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"HEMOS ESTADO VIVIENDO AL MENOS
15ANOS EN UNAVOLUNTARIA
CEGUERA.VOLUNTARIAY CULPABLE.
HOY, DESLUMBRADOS POR

EL RESPLANDOR DE LA

INAPELABLE REALIDAD,

NO SABEMOS NIA DONDE MIRAR"

En Espafia tenemos un stock de un millon de viviendas invendidas. Hemos
estado construyendo estos afios del orden de 800.000 viviendas al afio.
Cifra que aireaban con orgullo las Administraciones, diciendo que eran
mas que las que construian Francia, Alemania e Inglaterra juntas. Pero la
verdad es que la formacidon de hogares (que no poblacién) ha sido, y esta
previsto que siga siendo en el futuro, de 400.000 hogares, y por tanto vi-
viendas, al afio.

Ese excedente de produccion es el que ha terminado produciendo ese
stock invendido y que ahora vamos atener que ir absorbiendo a lo largo de
varios afios, a lo largo de la crisis. Sélo cuando se absorba podremos pensar
en una recuperacion de indices aceptables de produccion para el sector. Con
un flujo de demanda de 400.000 familias anuales, la cifra de un stock invendido
de 1.M de viviendas requerird de dos afio y medio para ser absorbido.

En estos afios de crisis se van a producir del orden de 150.000 viviendas
anuales. Un 20% de produccion sobre las cifras que han sido habituales
estos Ultimos afios. Siempre hay promotores que encuentran nichos de
mercado, (solares excepcionales, nuevas demandas producto de los cam-
bios econdmicos, etc) y son capaces de producir una oferta inmobiliaria
muy'puntual’. Laincorporacion de esta produccion al mercado durante los
dos afios y medio de absorcion del stock, supone un afio mas de prolonga-
cion del proceso de absorcion.

Tenemos pues en el sector que contar con tres afios y medio de re-
cuperacion 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 afio 2012. Es ese el momento en el que una
nueva produccién sera requerida por el mercado.

El producto inmobiliario es un producto de largo plazo de madura-
cion. La construccion requiere dos afios a partir del suelo finalista y la
concesion administrativa de permiso. La preparacion de esos suelos
requiere del orden de otros 3 a 5 afios sobre suelo recalificado, y los pro-
cesos de planeamiento en la recalcificacion pueden ser enormemente
dilatados, (jo rapidos!) porque dependen de veleidades politicas... pro-
cesos de discrecionalidad opaca.

Este caracter supone que esos productos, que deberan estar en el
mercado en el segundo semestre del 2012, tendran que ser iniciados en el
segundo semestre del 2010, y los proyectos objeto de los encargos profe-
sionales previos deberan redactarse a partir del primertrimestre del 2010.

Le queda un afio de espera a los profesionales de la arquitectura en
los que sus capacidades de supervivencia se van aver puestas a prueba.
Recursos acumulados durante los afios de bonanza, capacidad de adap-
tacion de la capacidad productiva, del consumo de recursos humanos y
materiales, van a ser los elementos de prueba a los que van atener que
hacer frente.

Si nos atuviéramos literalmente alas cifras de produccién inmobiliaria
antes expresadas solo serian aquellos que hayan sido capaces tener la
capacidad empresarial de encontrar esos 'nichos de mercado', un 20%,
los que serian capaces de sobrevivir. Si contamos con una cierta capa-
cidad de adaptacion a un mercado a la baja, podriamos elevar esta cifra
a un 25% 6 30%.

Pero, la buena noticia es que de esa cifra capaz de sobrevivir, el futuro
es de ellos. Ellos se repartiran los crecimientos del futuro. Lo que estamos
viviendo es puro Darwinismo, en su 200 aniversario. La crisis ayuda pues
a eliminar excedentes y a seleccionar los mas aptos y capaces para ini-
ciar una nueva fase expansiva. La valoracion de la bondad o maldad de la
crisis, de lamentarse o alegrase de ellas, queda ya en un marco de apre-
ciacion moraiy emocional de cada uno.

En 1994 se producian en la Comunidad de Madrid 18.000 viviendas.
Eran insuficientes. Los estudios de necesidades y de demanda mostraban
que eran necesarias 25.000. Este es el nimero que se propuso desde la
Direccion General de Urbanismo de la Comunidad, gobernada en ese mo-
mento por Alberto Ruiz Gallardén. Un incremento de un 35% a muchos
les pareci6 escandaloso pues parecia una llamada a la especulacién y al
desarrollismo. Hemos estado construyendo algunos afios 60.000. Un incre-
mento de mas del 200%. Tres veces lo que necesitdbamos.
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Ya entonces, desde esa Direccion, se avisd. Eran necesarias 25.000 al afio, y
no mas. Aunque en aquel momento esa cifra parecia inalcanzable y todo un
éxito de gestion politica econdmica y urbanistica si se conseguia. Se aviso
de las consecuencias ya en aquel afio 1995 en el que se formuld este analisis.
El problema de superar las 25.000 necesarias era no sélo el que se produciria
un stock de viviendas vacias. Ese era el menor de los problemas.

El problema era que los recursos econdmicos de la region que se uti-
lizaran para esa sobreproduccion innecesaria serian detraidos, hurtados,
de sectores estratégicos a largo plazo para la economia regional y que
los necesitaban para establecer una base econdmica estable y sélida a
largo plazo para posicionar Madrid en el concierto de ciudades-regiones
del mundo. Estrategia imprescindible para una economia globalizada como
la que vamos avivir a partir de este momento.

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

B Plan Estratégico de Madrid (voluntariamente no se especifico si
‘ciudad"' o 'regién') iniciado en 1989 bajo la iniciativa del alcalde Agustin
Rodriguez Sahagun, y presentado en sus conclusiones finales en 1994.

Madrid necesita encontrar su posicién en el concierto internacional
de ciudades. Las grandes metropolis del mundo estan relacionadas y
articuladas entre si, conformando una red de intercambios, intereses, pro-
ducciones, decisiones y repartos de beneficios, que afectan atodas. Eso
que ahora en el 2009 llamamos globalizacion.

En este 'tablero' global, como
si fuera un gran juego de ajedrez,
las metrépolis dominantes con ca-
racter de piezas dominantes en el
juego de la globalizacién son cinco:
Nueva York, Londres, Paris, Frankfurt
y Tokio. Estas son las 'reinas' del ta-
blero. Determinan la posicion y el
juego que realizan todas las demas
piezas. Madrid no pertenece a este
club selecto.

Madrid esta en el siguiente es-
calén. Es wuna ciudad articulada
con estas grandes metrépolis pero
con una funcién secundaria. Y para
ejercer bien esa funcion, para poder
participar de los beneficios de la glo-
balizacién, y no de ser su victima,
tiene que encontrar las funciones
que pueden determinar con mayor
éxito esa posicion.

El Plan Estratégico de Madrid de 1994 ya establecié que Madrid tenia
un problema de internacionalizacion de su economia. Ni sus empresarios, ni
sus asalariados tenian capacidad para competir en un mercado globalizado.
No tenfan idiomas, no tenian capacidades competitivas, no tenian criterio de
cuales eran los sectores en donde se podian posicionar competitivamente.

Ese mismo Plan decia que habia que desarrollar un esfuerzo, una es-
trategia y un trabajo para posicionar Madrid en estos mercados. Madrid
tenia, tiene, un fuerte potencial como plataforma intercontinental entre
Europa e Iberoamérica. Esa plataforma intercontinental, hoy por hoy, la
ejerce fundamentalmente Miami. No solo es la plataforma entre Nortea-
mérica y Latinoamérica, ejerce también de plataforma europea cuando los
paises o empresas europeas no tienen capacidad para intentar el salto di-
rectamente hacia los paises de destino.

Madrid podia ejercer esa funcion, con los beneficios que de ello se de-
rivan. Ser capaces de articularlas relaciones entre esas dos economias
continentales produce ingentes beneficios derivados, ingresos intangi-
bles y, con el tiempo, redes de ingresos invisibles. Funciones esencial en
la economia de esas grandes metrépolis enunciadas. Elementos que ge-
neran la productividad, eficacia y bienestar de esas metrépolis.

Cuando Madrid ejerce una funcién de articulacion entre un empresario
iberoamericano y uno europeo, un empresario argentino y uno francés, es
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"HEMOS ESTADO CONSTRUYENDO
ALGUNOS ANOS 60.000.

UN INCREMENTO DE MAS DEL 200%.
TRES VECES LO QUE NECESITABAMOS

muy posible que el producto vaya directamente en barco desde Buenos
Aires a Rotterdam o El Havre, pero el acuerdo se habra producido y formado
en Madrid. Los abogados que posiblemente hayan analizado el acuerdo,
colaborando con los de ambas empresas, serdn de Madrid. Pero también
la financiacion de la operacion puede ser ofrecida por un banco espafiol.
Y los seguros, y las compaifiias logisticas, y los analistas de mercado, etc,
etc. Sin mencionar los intérpretes, el business centre, los hosteleros y los
servicios complementarios de ocio, que han aportado la logistica a los en-
cuentros entre los ejecutivos 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 economias complementarias.

Esta estrategia no solo implica a Madrid. Cuando estas operaciones
requieren de productos complementarios, es el conjunto de la economia
nacional la que entra en juego. Madrid tiene, y necesita, un hinterland para
ser capaz de ejercer estas funciones intercontinentales.

Si la operacion no se produce por transporte maritimo sino por trans-
porte aéreo, es Barajas, o Campo Real, los que tienen que ofrecer el
servicio. Cabe recordar de Schippol, el aeropuerto de Amsterdam, que
ha sido el aeropuerto equivalente en tamafio y pasajeros con Barajas du-
rante muchos afios, ofrecia cuatro veces mas de trafico de mercancias
que Barajas. Desequilibrio que no hace sino reflejar la perdida de poten-
cial desaprovechado de la economia de Madrid.

En el momento que sea Madrid
(Barajas o Campo Real) quien
ofrezca esos servicios se generan
un efecto multiplicador sobre el
empleo no solo aeroportuario. Por
cada empleo que se produce en
el aeropuerto se producen dos
empleos indirectos de empresas
vinculadas y otros dos empleos
inducidos sobre la economia re-
gional, entendiendo ésta como la
economia 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 estara
saturado con 80 dentro de 15 afios)
seran medio millén los empleos vin-
culados a esta funcién logistica de
rango intercontinental.

Si Madrid, por ejemplo, se convierte en un punto de rotura de carga
entre los dos continentes, son toda una serie de productos industriales
producidos en el conjunto del pais los que pueden entrar en juego como
complementos a esos procesos de produccion.

Pero para ser capaz de realizar estas funciones, de desarrollar estos
servicios, hay que estar preparado en los sectores adecuados y en las ca-
pacidades necesarias. Sectores competitivos internacionalmente. Dentro
de nuestros potenciales de localizacion y de posicionamiento geografico
y econémico.

Espafia, estd desplazada con respecto a los grandes mercados de
consumo. Nuestros productos estan gravados con sobrecostes de trans-
portes. Para compensar éstos no tenemos mas remedio que producir mas
barato. Esto se hace con reduccidn de costes laborales o por mayor ca-
pitalizacion y valor afiadido de investigacion y disefio. Como no estamos
dispuestos a reducir nuestros costes laborales para acompasarlos con
los del tercer mundo, no nos queda mas remedio que compensarlos a
través de una mayor capitalizacion. En este campo la competencia
nos viene por parte de las economias mas avanzadas que poseen una
mayor concentracion de capital. Sin olvidar este factor no queda mas
que mejorar nuestra aportacion de valor afiadido via 1+D. Queda la duda
de si seremos capaces de hacer frente a este reto. Parte importante de
nuestro éxito es el encontrar nuestros nichos de mercado en funcion de



las caracteristicas de nuestra economia. Tenemos que 'complementar’
otras economias que puedan necesitar de nuestros productos. Para
decirlo de una manera empirica es evidente que no debemos intentar
venderle lechugas a Uruguay ni vehiculos de alta tecnologia a Alemania.
Nuestra estrategia debe ser mas bien la de venderle vehiculos de tec-
nologia media a Uruguay, y derivados o piezas para la industria de alta
tecnologia alemana. Todo ello dentro de una estrategia geografica de los
mercados que nos resultan mas naturales. Y sin olvidar en todo ello un
cierto potencial del 'just in time' en un mercado global (Barajas/Campo
Real) en nuestro propio segmento tecnoldgico.

Si no podemos competir en los costes de transporte, si no podemos
competir en la reduccion de los costes laborales y sociales, si es dificil
competir en los procesos de capitalizacion, nos tenemos que concentrar
en los procesos de I+D, el valor afiadido. Como todas las economias mas
avanzadas, y hacerlo en aquellos mercados y en aquellos nichos de mer-
cado, sectoriales y geograficos en los que tenemos potenciales beneficios
de localizacion econémica y/o geografica.

No es sino esta estrategia la que se ha descrito para esa plataforma
intercontinental Europal/lberoamérica para Madrid, ya en el Plan Estraté-
gico de 1994.

Desde 1994 ni Madrid ni el conjunto de Espafia, ha hecho nada en
este sentido. Nos hemos dedicado estos 12 afios a seguir desarrollando
el sector de la promocion inmobiliaria y de la construccion. Este sector
ha pasado de un 7% del PIB na-
cional a un 14% de ese PIB. Hemos
estado dedicando recursos y es-
fuerzos en desarrollar un sector
econdmico que no estad en la linea
de lo que Espafia, necesitaban. Ni
el mensaje del Plan Estratégico, ni
de la Direccion General, fueron en-
tendidos, o escuchados. Este fue
un Plan del que la entonces con-
cejal de Cultura del Ayuntamiento
de Madrid, Esperanza Aguirre, dijo
que era una pérdida de tiempo y un
trabajo inatil.

INTELIGENCIA

Aunque sea tarde, es un trabajo

inevitable para poder integrarnos

adecuadamente en el concierto de

economias internacionales, con el

puesto y el papel que deberia correspondemos. Todo el tiempo que per-
damos, todo el tiempo que transcurra sin hacerlo, serd un tiempo que
redundara en una necesidad de sobreesfuerzo para alcanzarlo o en la pér-
dida definitiva de potenciales que aprovecharan otros.

Para concretar una politica regional hay que detectar qué sectores son
los que tiene ese potencial de penetracidn en mercados internacionales.
Son diversos. Van evolucionando. Como no se puede hacer un esfuerzo
indiscriminado en todos los sectores sobre los que hay que intervenir en
el conjunto de la economia espafiola, hay que concentrar recursos y es-
fuerzos sobre estos sectores que son los que ofrecen mayor potencial de
convertirse en los motores de la economia espafiola internacionalizada.

Uno de los problemas que tuvo aquel Plan Estratégico de 1994 es
que, cuando se solicitd la colaboracion de las instituciones empresa-
riales para detectar estos sectores y potenciarlos, éstas respondieron
que no se debia, que al menos ellas no debian, hacer esa seleccion. Que
se debian apoyar todos los sectores y todas las empresas... y que ya
seria el mercado y el tiempo, el que determinara la eficacia y el éxito.
No hay recursos suficientes para este tipo de politica generalizada, y
aunque los hubiera, serian muchos de ellos desaprovechados. Lo que
hay que alcanzar es la mayor eficacia en el uso de nuestros recursos,
pues sblo con esta maxima eficacia se podra competir en esos mercados
internacionales enormemente competitivos. Estos sectores necesitan la

"EL PROFESIONAL EXCEDENTARIO
PARA LAS NECESIDADES DE NUESTRA
ESTRUCTURA ECONOMICATIENE QUE
BUSCAR NUEVOS MERCADOS™

ayuda en varios frentes. Necesitan formacion especifica de su clase
empresarial y de sus operarios. Hay que determinar qué formacidn es
la necesaria. Darla corresponde a ese mismo sector pero con la ayuda
de la Administracién. Recibirla corresponde a las empresas del sector,
entendiendo éstas aquellas que lo necesitan para una competencia in-
ternacional y no asentarse en una autocomplacencia con la esperanza
de seguir sobreviviendo en el mercado nacional.

Necesitan apoyo publico para el analisis de los mercados extranjeros,
y para su presencia y penetracion en ellos. Esta es una politica muy cos-
tosa que no puede ser realizada solo por las empresas individuales. Las
inversiones, la informacion, el riesgo, solo pueden ser asumidos con el
apoyo de las instituciones y de los programas del Estado.

Necesitan capitalizarse para poder competir con las empresas
similares de las economias mas avanzadas y que, como ya hemos men-
cionado, tiene acceso a capitales de mayor volumen. Las lineas de crédito
preferente, aunque aportadas por el sector privado, deben ser dirigidas,
respaldadas y garantizadas por el sector publico.

Necesitan infraestructuras y equipamientos que permitan y poten-
cien su capacidad de proyeccion econdmica internacional. Necesitan
inversiones de capital de factores de produccién con grandes concen-
traciones de capital o de beneficios indivisibles, que no pueden ser
afrontados por el sector privado Unicamente. Necesitan una fuerte
colaboracion del sector publico en su definicién y proyeccion. Infraes-
tructuras como las aeroportuarias
para Madrid, o las viarias y ferro-
viarias para el conjunto nacional
son un ejemplo para aumentar la
accesibilidad de nuestros pro-
ductos y servicios a los mercados
internacionales y para reducir los
costes de transporte.

Pero no solo son infraestructuras
de cemento, hormigdn y asfalto, las
que se necesitan. Son ‘infraestruc-
turas' de logistica, de formacion, de
promocién. Centros de intermoda-
lidad, de investigacién y creacion,
de exposiciones y congresos, de
servicios internacionales (business
centres), de educacion y formacion
internacional, etc, etc. Son las 'in-
fraestructuras' inteligentes.  Son
equipamientos y dotaciones de apoyo
al sector de la produccion y exportacion. El sector publico es menos sen-
sible a este tipo de 'infrestructuras' porque las entiende menos, y porque
requieren una mayor 'inteligencia’ econémica para comprender su nece-
sidad que las infraestructuras basicas.

Y necesitan inteligencia. La capacidad para encontrar los productos
que esos mercados internacionales demandan y ser capaces de crearlos,
adaptarlos y producirlos. Ese es el I1+D del que recurrentemente se hace
gala en las declaraciones publicas pero cuyos resultados practicos no son
tan visibles como los programas de apoyo y subvencion.

Esa 'inteligencia' se tiene que demostrar en muchos frentes. No sélo
en la capacidad de investigacion en lineas cientificas de vanguardia inter-
nacional, es también en simples adaptaciones ‘culturales' de productos
de mercado a nichos especificos de diversas economias locales. No es
solo inteligencia tedrica... estambién inteligencia practica, de la que tiene
que hacer gala no solo nuestros investigadores y nuestra universidad para
estar a la altura, sino también nuestros empresarios para percibir esas
oportunidades que sélo se descubren con capacidad empresarial. La in-
teligencia es definida en biologia como 'la capacidad de una especie a
adaptarse a su entorno'.

La globalizacion no deja de ser un fendmeno 'bioldgico'. En los préximos
afios se va a poder ver la capacidad de la sociedad espafiola para adap-
tarse a ese entorno de la globalizacion.
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EL SECTOR INMOBILIARIO

E Colegio de Arquitectos ha colaborado con la sociedad en general para de-
terminar estas necesidades de politicas econdmicas generales. Hay que
recordar que los profesionales déla planificacion regional, arquitectos, fueron
los propios colaboradores de estos planes socioeconémicos a los que es-
tamos haciendo referencia. Pero, ademas de una colaboracién profesional
sobre el conjunto de las necesidades sociales y econdmicas de la sociedad,
cabe profundizar en el sector especifico en el que la mayoria de los profesio-
nales de la arquitectura ejercen su actividad: el sector inmobiliario.

Tenemos que deshacernos del excedente de capacidad productiva del
50% del sectory 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 esta siendo. Bajar al 20% es la expresion del dramatismo
de la crisis que estamos viviendo. Pero aquellos que estdn simplemente
esperando que 'escampe’ para volver a producir... que sepan que solo
aquellos que consigan sobrevivir podran optar por ese 50% del mercado.
El otro 50% tiene que pensar en desaparecer definitivamente..., 0 buscar
salidas en el extranjero, en los mercados internacionales. Y aqui debemos
diferenciar cuatro sub-sectores en este sector inmobiliario: El promotor, el
financiero, el constructory el profesional.

EL PROMOTOR

B promotor espafiol es eficaz y competitivo internacionalmente. Y esto a
pesar de que los mercados de la promocion estdn muy atomizados geogra-
ficamente y que en muchos casos los intereses y las tramas locales son
determinantes para una decision inmobiliaria. E promotor espafiol, a pesar
de su atomizacion (solo el 5% tienen un ambito territorial sustancial) ha
sido capaz, cuando su talla lo ha permitido, saliry competir en mercados
internacionales. La Europa del Este, (Polonia, Rumania, etc.) y Africa del
Norte (Marruecos) son los pasos previos a un futuro a largo plazo en las
economias emergentes iberoamericanas en donde existen o se producen
clases medias que constituyan una demanda potencial (Chile).

Este promotor, hoy por hoy, esta siendo capaz de adaptarse a los mer-
cados locales utilizando los recursos de produccion ofrecidos por esos
mismos mercados, tanto en la construccion como en los servicios profesio-
nales. Colaborar con este promotor, haciéndole su trabajo de adaptacion a
esos mercados mas facil, al poder hablar en origen el mismo lenguaje téc-
nico, seria un potencial tanto de constructores como de profesionales que
no ha sido todavia suficientemente explorado.

EL FINANCIERO

El sector financiero espafiol hace ya mas tiempo que esta siendo punta de
lanza de la penetracion en otros mercados internacionales. E banco de
Santandery el BBVA son ejemplos que deben marcar una linea de actua-
cién para otros sectores y una estrategia de complementariedad.

Sectores como el inmobiliario son perfectamente compatibles en sus
estrategias con el sector financiero. Una estrategia de banca comercial,
estrechamente arraigada en la captacion de recursos de la economia
doméstica y dispuesto a ofrecer unos servicios financieros para las
necesidades familiares como son la vivienda, el vehiculo, los electrodo-
mésticos, la educacion, o el consumo familiar, pueden iniciar su vinculo
con el cliente por el mercado hipotecario.

En esa captacion del cliente participa activa y estratégicamente el
promotor. Si ese promotor, espafiol, va de la mano del financiero, espafiol,
la coordinacion en la penetracion de esos mercados internacionales es
mucho mas fluida.

EL CONSTRUCTOR

B constructor espafiol lleva afios diversificando su mercado. Para las
grandes constructoras son los servicios urbanos, la gestion y el mante-
nimiento de infraestructuras, ejemplos de esta diversificacion. Esto le ha
permitido competir en mercados internacionales en donde ha obtenido im-
portantes éxitos concursales (UK, USA, Argentina, etc.) Sin embargo, el
pequefio constructor, muy apegado al terreno e intimamente vinculado a
esa promocion atomizada, es el que tiene mas dificil superar a largo plazo
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la crisis. Este es, en gran medida, y la mano de obra por él contratada,
la que va sufrir esta reduccion del 50% de la produccion inmobiliaria. La
mano de obra de la construccion, de baja cualificacion, ha sido la que ha
atraido y absorbido las fuertes oleadas de inmigracion de estos dltimos
10 afios (700.000 inmigrantes en Madrid, un 12% de la poblacion) Su dificil
adaptacion a estos sectores de internacionalizacion de la economia que
hemos estado comentando en estas lineas hace dificil y preocupante su
futuro. Esta mano de obra excedentaria del proceso inmobiliario va atener
dificil reubicacion.

EL PROFESIONAL

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

Los numeros crecientes de jovenes profesionales producidos por la
Universidad ante las expectativas aparentes de trabajo a corto plazo, no
van a poder mantener sin recortes, que estan sufriendo ya, las expecta-
tivas de ese trabajo para un futuro a largo plazo. Ellos son los primeros en
sufrir la crisis y seran los dltimos en percibir la recuperacidon parcial. Los
propios profesionales consolidados, estan sufriendo esa reduccion al 20%
de su volumen de encargos profesionales. Si aceptamos que el volumen
de trabajo de estos afios ha supuesto para algunos unas tensiones en la
carga de trabajo con respecto a su capacidad, podemos matizar esa cifra
bruta del 20% de reduccion en algin parametro algo ligeramente superior.
Pero seran este 25 6 30% el que sobreviva, el que tendrd opciones a res-
ponder al incremento del futuro mercado profesional estabilizado en esas
cifras del 50% de la produccién actual.

El problema, social y econémico para Espafia, esta en donde recolocar
ese 50% 6 70% excedentario de profesionales de alto nivel de formacién y
de capacidad. E problema es especialmente acuciante para Madrid pues
este tipo de servicios avanzados se concentra en las metrépolis de mayor
rango, de las que Madrid es, en Espafia, e maximo exponente. En Madrid
tienen establecido su centro de actividad profesional el 30% de los arqui-
tectos espafioles aunque su trabajo se produzca para el conjunto de la
economia y del territorio nacional.

El profesional excedentario para las necesidades de nuestra estructura
econdmica tiene que buscar nuevos mercados. La presencia de em-
presas inmobiliarias madrilefias/espafiolas y de la arquitectura espafiola
en mercados internacionales, si van acompafiadas de una financiacién
de empresas espafiolas, puede significar la consolidacion de esos mer-
cados de banca comercial. Para ello hay que establecer una politica de
internacionalizacién en busca de mercados que por su estructura social,
econémica y financiera (clases medias capaces de endeudarse en servi-
cios hipotecarios) sean mercados potenciales de expansion comercial.

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, Autondmica y Municipal.
Cada una en las politicas de promocion econémica que le corresponden. Sin
excepciones. Sin tirar 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 inteligencia colectiva, 15 afios
después de enunciada en el Plan Estratégico de Madrid, 15 aflos después
de haber sido apuntada por la Direccién General de Planificacion Regional,
reside nuestra capacidad de hacer frente a la actual crisis econdmica,
aprovechando su potencial para posicionarnos en la economia interna-
cional globalizada. Sabiendo ponernos por delante, en lugar a que sea
Europa la que salga y que tire de nosotros. El espectaculo que estdn dando
nuestras administraciones y nuestra clase politica es desalentador.

En saber hacer esto se juega el futuro de Madrid, capital y region, de
su economia, de su capacidad de generar valor afiadido, de su capacidad
de tener una estructura econdmica equilibrada y solidad, capital y region,
en su presencia internacional como gran metrépoli globalizada. ¢

Articulo publicado en el nimero 41, correspondiente al mes de mayo, por
la revista Cuadernos para el Dialogo.



