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Evolucion previsible del mercado de arquitectura

La demanda per capita de los arquitectos espafioles en los primeros diez afos del siglo ha sufrido un
deterioro muy grave:

arquitectos y viviendas visadas

Desde las casi 600.000 viviendas visadas en 2000 (curva azul), la demanda ascendié a 912.000 en
2006 y descendio a 89.000 en 2010. Mientras, el nimero de arquitectos colegiados (curva amarilla)
paso de 30.000 a casi 60.000, por lo que la demanda per capita (viviendas visadas por arquitecto
colegiado, curva verde), practicamente plana en 17 desde 1984 hasta 2007, bajo hasta 1,5 en 2010.
El mercado inmobiliario puede recuperarse en pocos afios, hasta alcanzar la produccion de 300.000
viviendas visadas a la altura del 2015, a menos que haya nuevos factores desestabilizadores
distintos de los conocidos hoy.

En 2015 el nimero de arquitectos colegiados estara en torno de los 75.000, por lo que la demanda
per capita no superara las 4 viviendas por arquitecto y afio.

Una demanda tan baja implica la falta de trabajo en el ejercicio libre de la profesion para un elevado
porcentaje de arquitectos en todo el horizonte visible, por lo que muchos buscaran espacios
laborales fuera del ejercicio tradicional de la arquitectura, y otros procuraran encontrar encargos
fuera de Espafa.

Algunos, a quienes me dirijo en este articulo, optaran por buscar el medio para lograr encargos en
Espaiia, una parte de los 300.000 del afio 2015, o de la cifra correspondiente de estos afios
préximos.

¢Qué hay que hacer para lograr esos encargos?

Diferenciacion

Hay que ser diferente: aparecer ante los clientes como alguien
especialmente cualificado para atenderles mejor. Hay que diferenciarse.

Al margen de los métodos no discrecionales, como ser yerno del dueno
de una buena promotora, 0 amigo de un alto cargo adecuado y poco
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ético, que son inaccesibles para casi todos, o los concursos publicos, buenos sélo para unos pocos
especializados en ellos, el procedimiento a seguir consiste en diferenciarse, es decir, aparecer ante
el mercado con una personalidad fuerte y diferente, para que un grupo de clientes potenciales se
sienta atraido hacia ti. La otra alternativa viable es concentrarse en crear una amplia red de
contactos, el llamado networking, de la que no tratamos en este trabajo.

La diferenciacion suele proceder de la posesion de una cualidad destacada muy exclusiva, a la que
se llama ‘ventaja diferencial’ o ‘ventaja competitiva’.

La ventaja diferencial

Puede ser cualquier caracteristica de tu servicio que resulte valiosa para tu mercado. Su valor suele
aumentar a medida que contribuya mas directamente al aumento de la:

e rentabilidad

e seguridad

e calidad de vida
de tus clientes. Por ejemplo, si ofrecieses garantia de que contigo el PEM de un proyecto dado, a
igualdad de especificaciones, sera un 10% inferior al habitual, o, aln mejor, que vas a construir
aquello a 385 €/m2, en vez de los 450 €/m2 habituales en la zona, estas ofreciendo una ventaja a la
que son sensibles casi todos los mercados, pero especialmente el de los promotores profesionales.
Para que sea eficaz, ha de ser una ventaja valiosa para un grupo de clientes potenciales que
cumplan las condiciones necesarias para formar un mercado: interesados en promover obras en las
gue se necesita un arquitecto, nimero suficiente de integrantes, capacidad adquisitiva, accesibilidad,
etcétera. Los ganadores semanales del premio de la loteria primitiva, por ejemplo, cumplen todo
menos la accesibilidad, por lo que no forman un verdadero mercado: no te seria posible localizarles,
por lo que no podrias dirigirte a ellos para ofrecerles tus servicios.

Es necesario que tu ventaja diferencial resulte creible para
tu mercado, que no parezca una promesa voluntariosa pero
incierta. Un camino para obtener esa credibilidad antes de
gozar de la fama de poseerla (fulanito logra notables
reducciones de coste en boca de tus clientes seria un
mensaje que te asegurase los encargos futuros) es ofrecer
una garantia. Por ejemplo, indexar una parte de tus
honorarios al logro del resultado prometido.

Posibles ventajas diferenciales:

ser uno de los escasos arquitectos de una zona aislada y con demanda

asegurar plazos o costes de ejecucion (y mejor si son menores de lo normal)

asegurar el tratamiento inmediato y profesional de problemas (urbanisticos, constructivos...)
ser especialista en una tipologia compleja (hoteles, hospitales, carceles...)

ser especialista en una parte del proceso constructivo (impermeabilizacion, aislamiento,
cimentacion, sefialética, evacuacion...)

e serun arqwtecto de prestigio como artista, en la linea de Abalos, Campo, Linazasoro,
Moneo, Navarro, Perea, Ulargui, Vicens...

Hay muchas mas y cualquiera es buena, con tal de que sea una,
haya pocos arquitectos ofreciéndola a tu mercado eficazmente, sea
valiosa para éste y te la creas, hasta el punto de procurar que tu
nombre se confunda con ella.




Selecciona tu ventaja

El proceso para detectar tu ventaja es una espiral que gira entre el mercado al que te diriges, tus
capacidades profesionales y el producto que quieres vender (proyectos pequefios y numerosos,
grandes y escasos, muy tecnoldgicos o mas bien ecosensibles...).

Analiza tu panorama profesional y elige tus cualidades que cumplan con a) gustarte realizarlas b) ser
valiosas para tu mercado y c) no haber sido publicitadas por otros arquitectos de tu entorno como
propias.

oadt -

Cuando veas una de esas cualidades mas o menos clara
(nunca te sentiras ‘fuerte’ en ella, a poco honrado que seas),
decide que esa es tu ventaja diferencial. Es una decision
personal, no un reconocimiento, premio 0 nombramiento que
te viene de fuera, del Colegio de Arquitectos o de un

- 2\ ministerio. T4 la decides, sin mas apoyo que tu analisis
P personal. Si es valiosa para tu mercado, seguramente

acertaras.

Cuanto mas concreta sea tu ventaja, mas eficaz resultara. Aléjate de planteamientos generales,
como ‘llave en mano’, ‘siempre a su servicio’, ‘los mejores profesionales’... Prefiere el bajo nivel,
mensurable, en la linea de ‘acorto el plazo de ejecucion hasta un 12%, con garantia contractual’.
Recuerda el sabio consejo de Ogilvy: Solo lo concreto motiva.

No temas restringir tu mercado a los pocos que estén interesados en tu ventaja, en vez de
mantener todas las opciones abiertas. El arquitecto que aparece como capacitado para realizar
eficientemente cualquier encargo que aparezca por su puerta es cosa del pasado. Cuanto mas
estrecho sea tu charco (con tal de que contenga un nimero suficiente de peces), mas facil te
resultara pescar.

Créetela

Suele ser un problema. No estas acostumbrado a proponerte como ‘genio en algo’ y ademas te
repugna la idea de hacerlo. Sin embargo, aceptas con naturalidad que otros (abogados, pintores,
médicos, literatos...) lo hagan. Tu ventaja, a poco que la trabajes, que estudies sobre ella y te
mantengas al dia, si te interesa, sera real: tu la haras real.

Vence el pudor y proponte como experto en ella. Con tal de que no sea una flagrante estafa, la
sociedad te reconocera como tal en muy poco tiempo, hasta que no se demuestre lo contrario. Y si
es una ventaja real para cierto grupo humano, pronto tendras a ese grupo llamando a tu teléfono.

Comunica siempre

Todos los profesionales saben que estan siempre vendiendo y que no saben qué conversacién con
qué persona sera la que traiga el encargo fundamental. Riega el arbol un poco todos los dias, sin
preguntarte qué litro de agua sera el que le haga florecer en primavera.

Ademas de cuidar cada contacto con cualquier persona, dedica tiempo y esfuerzo a tejer tu red de
contactos, con quienes te comunicas habitualmente aunque sea con baja intensidad.
Preferiblemente esos contactos deben ser no arquitectos, sino promotores, constructores, y otras
personas del contexto edificatorio. Especialmente, clientes potenciales.

Promueve encuentros (jornadas de caza o pesca, torneos de golf, tenis 0 mus, viajes...) que
actualicen y refuercen tus relaciones.

Y prepara una comunicacion convincente en Internet, en tu cv y en un folleto sencillo, que insistan
en la misma idea: tu ventaja diferencial. No es probable que te traigan nuevos clientes, pero que
pueden confirmar en su decision a algunos que estén dudando.
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Haz que sea verdad

Esfuérzate en conseguir que tu ventaja diferencial se haga realidad en todos tus encargos. Lucha
por conseguirlo. Dispdn de los recursos necesarios.

Quiza al leer los parrafos anteriores te hayas dicho ‘mira qué gracioso, ¢y como voy yo a garantizar
un plazo?’ Porque de ello depende tu futuro profesional. Y si te sientas un rato a pensar como se
consigue, pronto veras un camino: intervenir en la redaccion del contrato de adjudicacion, conservar
poder real en la obra (tU apruebas los pagos de las certificaciones y se rompe el trato si el cliente te
sobrepasa o abusa), darle mucha importancia desde el principio a la planificacion... Estudia la
materia, especializate.

Esto exige trabajo adicional, que debes cobrar. Tus honorarios de experto no tienen por qué ser
iguales a los de otros arquitectos, y el cliente lo comprendera.

Y todo esto implica mas esfuerzo, mas trabajo, mas riesgo.

Es el nuevo escenario profesional: duro, pero posible.

Y que Dios reparta suerte.
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