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Los representantes del mundo de la construccion y la promocion muestran su confianza ante un
futuro lleno de incertidumbres pero también de oportunidades. La unidad y la colaboracion seran
claves para hacer frente a los complicados retos que existen y que cada afio se hacen mas presentes

De izquierda a derecha, Rafael Miranda; José Ortiz; Ricardo Pumar; [fiigo Molina; Germén Peral; Javier Torres; Ignacio Martin; Antonio Galvez; Javier
Braza; Manuel Mayo; Rosa Hafner; Rosa Villaseca; y Antonio Gil

Un sector que busca su fortaleza
en las alianzas

La revista Andalucia Inmobiliaria reunio el pasado mes de febrero a los principales representantes del
sector promotor y constructor de la region en una nueva edicion de su tradicional Almuerzo-Coloquio.
Este encuentro, que ya alcanza su decimoséptima convocatoria, estuvo moderado —como es habi-
tual— por Ifiigo Molina, director de Colliers en Andalucia. La jornada volvié a convertirse en un espacio
de referencia para el intercambio de ideas, el andlisis de los desafios actuales y la bisqueda conjunta
de soluciones para un sector estratégico en la economia andaluza. Una cita ya consolidada y esencial
para los empresarios constructores e inmobiliarios, que fortalece la cohesion tan necesaria en el sector
y contribuye a avanzar hacia sus objetivos de forma conjunta.
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(] ]| E L ambiente dis-
tendido, cercano y colabora-
dor es el que marca cada afio
el encuentro de promotores
y constructores que organiza
la revista Andalucia Inmobi-
liaria, en el que se dan cita re-
presentantes de importantes
firmas del sector para analizar,
desde la experiencia que le da
su bagaje profesional, la situa-
cion actual. No se trata solo
de opiniones, sino de un diag-
nostico real, sustentado en
lo que estas empresas pue-
den ver en su dia a dia y una
vision realista basada en el
conocimiento directo del te-
rritorio y del funcionamiento
del mercado. Algunos de los
participantes son ya habitua-
les en esta mesa, a la que se
unen cada afo nuevas caras
que enriquecen el debate que
se produce en torno a ella.
En esta ocasion, acudieron a
este encuentro Rosa Villaseca
(Grupo ABU); Rafael Miranda
(Caralca); Javier Torres (Azvi):
German Peral (Chavsa); An-
tonio Galvez (Grupo Galia);
Ricardo Pumar y José Ortiz
(Grupo Insur); Antonio Gl
(Metrovacesa); Javier Braza
(Lagoom Living); Ignacio Mar-
tin (Martin Casillas); Manuel
Mayo (Areall), ademas de Rosa
Hafner, directora-editora de la
revista, junto a Ifiigo Molina,
de Colliers, que ha ejercido de
moderador.

El problema de la vivienda
vuelve a centrar un afio mas
el debate, porque el reto del
sector de responder a la de-
manda del mercado cada vez
es mayor, y la produccion no
crece al ritmo necesario. Todo

ello con un horizonte lleno
de sombras, ya que los datos
del INE muestran una ten-
dencia clara y sostenida de
crecimiento en el nimero de
hogares en Espafia durante
los Ultimos afios. Desde 2022
hasta mediados de 2025, el
numero total de hogares no
ha dejado de aumentar, supe-
rando los 19,5 millones en el
segundo trimestre de 2025 y
acercandose progresivamen-
te a los 19,7 millones. Este cre-
cimiento es constante trimes-
tre a trimestre, aunque con un
ritmo algo mas moderado en
los ultimos afios.

Aunque el numero de
hogares sigue creciendo, se
observa que el ritmo de cre-
cimiento anual se va desace-
lerando ligeramente. Mientras
que en 2022 y 2023 las tasas
anuales se situaban en torno
al 1,4-15%, en 2024 y 2025
estas se mueven ya alrede-
dor del 1%. Esto indica que el
crecimiento continda, pero de
forma mas contenida.

CAMBIOS
ESTRUCTURALES

En paralelo, los datos con-
firman un cambio estructu-
ral en la composicion de los
hogares. Cada vez hay mas
pero al mismo tiempo mas
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EVOLUCION DE LA POBLACION EN ESPANA

Fecha

\ Poblacion residente \ Var. anual

1 de enero 47.486.727 0,18%
1 de enero 48.085.361 1,26%
1 de enero 48.619.695 1,11%
1 de enero 49.128.297 0,98%
1 de enero 49.570.725 0,97%
Datos provisionales desde el 1 de abril de 2025. Fuente: INE.

EVOLUCION DEL N° DE HOGARES EN ESPANA

N° hogares

Var. anual

1 de enero 18.821.499 1,52%
1 de enero 19.102.518 1,49%
1 de enero 19.314.011 1,11%
1 de enero 19.509.435 1,01%
Datos provisionales. Fuente: INE.

pequefios. En este contexto,
cobra especial relevancia el
aumento de los hogares uni-
personales, una tendencia
especialmente marcada en-
tre las personas mayores de
65 afios. Esto refleja cambios
sociales y demograficos como
el envejecimiento de la pobla-
cion, una mayor longevidad y
nuevos modelos de conviven-
ciay marca lo que las empre-
sas deben construir de cara al
presente y al futuro.

En conjunto, los datos
apuntan a una Espafia con mas
hogares, pero de menor tama-
flo y con necesidades distintas,
lo que se traduce en nuevos

servicios y equipamientos.

Para hacer frente a esta
tendencia, el sector reclama
modificaciones en las norma-
tivas que permitan adaptar el
producto a lo que los com-
pradores necesitan. No solo
poder tener una mayor flexi-
bilidad con el tamafio de la vi-
vienda, sino también adaptar
las calidades que se requieren
dentro de unos estandares de
seguridad.

Para plantear soluciones
primero hay que poner so-
bre la mesa las dificultades
con las que se encuentran las
empresas. Partiendo de ahi, el
moderador, Ifiigo Molina (Co-

Datos 2025: Segun la Estadistica Continua de Poblacion (ECP),
el numero de hogares superd los 19,5 millones en el sequndo trimestre de 2025
y roz6 los 19,7 millones en octubre de 2025.

Hogares unipersonales: La tendencia muestra una disminucion del tamafio
de los hogares, aumentando el peso de los hogares de una sola persona;
especialmente en mayores de 65 afios.
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lliers) invitd a los participantes
a realizar un diagnostico de la
situacion. Hay un asunto en el
que todos coinciden: el eleva-
do coste de la construccion.

La industrializacion se situa,
un afo mas, como una de las
mejores opciones para hacer
frente a este problema, aun-
que no es una pécima magica
que pueda resolverlo todo. To-
dos coinciden en que permite
ganar eficiencia, reducir tiem-
pos y mejorar la planificacion,
pero necesita procesos estan-
darizados para poder exprimir
mas su potencial y generar
economias de escala que se
traduzcan en una mejora clara
de la rentabilidad.

Se pide también una politi-
ca social de vivienda eficaz, re-
cuperando ayudas a la compra
o al alquiler que hace décadas
tuvieron un efecto muy positi-
vo en el mercado. Estas medi-
das podrian contribuir a cerrar
la brecha entre precios y capa-
cidad adquisitiva. Del mismo
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modo, mejorar la planificacion
y gestion de los suministros
bésicos —electricidad y agua,
entre otros— es clave para
agilizar desarrollos y evitar re-
trasos que encarecen los pro-
yectosy minan su rentabilidad.

Lo que es cierto es que los
margenes son ya muy estre-
chos vy la capacidad de actuar
sobre los precios es casi nula.
Esta en manos de otros fac-
tores como el valor del suelo,

M Materiales ceramicos

la evolucion de los materiales
o la subida de los tipos de in-
terés. En lo que todos coinci-
dieron es en que existe mucha
demanda pero poca capaci-
dad de compra. Y que aunque
la demanda baje, no van a ha-
cerlo los precios porque todos
los margenes estan ya muy
ajustados en la construccion.
Como nota positiva, cabe
sefalar el suelo, que comienza
a mostrar algunos signos de

() o
Solo desde la colaboracion entre todos los que forman parte
de esta cadena productiva se puede dar solucion a los crecientes
9
retos que se le plantean al sector

mejora en términos de dispo-
nibilidad y tramitacion, lo que
podria aliviar parcialmente la
presion en el medio plazo. Las
administraciones publicas han
visto la necesidad de actuar
con mas diligencia para poner
freno a este problema y en el
caso de Andalucia parece que
las medidas adoptadas estan
surtiendo efecto. El decreto
ley del pasado afo lanzado
por la Junta de Andalucia para
impulsar la liberalizacion del
suelo con la colaboracion de
ayuntamientos ha activado
bolsas de suelo dirigido a vi-
viendas de precio asequible.
No obstante, el desafio si-
gue siendo estructural. Hay
que encontrar un equilibrio en
un mercado muy tensionado
donde la mano de obra es un
auténtico obstaculo para po-
der avanzar. Pero ante todo,
las empresas quieren ir de la
mano, porque solo desde la
colaboracion entre todos los
que forman parte de esta ca-
dena productiva se puede dar
solucion a los crecientes retos
que se le plantean al sector. Al
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El mercado inmobiliario demanda
soluciones urgentes

Para los asistentes al AlImuerzo Coloquio de Ai, nos encontramos en un momento de estabilidad y bonanza pero
con grandes retos por resolver. Hay que replantear procesos y buscar soluciones que abaraten costes y buscar
alternativas a la falta de mano de obra. Sobre todo ello se reflexiond en el inicio de este encuentro profesional
en el que se planteo la necesidad de recuperar el equilibrio del mercado. Si ese desajuste no se corrige, si no se
aborda con reformas profundas, puede marcar el devenir del sector en el medio plazo.

iNIGO MOLINA

Director en Andalucia de
Colliers y moderador

“Vamos a hablar del sector y a compartir experiencias”

del debate

“Hablar del sector y compartir experien-
cias”. Con ese objetivo y estas palabras co-
menzaba Ifiigo Molina este debate, conver-
tido ya en toda una tradicién por Andalucia
Inmobiliaria. Un encuentro en el que compa-
filas promotoras y constructoras, con expe-
riencia a nivel local, nacional e incluso inter-
nacional, se retinen alrededor de una misma
mesa en un ambiente cercano dando pie al
didlogo y al intercambio de opiniones. “Para
mi es un auténtico placer moderar una mesa
tan diversa, en la que coinciden profesionales
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que vienen por primera vez con otros que ya
son habituales en este foro, en el que todos
podéis aportar vuestra vision sobre los retos
del sector. Sentios cdmodos para interveniry
compartir vuestro punto de vista’, indicaba
el moderador. Para entrar en materia, Moli-
na abrid paso a una primera ronda de inter-
venciones donde los participantes pudieran
“hacer un repaso exponiendo su balance del
Gltimo afo y sus previsiones para 2026 con
mensajes concretos en los que después ire-
mos profundizando”.
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RAFAEL MIRANDA

Director general de Caralca

“Existen factores de
peso que amenazan con
provocar reajustes”

El momento que atraviesa
actualmente el sector inmobi-
liario presenta claros matices
de contraste. Por un lado, la
evolucion de las ventas con-
tinda mostrando un compor-
tamiento muy favorable y la
economia, en términos ge-
nerales, transmite sefiales de
solidez. No obstante, existen
elementos de gran relevancia
que podrian derivar en ajustes
en el corto y medio plazo e in-
cluso en la ralentizacion en la
puesta en carga de determi-
nados proyectos.

Entre estos factores, des-
taca especialmente el incre-

mento desmesurado de los
costes de construccion. Lejos
de experimentar una estabili-
zacion, estos costes acumulan
ya cuatro afios de aumentos
continuados, lo que esta so-
metiendo a una fuerte pre-
sion la viabilidad econémica
de numerosas promociones.
Esta situacion, ademas, plan-
tea un riesgo evidente: el
encarecimiento del producto
final podria limitar el acceso a
la vivienda para determinados
segmentos de la poblacion.

El sector se encuentra asi
ante una coyuntura compleja.
Por una parte, la demanda de
vivienda se mantiene firme,
impulsada en gran medida
por una década caracteriza-
da por niveles de produccion
casi nulos, lo que ha gene-
rado un notable déficit de
oferta y una demanda insa-
tisfecha. Por otro lado, persis-
ten importantes dificultades
para poner en marcha nue-
vos desarrollos. El resultado
es un escenario marcado por
una elevada necesidad de
vivienda, pero también por
crecientes obstaculos para
activar nuevos proyectos, en
gran medida condicionados
por el impacto de los costes
de construccion.

Coincido Coincido con el
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El encarecimiento del producto final
podria limitar el acceso a la vivienda para
. )
determinados segmentos

JOSE ORTIZ

Director de Promocion
Residencial en Andalucia
Occidental de Grupo Insur

“Los elevados costes
de construccion: el
gran reto que hay que
resolver”

andlisis que se esta haciendo
en este foro, porque describe
con enorme precision la ra-
diografia real del momento
actual. Nos encontramos ante
un mercado estable, con una
economia que esta respon-
diendo y con niveles de venta
que, en términos generales,
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evolucionan positivamente. El
mercado funciona, s in embar-
go, esa estabilidad convive con
un handicap estructural que no
podemos ignorar: el coste de la
construccion. Hoy por hoy, ese
es el gran reto que tenemos que
resolver como sector.

Se habla mucho de vivienda
asequible, pero la verdadera ten-
sion gue condiciona la sosteni-
bilidad de nuestras compafias
esta en el precio de ejecucion de
la obra. Mantener este negocio
resulta cada vez mas complicado
por las dificultades de trasladar
el coste constructivo al merca-
do final. La industrializacion, los
nuevos sistemas constructivos y,
probablemente, la incorporacion
detecnologias como lainteligen-
cia artificial seran palancas clave
para ganar eficiencia. El sector
debe dar un paso decidido hacia
modelos mas industrializados
Si quiere seguir siendo compe-
titivo. En definitiva, el mercado
resiste y la demanda acompafia,
pero el verdadero examen lo te-
nemos en como abordamos la
transformacion productiva del
sector.
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ROSA VILLASECA

CEO de Grupo ABU

“El problema actual de la
vivienda se concentra en
el segmento medio”

En primer lugar, agradecer
a Rosa y a todo su equipo la
invitacion a este encuentro,
al que acude por primera vez
Grupo ABU. Sobre lo que se
esta comentando, me gustaria
resaltar un matiz en relacion
a la oferta de vivienda. Creo
que donde mas dificultades
estamos encontrando no es
tanto en la vivienda de precio
asequible ni en el segmen-
to ‘prime; sino en el tramo
medio. Es en esa demanda
de vivienda de precio me-
dio donde estamos teniendo
mas dificultades para ofrecer

producto viable. El incremen-
to sostenido de los costes de
construccion, sumado al enca-
recimiento del suelo, nos esta
empujando  inevitablemente
hacia precios finales cada vez
mas elevados. En el caso de la
vivienda protegida, pese a las
limitaciones, la actualizacion
de mddulos permite contener
relativamente los precios. En
el otro extremo del mercado,
contamos con una demanda
solida, especialmente en en-
claves como la Costa del Sol,
donde el comprador interna-
cional sostiene buena parte de
la actividad. Sin embargo, no
estamos sabiendo llegar a ese

segmento medio que repre-
senta a la mayoria de la pobla-
cion espanola. Y ese desajuste,
si no se corrige, puede generar
una brecha cada vez mayor
entre oferta y demanda real,
excepto en aquellos munici-
pios en los que se cuenta con
una clase media solida que
absorbe la poca oferta que se
esta generando, como puede
ser Malaga o Sevilla.

A ello se suma una preocu-
pacion adicional: el aumento
de los costes de construccion,
Cuya correccion no parece
sencilla ni inmediata. Incluso
avanzando hacia la indus-
trializacion —un camino que
considero imprescindible— no
esta claro que, por si sola, vaya
a resolver el problema en el
corto plazo. Y afiadiria un fac-
tor mas de complejidad que
probablemente  abordemos
mas adelante: la gestion de los
suministros, que esta supo-
niendo un impacto significa-
tivo en plazos y planificacion,
y no percibimos una solucion
clara a muy corto plazo.

JAVIER TORRES

Delegado de Azvi

“Estamos ante un
verdadero cambio
de ciclo”

Creo que estamos ante
la prolongacion de un esce-
nario que ya arrastrabamos
desde el afio pasado. Todos
conocemos  perfectamente
las tensiones que atraviesa
la actividad constructora y
cémo impactan en promo-
tores, clientes y en el propio
producto final.

La problematica es es-
tructural. La falta de mano
de obra cualificada, la presion
sobre los costes y la pérdida
de capacidad productiva nos
obligan a asumir que estamos
ante un verdadero cambio de
ciclo. La industrializacion se
presenta como una solucion
para mitigar el problema que
estamos teniendo de falta
de mano de obra. Pero en



general debemos hacer una
transformacion profunda
de los procesos. Reformular
como disefiamos, planifica-
mos y ejecutamos nuestra
actividad es imprescindible si
queremos recuperar control
sobre plazos y costes. De lo
contrario, corremos el riesgo
de quedar atrapados en un
modelo en el que seguimos
licitando y adjudicando obras
en funcion de la presion de
los subcontratistas, con esca-
so margen de maniobra. Este
es un debate que, sin duda,
merece ser abordado aqui en
profundidad.

IGNACIO MARTIN

Director general del Grupo
Martin Casillas en el area de
Construccion

“Las empresas
seleccionan
cuidadosamente donde
concurrir porque el
riesgo de desviacion
es elevado”

En nuestro caso Martin
Casillas es una empresa con
65 anos de historia especiali-
zada en obra civil y mi expe-
riencia se centra sobre todo

en este sector. En el ambito
de la edificacion, aunque en
alguna ocasion hemos proba-
do a acometer alglin proyecto
residencial, hemos preferido
orientar nuestra actividad a
proyectos logisticos, naves
industriales, edificacion sin-
gular y aparcamientos subte-
rraneos. En estos segmentos
contamos con una amplia
experiencia, tanto en desa-
rrollo como en explotacion, y
es donde aportamos valor di-
ferencial, tenemos un conoci-
miento profundo del negocio
y podemos obtener buenos
resultados.

En cuanto a la situacion del
sector, creo que en los Ultimos
afos nos venimos enfrentan-
do siempre al mismo proble-
ma: hay un desequilibrio muy
serio entre volumen de obra
y capacidad real de ejecucion.
Trabajo hay pero carecemos
del capital humano necesario
para absorberlo. No hablo solo
de mano de obra basica, faltan
técnicos, titulados superiores
y medios, encargados, capata-
ces y oficiales especializados.
La cadena completa esta ten-
sionada. Hasta el punto de que
muchas empresas nos hemos
visto obligadas a contratar
profesionales fuera de Espaiia
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ante la imposibilidad de en-
contrar personal cualificado
en el mercado nacional.

A esta falta de recursos hu-
manos se suma otro problema
de enorme calado: la inflacion
real de determinados materia-
les y que no esta siendo ade-
cuadamente recogida en los
sistemas oficiales de revision
de precios. Los indices que pu-
blica el Instituto Nacional de
Estadistica (INE) y que sirven
de referencia para administra-

cado se han multiplicado por
2. El resultado es una situacion
dificil de sostener y prueba
de ello es que asistimos a un
fendmeno creciente de licita-
ciones publicas que se quedan
desiertas. Las empresas ya
no pueden acudir a cualquier
proyecto: seleccionan cuida-
dosamente ddénde concurrir
porque el riesgo de desviacion
es elevado.

Paraddjicamente, el sector,
en términos agregados, no

13 . . . .

La inflacion real de determinados materiales
no esta siendo adecuadamente recogida en los
. . e R
sistemas oficiales de revision de precios

ciones publicas como Minis-
terio de Transportes y Movi-
lidad Sostenible o la Junta de
Andalucia no reflejan con pre-
cision la evolucion efectiva de
ciertos materiales y especiali-
dades. El caso del hormigon es
muy significativo, ya que sube
entre 10 y 15 euros cada afo
mientras las revisiones de pre-
cios no lo contemplan. Lo mis-
mo ocurre con partidas como
el encofrado, y el transporte
cuyos precios reales de mer-
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presenta malos resultados. La
actividad es intensa y muchas
compafiias mantienen cifras
razonables. Pero estamos en-
trando en una dinamica peli-
grosa: gran volumen de obra,
escasa capacidad de respues-
ta y margenes cada vez mas
tensionados. Si no se corrigen
los desajustes entre precios
reales, sistemas de revision y
disponibilidad de recursos, co-
rremos el riesgo de no respon-
der al mercado.
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ANTONIO GIL

Director Territorial de
Andalucia Occidental de
Metrovacesa

“Tenemos una demanda
estructuralmente solida”

Estos encuentros anuales
nos permiten hacer balance
de como ha evolucionado el
ejercicio anterior y anticipar el
rumbo del actual. Si nos cen-
tramos en los ultimos tres o
cuatro afios, el balance para el
sector inmobiliario puede cali-
ficarse de positivo. Los indica-
dores macroeconémicos nos
han acompafiado y ha habido
una creacion sostenida de ho-
gares, niveles relevantes de
inversion, un volumen signifi-
cativo de ahorro acumulado
por las familias y un mercado
laboral que, con matices, ha
mostrado fortaleza. Todo ello
ha apuntalado a una deman-
da estructuralmente solida
que ha sido capaz de absorber
incrementos de precios en la
vivienda.

De cara a 2026, mi impre-
sion es que mantendremos la
tendencia, probablemente con
unaligera moderacion en el rit-
mo de crecimiento de precios

y en algunos indicadores, pero
sin un cambio brusco de ciclo.
Ahora bien, seguimos convi-
viendo con los mismos riesgos
estructurales que arrastramos
desde hace afios: escasez de
suelo finalista, aumento de los
costes de construccion, falta
de mano de obra cualificada
y procesos de desarrollo exce-
sivamente largos y complejos.
Es mas, en ciertos aspectos no
solo la situacion no ha mejo-
rado, sino que ha ido a peor.
Han pasado los afios sin que se
hayan adoptado soluciones de
calado que permitan reducir
de estos riesgos.

Es cierto que en determina-
dos territorios se estan imple-
mentando medidas normati-
vas orientadas a aumentar la
oferta de obra nueva, pero el
problema de fondo persiste y
esta sigue siendo insuficiente,
a pesar de haber registrado en
2025 mas de 700.000 transac-
ciones, un volumen que no se
alcanzaba desde hace quince
afos aproximadamente. En
definitiva, la perspectiva para
2026 es de continuidad: una
tendencia positiva,aunque con
menor pendiente, y los riesgos
que hemos visto en esta mesa
en ediciones anteriores.

RICARDO PUMAR

Presidente de Insur

“El verdadero cuello
de hotella esta en la
escasez de mano de obra
especializada”

Coincido con el resto de
participantes en el diagnosti-
co: estd bastante claro que el
mercado residencial encadena
varios afios de buen compor-
tamiento y en cada ejercicio se
supera el nimero de transac-
ciones. Paraddjicamente, no
conseguimos aumentar el vo-
lumen de la oferta y no es por
falta de demanda, sino porque
no hay capacidad para produ-
cir mas vivienda.

Se suelen sefalar como
factores limitantes a la finan-
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ciacion, al suelo o a la buro-
cracia administrativa. Todos
influyen, sin duda, pero, desde
mi experiencia, el verdadero
cuello de botella esta hoy en
la escasez de mano de obra
especializada y en la limitada
capacidad de los servicios de
construccion.

El suelo podria activarse
a corto plazo con medidas
politicas, como incrementos
de densidad, cambios de uso
0 ajustes normativos. El pro-
blema es que no podemos
ponerlo en carga con la agili-
dad necesaria si no tenemos
quién lo ejecute. Y la subcon-
tratacion resulta cada vez mas
complicada, ya que estamos
en un contexto de fuerte de-
manda y escasa competencia
y eso limita ain mas la capaci-
dad global del sistema. Por eso
hemos apostado decidida-
mente por la industrializacion,
no como una tendencia, sino
como una necesidad estraté-
gica. Porque esta situacion no
va a mejorar, de hecho podria
agravarse, ya que la construc-
cion tradicional resulta cada
vez menos atractiva para las
nuevas generaciones. Sin em-
bargo, un modelo mas indus-
trializado y mas tecnificado si
podria atraer a esta mano de
obra. Con la industrializacion
podremos incrementar la
ofertay equilibrar un mercado
que, por el lado de la deman-
da, sigue mostrando una for-
taleza notable.
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GERMAN PERAL

Delegado territorial en
Andalucia de Chavsa

“La percepcion es
que el sector vive un
momento extraordinario,
pero la realidad es mas
compleja”

Con 43 afos que acaba-
mos de cumplir de trayec-
toria en el sector, la expe-
riencia permite hablar con
cierta perspectiva. Y coinci-
do con el diagndstico que se
ha mencionado en la mesa:
el problema no esta en la
falta de proyectos, sino en
la capacidad real para eje-
cutarlos.

Nuestra compafiia estd
especializada principalmen-
te en el ambito terciarioy en
edificacion para promotores
privados y el mayor proble-
ma que estamos padecien-
do hoy en dia no es la oferta,
donde es posible seleccio-
nar cliente, tipologia o ubi-
cacion. El verdadero desafio
comienza después de la fir-
ma. Si antes lo complejo era
cerrar el contrato ahora lo
complejo es ejecutarlo.

No estamos hablando

¢ .. o . ,
Estamos consiguiendo producir vivienda viable.Y este es un desafio
. . 0 g 99
complejo, que no tiene soluciones simples

de proyectos de un mes de
ejecucion, donde la incer-
tidumbre es limitada. Son
obras con plazos medios de
doce o catorce meses, la si-
tuacion es muy distinta: se
sabe cdmo empiezan, pero
no como terminan. Y esa
incertidumbre resulta muy
dificil de trasladar al pro-
motor, que estructura su
inversion con unos numeros
cerrados, con un plan finan-
ciero definido y unos mar-
genes calculados. Sin em-
bargo, en un contexto como
el actual —con incrementos
constantes en materiales
como el hormigoén y revisio-
nes de precios que pueden
suponer subidas inmediatas
del10% o el 20%— hay mu-
chaincertidumbre, porque a
veces no es posible repercu-
tir esos incrementos duran-
te la ejecucion.

La pregunta es evidente:
‘hasta donde puede llegar
esta situacion? No se sabe a
ciencia cierta, pero algunos
proyectos corren el riesgo
de paralizarse o replantear-
se. Ya lo estamos viendo en
determinadas obras de gran
envergadura, especialmente
en el ambito publico, donde
las desviaciones presupues-
tarias y los sobrecostes se
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acumulan y los plazos se di-
latan. Y esa dindmica, inevi-
tablemente, termina trasla-
dandose también al ambito
privado.

La situacion es preocu-
pante, porque en un mo-
mento como el actual, con
un elevado volumen de obra
y aparente dinamismo, es-
tan desapareciendo cons-
tructoras. Existe la percep-
cion de que el sector vive
un momento extraordina-
rio, pero la realidad es mas
compleja. La presion sobre
costes y margenes esta po-
niendo en serios problemas
a muchas empresas.

MANUEL MAYO

Socio director de Areall

“Crisis, no, bloqueo
por friccion”

Este es un gran punto de
encuentro para los profesio-
nales del sector y le agradece-
mos a Andalucia Inmobiliaria
que lo haga posible. Desde
Areall vivimos muy de cerca
los problemas reales de la pro-
mocion y construccion y el
diagnostico que se ha plantea-
do hoy aqui es acertado.

No estamos ante una cri-
sis, pero si ante un bloqueo.
La sensacion general es que
cuesta avanzar: los costes su-
ben, los plazos se alargan y las
decisiones se ralentizan. Todo
ello genera una friccion cre-
ciente que termina trasladan-
dose a los proyectos.

Estamos viendo promocio-
nes que se quedan estancadas,
en ocasiones incluso en fases
avanzadas de desarrollo. Uno
de los problemas recurrentes
es que se han adquirido suelos
sin un conocimiento completo
de las cargas reales que impli-
can o con limitaciones —espe-
cialmente en materia de sumi-
nistros— que no se detectan
inicialmente y que pueden
acabar comprometiendo la
viabilidad del proyecto.

No tenemos un problema
de demanda. La necesidad de
producto existe y es sdlida.
Tampoco falta tejido empre-
sarial ni capacidad técnica. El



verdadero problema es otro:
no estamos consiguiendo pro-
ducir vivienda viable. Y este es
un desafio complejo, que no
tiene soluciones simples.

En nuestro caso, la diversi-
ficacion nos esta permitiendo
explorar algunas respuestas.
No trabajamos tnicamente en
residencial; tenemos también
una presencia relevante en
el ambito logistico y en otros
sectores. Esto nos permite
analizar dinamicas distintas y
trasladar aprendizajes de un
segmento a otro. Ello nos esta
permitiendo demostrar que, al
menos en parte, es posible re-
ducir esa friccion que hoy esta
bloqueando el desarrollo de
vivienda viable.

JAVIER BRAZA

Consejero delegado y
fundador de Lagoom Living

“Es momento de
evolucionar hacia
esquemas mas
colaborativos”
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Si cada actor conoce mejor al otro, las fricciones se reducen
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y la viabilidad mejora

En mi caso puedo aportar
una vision quiza mas global.
Ya éramos plenamente cons-
cientes de los problemas es-
tructurales del sector desde
hace afios. Nada de lo que se
ha comentado hoy aqui nos
resulta ajeno, sin embargo, me
gustaria introducir un matiz
de optimismo.

Hace dos anos, el esce-
nario era claramente de
blogueo. Hoy, sin negar las
dificultades, la situacion es
distinta. Los distintos acto-
res -administraciones, cons-
tructoras, promotoras, ges-
tores- estamos remando en
la misma direccion. El gran
desequilibrio  sigue siendo
evidente: se crean mas hoga-
res que viviendas somos ca-
paces de promovery finalizar.
Ahi esta la raiz del problema.
Y para corregirlo, todos debe-
mos asumir parte de respon-
sabilidad. Desde mi punto de
vista, seguimos demasiado
anclados en modelos de ges-
tion del pasado.

47

Es momento de evolucio-
nar hacia esquemas mas co-
laborativos: contratos donde
los riesgos estén mejor distri-
buidos, donde la arquitectura
asuma un papel mas firme
en la coordinacion y respon-
sabilidad técnica, donde la
constructora pueda intervenir
desde fases tempranas para
optimizar soluciones y don-
de exista mas transparencia.
Si cada actor conoce mejor al
otro, las fricciones se reducen
y la viabilidad mejora.

La Administracion, con sus
limitaciones, acttia dentro de
un engranaje complejo y pe-
sado. No siempre puede avan-
zar al ritmo que el mercado
exige. Nuestra responsabilidad
es entender ese marco y saber
operar dentro de él con inte-
ligencia y anticipacion, inten-
tando que no haya una sobre-
rregulacion.

Dicho esto, tenemos la
bendita paradoja de que al
no haber vivienda hay mucha
demanda. Eso es lo que nos

ha sostenido hasta ahora.
El incremento de costes de
subcontratas y mano de obra
no es un fenomeno local, es
algo generalizado. Nuestro
trabajo, es atraer inversion,
y la realidad es que el capital
sigue confiando en Espafia.
Estamos viendo como gran-
des carteras de vivienda en
alquiler que comenzaron a
desarrollarse hace afios ya es-
tan estabilizadas y generando
retornos. En Lagoom Living
hemos apostado por una cre-
ciente profesionalizacion y por
una gestion mas estructura-
da. En los dltimos tres afios
hemos puesto en carga 1700
viviendas y seguimos crecien-
do en Sevilla y Malaga. Ahora
desembarcamos también en
Madrid y en la Comunidad
Valenciana. Contamos con la
confianza del capital, y lo mas
relevante es que esa confianza
no es solo hacia nuestra com-
pafiia, sino hacia el mercado
espafiol en su conjunto. Eso es
lo importante.
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“La rentabilidad
ha hajado
significativamente”

Desde hace cuatro afios
venimos compartiendo diag-
nosticos muy similares. La
diferencia es que, lejos de co-
rregirse, muchos de los proble-
mas se han ido agravando. Y
lo mas preocupante es que no
existen soluciones inmediatas
ni medidas drasticas capaces
de dar una solucion a esta si-
tuacion en el corto plazo. El
principal desafio sigue estando
en los costes de construcciony
en la escasez de mano de obra
cualificada.  Son problemas
estructurales y, por tanto, de
resolucion compleja. La indus-
trializacion es un paso necesa-

rio que nos permitira acelerar
plazos, mejorar procesos vy
tener un mayor control, pero
hasta la fecha no ha demos-
trado una capacidad clara para
reducir costes de forma signifi-
cativa. Es una herramienta util,
pero no un milagro.

Es cierto que, en términos
generales, el sector se com-
porta bien. Cada empresa, en
funcion de su tamafio, su es-
trategia y sus objetivos, man-
tiene actividad y ventas. Pero

ANTONIO GALVEZ

Consejero delegado del
Grupo Galia

esto es asi porque tendemos a
medir la salud del mercado en
nimero de operaciones o en
volumen comercializado, no
en términos de rentabilidad
o de esfuerzo requerido para
obtenerla. Quienes llevamos
décadas en este mercado sa-
bemos que las rentabilidades
actuales han bajado significa-
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tivamente y estan muy por de-
bajo de las histdricas. Ese dato
explica, en parte, la evolucion
de muchas promotoras hacia
modelos con menos capital,
posicionandose como gesto-
ras mas que como inversores
patrimonialistas. Es una adap-
tacion logica a un entorno de
margenes mas estrechos.

En cuanto a los segmentos
de mercado, coincido con que
el gran perjudicado es el de la
clase media. Es ahi donde el

producto resulta mas dificil
de encajar, porque en vivienda
libre, el margen de maniobra
es limitado, Hay dos grandes
variables: suelo y construc-
cion y el resto de costes esta
todo tasado. En el segmento
alto siempre existira una cuo-
ta de mercado. En determina-
das ubicaciones y con deter-
minados perfiles de cliente,
seguira habiendo demanda.
Pero la franja media es la que
mas sufre el encarecimiento
del suelo y de la construccion,
porque no puede absorber los
incrementos de precio que se
estan dando.

Sin embargo, creo que la
vivienda asequible, que es la
mas demandada, si es posible
porque existen alternativas
viables, pero requiere deci-

siones politicas valientes vy
una vision estratégica a largo
plazo. No se trata de solucio-
nes magicas ni de medidas
coyunturales, sino de crear un
marco que facilite el acceso a
suelo adecuado para reducir
cargas.

En definitiva, el sector
mantiene su actividad y el
dinamismo de afos anterio-
res, pero arrastra problemas
estructurales que afectan es-
pecialmente a la clase media.
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Directora-editora de
Andalucia Inmobiliaria

“Me siento orgullosa
y agradecida de que
confiéis en nosotros”

Quisiera agradeceros a todos
vuestra presencia aqui, tanto
a los que sois ya habituales en
esta mesa como a las nuevas in-
corporaciones. Tengo la fortuna
de comprobar afio tras afio que,
cuando convocamos este tipo de
encuentros, siempre respondéis.
Conocéis como trabajamos, sa-
béis cual es el espiritu de estas
mesas y sois vosotros los que
hacéis de estos eventos una cita
obligada y aportais vuestra ex-
periencia y vuestro conocimien-
to a esta publicacion. Es un pri-
vilegio poder contar con todos
vosotros, consolidar este espacio
como punto de encuentro del
sector y convertirlo en un foro
donde compartir ideas, aprender
unos de otros y reflexionar juntos

Porque los retos que tene-
mos por delante exigen didlogo
y colaboracion. Estoy convenci-
da de que la mejor manera de
afrontarlos es desde la unidad
y el encuentro y ese es, precisa-
mente, el objetivo de este foro.
Me siento orgullosa y agradecida
de que confiéis en nosotros y de
que la revista se haya consolida-
do como un referente y un lugar
comuin para el sector. Al



ESTE MES...

Constructores y promotores hacen un juego de equilibrios para poder sacar adelante un producto cada

vez mas complicado, no tanto ya por el suelo, que aunque sigue escaseando, empieza a responder a las

medidas que se han ido adoptando y resurge en algunas localizaciones, sino por el resto de problemas

que vienen arrastrando desde hace afos y que ponen en aprieto la rentabilidad de los proyectos.

El dificil equilibrio del mercado

El sector ve como cada aiio los problemas de los que ya advirtieron hace

tiempo los empresarios se van agravando. El resultado es un mercado cada
vez menos accesible que sobre todo afecta a las clases bajas y medias. Iiiigo
Molina, moderador de este debate, subrayaba que “a la hora de analizar la
situacion actual, todos coincidis en los mismos temas porque os impactan
por igual. De los que estdis comentando, me queda una sensacion de que os
afectan mds los relacionados con la fase de construccion: escasez de mano
de obra y costes de materiales como el hormigon. La industrializacion puede
reducir los plazos pero shasta qué punto esto se refleja en los resultados
del proyecto? En esta parte del debate vamos a profundizar en estos temas
y en como estructurdis vuestros procesos”. El otro asunto preocupante que
destacaba Molina “es el problema de la clase media y cabe preguntarse qué
dificultades tenéis los promotores para darles respuesta, qué posibilidades
hay para construir viviendas destinadas a este colectivo, que estd por enci-
ma del salario medio pero no llega al mercado de gama alta’.
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EEN UNA de las so-

luciones que vienen repitién-
dose desde hace ya muchos
afos en estos debates es el
de la industrializacion. Sobre
ella, Ricardo Pumar, de Gru-
po Insur, matizaba el mensaje
que a veces se da sobre su re-
sultado. “En el corto plazo, es
posible que su impacto no sea
determinante; sin embargo,
en el medio y largo plazo —a
cinco o diez afos vista— su
impacto es evidente. Aunque
la industrializacién no supon-
ga inicialmente un ahorro di-
recto en costes, el simple he-
cho de reducir los plazos de la
promocion ya tiene un reflejo
significativo en la rentabilidad.
En el negocio promotor, el
tiempo es una variable critica:
acortar los ciclos implica libe-
rar antes el capital invertido,
reducir costes financieros y
disminuir la exposicion al ries-
go. Si la industrializacion per-
mite reducir los plazos de eje-
cucion en un 40%, la mejora
en la rentabilidad es inmedia-
ta. Si esa reduccion alcanza el
50%, el impacto es ain ma-
yor. No se trata Unicamente
de construir mas rapido, sino
de optimizar todo el ciclo del
proyecto”. Ademas, recordaba,
‘amedida que aumenta el vo-



lumen de construccion indus-
trializada, se generan econo-
mias de escala que permiten
ofrecer precios unitarios mas
competitivos. Este crecimien-
to reequilibra también el peso
frente a la construccion tradi-
cional’, lo que puede ayudar a
combatir los problemas que
sufre actualmente.

Antonio Galvez, de Grupo
Galia, coincidia en que el im-
pacto de la industrializacion
no se vera en el corto plazo.
“Esta claro que novaaser para
manana, y que queda mucho
camino por recorrer, porque
entre otras cosas, no tenemos
infraestructura ni industria
que pueda ser capaz de ge-
nerar la cantidad de producto
que se necesita y porque hace
falta invertir en formacion.
Pero cabe preguntarse en-
tonces cual es la alternativa,
porque continuar con la mano
de obra tradicional incremen-
tandola para dar respuesta a
lo que demanda el mercado
es algo imposible”, indicaba.
Ademas, “la industrializacion
en la construccion no es algo
nuevo, nosotros  llevamos
muchos afios aplicandola.
De hecho, cuando casi nadie
utilizaba pladur, nosotros ya
lo incorporabamos. Hoy, sin
embargo, este material ha
llegado a ser mas caro que el
ladrillo y va subiendo de pre-
cio cada afio. Esto demuestra
que debemos analizar por qué
ocurren estas situaciones, ya
que el pladur es, en esencia,
industrializacion”.

Y afiadia que "actualmente,
todos asumimos la capacidad
de industrializar dentro de
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lo que realmente es posible:
principalmente fachadas vy
bafios. Mas alla de eso, el mar-
gen de industrializacion es
limitado v, en ese ambito, los
costes ya estan interiorizados.
No parece que podamos obte-
ner mucho mas rendimiento
del que conseguimos hoy en
dia. Por eso creo que la clave
para que la industrializacion
avance es la estandarizacion.
Sin ella, la industrializacion
pierde sentido. Hoy seguimos
disefiando cada edificio como
si fuera Unico, reinventandolo
cada vez. Asi no se generan
sinergias ni se aprovecha el
aprendizaje previo. Sin estan-
darizacion real, la industriali-
zacion no alcanza la rentabi-
lidad que deberia porque asi
no podemos aprovechar nin-
guna sinergia de lo aprendi-
do anteriormente”. Galvez se
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ANTONIO GALVEZ

GRUPO GALIA

“La clave para que la industrializacion avance
es la estandarizacion. Sin ella, la industrializacion
pierde sentido”

preguntaba entonces como
se podria avanzar. “En nues-
tro caso, cuando trabajamos
en proyectos propios, por
ejemplo con sistemas de steel
frame, si aplicamos una in-
dustrializacion mas profunda.
Al hacerlo para nosotros mis-
mos, conseguimos ahorrar
tiempo y, por tanto, costes. La
diferencia esta precisamente
por tanto en poder estandari-
zar, repetir y optimizar desde
la experiencia acumulada’, re-
flexionaba.

En este sentido, para An-
tonio Gil, de Metrovacesa “es
evidente que un proceso arte-
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sanal requiere mas tiempo de
ejecucion que uno industrial,
pero acortar asi los plazos no
necesariamente te va a incre-
mentar la rentabilidad. Lo que
si es cierto es que si puede te-
nerun impacto positivo desde
una perspectiva empresarial.
Hoy operamos con criterios
mas industriales y financieros
que hace una década: se ana-
liza la rotacion del capital, la
velocidad de recuperacion de
la inversion y la posibilidad de
reinvertir antes los recursos
recuperados. Si recupero an-
tes lo invertido, puedo volver
a invertirlo. El sector proba-



blemente evolucionara en esa
direccion. Seguira existiendo
construccion artesanal, espe-
cialmente en rehabilitaciones
o en edificaciones con valor
patrimonial o elementos que
deban conservarse por su sin-
gularidad. No obstante, lo 10-
gico es que el modelo general
tienda hacia la industrializa-
cion, del mismo modo que ya
ocurre en otros sectores. Todo
ello, dejando a un lado las pre-
ferencias que existen actual-
mente por ciertos trabajos,
donde la construccion no esta
logrando atraer la mano de
obra necesaria”.

Para Rafael Miranda, di-
rector general de Caralca, este
aspecto constituye uno de los
principales desafios estruc-
turales del sector. En su opi-
nion, el acceso a la vivienda
es un problema estructural
que requiere una estrategia
a largo plazo, dotacion pre-
supuestaria publica y nuevas
bases normativas que provo-
quen menos plazos y menos
fiscalidad. Ademas, indicaba
que “hemos evolucionado
hacia una sociedad menos
acostumbrada al esfuerzo y
al ahorro, en cierta medida,
mas acomodada”. Mientras
tanto, la vivienda continta
ocupando titulares de forma
recurrente en los medios de
comunicacion, aunque —se-
gun apuntaba— el debate rara
vez se centra en el verdadero
origen del problema.

En este sentido, Miranda
consideraba que la atencion
publica se dirige con fre-
cuencia a cuestiones como
el precio del suelo, el coste
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del alquiler o la escasez de
oferta, dejando en un segun-
do plano un factor clave: la
falta de profesionales cuali-
ficados en la construccion. A
su juicio, el sector necesita
incorporar a una parte signi-
ficativa de la poblacion.

El directivo recordaba
ademas que la formacion
profesional experimentd una
transformacion que termind
relegando este tipo de ense-
fianzas. Como consecuencia,
hoy existe una notable esca-
sez de oficios especializados
y un ndmero muy limitado
de trabajadores cualificados.

RAFAEL MIRANDA

CARALCA

“Resulta imprescindible reforzar la formacion
profesional y facilitar la incorporacion tanto de jovenes
como de poblacion inmigrante al sector”

Esta situacion ha genera-
do un mercado laboral cla-

ramente  descompensado.
“Lo realmente preocupante
-subrayaba Miranda- es que
esta cuestion apenas forma
parte del debate publico"
En su opinion, “resulta im-
prescindible reforzar la for-
macion profesional y facilitar
la incorporacion tanto de
jovenes como de poblacion
inmigrante a estos oficios,
fundamentales para garanti-
zar la capacidad productiva y
el futuro del sector”.

Segun Javier Torres, de
Azvi, "hay mucha poblacion

que podria trabajar, pero prio-
rizan otras cosas. Por eso hay
que tratar de hacer atractivo
para el joven su incorporacion
al mercado laboral y en con-
creto al proceso constructivo”.

De la misma opinion era
Ignacio Martin, de Martin
Casillas, quien sefalaba que
“en los Ultimos anos, la cons-
truccion se ha ido percibiendo
COMO un sector menos atrac-
tivo para las nuevas genera-
ciones. Es una realidad que
constatamos en los procesos
de seleccion. En nuestro caso,
colaboramos  activamente
con la Escuela de Ingenieros,
intentamos ~ estar  presen-
tes desde la etapa de grado,
ofrecer practicas, facilitar la
compatibilidad con el master
y acompafar a los jovenes
en sus primeros pasos profe-
sionales. Lo hacemos porque
sabemos que, si no trabaja-
mos esa base, es muy dificil
renovar equipos y asegurar el
relevo generacional. Sin em-
bargo, lo que observamos es
que el sector no resulta espe-



cialmente atractivo para esos
jovenes que empiezan a tra-
bajar. La gestion de la obra, en
particular, genera menos inte-
rés que otras actividades y se
percibe como una tarea muy
exigente y de alta presion.
La consecuencia es que es-
tamos teniendo dificultades
para incorporar talento joven
en la parte mas operativa del
negocio, que es precisamente
donde mas se necesita relevo
generacional. Este es un reto
sectorial importante: si que-
remos atraer y retener a las
nuevas generaciones, debe-
mos reflexionar sobre como
hacer mas atractiva esta ac-
tividad, de lo contrario, co-
rremos el riesgo de agravar el
problema de falta de talento
en una profesion clave para el
desarrollo econémico”.

Para German Peral, este
es uno de los problemas mas
preocupantes actualmente.
Segln manifestaba el dele-
gado territorial de Chavsa, “la
mayoria de las empresas au-
xiliares crecerian si pudieran.
El problema no es la falta de
voluntad, sino la carencia de
mano de obra cualificada. Sin
ese personal no es posible
ampliar capacidad. Ese es el
verdadero cuello de botella
que impide al sector crecer
al ritmo que la sociedad de-
manda. La industrializacion
puede y debe formar parte
de la solucion, especialmen-
te en obra nueva, donde atn
existe un amplio margen
de mejora”. Pero no hay que
olvidar otro aspecto impor-
tante del parque inmobiliario
que comentaba Peral, ya que
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“ademds de ser extenso es
un parque envejecido, lo que
exigira cada vez mas inter-
vencion. La rehabilitacion va
a ganar peso en los proximos
afos y ese tipo de proyectos
dificilmente puede resolverse
mediante procesos industria-
lizados. Al contrario, requerira
profesionales cada vez mas
preparados y especializados
para abordar esos proyectos

de rehabilitacion de edificios
para adecuarlos bien a vivien-
da, 0 a uso terciario o como
oficinas”.

Hay otro asunto que men-
cionaba José Ortiz, de Grupo
Insur, y que también compli-
ca la actividad del sector, y
es que “aunque actualmente
es posible encontrar suelo y
estructurar una promocion,
el verdadero problema surge

OSE ORTIZ

GRUPO INSUR

“El verdadero problema surge cuando, una vez
iniciado el proyecto, se producen cambios en las
condiciones economicas o regulatorias”
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cuando, una vez iniciado el
proyecto —e incluso con las
viviendas ya comercializa-
das—, se producen cambios
en las condiciones econémi-
cas o regulatorias. Esta situa-
cion impacta directamente
en la rentabilidad prevista y
en la viabilidad econdmica
de la promocion. En un sec-
tor donde los margenes estan
ajustados y los ciclos son lar-
gos, la estabilidad normativa
y la previsibilidad de costes
resultan fundamentales para
garantizar la sostenibilidad de
las inversiones"”.

LAVIVIENDA
Y SUS RETOS

Todos estos factores afec-
tan al mercado mas tensio-
nado actualmente: el de la
vivienda. Profundizando en
este asunto, Antonio Gil
mencionaba que “si el obje-
tivo es facilitar el acceso a la
vivienda, una de las vias mas
directas son las ayudas pu-
blicas. Cuando no existe una
diferenciacion relevante en el
Codigo Técnico, en los para-
metros urbanisticos u otras
exigencias regulatorias entre
una vivienda asequible y una
libre, el margen para reducir
el precio final es muy limita-
do, porque los costes de suelo
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y de construccion al final son
muy similares. Y por eso el
acceso a la vivienda solo pue-
de mejorarse actuando sobre
la financiacion o mediante
ayudas directas. De hecho,
histéricamente este ha sido
el mecanismo utilizado. Has-
ta el afio 2005, las viviendas
protegidas contaban con ins-
trumentos de apoyo como
subvenciones a la entrada o
ayudas vinculadas al tipo de
interés, lo que permitia redu-
cir el esfuerzo econémico ini-
cial de los compradores”. Para
Gil, "también existe la opcion
de que sean las propias admi-
nistraciones publicas las que
promuevan esas viviendas y
puedan ponerlas en el mer-
cado por debajo de su coste.
La realidad es que cualquier
promocion tiene un coste
objetivo y la pregunta clave
es como podemos reducir-
lo o compensarlo para hacer
la vivienda mas accesible. El
principal problema no es el
precio en si, sino el desajuste
que existe actualmente entre
el coste de acceso a la vivien-
day la capacidad econdmica
de los jovenes. Si compara-
mos por estratos de edad, los
niveles de riqueza y ahorro de

la poblacion joven hoy son, en
términos relativos, inferiores a
los de quienes tenian esa mis-
ma edad hace 30 6 40 afios.
Mas alld de los habitos de
consumo, que también influ-
yen, el factor determinante es
la evolucion de la renta dispo-
nible y del poder adquisitivo.
Porque el crecimiento de los
ingresos no ha ido acompa-
sado con el incremento del
precio de la vivienda”.
Ricardo Pumar acompa-
fiaba esta reflexion con otros
datos. “Espafa esta crecien-
do en términos de volumen
de actividad, pero uno de los
principales retos de la eco-
nomia es la evolucion de la
productividad, que este afio
ha caido en torno a un 0,2%-
03%- Esto es lo que impide
que se puedan subir los sa-
larios. Por tanto, el debate no
es solo cuanto crece la eco-
nomia, sino como crece. Sin
productividad,
resulta dificil consolidar subi-
das salariales sostenibles sin

avances en

RICARDO PUMAR

INSUR

‘A medida que aumenta el volumen de construccion
industrializada, se generan economias de escala que
permiten ofrecer precios unitarios mas competitivos”

comprometer la viabilidad y
fortaleza del tejido empre-
sarial”. En este sentido, para
Pumar, “la vivienda asequible
afronta un escenario comple-
jo. Por un lado, los costes de
construccion siguen mostran-
do una tendencia al alza. Por
otro, no parece previsible una
bajada significativa de los ti-
pos de interés en el corto pla-
zo. Es cierto que la reduccion
de tipos en los Ultimos afios
facilito el acceso a la vivien-
da al abaratar la financiacion,
pero ese margen ya no es tan
amplio. Si entendemos por vi-
vienda asequible aquella cuyo
propietario puede destinar en
torno al 30% de sus ingresos

al pago de la cuota hipoteca-
ria, el equilibrio es cada vez
mas dificil de sostener. Para
que esa proporcion se man-
tenga, es necesario que al me-
nos uno de estos tres factores
mejore: precios finales mas
contenidos, salarios reales al
alza o costes financieros mas
bajos”. De hecho, “si los cos-
tes de construccion siguen
aumentando, los salarios no
crecen de forma significativa
en términos reales y los tipos
de interés no descienden, esa
regla del 30% va a ser cada
vez mas dificil de cumplir. En
consecuencia, el reto de la vi-
vienda asequible va a ser cada
vez mayor", segun el presiden-
te de Insur.

Segun Javier Braza, de
Lagoom Living, “en el caso de
la vivienda asequible o prote-
gida, la viabilidad del modelo
depende de factores clave
mas alla del coste directo de
construccion. Por normati-
va, los alquileres no pueden
superar ciertos limites, por lo
que el proyecto solo es soste-
nible si se combina con ayu-
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das publicas, como las pro-
cedentes de los fondos Next
Generation. Otro elemento
critico es la deuda, que debe
contar con plazos y amortiza-
cion adecuados. Pero el coste
del material o la mano de obra
es secundario frente a estos
factores. Es importante que
cualquier posible incremento
de costes se prevea y se co-
munique para incorporarlo al
modelo financiero”.

LA BARRERA
DE LOS SUMINISTROS

Ademas de la mano de
obra, ffiigo Molina menciond
otro “cuello de botella” para las
promociones: los suministros.
Este tema esta dificultando a
los promotores la entrega de
las viviendas y complica los
plazos y la gestion.

Para Rosa Villaseca, de
Grupo ABU, “en este punto
nos encontramos con una
situacion compleja. Como to-

dos saben, actualmente hay
promociones que no pueden
entregarse porque no tienen
garantizado el suministro
eléctrico. En algunos casos,
se trata de cuestiones que
estan judicializadas; en otros,
responden a condicionantes
administrativos o de gestion
publica. Esta situacion puede
prolongarse durante sema-
nas o incluso meses, lo que
provoca que las viviendas no
puedan disponer de sumi-
nistro, con el consiguiente

-

GERMAN PERAL

perjuicio para promotores y
compradores. No es nuestro
caso, pero realmente la po-
tencia eléctrica condicionara
en el corto plazo los nuevos
desarrollos. Es una realidad
que debemos abordar de for-
ma coordinada. Ademas, no
se trata Unicamente de un
problema relacionado con la
electricidad. Existen también
dificultades en otros suminis-
tros basicos, como el agua, es-
pecialmente en zonas de alta
demanda, como la Costa del

CHAVSA

“El problema no es la falta de voluntad, sino la
carencia de mano de obra cualificada”
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Sol 0 en nlcleos con un con-
sumo muy elevado. No olvi-
demos que asumimos un es-
fuerzo econdmico al financiar
infraestructuras eléctricas e
hidraulicas y en muchos casos
debemos afrontar también
los plazos adicionales asocia-
dos a su ejecucion y puesta
en servicio”. Es decir, aclaraba,
“una vez que el promotor ha
contribuido econémicamente
a la infraestructura, pueden
producirse demoras signifi-
cativas en la ejecucion de las
obras por parte de las com-
pafiias suministradoras. Estas
demoras repercuten direc-
tamente en los plazos de los
proyectos, especialmente en
el momento de obtener la co-
nexion definitiva. En este sen-
tido estamos completamente
desprotegidos. En definitiva,
es un reto estructural que
afecta al conjunto del sector
y que requiere planificacion,
colaboracion institucional y
soluciones agiles”.

German Peral, de Chav-
sa, era de la misma opinion,
y destacaba principalmente
“dos situaciones. Por un lado,



retrasos o limitaciones en la
garantia de suministro. Por
otro, la asignacion a los pro-
motores de determinados
costes de infraestructura que,
en ocasiones, resultan dificiles
de asumir. Un ejemplo habi-
tual es la necesidad de ejecu-
tar un nuevo centro de trans-
formacion. En algunos casos,
esta infraestructura no solo
da servicio a una promocion

concreta sino también a futu-
ros desarrollos previstos en la
zona que pertenecen a otros
operadores. Sin embargo, el
coste puede recaer integra-
mente en el primer promotor
que impulsa la actuacion. Este
es un aspecto que deberia
revisarse, buscando formulas
mas proporcionadas y equi-
libradas que permitan distri-
buir estas cargas.
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Javier Torres recordaba
“que ya se paso por algo pa-
recido en los afios 80 y 9o en
el ambito de las telecomuni-
caciones, cuando era impres-
cindible canalizar cualquier
actuacion a través de una uni-
ca compafiia. Con la liberaliza-
cion del mercado, ese escena-
rio cambid sustancialmente y
hoy es posible contar, en cada
proyecto, con distintas op-
ciones y elegir la oferta mas
competitiva. Quiza sea mo-

mento de reflexionar sobre si
un modelo mas abierto en el
ambito del suministro eléctri-
co podria contribuir a mejorar
la eficiencia, los plazos y la
competitividad. Explorar for-
mulas que permitan una ma-
yor diversidad de operadores
podria favorecer un entorno
mas dinamico y equilibrado
para el desarrollo de las pro-
mociones”.

Para Antonio Gil, “en el
fondo, la base de este pro-

Otro de los temas que no suelen fal-
tar en estos debates es el de la finan-
ciacién. Como indicaba fRigo Molina,
"hoy en dia hay una amplia variedad de
opciones: desde cotizadas que tienen
sus proveedores de financiacion inter-
nacionales, promotores mas grandes,
mas pequefios, unos que buscan family
office y hacen pool de inversion... En
definitiva, la sensacion que tenemos es
que hay financiacion, o bien la tradicio-
nal o la alternativa”.

Como apuntaba Javier Braza, “lo
cierto es que las exigencias de retor-
no y rentabilidad a veces son elevadas.
No siempre es sencillo captar el capi-
tal necesario —ya sea via deuda o via

Una financiacion muy variada

equity— en condiciones que permitan
cumplir con los plazos y objetivos de
inversion establecidos. La clave estd en
analizar con rigor los costes, la estructu-
ra financiera y la rentabilidad esperada.
Y cuando el suelo se adquiere a precios
elevados a lo que hay que sumar el cos-
te de construccion, la presion sobre el
precio final de venta es evidente. Por-
que para que la operacion sea viable y
cumpla con las exigencias de rentabili-
dad, los precios de comercializacion de-
ben situarse en niveles muy superiores.
Ademas, el tejido empresarial no es tan
amplio como podria pensarse. En lo Ul-
timos afos se ha producido un impor-
tante proceso de concentracion en el
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sector inmobiliario, donde las grandes
promotoras estan muy ubicadas y en
paralelo el pequefio promotor ha ido
perdiendo protagonismo. La pregunta
es si realmente estamos en condiciones
de superar las 100.000 viviendas anua-
les de produccion. A dia de hoy, todo
apunta a que esa capacidad es limitada”
En opinion de Rosa Villaseca, en lo
que respecta a la financiacion inmobi-
liaria, “existe un interés muy elevado
por parte de distintos tipos de inverso-
res. No solo hablamos de fondos insti-
tucionales de gran tamafio, sino tam-
bién de family offices y otros vehiculos
de capital privado, todos con una fuerte
disposicion a invertir en el sector”. Ai



ESTE MES...

©

blema se encuentra en la ca-
pacidad disponible en la red
de alta tension. Esta capaci-
dad fue dimensionada para
un determinado volumen de
nuevos desarrollos, pero ac-
tualmente existe una concen-
tracion muy significativa de
proyectos en tramitacion —
como centros de datos y otras
iniciativas de alto consumo
energético— que incremen-
tan notablemente la deman-
da. Aunque Espafa cuenta
con distintas fuentes de gene-
racion —termosolar, hidrau-
lica, nuclear, entre otras—, el
reto no es solo la produccion

ANTONIO GIL

METROVACESA

“Hoy operamos con criterios mas industriales y
financieros que hace una década”

EEE
ROSA VILLASECA

GRUPO ABU

‘Actualmente la ley permite que estas reservas de
potencia se mantengan aunque el proyecto asociado
no se construya de inmediato”

de energia, sino también la
capacidad de transporte y dis-
tribucion. En algunos casos,
la red de alta tension no esta
suficientemente dimensiona-
da o preparada para absorber
incrementos adicionales de

potencia. Ahora, segun los
borradores del nuevo plan es-
tatal parece que se va a incre-
mentar la capacidad de la red.
De confirmarse y ejecutarse
conforme a lo previsto, estas
medidas podrian contribuir
a aliviar progresivamente las
tensiones existentes en deter-
minadas areas del territorio”.
Rosa Villaseca afiadia
también otro “aspecto re-
gulatorio relacionado con la
reserva de potencia. Actual-
mente, la ley permite que
estas reservas se mantengan
aunque el proyecto asociado

no se construya de inmedia-
to. En algunos casos, se soli-
citan puntos de conexion en
ubicaciones estratégicas con
la prevision de que puedan
ser necesarios en el futuro,
aunque el desarrollo no se
acometa de forma inmedia-
ta. Creo que en este ambito
seria Util considerar un cam-
bio normativo: establecer un
plazo maximo para materia-
lizar la construccion vincula-
da a la reserva de potencia.
Es una solucion sencilla y
eficaz que permitiria desblo-
quear muchos desarrollos
actualmente  pendientes,
garantizando un uso mas
eficiente de la infraestructu-
ra disponible y evitando que
queden recursos estratégi-
cos retenidos sin aprovecha-
miento”.

Ante los numerosos de-
safios que atraviesa el sector,
Manuel Mayo, de Areall, re-
cordaba que en los Ultimos
afos se ha dejado de poner el
foco en cuestiones que duran-
te mucho tiempo fueron cen-
trales en este debate, como
los problemas urbanisticos.
“Es cierto que, con mucho es-
fuerzo, estamos consiguiendo
sacar adelante suelo finalista.
Sin embargo, el proceso sigue
siendo  extraordinariamente
complejo. Cuando se aprueba
un instrumento de ordena-
cion urbanistica debe pasar
por tramitaciones ambien-
tales, sectoriales y por otros
procedimientos posteriores.
Lo razonable seria que, una
vez superados todos estos pa-
S0s, cuestiones basicas como
los suministros quedaran de-



finitivamente resueltas. Sin
embargo, en la practica com-
probamos que no siempre es
asi", explicaba.

Para el representante de
Areall, esta es una cuestion
que podria abordarse desde el
ambito regulatorio. “Conviene
distinguir entre los factores
que dependen del mercado y
los que dependen de la regu-
lacion. En nuestra mano estan
cuestiones como los costes
de construccién o la gestion
de lamano de obra. Pero exis-
ten otros elementos —como
la planificacion de infraestruc-
turas, los plazos administrati-
vos o la garantia de los sumi-
nistros— que corresponden
a las administraciones y cuyo
funcionamiento viene deter-
minado por la normativa vi-
gente”. Y afadia una reflexion
de fondo: “toda regulacion es
susceptible de revision si exis-
te voluntad para ello”.

Manuel Mayo insistia en
que no se trata de una criti-
ca politica, sino de identificar
ambitos de mejora. “En el pro-
blema de la vivienda, en mu-
chas ocasiones la regulacion
trata de elevar el estandar,
de igualar siempre por arriba.
Como objetivo aspiracional
es muy loable, pero la puerta
de entrada al mercado no se
puede situar en el segmento
alto. Y eso esta dejando fuera
del mercado a una parte muy
significativa de la poblacion. Si
el resultado es que un porcen-
taje elevado de ciudadanos no
puede acceder ni a la compra
ni al alquiler, quiza conven-
ga reflexionar sobre posibles
ajustes que permitan ampliar
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MANUEL MAYO
AREALL

“Tipologias de vivienda muy estandarizadas, que
durante décadas han funcionado como referencia,
pueden empezar a resultar insuficientes”

el acceso sin comprometer la
calidad ni la seguridad”.

El mercado, ademas, pre-
senta hoy una enorme di-
versidad. "Actualmente con-
vivimos con viviendas que
pueden superar los 2,5 millo-
nes de euros y otras que se
sittan en el entorno de los
200.000 euros. Sin embargo,
la paradoja es que en muchos
casos utilizamos  practica-
mente los mismos sistemas
constructivos y estamos so-
metidos a exigencias norma-
tivas muy similares para pro-
ductos situados en extremos

tan distantes", explicaba Ma-
nuel Mayo, que precisamen-
te por eso preferia hablar de
“vivienda viable” mas que de
vivienda asequible. En defini-
tiva, “existen medidas que el
propio sector puede y debe
mejorar, pero también refor-
mas regulatorias que podrian
contribuir de manera decisiva
a facilitar el acceso a la vivien-
da” senalaba.

EL PROBLEMA REAL

Por otro lado, hay muchos
temas enquistados, que no
terminan de avanzar. Hace
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falta vivienda protegida y
hace falta vivienda libre, pero
el hecho es que actualmente
hay un Gobierno central de un
signo politico y la mayor parte
de las comunidades auténo-
mas de otro. Y el problema de
la vivienda, sin la colaboracion
de todas las administraciones,
no se puede resolver.

Como comentaba Javier
Braza, resulta evidente que el
marco normativo en materia
de vivienda y suelo atraviesa
un momento de gran incer-
tidumbre. En muchos casos,
estos debates se han conver-
tido mas en un instrumento
de confrontacion politica que
en un espacio de consenso. El
clima politico de los dltimos
anos ha dificultado la adop-
cion de reformas necesarias.
Todo ello resulta especialmen-
te preocupante si se tiene en
cuenta que la vivienda cons-
tituye un pilar fundamental
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del Estado del bienestar. Sin
embargo, a dia de hoy sigue
sin existir un verdadero pacto
de Estado en esta materia’, re-
flexionabg, recordando que ni
siquiera se ha logrado aprobar
una reforma clave y tan nece-
saria como la modificacion de
la Ley del Suelo.

Durante el debate también
se reflexiono sobre la necesi-
dad de adaptar el sector a las
transformaciones sociales que
se estan produciendo. Para
Manuel Mayo, el mercado de
la vivienda continta estructu-
randose en torno a categorias
muy rigidas: por nivel econd-
mico —segmento alto, medio
o bajo— o por tipologia de
producto —vivienda grande,
mediana o pequefia—, “pero
quizd convenga preguntarse
si este enfoque sigue siendo
suficiente para responder a las
necesidades reales de la socie-
dad"” indicaba.

AVIER BRAZA

LAGOOM LIVING

“Es importante que cualquier posible incremento
de costes se prevea y se comunique para
incorporarlo al modelo financiero”

La realidad social, espe-
cialmente entre los jovenes,
ha cambiado de forma nota-
ble en los ultimos afos: han
evolucionado las formas de
convivencia, la configuracion
de los hogares y las estruc-
turas familiares, que hoy son
mucho mas diversas y menos
previsibles. Este cambio plan-
tea una cuestion relevante
para el sector: ;Son los mo-
delos residenciales tradicio-
nales capaces de adaptarse
a esta nueva realidad? Seguin
Manuel Mayo, “tipologias de
vivienda muy estandarizadas,
que durante décadas han
funcionado como referencia,

pueden empezar a resultar
insuficientes para responder
a formas de vida mas dinami-
cas y menos homogéneas"”. Y
a ello se suma otra limitacion
importante: el marco regu-
latorio. “En muchos casos, la
normativa urbanistica y resi-
dencial ya se ha quedado cor-
ta para atender esta realidad,
lo que dificulta el desarrollo
de nuevos formatos de vi-
vienda capaces de responder
a las necesidades de este nue-
vo mercado” sefalaba.

Como se mencionaba en
la mesa, muchos de los pro-
blemas que afectan al sector
no dependen directamente

de las empresas. Se trata de
decisiones urbanisticas, poli-
ticas de vivienda o financieras
que, evidentemente, influyen
en esta actividad. Sin embar-
go, todos coincidian en la im-
portancia de adaptarse a ese
contexto y buscar oportunida-
des alli donde existan. En esta
linea se expresaba Antonio
Gil, explicando que “cuando
determinados productos en-
cuentran barreras regulatorias
o de mercado, el sector tiene
que ser capaz de reinventarse
y explorar nuevas alternati-
vas”. Para el representante de
Metrovacesa, hay un factor
clave: la inversion. “Actual-
mente existe una gran liquidez
y un nivel de ahorro elevado. El
capital busca oportunidades
donde pueda obtener renta-
bilidad, y el sector inmobiliario
sigue siendo un espacio am-
plio donde pueden generarse:
desde vivienda hasta retail,
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oficinas, hotelero o centros de
datos. En el ambito residencial,
estamos viendo cdmo surgen
oportunidades vinculadas a
nuevos modelos residenciales
que responden a cambios en
los estilos de vida: el flex living,
coliving, senior living o distin-
tas formulas de alojamiento
flexible. Son formatos que es-
tan creciendo porque se adap-
tan tanto a la demanda actual
como al
existente”. Pero el gran reto si-
gue siendo la accesibilidad a la
vivienda. Seguin Gil, “cada vez
nNos encontramos con un mer-
cado mas diverso y segmen-
tado, por lo que las soluciones
también tendran que ser dis-
tintas para cada caso: vivienda
asequible, vivienda turistica
o distintos formatos residen-
ciales. En cualquier caso, hay
desafios que requieren una
reflexion mas amplia como
sociedad: cuestiones relacio-
nadas con la energia, los su-
ministros o incluso el acceso
a recursos basicos. Son retos
que afectan no solo al sector
inmobiliario, sino al conjunto
de la economia. En este con-
texto, el papel del sector es
claro: identificar oportunida-
des, adaptarse a los cambios y

marco normativo

gestionar de la mejor manera
posible las dificultades para
seguir avanzando”.

LAS ALIANZAS, CLAVE
PARA EL CRECIMIENTO

Segln Ignacio Martin,
lo que esta claro es que en
este sector hay que renovar-
se o morir. Por eso en Martin
Casillas, cuya especializacion
esta en la obra civil, uno de
los pasos que se estan dan-
do es trabajar en proyectos a
futuro con la iniciativa priva-
da. Entre ellos, destacaba La
Ciudad de la Justicia, en Cadiz,
junto a Dragados, un proyec-
to de la Consejeria de Justicia,
que también tiene previstos
proyectos similares en Jaén y
Huelva. Segun Martin, “nues-
tra estrategia pasa por buscar
proyectos que generen nego-
cio recurrente y a largo plazo,
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IGNACIO MARTIN

MARTIN CASILLAS

“Nuestra estrategia pasa por buscar proyectos
que generen negocio recurrente y a largo plazo,
especialmente en el ambito concesional”

especialmente en el ambito
concesional. Creemos que ahi
existe una oportunidad para
empresas historicas y con cre-
dibilidad financiera como la
nuestra. La idea es participar
en determinados proyectos y
alianzas, también con socios
estratégicos, aportando nues-
tra experiencia”. Otro ejemplo
seria el aparcamiento subte-
rraneo en San Martin de Po-
rres (Sevilla) o el proyecto de
ampliacion del recinto de la
Feria en Sevilla, donde tam-
bién participa Martin Casillas.
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“Son proyectos en los que hay
que invertir capital, pero que
permiten construir modelos
de negocio mas estables y con
rentabilidad sostenida en el
tiempo”, explicaba. Para este di-
rectivo, “el problema es que en
Espafia este modelo esta muy
limitado por el marco regula-
torio, especialmente por la lla-
mada Ley de Desindexacion de
la Economia Espafiola, que fija
la rentabilidad de los proyec-
tos concesionales en niveles
muy bajos y muchos proyectos
resultan dificiles de financiar,
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porque las entidades financie-
ras no los consideran suficien-
temente atractivos. Esto ha
provocado que, a pesar de que
Espafia cuenta con grandes
empresas lideres mundiales
en el negocio concesional, el
desarrollo de nuevas concesio-
nes en el pais sea muy limitado.
En algunos casos, como ocurre
con determinados proyectos
impulsados por administra-
ciones autonomicas, se estan
buscando formulas para ha-
cerlos viables dentro del mar-
co actual, pero sigue siendo
un ambito con potencial pero
complicado”.

El plan estratégico de Mar-
tin Casillas también pasa por
el crecimiento internacional.
“Estamos presentes en Colom-
bia desde hace casi 14 afios y
somos de las pocas empresas
espafiolas que han mantenido
alli una presencia continuada.
No ha sido facil, ha requerido
mucho esfuerzo, pero la ex-
periencia esta siendo positiva.
Por otro lado, queremos seguir
desarrollando proyectos de
colaboracion  publico-privada
e iniciativas privadas, como las
que hemos comentado, que
permiten generar actividad y
oportunidades mas estables a
medio y largo plazo’, afirmaba.

Desde la perspectiva de

Azvi, representada en la mesa
por Javier Torres, también es
importante la internaciona-
lizacion, de hecho esta cons-
tructora esta ya en 12 paises,
alcanzando la cifra de 8500
trabajadores. Ademas, como
explicaba Torres, desde esta
firma “se esta apostando por
el segmento residencial y se
estan explorando nuevas vias
como promotor”, con vivien-
das tanto en Sevilla como en
Madrid. “Creo que la clave
esta en crear sinergias entre
constructor y promotor. El
constructor ya no debe ser
Unicamente un ejecutor de
la obra, tiene que gestionar
proyectos complejos y debe
poder integrar todas las fases
de desarrollo. Por eso consi-
dero que la tendencia es cla-
ra: la colaboracion y el trabajo
conjunto son imprescindibles.
Para responder a necesidades
tan importantes como las

AVIER TORRES

AZVI

“Hay que tratar de hacer atractivo para el joven
su incorporacion al mercado laboral y en concreto
al proceso constructivo”

50.000 viviendas que Andalu-
cia requerira en los proximos
dos afios, serd necesario au-
nar esfuerzos. Solo mediante
la cooperacion vamos a ser
capaces de lograrlo”, afirmaba.

También era de esta opi-
nion German Peral, que po-
nia el foco en la colaboracion
entre promotores y cons-
tructores. “Tradicionalmente,
la construccion ha sido un
sector donde muchas veces
ha predominado la distancia
con el de enfrente. Sin em-
bargo, el contexto actual exige
justo lo contrario. Necesita-
mos mas colaboracion y una
vision mas conjunta del tra-
bajo, entendiendo que todos
formamos parte del mismo
proceso y que solo sumando
esfuerzos podremos afrontar
los retos que tiene el sector.
Hoy seguimos viendo una
excesiva separacion entre los

distintos  profesionales: ar-
quitectos, project managers,
promotores, constructores y
subcontratas. En muchos ca-
sos funcionan como compar-
timentos separados, cuando
en realidad deberian actuar
como auténticos socios den-
tro de un mismo proyecto. Por
eso creo que uno de los gran-
des retos que tenemos por
delante es avanzar hacia una
cultura de mayor confianza
y cooperacion, porque asi es
como realmente podemos
generar mas valor para todos".
Y anadia que “una de las me-
jores herramientas que tene-
mos actualmente son los con-
tratos colaborativos, tenemos
que fomentar su uso, puesto
que estan basados en la trans-
parencia, asi ganaremos todas
las partes mas confianza y
eliminaremos mucha de las
incertidumbres”. Al
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Las claves que deja el debate

Para cerrar este encuentro, Inigo Molina repaso las principales ideas que habia dejado el debate. “Se han
puesto sobre la mesa los problemas que por un lado se ven desde el punto de vista constructor y por otro
desde el promotor’; indicaba. Ahora era el momento de mirar hacia el futuro y para ello invito a los asistentes
a reflexionar sobre su estrategia empresarial, “donde queréis estar y qué tipologia de producto y de empresa
queréis tener de cara a los proximos aiios”.

JAVIER BRAZA
LAGOOM LIVING

Desde mi trayectoria profesional y por la po-
sicion que ocupo, he tenido la oportunidad de
conocer practicamente todos los ambitos de
este negocio. Si me hubieran preguntado hace
dos afios, habria dicho que existia una situacion
de bloqueo bastante evidente en el sector. Sin
embargo, la situacion ha ido evolucionando y
ha cambiado. Actualmente se percibe un mayor
esfuerzo colectivo y una mayor colaboracion
entre los distintos agentes que forman parte del
sector. Existe mas disposicion a que cada uno
pueda aportar e intervenir, en mayor o menor
medida, en las diferentes fases y ambitos de los

En el caso de las empresas cotizadas se ope-
ra con un marco de actuacion muy estructurado
y exigente. Pero precisamente esa combinacion
de mayor colaboracion sectorial y de estructuras
empresariales solidas genera las condiciones ne-
cesarias para que puedan desarrollarse proyectos
de calidad.

En cuanto al suelo, conviene sefialar que si exis-
te disponibilidad. En otros momentos del pasado
reciente, cuando realmente no habia suelo, la ac-
tividad se paralizaba practicamente por completo.
Hoy, sin embargo, la situacion es diferente: suelo
hay. De hecho, en este momento afrontamos re-

proyectos.

Como resumen, yo diria que en el mo-
mento actual del sector lo importante es
ocuparse mas que preocuparse. Llevo mas
de 40 afos en el sectory he visto desde eta-
pas de crecimiento @ momentos de caida y
crisis muy duras. Este es un sector ciclico y,
con el tiempo, uno aprende que lo funda-
mental es gestionar con prudencia. Para mi
esa es la clave: ofertar con cautel, trabajar
con clientes razonables y firmar contratos
equilibrados. Porque en este sector los pro-
blemas acaban llegando incluso cuando
uno cree que No van a aparecer.

También creo que existe una relacion
muy clara entre promocion y construccion.
Cuando al promotor le va bien, al constructor
también, porque somos negocios paralelos.
Y cuando la promocion sufre, termina arras-

tos més relevantes que el de la falta de suelo. Ai

IGNACIO MARTIN / MARTIN CASILLAS

trando a toda la cadena de actividad. Por
eso, como constructor, siempre deseo que
a los promotores les vaya bien, porque al
final eso repercute positivamente en todos.
En cuanto a los retos, el principal creo
que sigue siendo la escasez de mano de
obra cualificada, tanto técnica como de
oficios. Hemos tenido una generacion
practicamente perdida entre 2009 y 2017,
cuando mucha gente abandon¢ el sector
y no volvio. Hoy eso se refleja en las obras.
Ante esta situacion, en Martin Casillas de-
cidimos hace afios apostar por formar a
nuestra propia gente, incorporar a jovenes
y acompafarlos en su crecimiento profe-
sional. Hoy muchos de ellos son magnificos
jefes de obra, encargados o responsables de
equipo. Creemos mucho en la promocion

interna y en desarrollar el talento dentro
de casa, aunque en ciertos momentos tam-
bién haya que buscar perfiles fuera.

En definitiva, creo que debemos cen-
trarnos en gestionar bien los problemas y
seguir avanzando, porque, pese a las difi-
cultades, lo cierto es que hoy el sector esta
funcionando razonablemente bien para la
mayoria de los constructores. Al



Para nosotros seria deseable que en el futuro se
mantuviera la tendencia actual de fuerte demanda
de vivienda y al mismo tiempo, aspiramos a avanzar
hacia un escenario de estabilizacion de precios, que
aporte mayor equilibrio al mercado y facilite el acceso
alavivienda a la poblacion.

En cuanto a los sectores, en el ambito residencial
nos sentimos comodos y queremos seguir reforzando
nuestra presencia en él. Ademas, estamos explorando
nuevas oportunidades vinculadas al sector terciario,
analizando distintos formatos —como proyectos de
living o desarrollos hoteleros y en paralelo también
estamos estudiando nuestra posible entrada en el
segmento de la vivienda asequible. Tenemos que

ROSA VILLASECA / GRUPO ABU

profundizar en el andlisis de este mercado y en el al-
cance real de las ayudas que se estan planteando. En
este sentido, la ley estatal contempla la posibilidad de
impulsar ayudas a la venta —cuando hasta ahora los
incentivos se habian orientado exclusivamente al al-
quiler—, con lo cual vamos a explorar estas vias. Don-
de previsiblemente no estaremos es en el segmento
medio al que haciamos referencia en este debate. Es
precisamente en este tipo de viviendas donde resulta
mas dificil absorber las desviaciones de costes que se
producen en la construccion. Esa inestabilidad en los
precios de ejecucion se traslada de manera directa al
precio final de la vivienda, lo que limita la capacidad
de maniobra en ese segmento. Ai

RAFAEL MIRANDA / CARALCA

Desde mi punto de vista, es importante
afrontar el momento actual con una vision
positiva, sin descuidar los riesgos que nos
rodean. Hoy el sector cuenta con una de-
manda de vivienda que supera claramente
nuestra capacidad productiva y, como in-
dustria —porque considero que debemos
entender la construccion precisamente
como una industria—, esta situacion es
muy favorable. Existen mas clientes que

Debemos seguir trabajando y haciendo de
altavoz en todos aquellos foros donde el sec-
tor pueda ser escuchado, con el objetivo de
trasladar y contribuir a resolver las distintas
problematicas que afronta esta industria. Son
muchos los desafios que hemos mencionado
en esa mesa: urbanisticos, regulatorios, rela-
cionados con las politicas de vivienda, la es-
casez de mano de obra, el incremento de los
costes de construccion o la necesaria indus-
trializacion del sector, entre otros.

capacidad de construir viviendas. Hay una
base de compradores que, previsiblemen-
te, puede sostener la actividad durante los
proximos diez o incluso veinte afios, lo que
nos permite trabajar con una perspectiva
de largo plazo muy alentadora.

Evidentemente, el sector también afron-
ta desafios relevantes. Entre ellos desta-
can la limitada capacidad productiva, el
incremento de los costes de construccion,
los retrasos en la puesta en carga de suelo
finalista o algunas cuestiones normativas
que histéricamente han condicionado el
desarrollo de proyectos. Sin embargo, inclu-
5o con estos obstaculos, el hecho de contar
con una demanda solida nos situa en una
posicion de crecimiento.

Personalmente me considero optimis-
ta, aunque también soy consciente de que
atravesamos un momento puntual que
probablemente requiera cierto reajuste.
En muchos casos, simplemente supondra
posponer el inicio de nuevas obras hasta

que los costes de construccion se estabili-
ceny las condiciones permitan garantizar la
viabilidad de los proyectos. Mientras tanto,
el sector continta desarrollando y comer-
cializando promociones cuyos contratos
de obra se cerraron hace uno o dos afios,
con estructuras de costes diferentes a las
actuales, lo que contribuye a mantener la
actividad.

Desde Caralca estamos concentrados
en producir sin perder el autocontrol. El
control de poder lanzar o no un proyecto si
este coyunturalmente no es viable. No todo
el incremento del coste se puede trasladar
al precio de la vivienda. Esto lo considera-
mos clave.

En definitiva, el balance general sigue
siendo positivo. Creo que este contexto
nos permite mirar al futuro con confianza,
siempre desde una actitud de prudencia,
adaptacion y planificacion a medio-largo
plazo para aprovechar al maximo las opor-
tunidades que ofrece el mercado. Al

En definitiva, creo que se trata de seguir
avanzando y de mantener una actitud acti-
va ante estas dificultades. Por nuestra parte,
como empresas, el camino pasa por continuar
identificando oportunidades, adaptarnos a los
cambios que se producen en el entorno y res-
ponder a las nuevas realidades del mercado.
Ese es, en Ultima instancia, el papel del empre-
sario: evolucionar con los tiempos y encontrar
la manera de seguir avanzando incluso en si-
tuaciones complicadas. Al

ANTONIO GIL / METROVACESA




Mirando hacia el futuro, en nuestro caso,
en este momento estamos finalizando un
nuevo plan estratégico que presentaremos
proximamente. Nuestra intencion es seguir
desarrollando el mismo mix de actividades
que venimos haciendo hasta ahora, aunque
con la idea de crecer algo mas en el ambi-
to de la promocion terciaria y avanzar hacia
una mayor diversificacion.

Creo que en este debate hemos abor-
dado los principales aspectos que marcan
la situacion actual. En términos generales,
existe cierto margen para el optimismo: to-
dos contamos con proyectos en marcha y
con una planificacion razonablemente defi-
nida para los proximos cuatro o cinco afos.
A corto plazo, por tanto, el escenario parece
relativamente estable.

No obstante, siempre persiste un grado
importante de incertidumbre ligado a fac-
tores externos —especialmente en el am-
bito internacional— que escapan al control
de las empresas del sector y que pueden
alterar la actual situacion de forma repenti-

RICARDO PUMAR / INSUR

Ese crecimiento, ademas, queremos que
esté apoyado en un modelo basado en la
rotacion. Apostar por una mayor rotacion
de los activos permite mejorar la eficiencia
del negocio y, en consecuencia, incremen-
tar la rentabilidad. Para lograrlo, es impor-
tante asumir que esta actividad ya no debe
entenderse Unicamente como un negocio,
sino como una verdadera industria. Y en
ese contexto, las claves pasan por avanzar
en la incorporacion de tecnologia, mejorar
los procesos y profundizar en la industriali-
zacion del sector.

Si hablamos del futuro, lo cierto es que
muchas de las variables que lo condicionan
son positivas. Existe una demanda signifi-
cativa, las perspectivas de crecimiento de

ANTONIO GALVEZ / GRUPO GALIA

na. Son circunstancias imprevisibles que no
podemos controlar.

Ademas, estamos hablando de una acti-
vidad en la que el precio del producto se fija
con varios afios de antelacion y durante ese
periodo esta expuesto a muchos cambios
e imprevistos que pueden producirse y que
afectan a los costes, pero que no siempre
pueden trasladarse al precio final y pueden
impactar directamente en la viabilidad de
los proyectos.

En cualquier caso, las dificultades iden-
tificadas durante este debate son comunes
atodos los operadores del sector, indepen-
dientemente de su tamafio. Son problemas

JAVIER TORRES / AZVI

la economia espafiola siguen siendo favora-
bles, y factores como la creacion de empleo
o los flujos migratorios también estan con-
tribuyendo a sostener la demanda.

Hay otros elementos que generan cierta
preocupacion, como la evolucion de la pro-
ductividad o de la renta per capita, pero en
términos generales las condiciones financie-
ras parecen encaminadas a mantenerse rela-
tivamente estables. A esto se suma un déficit
muy significativo de vivienda que todavia no
somos capaces de cubrir.

Por todo ello, desde el punto de vista de
la actividad promotora, el contexto actual re-
sulta claramente favorable. Evidentemente
siempre pueden surgir factores inesperados
o situaciones a nivel global que escapan a
nuestro control, pero la realidad es que, a dia
de hoy, el escenario es positivo. A

que afectan a la construccion, la postventa,
al desarrollo de proyectos o a la financia-
cion. En definitiva, se trata de retos compar-
tidos por todo el sector y frente a los que
ninguna empresa esta completamente al
margen. Ai

Como conclusion creo que, mas alla de las pro-
blematicas que hemos puesto sobre la mesa, la rea-
lidad es que hoy estamos trabajando en un entor-
no que, en muchos aspectos, resulta envidiable en
términos de actividad. Es cierto que existen retos
importantes que hemos comentado a lo largo del
debate: la escasez de mano de obra, las dificulta-
des de acceso al suelo o algunas limitaciones que
afectan al desarrollo de determinados proyectos.
Son cuestiones que el sector tendra que abordar

con responsabilidad y colaboracion entre todos los
actores.

Sin embargo, también hemos visto que existen
bases solidas: hay demanda, hay inversion y hay
actividad. Por eso, si tuviera que resumir lo que he-
mos escuchado hoy en una sola idea, seria una muy
sencilla: a pesar de los problemas, la situacion del
sector sigue siendo favorable. Y desde esa realidad
es desde donde debemos seguir trabajando para
afrontar los desafios que tenemos por delante. Ai



La principal dificultad que estamos observan-
do actualmente no reside tanto en la seleccion de
proyectos, ni en la fase de estudio, ni siquiera en la
busqueda de financiacion. El verdadero reto aparece
en la ejecucion. Es precisamente en esa fase donde
estan surgiendo los mayores obstaculos.

Desde la perspectiva de la gestion de proyec-
tos, nuestra capacidad para generar valor se apoya
fundamentalmente en dos lineas de actuacion. La
primera consiste en anticipar escenarios: identificar
con antelacion posibles riesgos, evaluarlos con rigor

MANUEL MAYO / AREALL

y trabajar en soluciones antes de que se materia-
licen. La segunda es ofrecer alternativas a medida
que los proyectos avanzan. No se trata Unicamente
de reaccionar cuando aparecen los problemas, sino
de adelantarse a ellos y plantear distintos caminos
posibles para que el desarrollo del proyecto pueda
continuar de la forma mas eficiente posible.

En definitiva, aunque las fases iniciales del proyec-
to funcionan razonablemente bien, el principal desa-
fio hoy esta en el desarrollo y la ejecucion. Y es ahi
donde debemos concentrar nuestros esfuerzos. Ai

GERMAN PERAL / CHAVSA

El momento actual lo definiria como po-
sitivo en términos de actividad, pero tam-
bién extremadamente complejo. Actual-
mente hay oferta y contamos con un buen
numero de proyectos, pero mantenerse en
el mercado exige ahora hacer las cosas muy
bien. Estamos, por asi decirlo, en una cresta
de la ola de actividad, pero solo las empre-
sas que gestionen con gran rigor podran
mantenerse sobre ella. Lamentablemente,
estamos viendo como compafiias sdlidas
y con trayectoria estan teniendo serias difi-

Creo que estamos atravesando un momento
dulce para el sector, un periodo estable y con ten-
dencias alcistas que nos permiten ser optimistas
respecto a la actividad y la demanda. Sin embargo,
como siempre ha ocurrido a lo largo de la histo-
ria de la construccion, persisten los desafios y los
problemas que debemos afrontar. Nada de lo que
hoy vemos puede hacernos perder de vista que la
prudencia, la gestion responsable y la capacidad de

adaptacion siguen siendo fundamentales.

cultades para sostenerse y otras que estan
entrando en concurso de acreedores. Como
comentaba, no es una cuestion de falta de
proyectos, sino de la enorme complejidad
que supone gestionarlos: coordinar sub-
contratas, responder a las exigencias de
clientes, arquitectos y project managers, y
al mismo tiempo mantener la rentabilidad
necesaria para que la empresa siga siendo
viable. En nuestro caso, los 43 afos de ex-
periencia nos han permitido construir una
base soliday una posicion estable en el sec-
tor. Aun asi, mantenerse requiere un esfuer-
zo enorme por parte de todo el equipo.

De cara a 2026, si nos fijamos en los
principales retos que tenemos por delan-
te, es cierto que poco podemos influir en
cuestiones politicas o legislativas. Creo que
desde nuestra posicion si podriamos hacer
mas por tratar de solucionar el problema de
la falta de mano de obra cualificada. En este
sentido, es cierto que hay temas que son
competencia del Ministerio de Educacion
y donde las empresas tenemos una capaci-

JOSE ORTIZ / GRUPO INSUR

Teniendo esto en cuenta, en mi opinion nuestra
labor como profesionales y empresarios pasa por
adaptarnos a las circunstancias y, en muchos casos,
reinventarnos. El sector tiene que afrontar que los
costes de construccion van aumentando y que es
dificil conseguir la mano de obra necesaria. Pero no
podemos quedarnos estaticos, necesitamos vision
estratégica e innovacion para encontrar soluciones
que nos permitan mantener la rentabilidad y apro-
vechar las oportunidades que se nos presenten. A

dad de actuacion limitada, pero si podemos
incidir mas en la formacion y en la atraccion
de talento hacia el sector. Hoy vemos como
muchos profesionales altamente cualifi-
cados —maestros de obra y oficiales— se
estan jubilando sin que exista un relevo
generacional suficiente. Es necesario que
administraciones, empresas y sector edu-
cativo trabajemos conjuntamente para fo-
mentar la formacion profesional y mejorar
la percepcion de la construccion entre los
jovenes. Creo que también debemos abrir
el sector a nuevos perfiles, tanto naciona-
les como internacionales, y mostrar que la
construccion puede ser una oportunidad
profesional solida y atractiva.

En gran medida, los elevados costes ac-
tuales de la mano de obra estan directa-
mente relacionados con esa escasez. En el
momento en que logremos contar con una
base suficiente de profesionales cualifica-
dos, lo mas probable es que el mercado se
estabilice y que los costes vuelvan progresi-
vamente a niveles mas equilibrados. Ai




