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LA PROMOCIÓN INMOBILIARIA DE LA COMUNIDAD 
VALENCIANA NO SATISFACE A LA DEMANDA 
 

 

 

 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 
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Informe de BNP Paribas Real Estate en España, “Residencial 
Valencia, diciembre 2018” 
 

La carencia de promociones de obra nueva ha hecho que la demanda se haya 
visto obligada a dirigirse al mercado de segunda mano. 
 

Las promociones de obra nueva que se están comercializando actualmente y las 
que se van a incorporar al mercado en los próximos meses harán que se 

incremente el número de transacciones en los próximos años y que la cuota de 
viviendas de obra nueva respecto al total se vaya incrementando 
paulatinamente. 

 
Las demanda se centrará en las áreas de expansión residencial de la ciudad, 

Quatre Carreres, Malilla, Benicalap y Patraix fundamentalmente. Son proyectos 
bien valoradas por los usuarios debido a que tienen buenas calidades, poseen 
zonas comunes y con precios más competitivos que los proyectos del centro de 

la ciudad. 
 

El comportamiento de los precios seguirá mostrando una tendencia creciente en 
general, tanto en obra nueva como en segunda mano, y se prevé un incremento 

para el final del año 2018 en el entorno del 10%. 
 
La escasez de suelo finalista disponible, unido al elevado interés de la demanda 

seguirá presionando el precio del suelo al alza, desplazando a la demanda a 
municipios ubicados en la corona metropolitana de Valencia.  
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La cifra de visados de obra nueva de uso residencial del 2018 (hasta el mes de 

agosto) asciende a 1.769, lo que supone un incremento del 17% respecto al 
mismo periodo del 2017. En total en 2018 se podrían superar los 2.650 visados 

en la comunidad autónoma si se mantiene el ritmo de los ocho primeros meses 
del año. 
 

En la provincia de Valencia, la construcción de viviendas durante los nueve 
primeros meses de 2018 ha experimentado un crecimiento del 42% respecto al 

mismo periodo del año anterior y el doble que el año 2016, según el CAATIE 
(Colegio Oficial de Aparejadores, Arquitectos Técnicos e Ingenieros de Edificación 
de Valencia). En los primeros nueve meses de 2018 han sido 1.609 las nuevas 

viviendas iniciadas en la provincia, liderada por la ciudad de Valencia. 
 

Un hecho que constata el retorno de la actividad en el mercado residencial de la 
ciudad de Valencia es la elevada actividad promotora que se está desarrollando 

en los últimos meses. Según datos de la Concejalía de urbanismo del 
Ayuntamiento de Valencia, en el año 2016 se solicitaron 57 licencias de obra 
nueva y en 2017 se incrementaron un 47% hasta llegar a los 84 licencias.  

 
 

PROMOCIONES DE OBRA NUEVA EN VALENCIA (2018) 
 

Después de un periodo de estancamiento de la actividad promotora en Valencia, 
el sector residencial vuelve a reactivarse y las grúas vuelven a estar presentes 

en los barrios de la ciudad. 
 
El primer paso del retorno de la actividad en Valencia lo pusieron de manifiesto, 

desde finales del año 2016 el interés de tanto promotores locales, como los más 
activos del panorama nacional (Aelca, Neinor Homes, Adas, Vía Celere, 

Metrovacesa o Acciona Inmobiliaria). Además, importantes fondos de inversión 
están apostando por Valencia mediante la compra de suelos para su posterior 
desarrollo. 

 
La recuperación del sector es un hecho que queda reflejado en el importante 

número de proyectos en fase de comercialización existentes. 
 
A día de hoy, la oferta asciende a 76 promociones de obra nueva que aportarán 

al mercado 4.000 viviendas durante los próximos 24/36 meses. 
 

Las zonas donde se está concentrando la actividad coinciden con aquellas áreas 
con posibilidades de desarrollo, al ser zonas ubicadas en las afueras de la ciudad. 
El 40% de los proyectos en comercialización se concentran en la zona sur, 

Quatre Carreres, Malilla, Patraix y Benicalap. 
 

El tamaño medio de las promociones analizadas en Valencia es de 52 viviendas. 
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En zonas de expansión como Quatre Carreres, Malilla, Patraix, Juan XXIII-
Camino de Montcada o Benicalap Norte, las promociones alcanzan un tamaño 

medio de 80 viviendas, con algunos proyectos de hasta 212 unidades, como es el 
caso de “Mistral Homes” en la avenida Hermanos Machado. 

 
En la zona Centro de la ciudad las posibilidades son menores debido a la carencia 
de suelos disponibles. El tamaño de las promociones se reduce sensiblemente 

hasta las 30 viviendas aproximadamente. El precio medio de vivienda 
plurifamiliar de las promociones analizadas es 1.847 €/m² de superficie 

construida. En las zonas Prime de la ciudad, como los distritos de Ciutat Vella y 
L´Eixample, el precio medio oscila entre 4.000 €/m² y 5.000 €/m².  
 

Los proyectos más exclusivos ubicados en el entorno de la Plaza de América con 
calidades por encima de la media del mercado, pueden alcanzar niveles de 

precios superiores a 5.000 €/m². 
 

Si se analiza el precio de las zonas de expansión residencial, se observa cómo 
Quatre Carreres tiene los precios más elevados: 2.074 €/m² de media. No 
obstante, los proyectos que están ubicados más próximos al centro comercial “El 

Saler” tienen precios más elevados. 
 

En la zona del Malilla, el precio medio es 1.800 €/ m². Los proyectos ubicados en 
las inmediaciones del hospital La Fe de Valencia, muestran precios más elevados, 
en el entorno de los 2.000 €/m². 

 
Finalmente, en las zonas donde se está desarrollando un mayor número de 

proyectos, el precios varían entre 1.423 €/m² en Patraix, 1.518 €/ m² en 
Benicalap Norte y 1.635 €/m² en Juan XXIII - Camino de Montcada. 
 

Se debe tener en cuenta que el coste de construcción se está incrementando, 
como consecuencia principalmente del incremento del coste de los materiales. 

Según datos Eurostat, a fecha del 3T 2018, el incremento anual de los materiales 
de la construcción en España fue del 3,7%.  
 

DEMANDA 
 
La carencia de promociones de obra nueva ha hecho que la demanda se haya 
visto obligada a dirigirse al mercado de segunda mano. 

 
Tras tocar fondo en el año 2013, las ventas empezaron a reactivarse, 

coincidiendo con el final de la crisis. Desde el año 2014 las ventas totales se han 
incrementado un 22% anualmente. 
 

Con los últimos datos publicados por el Ministerio de Fomento, a cierre del 
segundo trimestre de 2018, el número total de ventas ha alcanzado 5.884 

viviendas, lo que nos hace prever que a final de año se podrían alcanzar 12.000 
transacciones, lo que supondría un incremento del 9% respecto a 2017. 
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En cuanto al mercado obra nueva, podemos ver cómo el porcentaje sobre el total 

ha sido prácticamente residual durante los últimos años, debido a lo que se ha 
comentado anteriormente respecto a la escasez de nuevos proyectos. No 

obstante, el elevado número de promociones que se están comercializando 
actualmente hará que vaya aumentando el peso de las transacciones de 
viviendas de obra nueva en los próximos meses.  

 

PRECIOS 
 
El precio medio de vivienda libre de obra nueva de la ciudad de Valencia alcanzó 

1.520 €/m² en el segundo trimestre de 2018 (último dato publicado por el 
Ministerio de Fomento). En los últimos 18 meses se observa un ligera tendencia 

alcista de los precios, habiéndose incrementado un 5,8% desde el tercer 
trimestre de 2016. De cara a los próximos meses, se verán reflejados los 
incrementos de precios cuando se escrituren las viviendas que se están 

comercializando actualmente. 
 

En relación al mercado de segunda mano, el precio medio de la vivienda de la 
ciudad de Valencia alcanzó a cierre de 2017 1.181,6 €/m², según datos del 
Ministerio de Fomento. Durante los primeros seis meses de 2018, el precio medio 

de la vivienda ha continuado con la buena tendencia marcada en los trimestres 
anteriores, situándose en los 1.242€/m². 

  
A nivel ciudad, y basándonos en datos del portal inmobiliario Idealista, el precio 

del metro cuadrado de la vivienda de segunda mano en el segundo trimestre de 
2018 se situó en los 1.831€. Es la cifra más alta de los últimos cinco años, y 
supone un aumento del 15% respecto al mismo periodo del año pasado. 

 

NOTA DE PRENSA 
 
De acuerdo con el último informe de BNP Paribas Real Estate en España, 

“Residencial Valencia, diciembre 2018”, el sector inmobiliario de la Comunidad 
Valenciana se mantiene al alza, tanto en el ámbito residencial como en el no 
residencial.   

 
El contexto económico es favorable. Se prevé un crecimiento del PIB de Valencia 

de 2,7% en 2018. Desde 2015, Valencia crece por encima del 2,5% gracias a la 
mejora de la competitividad, la pérdida de dependencia del sector de la 

construcción y el incremento de las exportaciones. Además, la Comunidad 
Valenciana registró una inversión extranjera de 225,9 millones de euros en el 
primer semestre de 2018, lo cual indica que sigue siendo un destino muy 

atractivo para los inversores extranjeros. 
 

La concesión de licencias de obra nueva ha crecido un 114% entre 2013 y 2017 
en la comunidad autónoma. La cifra de licencias de obra nueva de uso residencial 
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hasta agosto de 2018 ascendió a 1.769, lo que supone un crecimiento del 17% 
respecto al mismo periodo de 2017. En 2018 se podrían superar las 2.650 

licencias en la comunidad autónoma si se mantiene el ritmo de los ocho primeros 
meses del año. En la ciudad de Valencia se estima que el número de licencias 

aumente un 37% en 2018, lo que llevaría a superar las 115 licencias este año, 
frente a las 84 del año 2017 y las 57 de 2016. 
 

En la provincia de Valencia, la construcción de viviendas durante los nueve 
primeros meses de 2018 ha experimentado un crecimiento del 42% respecto al 

mismo periodo del año anterior y el doble que en 2016, según la CAATIE. En los 
primeros nueve meses de 2018 se han iniciado 1.609 nuevas viviendas en la 
provincia.  

 
Después de un periodo de estancamiento de la actividad promotora en Valencia, 

el sector residencial vuelve a reactivarse. A día de hoy, la oferta asciende a 76 
promociones de obra nueva, que aportarán al mercado 4.000 viviendas durante 

los próximos 24 a 36 meses. El 40% de los proyectos en comercialización se 
concentran en la zona sur, Quatre Carreres, Malilla, Patraix y Benicalap. 
 

Desde el año 2014, las ventas de viviendas se han incrementado un 22% 
anualmente. Se prevé que a final de 2018, el número de transacciones podría 

alcanzar las 12.000, lo que supondría un incremento del 9% respecto a 2017. 
Además, el elevado número de promociones que se están comercializando 
últimamente hace prever que aumente el peso de las transacciones de viviendas 

de obra nueva en los próximos meses, frente a las de segunda mano. 
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La ciudad de Valencia tiene una 
población de 798.538 habitantes. La 
población total, incluyendo el área 
metropolitana asciende a 1.550.885 
habitantes, situando a Valencia 
como la tercera urbe más poblada 
de España, solamente por detrás de 
Madrid y Barcelona. 
 

INTRODUCCIÓN
CONTEXTO ECONÓMICO
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La posición geográfica estratégica de 
Valencia, unido a sus excelentes condi-
ciones climatológicas y a su buena red 
de transporte, favorecen al desarrollo 
económico de la ciudad y de toda su 
área de influencia. 

Se prevé que el PIB crezca en Valencia 
un 2,7% en 2018. Desde el año 2015, 
Valencia crece por encima del 2,5% gra-
cias a la mejora de la competitividad, a 
la pérdida de dependencia del sector 
de la construcción y al incremento de 
las exportaciones, con un crecimiento 
anual del 2,7% en el primer semestre 
de 2018. 

Actualmente se moderan las perspecti-
vas del crecimiento, ya que la política 
monetaria expansiva y el sector turís-
tico comienzan a mostrar síntomas de 
fatiga. A pesar de esto, las afiliaciones 
a la Seguridad Social siguen en aumen-
to manteniendo unos registros muy 
elevados. Esto se debe al auge de las 
exportaciones, las cuales se prevé que 
continúen creciendo favorecidas por la 
depreciación del euro. En este escena-
rio, Valencia ha seguido experimentan-
do un gran incremento en el nivel de 
empleo. Según las últimas previsiones, 
se podría llegar a reducir la tasa de 
desempleo hasta el 13,3% a finales de 
2019.

La inversión extranjera también se ha 
moderado en lo que va de año si lo 
comparamos con 2017, año donde se 
registraron las mejores cifras de la ul-
tima década. En el primer semestre de 
2018 la Comunidad Valenciana registró 
una inversión extranjera de 225,9 mi-
llones de euros, lo cual indica que sigue 
siendo un destino muy atractivo para 
los inversores extranjeros. 

El sector inmobiliario se mantiene al 
alza, tanto en el ámbito residencial 
como en el no residencial. Prueba de 
ello es el aumento, de enero a septiem-
bre, en el número de visados destina-
dos a obra nueva para uso residencial, 
registrando un aumento del 42% res-
pecto al mismo periodo del año ante-
rior en la ciudad de Valencia. En cuanto 
a los visados de obra no residenciales, 
también han experimentado un incre-
mento considerable, impulsado por la 
construcción de oficinas y edificios des-
tinados al turismo.

Al igual que en el resto de España, la 
ciudad de Valencia está inmersa en 
una institucionalización del mercado 
residencial, con la llegada de gran-
des promotores, fondos de inversión y 
SOCIMIs como motores principales del 
proceso.

CONTEXTO ECONÓMICO

empleados entre 
2017 y 2018

+120.000

225,9 M€
proveniente de 

inversión extranjera

Crecimiento del PIB
por encima del 

2,5% 
desde 2015
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El año 2017 cerró con un parque de viviendas en 
la Comunidad Valenciana de 3.182.158 viviendas, 
lo que supone el 12,4% del total nacional. Según 
datos del Ministerio de Fomento, la provincia de 
Valencia cuenta con 1.464.615 viviendas, un 46% 
del total de la comunidad autónoma, por delante 
de Alicante con 1.294.055 viviendas y Castellón 
con 423.482 unidades.

Durante el periodo 2002-2010, el parque de 
viviendas de la provincia de Valencia creció un 
16,23%. A partir del 2010 se observa un periodo de 
desaceleración, viéndose reducido el incremento 
hasta el 1,2% en el periodo 2010-2017. 

El número de visados de obra nueva se redujo 
en un 95% entre 2007 y 2013 en la Comunidad 
Valenciana, pasando de 27.990 visados en 2007 a 
1.389 en 2013, según los últimos datos publicados 
por el Ministerio de Fomento. La recuperación de 
la actividad promotora, de España en general y 
de Valencia en particular, se ve reflejada desde 
el año 2014, con un crecimiento del 114% en 
la concesión de licencias en la comunidad 
autónoma entre los años 2013 y 2017. 

La cifra de visados de obra nueva de uso 
residencial del 2018 (hasta el mes de agosto) 
asciende a 1.769, lo que supone un incremento del 
17% respecto al mismo periodo del 2017. En total 
en 2018 se podrían superar los 2.650 visados en 
la comunidad autónoma si se mantiene el ritmo 
de los ocho primeros meses del año.

En la provincia de Valencia, la construcción de 
viviendas durante los nueve primeros meses de 
2018 ha experimentado un crecimiento del 42% 
respecto al mismo periodo del año anterior y el 
doble que el año 2016, según el CAATIE (Colegio 
Oficial de Aparejadores, Arquitectos Técnicos e 
Ingenieros de Edificación de Valencia). En los 
primeros nueve meses de 2018 han sido 1.609 
las nuevas viviendas iniciadas en la provincia, 
liderada por la ciudad de Valencia.

ANÁLISIS DE LA OFERTA

EVOLUCIÓN DEL PARQUE DE VIVIENDAS

Fuente: INE
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Un hecho que constata el retorno de la actividad 
en el mercado residencial de la ciudad de Valencia 
es la elevada actividad promotora que se está 
desarrollando en los últimos meses. Según datos 
de la Concejalía de urbanismo del Ayuntamiento 
de Valencia, en el año 2016 se solicitaron 57 
licencias de obra nueva y en 2017 se incrementaron 
un 47% hasta llegar a los 84 licencias. 

El 2018 ha comenzado con un ritmo muy elevado. 
Entre los meses de enero y mayo, el número de 
licencias asciende a 48 unidades, por lo que se 
estima que se puedan incrementar las licencias 
un 37% anual, llegándose a superar los 115 
licencias de obra nueva en el total del año. 

ANÁLISIS DE LA OFERTA

VISADOS DE OBRA NUEVA EN LA CIUDAD DE VALENCIA
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EVOLUCIÓN LICENCIAS OBRA NUEVA



Después de un periodo de estancamiento de 
la actividad promotora en Valencia, el sector 
residencial vuelve a reactivarse y las grúas vuelven 
a estar presentes en los barrios de la ciudad.

El primer paso del retorno de la actividad en 
Valencia lo pusieron de manifiesto, desde finales 
del año 2016 el interés de tanto promotores locales, 
como los más activos del panorama nacional (Aelca, 
Neinor Homes, Adas, Vía Celere, Metrovacesa o 
Acciona Inmobiliaria). Además, importantes fondos 
de inversión están apostando por Valencia mediante 
la compra de suelos para su posterior desarrollo. 

La recuperación del sector es un hecho que queda 
reflejado en el importante número de proyectos en 
fase de comercialización existentes.  

A día de hoy, la oferta asciende a 76 promociones 
de obra nueva que aportarán al mercado 4.000 
viviendas durante los próximos 24/36 meses. 

Las zonas donde se está concentrando la actividad 
coinciden con aquellas áreas con posibilidades de 
desarrollo, al ser zonas ubicadas en las afueras de la 
ciudad. El 40% de los proyectos en comercialización 
se concentran en la zona sur, Quatre Carreres, 
Malilla, Patraix y Benicalap.

El tamaño medio de las promociones analizadas en 
Valencia es de 52 viviendas..

En zonas de expansión como Quatre Carreres, Malilla, 
Patraix, Juan XXIII-Camino de Montcada o Benicalap 
Norte, las promociones alcanzan un tamaño medio 
de 80 viviendas, con algunos proyectos de hasta 212 
unidades, como es el caso de “Mistral Homes” en la 
avenida Hermanos Machado. 

En la zona Centro de la ciudad las posibilidades son 
menores debido a la carencia de suelos disponibles. El 
tamaño de las promociones se reduce sensiblemente 
hasta las 30 viviendas aproximadamente. 

El precio medio de vivienda plurifamiliar de las 
promociones analizadas es 1.847 €/m² de superficie 
construida. En las zonas Prime de la ciudad, como 
los distritos de Ciutat Vella y L´Eixample, el precio 
medio oscila entre 4.000 €/m² y 5.000 €/m². 

PROMOCIONES DE OBRA NUEVA EN VALENCIA (2018)

ANÁLISIS DE LA OFERTA

Fuente: BNP Paribas RE Research
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Los proyectos más exclusivos ubicados en el entorno 
de la Plaza de América con calidades por encima de 
la media del mercado, pueden alcanzar niveles de 
precios superiores a 5.000 €/m². 

Si se analiza el precio de las zonas de expansión 
residencial, se observa cómo Quatre Carreres tiene 
los precios más elevados: 2.074 €/m² de media. No 
obstante, los proyectos que están ubicados más 
próximos al centro comercial “El Saler” tienen 
precios más elevados. 

En la zona del Malilla, el precio medio es 1.800 €/
m². Los proyectos ubicados en las inmediaciones del 
hospital La Fe de Valencia, muestran precios más 
elevados, en el entorno de los 2.000 €/m².  

Finalmente, en las zonas donde se está 
desarrollando un mayor número de proyectos, el 
precios varían entre 1.423 €/m² en Patraix, 1.518 €/
m² en Benicalap Norte y 1.635 €/m² en Juan XXIII - 
Camino de Montcada.

Se debe tener en cuenta que el coste de construcción 
se está incrementando, como consecuencia 
principalmente del incremento del coste de los 
materiales. Según datos Eurostat, a fecha del 3T 
2018, el incremento anual de los materiales de la 
construcción en España fue del 3,7%. 

9

Nuria Serranos

Directora de Obra Nueva Residencial
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Al analizar la evolución de la población del 
municipio de Valencia en los últimos diez años, 
podemos ver como la población no solo crece 
a un ritmo bajo, sino que se ha ido reduciendo 
desde los 807.200 habitantes en 2008, hasta los 
798.538 a principios de 2018.

A nivel distrito, cabe destacar el crecimiento de 
Campanar (9%  desde 2008), Ciutat Vella (4% 
desde 2008) y Benicalap (3,7% desde 2008). Por 
otro lado, los distritos donde más ha disminuido 
la población en la última década han sido Algirós 
(-8,9% desde 2008), Benimaclet (-5,7%) y Poblats 
Maritims (-5,6%).

Los distritos que más peso tienen en la población 
de la ciudad de Valencia son Quatre Carreres 
(9,3% del total), Camins al Grau (8,2%) y Patraix 
(7,3%).

Si se analiza la pirámide de población de la ciudad, 
se observa cómo el 30,4% de los habitantes se 
concentra en el tramo de edad 30-49 años, rango 
que coincide con el comprador de vivienda de 
reposición y primera residencia. 

El rango de edad del comprador natural de 
primera vivienda se ha ido retrasando en los 
últimos años. 

El elevado porcentaje de la tasa de paro de los 
jóvenes, (26% en el 3T 2018 según datos de la 
EPA) y las condiciones laborales poco favorables 
impiden que tengan capacidad de ahorro para 
hacer frente al pago de la entrada de una vivienda, 
teniéndose que dirigir al mercado de alquiler.

ANÁLISIS DE LA POBLACIÓN

ANÁLISIS DE LA DEMANDA

PIRAMIDE DE POBLACIÓN DE VALENCIA

POBLACIÓN POR RANGOS DE EDAD

Fuente: Ayuntamiento de Valencia
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ANÁLISIS DE LA POBLACIÓN

A continuación, se expone la evolución de la población de los distintos distritos. 

ANÁLISIS DE LA DEMANDA

de la población se concentra en 
QUATRE CARRERES
CAMINS AL GRAU
PATRAIX

25%
DISTRITOS POB VAR 10 AÑOS

CIUTAT VELLA 26.810 4,0%
L´EIXAMPLE 42.615 -3,4%
EXTRAMURS 48.475 -3,4%
CAMPANAR 37.774 6,8%
LA SAIDIA 46.891 -5,2%

EL PLA DEL REAL 30.362 -3,8%
L´OLIVERETA 48.311 -5,1%

PATRAIX 57.630 -1,7%
JESUS 52.226 -3,6%

QUATRE CARRERES 73.769 -2,0%
POBLATS MARITIMS 56.643 -5,6%

CAMINS AL GRAU 65.320 1,1%
ALGIRÓS 37.043 -8,9%

BENIMACLET 29.038 -5,7%
RASCANYA 52.764 -0,8%
BENICALAP 45.638 3,7%

POBLES DEL NORD 6.535 0,6%
POBLES DE L´OEST 14.005 -1,3%
POBLES DEL SUD 20.237 -1,8%

DISTRITOS MÁS POBLADOS
QUATRE CARRERES 73.769
CAMINS AL GRAU 65.320
PATRAIX 57.630

DISTRITOS MENOS POBLADOS
POBLES DEL SUD 20.237
POBLES DE L´OEST 14.005
POBLES DEL NORD 6.535

DISTRITOS QUE MÁS HAN CRECIDO
CAMPANAR 6,8%
CIUTAT VELLA 4,0%
BENICALAP 3,7%

DISTRITOS QUE MENOS HAN CRECIDO
POBLATS MARITIMS -5,6%
BENIMACLET -5,7%
ALGIRÓS -8,9%

Fuente: Ayuntamiento de Valencia

Distritos con mayor crecimiento de población: 

CAMAPANAR           6,8%
CIUTAT VELLA         4,0%
BENICALAP             3,7%

ventas previstas

en 2018 +9% vs 2017

12.000* La intensidad de color se corresponde con aquellos distritos 
con mayor concentración e incremento de población. 
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TRANSACCIONES DE VIVIENDAS

ANÁLISIS DE LA DEMANDA
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Fuente: Ministerio de Fomento

Si observamos la evolución de las las transacciones de 
viviendas en la ciudad de Valencia, se observa cómo desde 
mínimos del año 2013, las ventas se han ido incrementando 
anualmente hasta alcanzar 10.973 transacciones en el año 
2017. El año pasado se registraron más operaciones que 
en el año 2007, aunque con una diferencia clave, el 97% de 
ellas han sido de 2ª mano, mientras que en 2007, estas solo 
representaron el 73%. 

La carencia de promociones de obra nueva ha 
hecho que la demanda se haya visto obligada 
a dirigirse al mercado de segunda mano. 

Tras tocar fondo en el año 2013, las ventas empezaron a reactivarse, 
coincidiendo con el final de la crisis. Desde  el  año 2014 las 
ventas totales se han incrementado un 22% anualmente. 

Con los últimos datos publicados por el Ministerio de Fomento, 
a cierre del segundo trimestre de 2018, el número  total de 
ventas ha alcanzado 5.884 viviendas, lo que nos hace prever 
que a final de año se podrían alcanzar 12.000 transacciones, 
lo que supondría un incremento del 9% respecto a 2017. 

En cuanto al mercado obra nueva, podemos ver cómo 
el porcentaje sobre el total ha sido prácticamente 
residual durante los últimos años, debido a lo que se 
ha comentado anteriormente respecto a la escasez de 
nuevos proyectos. No obstante, el elevado número de 
promociones que se están comercializando actualmente 
hará que vaya aumentando el peso de las transacciones 
de viviendas de obra nueva en los próximos meses. 

.  .

 

EVOLUCIÓN DEL Nº DE TRANSACCIONES
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ANÁLISIS  
DE PRECIOS
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El precio medio de vivienda libre de obra nueva de la 
ciudad de Valencia alcanzó 1.520 €/m² en el segundo 
trimestre de 2018 (último dato publicado por el 
Ministerio de Fomento). En los últimos 18 meses se 
observa un ligera tendencia alcista de los precios, 
habiéndose incrementado un 5,8% desde el tercer 
trimestre de 2016. De cara a los próximos meses, se 
verán reflejados los incrementos de precios cuando se 
escrituren las viviendas que se están comercializando 
actualmente.  

En relación al mercado de segunda mano, el precio 
medio de la vivienda de la ciudad de Valencia alcanzó a 
cierre de 2017 1.181,6 €/m², según datos del Ministerio 
de Fomento. Durante los primeros seis meses de 2018, 
el precio medio de la vivienda ha continuado con la 
buena tendencia marcada en los trimestres anteriores, 
situándose en los 1.242€/m².

 A nivel ciudad, y basándonos en datos del portal 
inmobiliario Idealista, el precio del metro cuadrado de 
la vivienda de segunda mano en el segundo trimestre 
de 2018 se situó en los 1.831€. Es la cifra más alta de 
los últimos cinco años, y supone un aumento del 15% 
respecto al mismo periodo del año pasado. 

 

EVOLUCIÓN DEL PRECIO MEDIO

variación 2010-2018
OBRA NUEVA

-26,8%

ANÁLISIS DE PRECIOS

DIFERENCIAL PRECIOS DE SEGUNDA MANO 2T 2018
(Distritos-Media de la ciudad)
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variación 2010-2018
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MERCADO DE 
ALQUILER

5
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El resurgir del sector residencial en la ciudad de Valencia ha sido aun más pronunciado en el mercado de 
alquiler. Existen 3 factores principales que están generando una presión sobre las rentas al alza en los últimos 
meses:

La renta media del alquiler de la ciudad de Valencia se situó en los 9,0 €/m²/mes, gastos excluidos, a cierre 
del tercer trimestre de 2018. Después de un ajuste del 35% desde máximos del año 2008 hasta mínimos del 
año 2014, las rentas se mantuvieron estables hasta finales del 2015. Durante los últimos tres años, las rentas 
medias han aumentado sustancialmente, registrando un incremento del 43% desde finales del año 2015. 

Al analizar las rentas de los distintos distritos, podemos ver como Ciutat Vella, l´Eixample, Poblats Marítims 
y Camins al Grau son los más caros para alquilar, con rentas superiores a los 9,9 €/m²/mes. Por otro lado, 
Benimaclet, Pobles del Nord y Pobles de l´Oest son los mas baratos (con rentas medias por debajo de los 5 
€/m²/mes).

En el mercado de alquiler destaca el proyecto del Ayuntamiento de Valencia, consistente en el desarrollo de 
diez promociones de viviendas destinadas al alquiler. Este proyectó aportará al mercado 177 viviendas en los 
distritos de Ciutat Vella, barrio de las Moreras y en Tarongers. El precio de alquiler de los nuevos proyectos se 
mantendrá entre los cuatro y los cinco euros por metro cuadrado, una cifra que se sitúa por debajo del precio 
medio de la ciudad. 

1
2
3

MERCADO DE ALQUILER

Disminución considerable de la oferta. Con el retorno del incremento de los precios de venta, la 
vivienda ha vuelto a ser un activo financiero interesante y muchos propietarios se decantan por poner 
su vivienda a la venta.

Interés elevado de los inversores, atraídos por las rentabilidades que ofrece este segmento por 
encima de otros activos financieros.

Auge del alquiler turístico. El atractivo que posee la ciudad hace que sea un destino vacacional y de 
ocio muy demandado.

EVOLUCIÓN DEL PRECIO DE ALQUILER

Fuente: Informe de precios de Idealista

9,0 €/m²/mes T3 2018
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4 Demanda proveniente de estudiantes. Valencia es una de las ciudades más demandadas tanto por 
estudiantes nacionales e internacionales. El atractivo de la ciudad, junto con el buen clima que posee 
y los precios más competitivos en comparación con otras ciudades como Madrid o Barcelona, hacen 
de Valencia un destino muy atractivo para los estudiantes foráneos.

Mario Verdyguer

Director de Property Management
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MERCADO DE 
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MERCADO DE SUELO

Fuente: Ministerio de Fomento

Entre 2017 y 2018, las grandes promotoras han 
intensificado la búsqueda de suelo finalista en la 
ciudad. Aedas, Aelca, Neinor Homes y Vía Celere 
han acaparado casi la totalidad de las noticias 
sobre operaciones de suelo en este municipio. A 
sabiendas de la escasez de suelo finalista y res-
paldadas por fondos de inversión, se han lanzado 
a comprar suelo en Valencia. Entre las cuatro pro-
motoras aglutinan suelo para construir alrededor 
de 1.500 viviendas en Valencia.

El pasado mes de septiembre, la promotora AQ 
Acentor, propiedad de la gestora alemana de fon-
dos Aquila Capital, adquirió 232.000 m² de suelo 
para desarrollar un nuevo barrio compuesto de 
1.300 viviendas en el entorno del nuevo hospital 
de la FE y Malilla, concretamente en el PAI Fuente 
San Luis. 

Destaca también la reciente compra por parte 
de Habitat de una parcela ubicada en el PAI Las 
Moreras, donde se desarrollará una promoción de 
68 viviendas cuyo inicio de comercialización está 
previsto para finales de año. 

El buen momento por el que pasa el mercado re-
sidencial en Valencia y las perspectivas de creci-
miento en el corto-medio plazo, están generando 
que grandes fondos de inversión se decanten por 
invertir en el desarrollo de nuevos proyectos resi-
denciales en la capital del Turia.    

La escasez de suelo finalista, unido al elevado in-
terés de estos fondos y promotores por adquirir 
suelo en Valencia, ha desembocado en un incre-
mento en el precio del suelo. En algunos secto-
res estos incrementos han llegado hasta el 50% 
en apenas 24 meses, como es el caso de Patraix, 
donde el precio ha pasado de 200 €/m² a 425 €/
m² en dos años. En zonas como Malilla o Quatre 
Carreres las últimas transacciones realizadas es-
tán en el entorno de los 600 €/m², mientras que 
en Nou Campanar y Alfahuir  el precio de las úl-
timas operaciones ha llegado hasta los 800 €/m². 

En el siguiente gráfico se expone la evolución del 
número de transacciones de suelo en la provin-
cia de Valencia desde el año 2008 hasta el segun-
do trimestre de 2018, último dato publicado por el 
Ministerio de Fomento. 

 

Se observa cómo después de un ajuste severo de 
actividad entre los años 2008 y 2013, donde la ac-
tividad en el mercado de suelo fue prácticamente 
residual, se reactivaron las operaciones a partir 
del año 2014. En el año 2017 se realizaron 758 
operaciones, lo que supuso un incremento anual 
del 17%. Durante el primer semestre de 2018 se 
han registrado 442 ventas por lo que se prevé que 
2018 supere la cifra de 2017.
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EVOLUCIÓN DEL Nº DE TRANSACCIONES DE SUELO

Araceli Burgos

Directora de Suelo
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PERSPECTIVAS

El mercado residencial de la Comunidad Valenciana y 
de Valencia en particular se encuentra en un fase de 
recuperación. Después de un cambio de tendencia en los 
años 2014 y 2015 con una tímida tendencia a alza, en el año 
2016 se produjo el esperado retorno de la actividad que se 
está consolidando en los últimos 24 meses. 

A pesar de que el crecimiento de la actividad en el mercado 
en los dos últimos años es significativo, se debe tener en 
cuenta que partíamos de cifras muy bajas y la recuperación 
de la promoción continúa siendo moderada. 

Las promociones de obra nueva que se están comercializando 
actualmente y las que se van a incorporar al mercado en 
los próximos meses harán que se incremente el número 
de transacciones en los próximos años y que la cuota 
de viviendas de obra nueva respecto al total se vaya 
incrementando paulatinamente.    

Las demanda se centrará en las áreas de expansión 
residencial de la ciudad, Quatre Carreres, Malilla, Benicalap 
y Patraix fundamentalmente. Son proyectos bien valoradas 
por los usuarios debido a que tienen buenas calidades, 
poseen zonas comunes y con precios más competitivos que 
los proyectos del centro de la ciudad. 

El comportamiento de los precios seguirá mostrando una 
tendencia creciente en general, tanto en obra nueva como 
en segunda mano, y se prevé un incremento para el final del 
año 2018 en el entorno del 10%. 

La escasez de suelo finalista disponible, unido al elevado 
interés de la demanda seguirá presionando el precio del 
suelo al alza, desplazando a la demanda a municipios 
ubicados en la corona metropolitana de Valencia. 

Jorge Almagro

Director de Residencial, Suelo y Consultoría
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Estudio económico de una promoción inmobiliaria. 
 

 Costes financieros de las distintas fuentes de financiación en las 
promociones inmobiliarias: préstamos hipotecarios subrogables, 
descuento de efectos, préstamos y créditos puente, etc. 

 
 Estudio económico y el Cash Flow de una promoción inmobiliaria 

para analizar su rentabilidad. 
 

 Los estudios de mercado inmobiliario. Análisis de la oferta y la 

demanda 
 

 Análisis económico financiero de los tiempos y costes de una 
promoción inmobiliaria.  

 

 Control financiero de las ventas de una promoción inmobiliaria.  
 

 Modos de gestión y los análisis de viabilidad real de las 
promociones inmobiliarias.  

 

 Identificar todos los costes relacionados con una promoción 
inmobiliaria 

 
 La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 
 Control de gestión de una promoción inmobiliaria. 

 

 El control de gestión a través del presupuesto. El control del “cash-
flow”. 

 
 Control económico de rentabilidad de una promoción inmobiliaria. 

 

 Control financiero para atender pagos de una promoción 
inmobiliaria. 
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Formación inmobiliaria práctica  > Sólo cuentan los resultados 

 
 Estudio urbanístico de viabilidad de la promoción 

 
 Trámites y documentación de la promoción inmobiliaria. 

 
 Fases de una promoción inmobiliaria. Control de riesgos en las 

fases de la promoción inmobiliaria. 

 
 Diferencias entre edificabilidad y aprovechamiento urbanístico.  

 
 Clases de edificabilidad. ¿Cómo calcular la edificabilidad de un 

solar?  

 
 La gestión del suelo y su puesta en valor. 

 
 Tasación y valoración del patrimonio inmobiliario. 

 
 Venta de inmuebles en construcción como alternativa de 

financiación para el promotor.  

 
 Gestión de obra  

 
 Responsabilidad del promotor inmobiliario.  

 



 

 
 

 

 
>Para aprender, practicar.      

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica  > Sólo cuentan los resultados 

PARTE PRIMERA. 

Viabilidad organizativa: especialización 

 

Capítulo 1. Una promotora inmobiliaria desde dentro.  
 

  
 

1. La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 


