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 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. 

 

29 de julio de 2019 
 

Promotor inmobiliario y guía del urbanismo de Cataluña. 
 
En Cataluña, el mercado inmobiliario sigue en una fase de expansión pero con 

una lenta recuperación de la actividad y unos valores absolutos todavía muy 
escasos para la necesidad de creación de nuevos hogares.  

 
Del Informe elaborado por el Centro de Estudios Demográficos (CED) para al 
Plan Territorial Sectorial de la Vivienda se desprende que en el período 

comprendido entre 2015-2030, se formarán 884.800 nuevos hogares en 
Cataluña.  

 
De éstas, se restarían las que previsiblemente desaparecerán (526.600) con lo 
que resultarían necesarias unas 358.200 nuevos hogares en el transcurso de los 

15 años, por lo que resultaría aconsejable una producción de 25.000 unidades 
anuales, cifras lejanas a las conseguidas hasta el momento. La producción de 

viviendas incrementa pero, aunque nos encontramos con cifras muy por debajo 
de las necesarias para atender la demanda. La recuperación del sector es lenta 
pero constante desde que en 2013 pero hasta llegar a las cantidades previstas 

de necesidades de hogares todavía queda recorrido.  
 

El bajo nivel de la producción de viviendas nuevas con una demanda creciente de 
esta tipología, hacen que sea necesaria una producción más intensa para 

satisfacerla. Promover vivienda embargo, se está convirtiendo cada vez más en 
un gran reto. Por un lado, las recientes apariciones de algunos tipo de medidas 
por parte de la Administración que penaliza a las empresas que tienen capacidad 

actualmente de aumentar la oferta de viviendas provocando que se pueda ver 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/PROMOTOR-INMOBILIARIO.html
https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/URBANISMO-CATALUNA-CATALUNYA.html
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resentida directamente la actividad del sector y por otro, el relativo al propio 
coste de realizar las viviendas.  

 
En este sentido, la evolución del coste de construcción no ha sido homogénea 

con la del precio de la vivienda. 
 
El sector es cíclico y el precio de venta de las viviendas en los diferentes ciclos de 

la economía se ha ido adaptando a las bajadas y subidas así como los reajustes 
en tanto y en cuanto recibe la presión de la demanda. Sin embargo, el 

comportamiento de los costes de la construcción han seguido una trayectoria 
alcista: el ritmo de los estándares normativos, la falta de tejido productivo, la 
escasez de mano de obra cualificada y el incremento del coste de los materiales 

recaen directamente en el escandallo de costes que pueden hacer declinar la 
viabilidad del proyecto. 

 
El agravio se eleva cuando de lo que hablamos es de la producción de un 

producto con precio de venta limitado en el que la repercusión de el incremento 
de los costes es inviable, cómo es la creación de un parque de vivienda social 
importante para cubrir las necesidades de una gran parte de la demanda actual. 

 
A modo de ejemplo, si tomamos como referencia los costes de una promoción 

plurifamiliar de renta media entre medianeras, según el Boletín Económico de la 
Construcción, el coste de la misma se sitúa en el segundo trimestre del año en 
1.290,38 € € / m2  (incluido los honorarios técnicos y permisos de obra, la 

seguridad y salud y el beneficio industrial). 
 

Este coste embargo, que incrementa un 1,7% en el último año, lo hace de 
manera constante sin que los efectos de la crisis inmobiliaria les haya afectado 
desde 2007, concretamente el coste de construcción aumenta desde entonces un 

44% (evolución 2007-2019) pasando de 898,30 € / m2  los 1.290,4 € / m2 
actuales, mientras que el precio de venta de la vivienda sufrió un reajuste 

importante en el mismo periodo del -37%, pasando de 3.853.64 € / 
m2 construido en Cataluña en el 2007 a 2.430,2 € / m2 construido en el primer 
trimestre de 2019 para una vivienda libre de obra nueva. 

 
Aunque se agrava más cuando lo que se trata es de promover VPO, donde el 

costo de la construcción se calcula sobre la superficie construida mientras que el 
precio de venta corresponde a la superficie útil, con la consecuencia de que 
exclusivamente el coste de la construcción se sitúa en el 79% del total del precio 

de venda  que alcanza los 1.940 € / m2  de superficie útil como precio máximo 
de venta de una Vivienda de Protección Oficial en la zona A, según información 

publicada por la Agencia de la Vivienda de la Generalidad de Cataluña. 
 
A estos gastos falta añadir la cantidad relativa al suelo, la fiscalidad, los gastos 

derivados de la gestión de la promoción, los gastos financieros, el beneficio 
promotor, etc. que complican la viabilidad de cualquier promoción de esta 

tipología. 
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La falta de mano de obra cualificada es un problema añadido de dificultad de 
construcción; es conveniente ir hacia una mayor industrialización del sector, 

ligada con la tecnología BIM para ir en la actual dirección de la nueva edificación 
hacia la vivienda del futuro. 

 
Para llevar a cabo los procesos constructivos más actuales, hay que 
profesionalizar el sector y revalorizar el oficio para atraer mano de obra, 

especialmente de los jóvenes, para que se entienda la construcción como una 
salida profesional cualificada. 

 
Finalmente, como siempre, indicó que para la creación de nueva promoción de 
vivienda social necesaria para la demanda, se un gran pacto público-privado que 

lo haga posible Desaceleración de las viviendas iniciadas en Cataluña al primer 
trimestre del año  

 
Con la reciente aparición de algunos tipos de medidas por parte de la 

Administración que penaliza a las empresas que tienen capacidad actualmente de 
aumentar la oferta de viviendas, se podía ver resentida directamente la actividad 
del sector y es en este primer trimestre del año con datos de los visados de inicio 

de obras publicadas recientemente por la Agencia del vivienda, donde se pone de 
manifiesto un cambio de tendencia en la producción de viviendas, por primera 

vez desde el punto de inflexión de 2013. 
 
Los visados concedidos por los colegios de aparejadores en relación a la 

construcción de nuevas viviendas en Cataluña 2019 bajan un 5,2% en 
comparación con el primer trimestre de 2018, alcanzando la cantidad de 3.462 

viviendas; no hay que remarcar que es una cantidad todavía muy escasa para las 
necesidades de un mercado con recorrido. 
 

Esta contracción de las viviendas iniciadas, viene directamente relacionada por el 
comportamiento de la provincia de Barcelona (-9,4%), que si bien la mayoría de 

sus coronas incrementan significativamente, la ciudad de Barcelona, con una 
influencia directa sobre el total, disminuye considerablemente un 62,9% de la 
obra iniciada y también lo hace en la obra terminada (-20,8%). La provincia de 

Tarragona, es la segunda que muestra en el período una disminución de los 
visados de inicio de obra del -8,2%, y los certificados finales del -24,8%. 

 

CRECEN DE LAS VENTAS DE VIVIENDAS EN EL PRIMER 
TRIMESTRE  
 
Con la producción actual del primer trimestre del año en Cataluña, se puede 
determinar que las compraventas, superan la absorción de la oferta de viviendas 

terminadas (1.983 unidades). Este efecto pero, hace que los factores como la 
demanda y la oferta presionen al alza los precios, así como que se pone de 

manifiesto, un incremento de las ventas de las viviendas en construcción. 
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En Cataluña, se alcanzaron las 21.478 operaciones de compraventas de 
viviendas en el primer trimestre de 2019, lo que supone un incremento del 5% 

en comparación con el mismo trimestre de 2018. De estas, el 66% correspondían 
a viviendas vendidas en la provincia de Barcelona y también muestran una 

evolución positiva del + 5,7% en relación a las operaciones realizadas en el 
primer trimestre del año anterior, seguida por el comportamiento de la provincia 
de Tarragona con un incremento del 4,7%, Girona (+ 2,6%) y Lleida (+ 2,3%). 

 
Del total de compraventas realizadas en Cataluña en el periodo, 3.517 

correspondían a ventas de viviendas nuevas y 17.961 a viviendas usados. Es 
importante mencionar el cambio de tendencia de las ventas de vivienda nueva 
con crecimientos importantes que empujan al total de compraventas hacia una 

evolución más positiva contrarrestando con la desaceleración de las ventas de 
segunda mano, -efecto contrario al de épocas de crisis -, aunque el mercado de 

segunda mano en valores absolutos, sigue siendo mayoritario. En el primer 
trimestre del año, el incremento de las operaciones de obra nueva fue del 7,6%, 

tres puntos por encima del usado. Repuntan las ventas de viviendas nuevas en la 
provincia de Barcelona tanto en valores absolutos (74% del total) como en 
valores relativos (+ 13,8% de incremento), contrariamente al comportamiento 

de la provincia de Girona que es la única que disminuye un 17,8% la venta de 
obra nueva a la vez que es la que más incrementa en las operaciones de 

segunda mano (+ 7,1%). 
 

CRECE LA POBLACIÓN OCUPADA PERO BAJA EN LA 
CONSTRUCCIÓN 
 
La población ocupada en Cataluña ha sido de 3.431,2 miles de personas en el 

segundo trimestre de 2019, cifra que se traduce en un crecimiento del 2,1% 
interanual. La industria y los servicios muestran incrementos interanuales del 
0,4% y del 4,4% respectivamente, mientras que bajan a la agricultura (-15,5%) 

y la construcción (-13,9%). 
 

Contrariamente, los parados inscritos en las oficinas de empleo de Cataluña se 
han reducido un 3,5% respecto al mismo mes del año anterior. 
 

Destacan las disminuciones de los parados en la agricultura (-13,1%) y el sector 
de la construcción (-8,5%), seguido de la industria (-5%) y el sector servicios (-

2,6% interanual). El número de afiliados al sector de la construcción refleja un 
aumento del 4,9% interanual. 

 
Baja el Euribor hasta el -0.190 en junio 
 

El índice EURIBOR, que es utilizado como principal referencia para fijar el tipo de 
interés de los préstamos hipotecarios concedidos por las entidades de crédito 

españolas, baja en junio hasta el -0,190%. Tomando como referencia los últimos 
doce meses, el índice registra un descenso de 0,009 puntos y de 0,056 respecto 
al mes anterior. 
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ACTUALITAT DEL SECTOR

DAVANT LA COMPLEXITAT DE CONSTRUIR

A Catalunya, el mercat immobiliari continua en una fase 
d’expansió però amb una lenta recuperació de l’activitat i uns 
valors absoluts encara molt minsos per a la necessitat de crea-
ció de noves llars. 

De l’Informe elaborat pel Centre d’Estudis Demogràfics (CED) per 
al Pla Territorial Sectorial de l’Habitatge es desprèn que en el pe-
ríode compres entre 2015-2030, es formaran 884.800 noves llars 
a Catalunya. D’aquestes, es restarien les que previsiblement des-
apareixeran (526.600) amb el que resultarien necessàries unes 
358.200 noves llars en el decurs dels 15 anys, pel que resultaria 
aconsellable una producció de 25.000 unitats anuals, xifres llunya-
nes a les aconseguides fins el moment.

La producció d’habitatges incrementa però, encara ens tro-
bem amb xifres molt per sota de les necessàries per atendre 
la demanda. La recuperació del sector és lenta però constant 
des de que el 2013 però fins arribar a les quantitats previstes 
de necessitats de llars encara queda recorregut. El baix nivell 
de la producció d’habitatges nous amb una demanda creixent 
d’aquesta tipologia, fan que sigui necessària una producció 
més intensa per a satisfer-la.

Promoure habitatge però, s’està convertint cada cop més en 
un gran repte. Per una banda, les recents aparicions d’alguns 
tipus de mesures per part de la Administració que penalitza 
a les empreses que tenen capacitat actualment d’augmentar 
l’oferta d’habitatges provocant que es pugui veure ressentida 
directament l’activitat del sector i per altra, el relatiu al propi 
cost de realitzar els habitatges. En aquest sentit, l’evolució 
del cost de construcció no ha estat homogènia amb la del 
preu de l’habitatge.

El sector és cíclic i el preu de venda dels habitatge en els di-
ferents cicles de l’economia s’ha anat adaptant a les davalla-
des i pujades així com als reajustaments en tant i en quant rep 
la pressió de la demanda. No obstant, el comportament dels 
costos de la construcció han seguit una trajectòria alcista: el 
ritme dels estàndards normatius, la manca de teixit productiu, 
l’escassetat de mà d’obra qualificada i l’ increment del cost dels 
materials recauen directament en l’escandall de costos que po-
den fer declinar la viabilitat del projecte.

El greuge s’eleva quan del que parlem és de la producció d’un 
producte amb preu de venda limitat en el que la repercussió de 
l’ increment dels costos és inviable, cóm és la creació d’un parc 

d’habitatge social important per a cobrir les necessitats d’una 
gran part de la demanda actual.

A tall d’exemple, si prenem com a referència els costos d’una 
promoció plurifamiliar de renda mitja entre mitjaneres, segons 
el Boletín Económico de la Construcción, el cost de la mateixa 
es situa al segon trimestre de l’any en 1.290,38€ €/m2 (inclòs 
els honoraris tècnics i permisos d’obra, la seguretat i salut i el 
benefici industrial). 

Aquest cost però, que incrementa un 1,7% en l’últim any, ho 
fa de manera constant sense que els efectes de la crisi im-
mobiliària els hagi afectat des del 2007, concretament el cost 
de construcció augmenta des de llavors un 44% (evolució 
2007-2019) passant de 898,30€/m2 als 1.290,4€/m2 actuals, 
mentre que el preu de venda de l’habitatge va patir un reajus-
tament important en el mateix període del -37%, passant de 
3.853.64€/m2 construït a Catalunya en el 2007 a 2.430,2 €/m2 
construït al primer trimestre de 2019 per a un habitatge lliure 
d’obra nova.

Encara s’agreuja més quan del que es tracta és de promoure HPO, 
on el cost de la construcció es calcula sobre la superfície construï-
da mentre que el preu de venda correspon a la superfície útil, amb 
la conseqüència de que exclusivament el cost de la construcció es 
situa en el 79% del total del preu de venda1  que assoleix els 1.940 
€/m2 de superfície útil com a preu màxim de venda d’un Habitatge 
de Protecció Oficial a la zona A, segons informació publicada per 
l’Agència de l’Habitatge de la Generalitat de Catalunya. 

A aquestes despeses manca afegir la quantitat relativa al sòl, 
la fiscalitat, les despeses derivades de la gestió de la promoció, 
les despeses financeres, el benefici promotor, etc. que compli-
quen la viabilitat de qualsevol promoció d’aquesta tipologia.

La manca de mà d’obra qualificada és un problema afegit de 
dificultat de construcció; és convenient anar cap a una major in-
dustrialització del sector, lligada amb la tecnologia BIM per anar 
en l’actual direcció de la nova edificació cap l’habitatge del futur. 
Per a portar a terme els processos constructius més actuals, 
cal professionalitzar el sector i revaloritzar l’ofici per atraure mà 
d’obra, especialment dels joves, per a que s’entengui la cons-
trucció com una sortida professional qualificada. 

Finalment, com sempre, indicar que per a la creació de nova 
promoció d’habitatge social necessària per a la demanda, cal 
un gran pacte público-privat que ho faci possible.

(1) Calculat en base als costos de construcció transformats a cost de la superfície útil. 

IIT/2007 IIT/2008 IIT/2009 IIT/2010 IIT/2011 IIT/2012 IIT/2013 IIT/2014 IIT/2015 IIT/2016 IIT/2017 IIT/2018 IIT/2019 Var.19/07

Edifici renda normal 

entre mitjaneres
898,30 1.114,49 1.152,11 1.192,86 1.212,99 1.215,89 1.228,79 1.232,79 1.238,52 1.244,01 1.255,12 1.268,67 1.290,38 44%

Costos de la construcció €/m2 construït

Font: Boletín Económico de la  
construcció IIT de cada any
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+5,0% -13,9%

Compravendes Ocupació

Creixen de les vendes 
d’habitatges al primer trimestre

Baixa la població ocupada a la 
construcció

-5,2%

Producció

Desacceleració dels habitatges 
iniciats a Catalunya al primer 
trimestre de l’any

Desacceleració dels habitatges iniciats a Catalunya al primer trimestre de l’any
Amb la recent aparició d’alguns tipus de mesures per part de la Administració que penalitza a les empreses que tenen capacitat 
actualment d’augmentar l’oferta d’habitatges, es podia veure ressentida directament l’activitat del sector i és en aquest primer tri-
mestre de l’any amb dades dels visats d’inici d’obres publicades recentment per l’Agència de l’Habitatge, on es posa de manifest 
un canvi de tendència en la producció d’habitatges, per primer cop des del punt d’inflexió de 2013.
Els visats concedits pels col·legis d’aparelladors en relació a la construcció de nous habitatges a Catalunya al 2019 baixen un 5,2% 
en comparació amb el primer trimestre de 2018, assolint la quantitat de 3.462 habitatges; no cal remarcar que és una quantitat 
encara molt minsa per a les necessitats d’un mercat amb recorregut.  
Aquesta contracció dels habitatges iniciats, ve directament relacionada pel comportament de la província de Barcelona (-9,4%), 
que si be la majoria de les seves corones incrementen significativament, la ciutat de Barcelona, amb una influència directe sobre el 
total, disminueix considerablement un 62,9% l’obra iniciada i també ho fa en l’obra acabada (-20,8%). La província de  Tarragona, 
és la segona que mostra en el període una disminució dels visats d’inici d’obra del -8,2% i dels certificats finals del -24,8%. 

Creixen de les vendes d’habitatges al primer trimestre
Amb la producció actual del primer trimestre de l’any a Catalunya, es pot determinar que les compravendes, superen l’absorció de l’oferta 
d’habitatges acabats (1.983 unitats). Aquest efecte però, fa que els factors com la demanda i l’oferta pressionin a l’alça els preus, així com 
que es posa de manifest, un increment de les vendes dels habitatges en construcció. 
A Catalunya, es van assolir les 21.478 operacions de compravendes d’habitatges al primer trimestre de 2019, dada que suposa un incre-
ment del 5% en comparació amb el mateix trimestre de 2018. D’aquestes, el 66% corresponien a habitatges venuts dins la província de 
Barcelona i també mostren una evolució positiva del +5,7% en relació a les operacions realitzades al primer trimestre de l’any anterior, 
seguida pel comportament de la província de Tarragona amb un increment del 4,7%, Girona (+2,6%) i Lleida (+2,3%).
Del total de compravendes realitzades a Catalunya en el període, 3.517 corresponien a vendes d’habitatges nous i 17.961 a habitatges 
usats. És important fer esment al canvi de tendència de les vendes d’habitatge nou amb creixements importants que empenyen al total 
de compravendes cap a una evolució més positiva contrarestant amb la desacceleració de les vendes de segona mà, -efecte contrari al 
d’èpoques de crisi -, tot i que el mercat de segona mà en valors absoluts, continua essent majoritari. Al primer trimestre de l’any, l’ incre-
ment de les operacions d’obra nova va ser del 7,6%, tres punts per sobre de l’usat. Repunten les vendes d’habitatges nous a la província 
de Barcelona tant en valors absoluts (74% del total) com en valors relatius (+13,8% d’increment), contràriament al comportament de la 
província de Girona que és l’única que disminueix un 17,8% la venda d’obra nova alhora que és la que més incrementa en les operacions 
de segona mà (+7,1%).

Creix la població ocupada però baixa a la construcció
La població ocupada a Catalunya ha estat de 3.431,2 milers de persones al segon trimestre de 2019, xifra que es tradueix en un crei-
xement del 2,1% interanual. La indústria i els serveis mostren increments interanuals del 0,4% i del 4,4% respectivament, mentre que 
baixen a l’agricultura (−15,5%) i la construcció (−13,9%). 
Contràriament, els aturats inscrits a les oficines d’ocupació de Catalunya s’han reduït un 3,5% respecte al mateix mes de l’any anterior. 
Destaquen les disminucions dels aturats a l’agricultura (-13,1%) i al sector de la construcció (-8,5%), seguit de la indústria (-5%) i el sector 
serveis (-2,6% interanual). El nombre d’afiliats al sector de la construcció reflecteix un augment del 4,9% interanual.

Baixa l’ Euríbor fins el -0,190 al juny  
L’índex EURIBOR, que es utilitzat com a principal referència per a fixar el tipus d’interès dels préstecs hipotecaris concedits per les enti-
tats de crèdit espanyoles, baixa al juny fins el -0,190%. Prenent com a referència els últims dotze mesos, l’índex registra un descens de 
0,009 punts i de 0,056 respecte el mes anterior. 

ANÀLISI DELS INDICADORS - ÍNDEXS APCE

-0,010p.

Interès

Baixa l’ Euríbor fins el -0,190 
al juny 
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INDICADORS DEL SECTOR

(1) Agència de l’Habitatge. Dades avançades provisionals. Ministeri de Foment per les dades d’Espanya. (2) Boletín Económico de la Construcción BEC.  Inclou Seguretat i Salut i Honoraris tècnics i permisos d’obra. (3) Agència de l’Habitatge a 
partir de l’estadística del Col·legi de Registradors. Dades de 2017 actualitzades a gener 2019. (4) INE. (5) INE. EPA. Dades trimestrals. A partir del 2009 la classificació entre sectors econòmics es realitza segons la CNAE-09, amb ella el sector de 
la construcció engloba un major nombre d’activitats. (5.1) IDESCAT a partir de les xifres del Departament de Treball. (5.2) IDESCAT a partir del INSS. Règim general. (6) BANCO DE ESPAÑA. El del conjunt d’entitats de crèdit correspon al tipus 
mitjà dels préstecs hipotecaris a més de tres anys per l’adquisició d’habitatge lliure. La variació acumulada correspon a la mitja de tots els mesos de l’any en comparació amb la mitja dels mateix  període de l’any anterior. 

INDICADORS ÚLTIMA XIFRA I TRIM.18 II TRIM.18 III TRIM.18 IV TRIM.18 I TRIM.19 Acumulat de 
2019

Variació Trimestral 
(IT 19 / IVT 18)

Variació acumulada 
del mateix període

PRODUCCIÓ (1)

Espanya Hab. Iniciats 9.708 (abr 18) 23.460 26.459 25.380 25.434 27.886 37.594 9,6% 23,0%

Hab. Acabats 7.000 (abr 18) 13.989 18.083 16.883 15.399 16.547 23.547 7,5% 16,1%

Catalunya Hab. Iniciats 791 (mar 19) 3.661 3.765 3.465 3.626 3.462 3.462 -4,5% -5,4%

Hab. Acabats 737 (mar 19) 1.565 1.925 1.839 2.163 1.983 1.983 -8,3% 26,7%

Barcelona Hab. Iniciats 588 (mar 19) 3.055 3.022 2.538 2.831 2.767 2.767 -2,3% -9,4%

Hab. Acabats 568 (mar 19) 1.249 1.272 1.465 1.626 1.461 1.461 -10,1% 17,0%

Girona Hab. Iniciats 110 (mar 19) 271 348 398 459 324 324 -29,4% 19,6%

Hab. Acabats 86 (mar 19) 117 168 89 230 268 268 16,5% 129,1%

Lleida Hab. Iniciats 45 (mar 19) 128 224 194 118 181 181 53,4% 41,4%

Hab. Acabats 56 (mar 19) 66 118 70 114 154 154 35,1% 133,3%

Tarragona Hab. Iniciats 48 (mar 19) 207 171 335 218 190 190 -12,8% -8,2%

Hab. Acabats 27 (mar 19) 133 367 215 193 100 100 -48,2% -24,8%

Barcelona ciutat Hab. Iniciats 108 (mar 19) 730 608 423 442 271 271 -38,7% -62,9%

Hab. Acabats 157 (mar 19) 322 364 289 276 255 255 -7,6% -20,8%

COSTOS DE CONSTRUCCIÓ €/m2 (2)

Edifici renda normal entre mitjaneres 1.290,38 (2n T19) 1.267,93 1.268,67 1.273,75 1.276,94 1.286,96 1.290,38 0,8% 1,7%

Unifamiliar de dos plantes entre mitjaneres 1.107,23 (2nT19) 1.089,23 1.089,79 1.093,57 1.096,13 1.104,55 1.107,23 0,8% 1,6%

Nau industrial 488,13 (2n T19) 482,86 482,94 483,08 483,68 487,67 488,13 0,8% 1,1%

Edifici d’oficines entre mitjaneres 1.174,00 (2n T19) 1.157,44 1.157,65 1.160,09 1.162,56 1.171,53 1.174,00 0,8% 1,4%

Consum aparent de ciment (Milers T.) 156,2 (oct 18) 427,3 477,5 422,6 - - - - -2,5%

COMPRAVENDES (3) 

Espanya Hab. Nou 7.681 (abr 19) 22.830 23.533 23.971 22.186 26.100 33.781 17,6% 13,2%

Hab. Segona mà 33.368 (abr 19) 105.518 110.350 109.332 97.331 107.889 141.257 10,8% -0,3%

Catalunya Hab. Nou 3.517 (IT) 3.268 2.969 3.055 2.925 3.517 3.517 20,2% 7,6%

Hab. Segona mà 17.961 (IT)) 17.186 17.495 17.570 16.352 17.961 17.961 9,8% 4,5%

Barcelona Hab. Nou 2.615 (IT) 2.297 1.885 1.958 1.943 2.615 2.615 34,6% 13,8%

Hab. Segona mà 12.284 (IT) 11.796 12.151 12.125 11.140 12.284 12.284 10,3% 4,1%

Girona Hab. Nou 410 (IT)) 499 460 436 394 410 410 4,1% -17,8%

Hab. Segona mà 2.428 (IT) 2.266 2.146 2.276 2.274 2.428 2.428 6,8% 7,1%

Lleida Hab. Nou 179 (IT) 162 285 260 192 179 179 -6,8% 10,5%

Hab. Segona mà 834 (IT) 828 792 754 705 834 834 18,3% 0,7%

Tarragona Hab. Nou 313 (IT) 310 339 401 396 313 313 -21,0% 1,0%

Hab. Segona mà 2.415 (IT) 2.296 2.406 2.415 2.233 2.415 2.415 8,2% 5,2%

HIPOTEQUES SOBRE HABITATGES (4)

Espanya Nombre 29.032 (abr 19) 84.073 90.490 90.499 80.124 98.566 127.598 23,0% 13,1%

Import (milers d’€) 3.618.972 (abr 19) 10.133.047 10.979.383 11.330.470 10.266.079 12.151.438 15.770.410 18,4% 15,3%

Catalunya Nombre 4.636 (abr 19) 13.671 14.447 14.798 14.561 15.608 20.244 7,2% 10,2%

Import (milers d’€) 656.976 (abr 19) 1.947.070 2.083.382 2.081.130 2.175.747 2.392.855 3.049.831 10,0% 14,9%

MERCAT DE TREBALL (5)

Ocupació Sector 182.000 (jun 19) 205.400 211.300 216.100 217.100 199.900 182.000 -7,9% -13,9%

Total Població Ocupada 3.431.200 (jun 19) 3.303.300 3.360.400 3.393.900 3.391.100 3.391.000 3.431.200 0,0% 2,1%

Atur registrat del Sector (5.1) 29.544 (jun 19) 35.967 33.467 32.867 32.061 31.027 29.544 -3,2% -8,5%

Afiliats SS. Sector (5.2) 142.100 (jun 19) 129.067 133.566 131.900 135.300 139.200 142.100 2,9% 4,9%

TIPUS D’INTERÈS (%) (6) 

Tipus mig préstecs hipot. adquisició habi-
tatge lliure a més de 3 anys 2,041 (jul 19) 1,911 1,886 1,892 1,993 2,039 2,041 2,3% 0,179p

Ref. interbancària a un any (Euríbor) -0,190 (jul 19) -0,190 -0,186 -0,172 -0,143 -0,111 -0,190 22,4% -0,010p
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. HABITATGES INICIATS (I)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació que ha estat elaborada a partir dels visats dels Col·legis d’Aparelladors.

COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM.18 IV TRIM.18 I TRIM. 19 Var. Trimestral 
(I 19/ IV 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Alt Camp 9 4 1 4 0 2 - -50,0
Alt Empordà 321 68 50 71 132 61 -53,8 -10,3
Alt Penedès 335 137 30 95 73 48 -34,2 -65,0
Alt Urgell 4 2 1 1 0 22 - 1000,0
Alta Ribagorça 4 2 2 0 0 0 - -100,0
Anoia 74 9 14 21 30 40 33,3 344,4
Bages 51 8 23 10 10 25 150,0 212,5
Baix Camp 260 69 81 72 38 99 160,5 43,5
Baix Ebre 53 16 7 22 8 14 75,0 -12,5
Baix Empordà 348 100 108 75 65 81 24,6 -19,0
Baix Llobregat 2.353 948 545 350 510 480 -5,9 -49,4
Baix Penedès 34 8 4 5 17 7 -58,8 -12,5
Barcelonès 3.589 1.246 999 541 803 770 -4,1 -38,2
Berguedà 11 1 3 2 5 18 260,0 1700,0
Cerdanya 40 8 16 10 6 12 100,0 50,0
Conca de Barberà 37 8 3 1 25 21 -16,0 162,5
Garraf 459 81 123 134 121 269 122,3 232,1
Garrigues 16 11 5 0 0 7 - -36,4
Garrotxa 138 17 43 52 26 15 -42,3 -11,8
Gironès 442 44 93 126 179 99 -44,7 125,0
Maresme 1.020 174 211 296 339 502 48,1 188,5
Moianès 18 2 10 4 2 0 -100,0 -100,0
Montsià 137 32 50 48 7 9 28,6 -71,9
Noguera 10 3 2 2 3 3 0,0 0,0
Osona 194 53 34 46 61 17 -72,1 -67,9
Pallars Jussà 3 1 - 1 1 1 0,0 0,0
Pallars Sobirà 35 4 - 0 31 1 -96,8 -75,0
Pla de l’Estany 50 9 13 15 13 3 -76,9 -66,7
Pla d’Urgell 22 11 5 4 2 4 100,0 -63,6
Priorat 3 1 1 0 1 1 0,0 0,0
Ribera d’Ebre 6 3 2 0 1 3 200,0 0,0
Ripollès 10 - 1 6 3 17 466,7 -
Segarra 79 2 71 2 4 5 25,0 150,0
Segrià 403 77 99 162 65 88 35,4 14,3
Selva 140 28 29 43 40 36 -10,0 28,6
Solsonès 7 1 - 2 4 1 -75,0 0,0
Tarragonès 381 57 21 182 121 31 -74,4 -45,6
Terra Alta 11 9 1 1 0 3 - -66,7
Urgell 14 5 1 5 3 14 366,7 180,0
Val d’Aran 55 6 34 15 0 35 - 483,3
Vallès Occidental 2.514 301 787 871 555 438 -21,1 45,5
Vallès Oriental 827 95 242 168 322 160 -50,3 68,4

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 141 23 53 27 38 71 86,8 208,7
Camp de Tarragona 690 139 107 259 185 154 -16,8 10,8
Comarques Centrals 280 65 69 63 83 62 -25,3 -4,6
Comarques Giro- 1.449 266 337 388 458 312 -31,9 17,3
Metropolità 10.306 2.765 2.785 2.227 2.529 2.350 -7,1 -15,0
Penedès 900 234 171 255 240 363 51,3 55,1
Ponent 544 109 183 175 77 121 57,1 11,0
Terres de l’Ebre 207 60 60 71 16 29 81,3 -51,7

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 11.446 3.055 3.022 2.538 2.831 2.767 -2,3 -9,4
Girona 1.476 271 348 398 459 324 -29,4 19,6
Lleida 664 128 224 194 118 181 53,4 41,4
Tarragona 931 207 171 335 218 190 -12,8 -8,2

CATALUNYA 14.517 3.661 3.765 3.465 3.626 3.462 -4,5 -5,4
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. HABITATGES INICIATS (II)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació que ha estat elaborada a partir dels visats dels Col·legis d’Aparelladors.

CAPITALS DE COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM.18 IV TRIM.18 I TRIM. 2019 Var. Trimestral        
(I 19/ IV 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Valls (Alt Camp) 2 0 0 2 0 1 - -
Figueres (Alt Empordà) 59 1 1 5 52 2 -96,2 100,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 253 122 5 81 45 16 -64,4 -86,9
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 1 1 0 0 0 0 - -100,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 4 2 2 0 0 0 - -100,0
Igualada (L’ Anoia) 38 4 2 10 22 29 31,8 625,0
Manresa (Bages) 14 0 11 2 1 2 100,0 -
Reus (Baix Camp) 76 40 8 20 8 5 -37,5 -87,5
Tortosa (Baix Ebre) 4 1 1 1 1 0 -100,0 -100,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 6 0 5 1 0 0 - -
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 196 16 180 0 0 59 - 268,8
El Vendrell (Baix Penedès) 20 7 0 1 12 3 -75,0 -57,1
Barcelona (Barcelonès) 2.203 730 608 423 442 271 -38,7 -62,9
Berga (Berguedà) 2 0 0 0 2 2 0,0 -
Puigcerdà (Cerdanya) 5 1 1 3 0 1 - 0,0
Montblanc (Conca de Barberà) 29 6 0 1 22 20 -9,1 233,3
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 109 9 43 30 27 180 566,7 1.900,0
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 1 1 0 0 0 2 - 100,0
Olot (Garrotxa) 106 12 39 33 32 6 -81,3 -50,0
Girona (Gironès) 146 15 32 46 53 19 -64,2 26,7
Mataró (Maresme) 190 81 11 86 12 106 783,3 30,9
Moià (Moianès) 7 0 6 1 0 0 - -
Amposta (Montsià) 8 2 0 5 1 2 100,0 0,0
Balaguer (La Noguera) 0 0 0 0 0 0 - -
Vic (Osona) 84 28 18 17 21 2 -90,5 -92,9
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) 33 2 0 0 31 0 -100,0 -100,0
Banyoles (Plà de l’Estany) 26 4 8 13 1 0 -100,0 -100,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 2 1 0 1 0 2 - 100,0
Falset (Priorat) 0 0 0 0 0 0 - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 0 0 0 0 0 0 - -
Ripoll (Ripollès) 1 0 0 1 0 2 - -
Cervera (Segarra) 3 0 3 0 0 0 - -
Lleida (Segrià) 356 63 91 156 46 71 54,3 12,7
Santa Coloma de Farners (La Selva) 20 1 4 15 0 16 - 1.500,0
Solsona (Solsonès) 3 0 0 0 3 1 -66,7 -
Tarragona (Tarragonès) 192 43 3 87 59 20 -66,1 -53,5
Gandesa (Terra Alta) 2 1 0 1 0 0 - -100,0
Tàrrega (Urgell) 7 1 0 5 1 12 1.100,0 1.100,0
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 17 0 17 0 0 35 - -
Sabadell (Vallès Occidental) 835 19 298 348 170 203 19,4 968,4
Granollers (Vallès Oriental) 173 27 5 12 129 32 -75,2 18,5
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. HABITATGES ACABATS (I)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació que ha estat elaborada a partir dels visats dels Col·legis d’Aparelladors.

COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM. 18 IV TRIM. 18 I TRIM .19 Var. Trimestral  
(I 19/ IV 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Alt Camp 44 4 27 12 1 5 400,0 25,0
Alt Empordà 119 27 45 23 24 91 279,2 237,0
Alt Penedès 77 19 13 15 30 11 -63,3 -42,1
Alt Urgell 12 5 3 3 1 1 0,0 -80,0
Alta Ribagorça 5 5 - - - 14 - 180,0
Anoia 130 48 63 8 11 14 27,3 -70,8
Bages 74 46 15 3 10 14 40,0 -69,6
Baix Camp 526 50 270 93 113 34 -69,9 -32,0
Baix Ebre 112 11 30 48 23 1 -95,7 -90,9
Baix Empordà 210 30 31 24 125 71 -43,2 136,7
Baix Llobregat 1.175 302 184 259 430 304 -29,3 0,7
Baix Penedès 31 9 8 4 10 8 -20,0 -11,1
Barcelonès 1.756 458 559 436 303 450 48,5 -1,7
Berguedà 47 28 3 1 15 16 6,7 -42,9
Cerdanya 35 - 14 7 14 9 -35,7 -
Conca de Barberà 36 4 - 16 16 24 50,0 500,0
Garraf 286 34 34 84 134 132 -1,5 288,2
Garrigues 11 5 - 3 3 - -100,0 -100,0
Garrotxa 57 5 26 10 16 13 -18,8 160,0
Gironès 92 32 25 14 21 27 28,6 -15,6
Maresme 674 106 171 139 258 109 -57,8 2,8
Moianès 6 - 1 2 3 2 -33,3 -
Montsià 25 6 7 8 4 4 0,0 -33,3
Noguera 35 4 14 12 5 5 0,0 25,0
Osona 206 40 30 19 117 22 -81,2 -45,0
Pallars Jussà 28 5 9 1 13 3 -76,9 -40,0
Pallars Sobirà 1 - 1 - - - - -
Pla de l’Estany 14 4 2 3 5 18 260,0 350,0
Pla d’Urgell 18 8 6 3 1 3 200,0 -62,5
Priorat 2 1 1 - - 2 - 100,0
Ribera d’Ebre 4 - 3 1 - - - -
Ripollès 10 1 2 1 6 7 16,7 600,0
Segarra 6 1 - - 5 1 -80,0 0,0
Segrià 157 14 56 27 60 121 101,7 764,3
Selva 86 18 29 13 26 33 26,9 83,3
Solsonès 22 10 3 1 8 2 -75,0 -80,0
Tarragonès 128 48 21 33 26 22 -15,4 -54,2
Terra Alta 0 - - - - - - -
Urgell 31 4 19 5 3 3 0,0 -25,0
Val d’Aran 17 5 - 9 3 - -100,0 -100,0
Vallès Occidental 959 123 152 425 259 240 -7,3 95,1
Vallès Oriental 228 45 48 74 61 147 141,0 226,7

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 98 20 27 20 31 27 -12,9 35,0
Camp de Tarragona 736 107 319 154 156 87 -44,2 -18,7
Comarques Centrals 353 124 51 25 153 56 -63,4 -54,8
Comarques Gironines 588 117 160 88 223 260 16,6 122,2
Metropolità 4.794 1.034 1.115 1.334 1.311 1.250 -4,7 20,9
Penedès 524 110 118 111 185 165 -10,8 50,0
Ponent 258 36 95 50 77 133 72,7 269,4
Terres de l’Ebre 141 17 40 57 27 5 -81,5 -70,6

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 5.612 1.249 1.272 1.465 1.626 1.461 -10,1 17,0
Girona 604 117 168 89 230 268 16,5 129,1
Lleida 368 66 118 70 114 154 35,1 133,3
Tarragona 908 133 367 215 193 100 -48,2 -24,8

CATALUNYA 7.492 1.565 1.925 1.839 2.163 1.983 -8,3 26,7
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. HABITATGES ACABATS (II)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació que ha estat elaborada a partir dels visats dels Col·legis d’Aparelladors.

CAPITALS DE COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM. 18 IV TRIM. 18 I TRIM. 19 Var. Trimestral  
(I 19/ IV 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Valls (Alt Camp) 1 1 0 0 0 0 - -100,0
Figueres (Alt Empordà) 1 1 0 0 0 28 - 2.700,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 30 6 1 4 19 1 -94,7 -83,3
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 5 5 0 0 0 0 - -100,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 5 5 0 0 0 0 - -100,0
Igualada (L’ Anoia) 62 1 55 2 4 5 25,0 400,0
Manresa (Bages) 30 20 9 0 1 0 -100,0 -100,0
Reus (Baix Camp) 40 6 17 1 16 4 -75,0 -33,3
Tortosa (Baix Ebre) 5 4 0 0 1 0 -100,0 -100,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 4 4 0 0 0 0 - -100,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 130 0 31 20 79 41 -48,1 -
El Vendrell (Baix Penedès) 10 2 1 2 5 0 -100,0 -100,0
Barcelona (Barcelonès) 1.251 322 364 289 276 255 -7,6 -20,8
Berga (Berguedà) 22 21 0 0 1 0 -100,0 -100,0
Puigcerdà (Cerdanya) 9 0 0 0 9 0 -100,0 -
Montblanc (Conca de Barberà) 29 0 0 14 15 18 20,0 -
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 63 30 2 4 27 44 63,0 46,7
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 2 1 0 1 0 0 - -100,0
Olot (Garrotxa) 42 2 24 5 11 9 -18,2 350,0
Girona (Gironès) 8 4 2 0 2 1 -50,0 -75,0
Mataró (Maresme) 204 38 79 81 6 30 400,0 -21,1
Moià (Moianès) 3 0 0 1 2 2 0,0 -
Amposta (Montsià) 6 2 2 2 0 2 - 0,0
Balaguer (La Noguera) 1 0 0 1 0 0 - -
Vic (Osona) 56 2 1 0 53 2 -96,2 0,0
Tremp (Pallars Jussà) 14 3 0 0 11 0 -100,0 -100,0
Sort (Pallars Sobirà) 1 0 1 0 0 0 - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 8 1 1 2 4 12 200,0 1.100,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 3 0 0 1 2 0 -100,0 -
Falset (Priorat) 1 1 0 0 0 0 - -100,0
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 0 0 0 0 0 0 - -
Ripoll (Ripollès) 6 0 0 0 6 0 -100,0 -
Cervera (Segarra) 1 0 0 0 1 0 -100,0 -
Lleida (Segrià) 113 5 50 19 39 118 202,6 2.260,0
Santa Coloma de Farners (La Selva) 6 1 1 3 1 3 200,0 200,0
Solsona (Solsonès) 19 10 1 0 8 0 -100,0 -100,0
Tarragona (Tarragonès) 78 44 5 26 3 0 -100,0 -100,0
Gandesa (Terra Alta) 0 0 0 0 0 0 - -
Tàrrega (Urgell) 17 0 17 0 0 1 - -
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 10 2 0 8 0 0 - -100,0
Sabadell (Vallès Occidental) 209 22 28 109 50 27 -46,0 22,7
Granollers (Vallès Oriental) 8 1 3 3 1 24 2.300,0 2.300,0
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. COMPRAVENDES HABITATGES NOUS (I)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació del “Colegio de Registradores de la Propiedad, Bienes Muebles y Mercantiles de España”.

COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM.18 IV TRIM. 18 I TRIM. 19 Var. Trimestral  
(I 19/ IV 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Alt Camp 10 4 2 1 3 1 -66,7 -75,0
Alt Empordà 204 71 52 35 46 50 8,7 -29,6
Alt Penedès 174 27 41 58 48 64 33,3 137,0
Alt Urgell 21 4 2 7 8 5 -37,5 25,0
Alta Ribagorça - - - - - - - -
Anoia 206 40 55 45 66 64 -3,0 60,0
Bages 432 132 96 119 85 155 82,4 17,4
Baix Camp 234 34 57 92 51 44 -13,7 29,4
Baix Ebre 143 16 14 18 95 13 -86,3 -18,8
Baix Empordà 394 81 103 121 89 120 34,8 48,1
Baix Llobregat 1.228 428 294 234 272 395 45,2 -7,7
Baix Penedès 377 108 89 87 93 92 -1,1 -14,8
Barcelonès 2.478 693 554 616 615 756 22,9 9,1
Berguedà 25 3 5 4 13 5 -61,5 66,7
Cerdanya 65 21 14 11 19 18 -5,3 -14,3
Conca de Barberà 1 1 0 0 0 1 - 0,0
Garraf 131 40 40 25 26 63 142,3 57,5
Garrigues 13 6 6 1 0 3 - -50,0
Garrotxa 286 108 68 58 52 27 -48,1 -75,0
Gironès 550 150 145 136 119 109 -8,4 -27,3
Maresme 1.060 224 264 272 300 418 39,3 86,6
Moianès 42 9 11 14 8 15 87,5 66,7
Montsià 57 10 18 14 15 9 -40,0 -10,0
Noguera 20 6 3 2 9 5 -44,4 -16,7
Osona 215 67 54 42 52 95 82,7 41,8
Pallars Jussà - - - - - - - -
Pallars Sobirà 2 0 2 0 0 2 - -
Pla de l’Estany 92 32 23 17 20 26 30,0 -18,8
Pla d’Urgell 45 8 19 4 14 21 50,0 162,5
Priorat 1 0 1 0 0 0 - -
Ribera d’Ebre 11 4 3 4 0 2 - -50,0
Ripollès 10 1 0 1 8 16 100,0 1500,0
Segarra 84 1 40 38 5 4 -20,0 300,0
Segrià 588 123 189 159 117 112 -4,3 -8,9
Selva 196 37 58 58 43 47 9,3 27,0
Solsonès 11 2 2 2 5 1 -80,0 -50,0
Tarragonès 594 123 150 183 138 149 8,0 21,1
Terra Alta 18 10 5 2 1 2 100,0 -80,0
Urgell 73 4 10 36 23 11 -52,2 175,0
Val d’Aran 32 7 8 10 7 11 57,1 57,1
Vallès Occidental 1.431 444 319 362 306 430 40,5 -3,2
Vallès Oriental 663 189 153 167 154 156 1,3 -17,5

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 120 32 26 28 34 36 5,9 12,5
Camp de Tarragona 840 162 210 276 192 195 1,6 20,4
Comarques Centrals 717 209 166 179 163 269 65,0 28,7
Comarques Gironines 1.732 480 449 426 377 395 4,8 -17,7
Metropolità 6.876 1.982 1.587 1.658 1.649 2.158 30,9 8,9
Penedès 880 215 224 210 231 282 22,1 31,2
Ponent 823 148 267 240 168 156 -7,1 5,4
Terres de l’Ebre 229 40 40 38 111 26 -76,6 -35,0

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 8.083 2.297 1.885 1.958 1.943 2.615 34,6 13,8
Girona 1.789 499 460 436 394 410 4,1 -17,8
Lleida 899 162 285 260 192 179 -6,8 10,5
Tarragona 1.446 310 339 401 396 313 -21,0 1,0

CATALUNYA 12.217 3.268 2.969 3.055 2.925 3.517 20,2 7,6
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. COMPRAVENDES HABITATGES NOUS (II)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació del “Colegio de Registradores de la Propiedad, Bienes Muebles y Mercantiles de España”.

CAPITALS DE COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM.18 IV TRIM. 18 ITRIM. 19 Var. Trimestral  
(I 19/ IV 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Valls (Alt Camp) 3 1 1 0 1 0 -100,0 -100,0
Figueres (Alt Empordà) 58 34 10 6 8 5 -37,5 -85,3
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 76 14 15 30 17 28 64,7 100,0
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 15 2 0 6 7 3 -57,1 50,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 69 10 12 13 34 33 -2,9 230,0
Manresa (Bages) 208 83 41 52 32 92 187,5 10,8
Reus (Baix Camp) 137 25 44 41 27 35 29,6 40,0
Tortosa (Baix Ebre) 6 0 3 1 2 3 50,0 -
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 17 7 6 1 3 9 200,0 28,6
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 173 45 51 20 57 140 145,6 211,1
El Vendrell (Baix Penedès) 32 20 8 3 1 6 500,0 -70,0
Barcelona (Barcelonès) 1034 263 202 242 327 339 3,7 28,9
Berga (Berguedà) 12 2 4 3 3 3 0,0 50,0
Puigcerdà (Cerdanya) 8 2 2 1 3 3 0,0 50,0
Montblanc (Conca de Barberà) 1 1 0 0 0 0 - -100,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 48 14 9 13 12 11 -8,3 -21,4
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 10 5 5 0 0 3 - -40,0
Olot (Garrotxa) 231 95 59 35 42 22 -47,6 -76,8
Girona (Gironès) 314 84 85 71 74 60 -18,9 -28,6
Mataró (Maresme) 267 36 93 72 66 97 47,0 169,4
Moià (Moianès) 16 2 4 5 5 7 40,0 250,0
Amposta (Montsià) 8 0 2 4 2 2 0,0 -
Balaguer (La Noguera) 12 5 3 2 2 0 -100,0 -100,0
Vic (Osona) 69 21 10 18 20 34 70,0 61,9
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 71 25 15 14 17 19 11,8 -24,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 19 7 4 3 5 3 -40,0 -57,1
Falset (Priorat) - - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 3 2 0 1 0 1 - -50,0
Ripoll (Ripollès) 7 0 0 1 6 9 50,0 -
Cervera (Segarra) 46 0 40 2 4 2 -50,0 -
Lleida (Segrià) 443 77 151 108 107 91 -15,0 18,2
Santa Coloma de Farners (La Selva) 23 6 2 10 5 4 -20,0 -33,3
Solsona (Solsonès) 11 2 2 2 5 1 -80,0 -50,0
Tarragona (Tarragonès) 246 50 54 87 55 47 -14,5 -6,0
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 57 0 7 31 19 9 -52,6 -
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 9 2 2 3 2 2 0,0 0,0
Sabadell (Vallès Occidental) 317 84 92 83 58 125 115,5 48,8
Granollers (Vallès Oriental) 52 15 9 9 19 31 63,2 106,7
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. COMPRAVENDES HAB. SEGONA MÀ (I)

Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació del “Colegio de Registradores de la Propiedad, Bienes Muebles y Mercantiles de España”.

COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM. 18 IV TRIM. 18 I TRIM. 19 Var. Trimestral         
    (I 19/ IV18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Alt Camp 175 55 33 52 35 55 57,1 0,0
Alt Empordà 2.383 613 590 596 584 617 5,7 0,7
Alt Penedès 699 190 168 209 132 169 28,0 -11,1
Alt Urgell 104 19 29 30 26 39 50,0 105,3
Alta Ribagorça 92 23 17 22 30 22 -26,7 -4,3
Anoia 898 182 222 266 228 262 14,9 44,0
Bages 1.243 296 309 318 320 321 0,3 8,4
Baix Camp 2.392 688 616 631 457 641 40,3 -6,8
Baix Ebre 819 160 206 225 228 185 -18,9 15,6
Baix Empordà 2.461 567 657 649 588 735 25,0 29,6
Baix Llobregat 6.327 1.494 1.669 1.595 1.569 1.541 -1,8 3,1
Baix Penedès 1.587 327 425 424 411 412 0,2 26,0
Barcelonès 18.125 4.658 4.755 4.461 4.251 4.501 5,9 -3,4
Berguedà 251 67 51 71 62 82 32,3 22,4
Cerdanya 298 89 56 70 83 89 7,2 0,0
Conca de Barberà 103 31 15 26 31 44 41,9 41,9
Garraf 2.192 581 572 551 488 516 5,7 -11,2
Garrigues 102 28 22 29 23 27 17,4 -3,6
Garrotxa 281 81 49 71 80 60 -25,0 -25,9
Gironès 1.399 390 313 354 342 353 3,2 -9,5
Maresme 4.173 1.013 1.098 1.039 1.023 1.264 23,6 24,8
Moianès 84 17 17 20 30 32 6,7 88,2
Montsià 777 177 203 201 196 194 -1,0 9,6
Noguera 197 42 45 53 57 51 -10,5 21,4
Osona 1.130 287 291 276 276 357 29,3 24,4
Pallars Jussà 146 58 31 28 29 32 10,3 -44,8
Pallars Sobirà 92 21 29 19 23 25 8,7 19,0
Pla de l’Estany 139 29 39 42 29 41 41,4 41,4
Pla d’Urgell 228 70 57 56 45 54 20,0 -22,9
Priorat 22 5 6 5 6 5 -16,7 0,0
Ribera d’Ebre 109 29 31 22 27 28 3,7 -3,4
Ripollès 126 21 27 30 48 47 -2,1 123,8
Segarra 109 28 35 28 18 27 50,0 -3,6
Segrià 1.346 374 346 341 285 367 28,8 -1,9
Selva 1.920 490 425 478 527 506 -4,0 3,3
Solsonès 68 16 15 14 23 26 13,0 62,5
Tarragonès 3.313 813 858 815 827 838 1,3 3,1
Terra Alta 53 11 13 14 15 13 -13,3 18,2
Urgell 242 62 68 54 58 71 22,4 14,5
Val d’Aran 307 73 88 67 79 74 -6,3 1,4
Vallès Occidental 8.866 2.181 2.175 2.517 1.993 2.321 16,5 6,4
Vallès Oriental 3.225 830 824 801 770 917 19,1 10,5

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 1.039 283 250 236 270 281 4,1 -0,7
Camp de Tarragona 6.005 1.592 1.528 1.529 1.356 1.583 16,7 -0,6
Comarques Centrals 2.771 684 685 699 703 820 16,6 19,9
Comarques Gironines 8.709 2.191 2.100 2.220 2.198 2.359 7,3 7,7
Metropolità 40.742 10.180 10.526 10.417 9.619 10.555 9,7 3,7
Penedès 5.355 1.275 1.380 1.446 1.254 1.346 7,3 5,6
Ponent 2.224 604 573 561 486 597 22,8 -1,2
Terres de l’Ebre 1.758 377 453 462 466 420 -9,9 11,4

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 47.212 11.796 12.151 12.125 11.140 12.284 10,3 4,1
Girona 8.962 2.266 2.146 2.276 2.274 2.428 6,8 7,1
Lleida 3.079 828 792 754 705 834 18,3 0,7
Tarragona 9.350 2.296 2.406 2.415 2.233 2.415 8,2 5,2

CATALUNYA 68.603 17.186 17.495 17.570 16.352 17.961 9,8 4,5
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Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació del “Colegio de Registradores de la Propiedad, Bienes Muebles y Mercantiles de España”.

CAPITALS DE COMARQUES 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM. 18 IV TRIM. 18 I TRIM. 19 Var.Trimestral            
 (I 19/ IV 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Valls (Alt Camp) 96 37 15 20 24 29 20,8 -21,6
Figueres (Alt Empordà) 388 104 94 94 96 108 12,5 3,8
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 261 69 60 93 39 56 43,6 -18,8
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 67 12 19 20 16 26 62,5 116,7
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 320 53 106 94 67 84 25,4 58,5
Manresa (Bages) 607 166 139 143 159 172 8,2 3,6
Reus (Baix Camp) 1.045 324 272 272 177 306 72,9 -5,6
Tortosa (Baix Ebre) 322 65 70 73 114 66 -42,1 1,5
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 86 22 19 23 22 19 -13,6 -13,6
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 284 65 83 69 67 72 7,5 10,8
El Vendrell (Baix Penedès) 720 124 204 207 185 177 -4,3 42,7
Barcelona (Barcelonès) 12.757 3.296 3.289 3.070 3.102 3.300 6,4 0,1
Berga (Berguedà) 111 27 30 27 27 28 3,7 3,7
Puigcerdà (Cerdanya) 69 23 13 15 18 19 5,6 -17,4
Montblanc (Conca de Barberà) 40 12 6 11 11 20 81,8 66,7
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 972 273 226 283 190 245 28,9 -10,3
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 32 7 10 10 5 11 120,0 57,1
Olot (Garrotxa) 196 59 34 45 58 51 -12,1 -13,6
Girona (Gironès) 833 221 193 219 200 188 -6,0 -14,9
Mataró (Maresme) 1.006 239 249 259 259 386 49,0 61,5
Moià (Moianès) 41 10 7 13 11 13 18,2 30,0
Amposta (Montsià) 240 66 60 65 49 58 18,4 -12,1
Balaguer (La Noguera) 109 27 28 24 30 25 -16,7 -7,4
Vic (Osona) 407 102 115 114 76 100 31,6 -2,0
Tremp (Pallars Jussà) 72 25 21 13 13 18 38,5 -28,0
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 110 19 32 33 26 30 15,4 57,9
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 124 42 33 28 21 38 81,0 -9,5
Falset (Priorat) - - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 36 12 11 5 8 10 25,0 -16,7
Ripoll (Ripollès) 39 3 9 12 15 12 -20,0 300,0
Cervera (Segarra) 44 9 17 9 9 8 -11,1 -11,1
Lleida (Segrià) 1.031 283 272 257 219 269 22,8 -4,9
Santa Coloma de Farners (La Selva) 108 27 21 38 22 37 68,2 37,0
Solsona (Solsonès) 36 8 7 5 16 17 6,3 112,5
Tarragona (Tarragonès) 1.379 347 347 342 343 290 -15,5 -16,4
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 162 43 49 37 33 36 9,1 -16,3
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 143 26 38 35 44 37 -15,9 42,3
Sabadell (Vallès Occidental) 1.944 502 481 504 457 473 3,5 -5,8
Granollers (Vallès Oriental) 570 145 169 137 119 170 42,9 17,2
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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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 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.  
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Introducción. 
 

  
 

La gestión de una Promoción Inmobiliaria es una actividad compleja que requiere 
de una inversión económica muy importante, con largos periodos de maduración 
y con un alto riesgo en la mayoría de ocasiones.  

 
Pero hoy en día lo que más exige es un nivel de especialización.  

 
En toda promoción inmobiliaria se deben conocer de carrerilla todos los 
conceptos de coste. ¿Por qué? Porque es el mejor camino para optimizar el 

planteamiento económico-financiero de una promoción inmobiliaria y evitar 
sorpresas desagradables que pueden poner en peligro su misma viabilidad.  

 
Le proponemos analizar con un lenguaje accesible, de un modo sencillo y desde 
una perspectiva práctica, todos los costes de una promoción inmobiliaria, desde 

la compra del terreno hasta la entrega y postventa.  
 

Le facilitaremos las herramientas y criterios de análisis para conocer la 
rentabilidad de una promoción inmobiliaria y, por lo tanto, para determinar la 
viabilidad de la misma, tanto desde un punto de vista estático como dinámico.  

 
Seguiremos una metodología de análisis aplicable a cualquier operación 

inmobiliaria, de modo que le permita determinar la viabilidad de cualquier 
promoción inmobiliaria.  
 

Todo lo que debe saber un promotor inmobiliario. 
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PARTE PRIMERA. 

Viabilidad organizativa: especialización 

 

Capítulo 1. Una promotora inmobiliaria desde dentro.  
 

  
 

1. La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 


