petir en los procesos de capitalización, nos tenemos que concentrar 
en los procesos de l+D, el valor añadido. Como todas las economías más 
avanzadas, y hacerlo en aquellos mercados y en aquellos nichos de mer­
cado, sectoria les y geográficos en los que tenemos potenciales beneficios 
de localización económ ica y/o geográfica.

No es sino esta estrategia la que se ha descrito  para esa plataforma 
intercontinenta l Europa/lberoam érica para M adrid, ya en el Plan Estraté­
gico de 1994.

Desde 1994 ni M adrid ni el conjunto de España, ha hecho nada en 
este sentido. Nos hemos dedicado estos 12 años a seguir desarro llando 
el sector de la prom oción inm obiliaria y de la construcción. Este sector 
ha pasado de un 7% del PIB na­

ayuda en varios frentes. N ecesitan  form ación  específica  de su clase 
em presaria l y de sus operarios. Hay que determ inar qué fo rm ación  es 
la necesaria . Darla corresponde a ese mismo sec to r pero con la ayuda 
de la Adm in is tración . Recibirla  corresponde a las em presas del sector, 
entendiendo éstas aquellas que lo necesitan para una com petencia  in ­
te rna c io n a l y no asentarse en una autocom placencia  con la esperanza 
de segu ir sobreviv iendo en el m ercado nacional.

Necesitan apoyo público para el análisis de los mercados extranjeros, 
y para su presencia y penetración en ellos. Esta es una política muy cos­
tosa que no puede ser realizada solo por las empresas individuales. Las 
inversiones, la inform ación, el riesgo, solo pueden ser asumidos con el 
apoyo de las instituc iones y de los programas del Estado.

Necesitan capitalizarse para poder com petir con las empresas 
sim ilares de las economías más avanzadas y que, como ya hemos men­
cionado, tiene acceso a capitales de mayor volumen. Las líneas de crédito 
preferente, aunque aportadas por el sector privado, deben ser dirigidas, 
respaldadas y garantizadas por el sector público.

N eces itan  in fra e s tru c tu ra s  y equ ipam ien tos que perm itan  y po ten­
cien  su capac idad  de p royecc ión  económ ica  in te rn ac ion a l. N ecesitan  
inve rs iones de cap ita l de fa c to re s  de p roducc ión  con grandes co n ce n ­
tra c io n e s  de cap ita l o de bene fic ios  ind iv is ib les , que no pueden ser 
a fron tados por el se c to r p rivado únicam ente . N ecesitan  una fue rte  
co la bo ra c ió n  del sec to r púb lico  en su d e fin ic ió n  y p royecc ión . In fra e s ­

tru c tu ra s  com o las a ero p ortu arias

"EL PRO FESIO NAL EXCEDENTARIO  
PARA LAS NECESIDADES DE N U ES TR A  
ESTR U C TU R A  E C O N Ó M IC A  T IEN E Q U E  
BUSCAR N U E V O S  M E R C A D O S "

cional a un 14% de ese PIB. Hemos 
estado dedicando recursos y es­
fuerzos en desarro llar un sector 
económ ico que no está en la línea 
de lo que España, necesitaban. Ni 
el mensaje del Plan Estratégico, ni 
de la D irección General, fueron en­
tendidos, o escuchados. Este fue 
un Plan del que la entonces con­
cejal de Cultura del Ayuntam iento 
de M adrid, Esperanza Aguirre, dijo 
que era una pérdida de tiem po y un 
traba jo  inútil.

INTELIGENCIA
Aunque sea tarde, es un trabajo 
inevitable para poder integrarnos 
adecuadam ente en el concierto  de 
economías internacionales, con el
puesto y el papel que debería correspondem os. Todo el tiem po que per­
damos, todo el tiem po que transcurra  sin hacerlo, será un tiem po que 
redundará en una necesidad de sobreesfuerzo para alcanzarlo o en la pér­
dida definitiva de potenciales que aprovecharán otros.

Para concre ta r una política regional hay que detectar qué sectores son 
los que tiene ese potencial de penetración en mercados internacionales. 
Son diversos. Van evolucionando. Como no se puede hacer un esfuerzo 
indiscrim inado en todos los sectores sobre los que hay que in terven ir en 
el conjunto de la economía española, hay que concen trar recursos y es­
fuerzos sobre estos sectores que son los que ofrecen mayor potencial de 
convertirse en los motores de la economía española internacionalizada.

Uno de los problem as que tuvo aquel Plan Estratégico de 1994 es 
que, cuando se so lic itó  la colaboración  de las ins tituc iones em presa­
ria les para de tec ta r estos sectores y potenc iarlos, éstas respondieron 
que no se debía, que al menos ellas no debían, h acer esa se lecc ión. Que 
se debían apoyar todos los sectores y todas las em presas... y que ya 
sería el m ercado y el tiem po, el que determ inara la e ficac ia  y el éxito. 
No hay recursos su fic ien tes  para este tipo  de política generalizada, y 
aunque los hubiera, serían m uchos de ellos desaprovechados. Lo que 
hay que alcanzar es la m ayor e ficacia  en el uso de nuestros recursos, 
pues sólo con esta máxima e ficac ia  se podrá com petir en esos m ercados 
in te rnac iona les  enorm em ente com petitivos. Estos sectores necesitan la

para M adrid , o las v ia rias  y fe r ro ­
v ia rias  para el con jun to  nac ional 
son un ejem plo para aum enta r la 
a cce s ib ilida d  de nuestros p ro ­
ductos  y se rv ic io s  a los m ercados 
in te rn ac ion a le s  y para re d u c ir los 
costes de tra nspo rte .

Pero no solo son infraestructuras 
de cemento, horm igón y asfalto, las 
que se necesitan. Son 'in fra es tru c ­
tu ras ' de logística, de form ación, de 
prom oción. Centros de inte rm oda­
lidad, de investigación y creación, 
de exposiciones y congresos, de 
servic ios in ternacionales (business 
centres), de educación y form ación 
in te rnaciona l, etc, etc. Son las 'in ­
fraes tructu ras ' inte ligentes. Son 
equipam ientos y dotaciones de apoyo 

al sector de la producción y exportación. El sector público es menos sen­
sible a este tipo  de 'in fres truc tu ras ' porque las entiende menos, y porque 
requieren una mayor 'in te ligenc ia ' económ ica para com prender su nece­
sidad que las in fraestructuras básicas.

Y necesitan inte ligencia . La capacidad para encontrar los productos 
que esos m ercados in ternacionales demandan y ser capaces de crearlos, 
adaptarlos y producirlos. Ese es el l+D del que recurrentem ente se hace 
gala en las declaraciones públicas pero cuyos resultados p rácticos no son 
tan visib les como los programas de apoyo y subvención.

Esa 'in te ligenc ia ' se tiene que dem ostrar en muchos frentes. No sólo 
en la capacidad de investigación en líneas c ien tíficas de vanguardia in te r­
nacional, es tam bién en simples adaptaciones 'cu ltu ra les ' de productos 
de mercado a nichos específicos de diversas economías locales. No es 
solo in te ligencia  te ó ric a ... es también inte ligencia  práctica, de la que tiene 
que hacer gala no solo nuestros investigadores y nuestra universidad para 
estar a la altura, sino tam bién nuestros empresarios para perc ib ir esas 
oportunidades que sólo se descubren con capacidad em presarial. La in ­
te ligencia  es definida en biología como 'la capacidad de una especie a 
adaptarse a su entorno'.

La globalización no deja de ser un fenómeno 'b io lóg ico '. En los próximos 
años se va a poder ver la capacidad de la sociedad española para adap­
tarse a ese entorno de la globalización.
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EL SECTOR INMOBILIARIO
El Colegio de Arquitectos ha colaborado con la sociedad en general para de­
term inar estas necesidades de políticas económicas generales. Hay que 
recordar que los profesionales déla planificación regional, arquitectos, fueron 
los propios colaboradores de estos planes socioeconómicos a los que es­
tamos haciendo referencia. Pero, además de una colaboración profesional 
sobre el conjunto de las necesidades sociales y económicas de la sociedad, 
cabe profundizar en el sector específico en el que la mayoría de los profesio­
nales de la arquitectura ejercen su actividad: el sector inmobiliario.

Tenemos que deshacernos del excedente de capacidad productiva del 
50% del sector y volver al 7% del PIB nacional. Reducir ese 14% al que des­
equilibradamente hemos llegado. Y este régimen de adelgazamiento va a 
ser doloroso. Ya lo está siendo. Bajar al 20% es la expresión del dramatismo 
de la crisis que estamos viviendo. Pero aquellos que están simplemente 
esperando que 'escam pe' para volver a p roducir... que sepan que solo 
aquellos que consigan sobrevivir podrán optar por ese 50% del mercado. 
El otro 50% tiene que pensar en desaparecer de fin itivam ente ..., o buscar 
salidas en el extranjero, en los mercados internacionales. Y aquí debemos 
d ife renciar cuatro sub-sectores en este sector inm obiliario: El promotor, el 
financiero, el constructor y el profesional.

EL PROMOTOR
El prom otor español es eficaz y competitivo internacionalm ente. Y esto a 
pesar de que los mercados de la promoción están muy atomizados geográ­
ficam ente y que en muchos casos los intereses y las tram as locales son 
determ inantes para una decisión inmobiliaria. El prom otor español, a pesar 
de su atomización (solo el 5% tienen un ámbito te rrito ria l sustancial) ha 
sido capaz, cuando su talla lo ha perm itido, salir y com petir en mercados 
internacionales. La Europa del Este, (Polonia, Rumania, etc.) y Á frica del 
Norte (M arruecos) son los pasos previos a un futuro a largo plazo en las 
economías emergentes iberoam ericanas en donde existen o se producen 
clases medias que constituyan una demanda potencial (Chile).

Este promotor, hoy por hoy, está siendo capaz de adaptarse a los mer­
cados locales utilizando los recursos de producción ofrecidos por esos 
mismos mercados, tanto en la construcción como en los servicios profesio­
nales. Colaborar con este promotor, haciéndole su trabajo de adaptación a 
esos mercados más fácil, al poder hablar en origen el mismo lenguaje té c ­
nico, sería un potencial tanto de constructores como de profesionales que 
no ha sido todavía sufic ientem ente explorado.

EL FINANCIERO
El sector financiero español hace ya más tiem po que está siendo punta de 
lanza de la penetración en otros mercados internacionales. El banco de 
Santander y el BBVA son ejemplos que deben m arcar una línea de actua­
ción para otros sectores y una estrategia de complem entariedad.

Sectores como el inm obiliario son perfectam ente compatibles en sus 
estrategias con el sector financiero. Una estrategia de banca com ercial, 
estrechamente arraigada en la captación de recursos de la economía 
doméstica y dispuesto a o frecer unos servicios financieros para las 
necesidades fam iliares como son la vivienda, el vehículo, los e lectrodo­
mésticos, la educación, o el consumo fam iliar, pueden in ic ia r su vínculo 
con el cliente por el mercado hipotecario.

En esa captación del cliente partic ipa activa y estratégicam ente el 
promotor. Si ese promotor, español, va de la mano del financiero, español, 
la coordinación en la penetración de esos m ercados internacionales es 
mucho mas fluida.

EL CONSTRUCTOR
El constructor español lleva años diversificando su mercado. Para las 
grandes constructoras son los servicios urbanos, la gestión y el m ante­
nim iento de infraestructuras, ejemplos de esta d iversificación. Esto le ha 
perm itido com petir en mercados internacionales en donde ha obtenido im­
portantes éxitos concúrsales (UK, USA, Argentina, etc.) Sin embargo, el 
pequeño constructor, muy apegado al terreno e íntimamente vinculado a 
esa promoción atomizada, es el que tiene más difíc il superar a largo plazo

la crisis. Este es, en gran medida, y la mano de obra por él contratada, 
la que va sufrir esta reducción del 50% de la producción inm obiliaria. La 
mano de obra de la construcción, de baja cua lificación, ha sido la que ha 
atraído y absorbido las fuertes oleadas de inm igración de estos últimos 
10 años (700.000 inm igrantes en M adrid, un 12% de la población) Su d ifícil 
adaptación a estos sectores de internacionalización de la economía que 
hemos estado comentando en estas líneas hace difíc il y preocupante su 
futuro. Esta mano de obra excedentaria del proceso inm obiliario va a tener 
difíc il reubicación.

EL PROFESIONAL
El arquitecto, el ingeniero de las diversas ramas involucradas en el proceso de 
la construcción, es también excendentario. Si nos atenemos a las cifras men­
cionadas, hay un excedente de un 50%. Esto hay sin embargo que matizarlo.

Los números crecientes de jóvenes profesionales producidos por la 
Universidad ante las expectativas aparentes de traba jo  a corto plazo, no 
van a poder mantener sin recortes, que están sufriendo ya, las expecta­
tivas de ese trabajo para un futuro a largo plazo. Ellos son los prim eros en 
sufrir la cris is y serán los últimos en perc ib ir la recuperación parcia l. Los 
propios profesionales consolidados, están sufriendo esa reducción al 20% 
de su volumen de encargos profesionales. Si aceptamos que el volumen 
de trabajo de estos años ha supuesto para algunos unas tensiones en la 
carga de trabajo con respecto a su capacidad, podemos matizar esa cifra 
bruta del 20% de reducción en algún parámetro algo ligeram ente superior. 
Pero serán este 25 ó 30% el que sobreviva, el que tendrá opciones a res­
ponder al increm ento del futuro mercado profesional estabilizado en esas 
c ifras del 50% de la producción actual.

El problema, social y económ ico para España, está en dónde reco locar 
ese 50% ó 70% excedentario de profesionales de alto nivel de form ación y 
de capacidad. El problema es especialm ente acuciante para M adrid pues 
este tipo de servicios avanzados se concentra en las m etrópolis de mayor 
rango, de las que M adrid es, en España, e¡ máximo exponente. En M adrid 
tienen establecido su centro de actividad profesional el 30% de los a rqu i­
tectos españoles aunque su trabajo se produzca para el conjunto de la 
economía y del te rrito rio  nacional.

El profesional excedentario para las necesidades de nuestra estructura 
económica tiene que buscar nuevos mercados. La presencia de em­
presas inm obiliarias m adrileñas/españolas y de la arqu itectura española 
en mercados internacionales, si van acompañadas de una financiación  
de empresas españolas, puede s ign ifica r la consolidación de esos mer­
cados de banca com ercial. Para ello hay que establecer una política de 
internacionalización en busca de mercados que por su estructura social, 
económica y financiera (clases medias capaces de endeudarse en serv i­
cios h ipotecarios) sean m ercados potenciales de expansión com ercial.

Este es un proyecto conjunto de nuestro sector inmobiliario, promotores, 
financieros, constructores y profesionales, y con el apoyo inteligente y de­
cidido de las administraciones publicas. Estatal, Autonómica y Municipal. 
Cada una en las políticas de promoción económica que le corresponden. Sin 
excepciones. Sin tira r balones fuera y sin culpabilizar a las otras instancias 
de la incompetencia de no saber asumir las responsabilidades propias.

En esta conciencia  colectiva, en esta inte ligencia  colectiva, 15 años 
después de enunciada en el Plan Estratégico de M adrid, 15 años después 
de haber sido apuntada por la D irección General de P lan ificación Regional, 
reside nuestra capacidad de hacer frente  a la actual cris is económ ica, 
aprovechando su potencial para posicionarnos en la economía in te rna­
cional globalizada. Sabiendo ponernos por delante, en lugar a que sea 
Europa la que salga y que tire  de nosotros. El espectáculo que están dando 
nuestras adm inistraciones y nuestra clase política es desalentador.

En saber hacer esto se juega el fu tu ro  de M adrid, capita l y región, de 
su economía, de su capacidad de generar va lor añadido, de su capacidad 
de tener una estructura económica equilibrada y solidad, capita l y región, 
en su presencia internacional como gran m etrópoli globalizada. •

A rtículo  publicado en el número 41, correspondiente al mes de mayo, por 
la revista Cuadernos para e l Diálogo.
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