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ESTUDIO DE LA OFERTA DE VIVIENDAS DE NUEVA 
CONSTRUCCIÓN EN CATALUÑA.  
 

 

 

 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. 

 

31 de enero de 2019 

 

Promoción inmobiliaria. 
 

El censo de 2018 ha incluido los 947 municipios que conforman Cataluña, en los 
que se han inventariado 1.214 promociones de obra nueva con un total de 5.813 
viviendas a la venta. 

Ver informe 
 

De los 947 municipios, 354 tienen promociones activas. Este 37,4% de 
municipios con promociones activas son los que incorporan el 89,5% del total de 
la población en Cataluña (6.765.615) con un ratio de 1.300 habitantes, para 

vivienda en oferta.  
 

Los datos de población indican por tanto un desequilibrio territorial en la oferta 
existente. Más concretamente, mientras en los 23 municipios de más de 50.000 
habitantes se localizan en todos ellos promociones, esta presencia se va 

reduciendo, en paralelo al número de habitantes, llegando al 7,1% en los 338 
municipios de menos de 500 habitantes.  

 
Este desequilibrio se reproduce a nivel comarcal, las diferencias son notables - 
mientras el Solsonès no hay ninguna promoción y en Les Garrigues o la Terra 

Alta hay 1 promoción en cada una, en el Barcelonès se han registrado 168.  
 

A escala provincial, en Barcelona se localizan el 52,3% de las promociones, en 
Girona el 22,2% de las promociones, en Tarragona el 14,0% de las promociones 
y en Lleida el 11,4% de las promociones. 

 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/PROMOTOR-INMOBILIARIO.html
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PROMOCIONES Y VIVIENDAS 
 
En Cataluña, se han censado un total de 1.214 promociones de obra nueva con 

un total de 5.813 viviendas, de las que el 40,4% estaban a la venta.  
 
Esta oferta activa, en función de las promociones, tiene fuerza desemejanza, por 

ejemplo, en las 5 promociones de La Ribera de Ebro un 79,8% de viviendas que 
quedan por vender mientras que en las 12 promociones de la Garrotxa hay 

únicamente un 19,3% de viviendas.  
 
Por otro lado, el 40,4% las viviendas ofertados a la venta en el conjunto de las 

promociones, se traduce en un 37,0% de viviendas entre las promociones 
finalizadas y en un 46,3% de viviendas entre las promociones en fase 

constructiva. 
 
Por tipologías edificatorias, destacan las viviendas en plurifamiliar de bloque 

cerrado, concretamente el 68,4% de las viviendas, mientras que los de 
plurifamiliar de bloque abierto alcanzan el 16,0%.  

 
A cierta distancia, se sitúan las viviendas unifamiliares adosadas (9,6%), y aún 
más distancia los unifamiliares aisladas (5,9%). 

 
Todas las viviendas incluidos en el estudio se consideran de obra nueva: el 

93,2% de vivienda de nueva construcción, reduciéndose la rehabilitación integral 
a un 6,8% (aunque casi duplica el porcentaje respecto en 2017), y se concentra 

principalmente en la comarca del Barcelonès, situándose en este territorio 49 de 
las 68 promociones registradas en Cataluña que corresponden a 333 de los 398 
viviendas censadas. 

 

CARACTERÍSTICAS 
 
Las principales tipologías en oferta son las viviendas de 3 dormitorios y 2 baños 

(30,3%) y de 2 dormitorios y 1 baño (18,7%). 
 

Aunque las características de las viviendas están subordinadas a 
variables territoriales, el tipo de vivienda medio a la venta en Cataluña 

por tipología de dormitorios es el siguiente: 

 

- los tipos loft (44) se caracterizan por tener un solo espacio, con un 

solo baño y el 54,5% dispone de cocina americana. 

- los de 1 dormitorio (508) en su mayoría tienen un solo baño (88,2%) 

y cocina estándar (68,6%). 

- los de 2 dormitorios (1.685) más de un 35% tienen además de un 

baño, la cocina estándar continúa ganando posición respecto a la 
americana con 68,6% y más de la mitad (60%) disponen de terrazas, 
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balcones o patios. 

- los de 3 dormitorios (2.304) la mayoría (86,8%) tienen además de un 

baño, la cocina estándar se posiciona en el 79,6% y el 72,4% disponen 
de terrazas, balcones o patios. 

 

 

  
 



ADJUNT DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 31 de gener de 2019

Resultats totals
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

TOTAL HABITATGES HABITATGES UNIFAMILIARS HABITATGES PLURIFAMILIARS

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu 
mitjà de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana (m² 
útils)

Preu 
mitjà de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda 
per m² 
útil (€)

Catalunya 5.813 101,8 298.150 2.821 903 204,5 532.207 2.438 4.910 82,8 254.374 2.893
Barcelona (Província) 2.839 105,6 393.705 3.809 329 237,4 608.534 2.405 2.510 88,1 364.963 3.998
Alt Penedès 119 100,5 136.140 1.391 29 158,1 210.199 1.410 90 82,4 112.840 1.384
Anoia 111 81,4 119.174 1.471 4 220,9 241.175 1.194 107 76,2 114.613 1.481
Bages 135 76,4 100.447 1.414 8 188,2 277.655 1.535 127 69,3 89.284 1.406
Baix Llobregat 220 113,7 379.868 3.437 36 211,7 677.019 3.136 184 94,2 318.521 3.499
Barcelonès 968 91,1 609.961 6.355 12 356,3 2.440.000 5.600 956 87,7 584.661 6.365
Berguedà 29 98,2 100.193 1.081 12 138,6 119.658 860 17 69,7 86.453 1.237
Garraf 191 106,0 345.979 3.485 28 165,3 360.239 2.517 163 95,7 343.853 3.630
Maresme 371 164,8 438.224 2.812 137 290,1 735.343 2.604 234 89,4 267.115 2.935
Moianès 23 95,9 128.013 1.342 1 180,9 270.000 1.492 22 92,0 121.559 1.335
Osona 115 88,9 158.088 1.916 24 166,3 256.479 1.612 91 68,5 132.138 1.996
Vallès Occidental 402 103,9 303.331 2.882 22 216,7 489.418 2.174 380 97,4 291.146 2.928
Vallès Oriental 155 108,3 259.056 2.501 16 260,9 482.063 1.980 139 90,7 232.625 2.563
Girona (Província) 964 125,2 383.630 2.828 372 191,5 607.249 2.886 592 83,6 239.423 2.790
Alt Empordà 179 122,3 293.035 2.429 79 179,0 418.761 2.307 100 77,5 191.684 2.528
Baix Empordà 277 153,7 630.426 3.749 112 251,1 1.068.568 4.103 165 87,6 329.372 3.505
Cerdanya 42 140,7 392.338 2.691 31 163,2 469.065 2.824 11 77,4 176.109 2.315
Garrotxa 29 98,3 197.757 2.020 13 119,6 251.957 1.953 16 81,0 167.269 2.057
Gironès 157 108,1 245.456 2.349 42 162,5 354.282 2.300 115 88,2 203.846 2.368
Pla de l’Estany 61 120,9 211.329 1.754 47 125,2 219.938 1.769 14 106,4 174.545 1.687
Ripollès 41 81,5 132.734 1.722 4 101,4 293.500 2.872 37 79,3 115.354 1.598
Selva 178 111,3 338.339 2.930 44 210,1 607.893 2.761 134 78,9 245.680 2.988
Lleida (Província) 913 84,0 110.409 1.283 66 175,7 245.447 1.529 847 76,8 99.811 1.264
Alt Urgell 70 74,2 99.595 1.329 8 119,6 179.075 1.498 62 68,3 89.340 1.308
Alta Ribagorça 6 66,6 84.233 1.326 6 66,6 84.233 1.326
Garrigues 11 53,5 58.618 1.107 11 53,5 58.618 1.107
Noguera 135 79,5 71.964 888 8 102,6 150.750 1.473 127 78,1 67.002 851
Pallars Jussà 9 59,5 95.456 1.463 1 114,6 300.000 2.619 8 52,7 69.888 1.318
Pallars Sobirà 12 67,6 117.025 1.689 12 67,6 117.025 1.689
Pla d’Urgell 75 69,8 49.487 726 1 197,4 114.500 580 74 68,1 48.609 728
Segarra 30 70,2 79.727 1.182 3 154,7 156.733 1.046 27 60,9 71.170 1.198
Segrià 410 91,4 135.330 1.490 21 216,9 182.327 853 389 84,6 132.753 1.525
Solsonès
Urgell 136 81,1 91.071 1.150 10 236,7 254.100 1.047 126 68,8 78.132 1.158
Val d’Aran 19 134,3 362.013 2.576 14 151,6 450.454 3.028 5 86,0 114.380 1.309
Tarragona (Província) 1.097 86,3 148.753 1.701 136 174,0 291.325 1.745 961 74,0 128.643 1.695
Alt Camp 26 85,3 85.875 1.041 5 150,1 159.140 1.091 21 69,8 68.431 1.029
Baix Camp 227 93,1 191.759 2.114 29 192,9 342.544 1.835 198 78,3 169.674 2.156
Baix Ebre 174 82,0 130.609 1.550 34 127,5 234.017 1.808 140 71,0 105.495 1.487
Baix Penedès 138 85,0 146.362 1.774 18 184,0 227.324 1.419 120 70,2 134.893 1.825
Conca de Barberà 10 50,4 45.291 889 10 50,4 45.291 889
Montsià 138 67,2 60.020 902 138 67,2 60.020 902
Priorat 12 85,9 89.096 1.081 1 169,1 149.500 884 11 78,4 83.605 1.099
Ribera d’Ebre 75 70,8 65.810 937 75 70,8 65.810 937
Tarragonès 296 98,7 200.742 2.111 49 194,3 340.363 1.849 247 80,1 173.049 2.163
Terra Alta 1 55,3 113.000 2.043 1 55,3 113.000 2.043

ÀMBITS TERRITORIALS
Metropolità 2.116 110,2 471.853 4.477 223 271,7 778.597 2.763 1.893 90,8 434.179 4.689
Comarques Gironines 922 124,5 383.218 2.834 341 194,1 620.074 2.892 581 83,7 240.678 2.800
Camp de Tarragona 571 94,7 186.724 2.019 84 190,8 327.908 1.787 487 78,3 162.412 2.059
Terres de l’Ebre 388 74,5 93.449 1.207 34 127,5 234.017 1.808 354 69,4 79.715 1.148
Ponent 797 84,3 105.591 1.239 43 195,5 189.781 1.021 754 77,9 100.751 1.252
Comarques Centrals 324 83,8 120.607 1.525 45 163,1 224.059 1.395 279 71,0 103.921 1.546
Alt Pirineu i Aran 158 97,5 209.474 1.876 54 152,8 418.147 2.677 104 68,7 101.125 1.460
Penedès 537 95,7 211.606 2.260 79 169,9 265.213 1.764 458 83,0 203.005 2.339

BARCELONA CIUTAT
Municipi de Barcelona 832 90,6 658.091 6.823 10 389,1 2.840.000 6.262 822 86,8 628.486 6.830
Ciutat Vella 54 102,9 763.587 7.523 54 102,9 763.587 7.523
Eixample 196 82,5 755.774 8.702 196 82,5 755.774 8.702
Sants-Montjuïc 33 75,3 422.302 5.663 33 75,3 422.302 5.663
Les Corts 54 109,8 978.903 7.984 1 750,8 7.000.000 9.323 53 97,7 865.298 7.959
Sarrià-Sant Gervasi 48 125,3 1.261.726 9.083 5 492,6 3.760.000 7.587 43 82,6 830.989 9.340
Gràcia 125 93,6 815.708 7.603 125 93,6 815.708 7.603
Horta-Guinardó 81 77,5 382.112 4.895 81 77,5 382.112 4.895
Nou Barris 13 74,5 325.286 3.939 13 74,5 325.286 3.939
Sant Andreu   118 84,1 392.960 4.774 4 169,3 650.000 3.840 114 81,2 383.941 4.807
Sant Martí 110 91,9 504.255 5.704 110 91,9 504.255 5.704
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Resultats totals. Comparació amb l’any 2017
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

Barcelona ciutat: resultats totals i comparació amb l’any 2017
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

2017 2018 Variació (punts percentuals)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana (m² 
útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana (m² 
útils)

Preu mitjà 
de venda de 

l’habitatge (€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Catalunya 5.844 93,1 245.923 2.545 5.813 101,8 298.150 2.821 -31 9,3 21,2 10,9
Barcelona (Província) 2.825 97,8 314.925 3.335 2.839 105,6 393.705 3.809 14 7,9 25,0 14,2
Alt Penedès 169 97,1 140.487 1.422 119 100,5 136.140 1.391 -50 3,5 -3,1 -2,2
Anoia 144 73,4 92.982 1.297 111 81,4 119.174 1.471 -33 10,9 28,2 13,4
Bages 178 70,2 99.005 1.459 135 76,4 100.447 1.414 -43 8,8 1,5 -3,1
Baix Llobregat 218 114,6 484.434 3.545 220 113,7 379.868 3.437 2 -0,8 -21,6 -3,1
Barcelonès 764 79,4 448.502 5.693 968 91,1 609.961 6.355 204 14,7 36,0 11,6
Berguedà 60 80,0 85.993 1.132 29 98,2 100.193 1.081 -31 22,7 16,5 -4,5
Garraf 173 112,6 358.454 3.542 191 106,0 345.979 3.485 18 -5,8 -3,5 -1,6
Maresme 506 137,2 362.315 2.803 371 164,8 438.224 2.812 -135 20,1 21,0 0,3
Moianès 19 80,1 149.868 1.972 23 95,9 128.013 1.342 4 19,8 -14,6 -32,0
Osona 192 93,0 279.779 2.878 115 88,9 158.088 1.916 -77 -4,4 -43,5 -33,4
Vallès Occidental 260 117,4 249.950 2.485 402 103,9 303.331 2.882 142 -11,5 21,4 15,9
Vallès Oriental 142 111,2 157.300 1.439 155 108,3 259.056 2.501 13 -2,6 64,7 73,9
Girona (Província) 898 117,8 348.452 2.625 964 125,2 383.630 2.828 66 6,3 10,1 7,7
Alt Empordà 113 99,5 259.953 2.518 179 122,3 293.035 2.429 66 22,9 12,7 -3,5
Baix Empordà 234 158,8 662.453 3.823 277 153,7 630.426 3.749 43 -3,2 -4,8 -1,9
Cerdanya 53 132,4 380.095 2.951 42 140,7 392.338 2.691 -11 6,3 3,2 -8,8
Garrotxa 27 87,3 170.034 1.992 29 98,3 197.757 2.020 2 12,6 16,3 1,4
Gironès 151 105,1 221.624 2.143 157 108,1 245.456 2.349 6 2,9 10,8 9,6
Pla de l’Estany 62 113,6 206.941 1.863 61 120,9 211.329 1.754 -1 6,4 2,1 -5,9
Ripollès 81 85,7 144.329 1.716 41 81,5 132.734 1.722 -40 -4,9 -8,0 0,3
Selva 177 103,2 256.789 2.196 178 111,3 338.339 2.930 1 7,9 31,8 33,4
Lleida (Província) 889 79,6 104.398 1.269 913 84,0 110.409 1.283 24 5,5 5,8 1,1
Alt Urgell 64 75,4 96.865 1.266 70 74,2 99.595 1.329 6 -1,6 2,8 5,0
Alta Ribagorça 6 77,9 103.117 1.340 6 66,6 84.233 1.326 0 -14,5 -18,3 -1,0
Garrigues 11 53,5 58.618 1.107 11 53,5 58.618 1.107 0 0,0 0,0 -0,0
Noguera 153 75,9 75.104 996 135 79,5 71.964 888 -18 4,8 -4,2 -10,9
Pallars Jussà 17 81,3 87.071 1.123 9 59,5 95.456 1.463 -8 -26,7 9,6 30,2
Pallars Sobirà 14 70,8 122.593 1.697 12 67,6 117.025 1.689 -2 -4,5 -4,5 -0,5
Pla d’Urgell 86 68,1 51.101 784 75 69,8 49.487 726 -11 2,5 -3,2 -7,4
Segarra 39 69,7 96.826 1.374 30 70,2 79.727 1.182 -9 0,8 -17,7 -14,0
Segrià 345 85,6 122.180 1.415 410 91,4 135.330 1.490 65 6,8 10,8 5,3
Solsonès 1 84,8 132.000 1.557 -1
Urgell 134 76,0 87.106 1.170 136 81,1 91.071 1.150 2 6,8 4,6 -1,7
Val d’Aran 19 122,2 363.995 2.636 19 134,3 362.013 2.576 9,9 -0,5 -2,3
Tarragona (Província) 1.232 74,6 122.958 1.661 1.097 86,3 148.753 1.701 -135 15,7 21,0 2,4
Alt Camp 23 92,5 109.470 1.205 26 85,3 85.875 1.041 3 -7,9 -21,6 -13,6
Baix Camp 296 82,3 149.836 1.818 227 93,1 191.759 2.114 -69 13,1 28,0 16,3
Baix Ebre 183 78,7 130.117 1.578 174 82,0 130.609 1.550 -9 4,3 0,4 -1,7
Baix Penedès 98 74,1 103.555 1.432 138 85,0 146.362 1.774 40 14,7 41,3 23,9
Conca de Barberà 18 57,8 63.847 1.114 10 50,4 45.291 889 -8 -12,8 -29,1 -20,2
Montsià 298 53,5 86.896 1.742 138 67,2 60.020 902 -160 25,6 -30,9 -48,2
Priorat 17 78,8 93.716 1.478 12 85,9 89.096 1.081 -5 9,1 -4,9 -26,9
Ribera d’Ebre 79 68,1 70.348 1.047 75 70,8 65.810 937 -4 4,0 -6,5 -10,4
Tarragonès 213 92,9 170.027 1.860 296 98,7 200.742 2.111 83 6,2 18,1 13,5
Terra Alta 7 67,1 87.181 1.411 1 55,3 113.000 2.043 -6 -17,6 29,6 44,8

2017 2018 Variació (punts percentuals)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu 
mitjà de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda 
per m² 
útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana  
(m² útils)

Preu 
mitjà de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda 
per m² 
útil (€)

Municipi de Barcelona 605 79,0 495.054 6.291 832 90,6 658.091 6.823 227 14,7 32,9 8,5
Ciutat Vella 72 81,0 567.124 7.332 54 102,9 763.587 7.523 -18 27,0 34,6 2,6
Eixample 77 78,3 598.360 7.554 196 82,5 755.774 8.702 119 5,4 26,3 15,2
Sants-Montjuïc 39 84,9 380.177 4.614 33 75,3 422.302 5.663 -6 -11,3 11,1 22,7
Les Corts 16 102,9 640.303 6.273 54 109,8 978.903 7.984 38 6,7 52,9 27,3
Sarrià-Sant Gervasi 25  94,2   786.559 8.511 48  125,3   1.261.726 9.083 23 32,9 60,4 6,7
Gràcia 96  74,2   558.637 7.441 125  93,6   815.708 7.603 29 26,2 46,0 2,2
Horta-Guinardó 77  76,7   332.270 4.415 81  77,5   382.112 4.895 4 1,1 15,0 10,9
Nou Barris 4 69,4 183.975 2.744 13 74,5 325.286 3.939 9 7,3 76,8 43,6
Sant Andreu 69 71,7 351.379 4.991 118 84,1 392.960 4.774 -59 17,4 11,8 -4,4
Sant Martí 130 79,6 498.278 6.260 110 91,9 504.255 5.704 -72 15,4 1,2 -8,9
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Resultats totals: municipis de la província de Barcelona (I)
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

TOTAL HABITATGES HABITATGES UNIFAMILIARS HABITATGES PLURIFAMILIARS

Unitats
Superfície 

mitjana  
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana  
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda per m² 

útil (€)
Unitats

Superfície 
mitjana  

(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 

l’habitatge (€)

Preu de 
venda per 

m² útil 

Catalunya  5.813   101,8 298.150 2.821 903 204,5 532.207 2.438  4.910   82,8 254.374 2.893
Barcelona (Província)  2.839   105,6 393.705 3.809 329 237,4 608.534 2.405  2.510   88,1 364.963 3.998
Primera corona 205 97,5 348.985 3.762 3 178,1 476.667 2.755 202 96,3 347.060 3.777
Segona corona 260 111,8 389.101 3.307 22 226,6 864.210 3.643 238 101,2 333.206 3.267
Tercera corona 329 103,0 285.892 2.840 14 298,0 568.072 2.044 315 94,1 272.940 2.878
Quarta corona 138 91,8 210.126 2.404 20 126,2 247.667 1.988 118 85,8 203.654 2.475
Abrera 12 211,7 446.660 2.372 9 211,7 446.660 2.372 3
Alella 8 248,4 1.631.143 4.911 6 273,2 1.867.600 4.456 2 173,7 1.040.000 6.049
Ametlla del Vallès, l’ 3 162,7 385.000 2.730 1 300,3 580.000 1.931 2 94,0 287.500 3.130
Arenys de Mar 14 147,5 468.857 3.094 5 231,8 790.000 3.419 9 100,7 290.444 2.913
Arenys de Munt 11 73,4 179.900 2.497 11 73,4 179.900 2.497
Argentona 1 433,8 880.000 2.028 1 433,8 880.000 2.028
Artés 13 134,2 134.508 1.005 13 134,2 134.508 1.005
Avià 1 38,0 54.900 1.445 1 38,0 54.900 1.445
Avinyó 6 85,1 73.500 866 6 85,1 73.500 866
Badalona 63 98,5 377.738 4.036 63 98,5 377.738 4.036
Balsareny 9 50,0 72.578 1.463 9 50,0 72.578 1.463
Barberà del Vallès 1 82,9 168.000 2.026 1 82,9 168.000 2.026
Barcelona 832 90,6 658.091 6.823 10 389,1 2.840.000 6.262 822 86,8 628.486 6.830
Begues 5 240,2 390.300 1.641 5 240,2 390.300 1.641
Berga 6 105,4 150.650 1.513 1 215,3 270.000 1.254 5 83,5 126.780 1.564
Bigues i Riells 4 250,0 400.000 1.600 4 250,0 400.000 1.600
Cabanyes, les 6 135,0 260.000 1.926 6 135,0 260.000 1.926
Cabrera de Mar 14 177,6 443.462 2.575 7 257,2 664.167 2.549 7 97,9 254.286 2.597
Cabrils 21 429,9 716.190 1.836 21 429,9 716.190 1.836
Calaf 13 79,8 82.685 1.062 13 79,8 82.685 1.062
Caldes de Montbui 1 162,0 703.000 4.341 1 162,0 703.000 4.341
Caldes d’Estrac 3 211,9 449.000 2.119 3 211,9 449.000 2.119
Calella 48 78,1 196.908 2.550 48 78,1 196.908 2.550
Calldetenes 1 262,2 395.000 1.506 1 262,2 395.000 1.506
Callús 3 79,1 69.200 913 3 79,1 69.200 913
Canet de Mar 4 123,9 272.100 2.206 3 134,8 293.167 2.177 1 91,1 208.900 2.294
Canovelles 2 189,3 500.000 2.711 2 189,3 500.000 2.711
Cànoves i Samalús 1 147,7 295.000 1.997 1 147,7 295.000 1.997
Canyelles 5 130,2 233.600 1.926 5 130,2 233.600 1.926
Capellades 6 103,8 153.583 1.540 1 195,0 275.000 1.410 5 85,6 129.300 1.566
Cardedeu 51 97,1 250.133 2.614 51 97,1 250.133 2.614
Castellar del Vallès 16 88,5 340.000 1.845 1 184,3 340.000 1.845 15 82,1 0 0
Castellbisbal 2 85,1 207.000 2.431 2 85,1 207.000 2.431
Castelldefels 1 277,0 784.215 2.831 1 277,0 784.215 2.831
Castellet i la Gornal 4 78,1 80.900 1.056 4 78,1 80.900 1.056
Castellgalí 5 177,6 288.996 1.691 5 177,6 288.996 1.691
Castellolí 1 161,0 309.700 1.924 1 161,0 309.700 1.924
Castellví de Rosanes 1 105,1 696.000 6.624 1 105,1 696.000 6.624
Cercs 11 131,6 105.991 825 11 131,6 105.991 825
Cerdanyola del Vallès 4 137,7 369.950 2.837 2 199,0 495.000 2.488 2 76,4 244.900 3.187
Cervelló 3 147,4 394.000 2.673 3 147,4 394.000 2.673
Collbató 1 175,0 395.000 2.257 1 175,0 395.000 2.257
Corbera de Llobregat 1 73,7 165.000 2.239 1 73,7 165.000 2.239
Cornellà de Llobregat 17 80,2 325.927 4.203 1 149,2 550.000 3.685 16 75,9 311.923 4.236
Cubelles 16 66,8 196.534 3.057 16 66,8 196.534 3.057
Dosrius 6 258,0 394.500 2.564 6 258,0 394.500 2.564
Espinelves 11 93,0 140.636 1.514 11 93,0 140.636 1.514
Esplugues de Llobregat 2 93,5 388.000 4.150 2 93,5 388.000 4.150
Figaró-Montmany 2 74,8 129.250 1.725 2 74,8 129.250 1.725
Folgueroles 3 246,6 340.667 1.840 2 333,6 408.500 1.346 1 72,5 205.000 2.830
Garriga, la 17 81,9 236.006 2.907 17 81,9 236.006 2.907
Gavà 13 160,3 1.113.984 5.238 4 286,9 2.093.714 7.298 9 104,1 330.200 3.590
Gelida 10 87,8 82.740 918 2 119,4 103.200 864 8 79,9 77.625 932
Gironella 5 71,4 81.000 1.129 5 71,4 81.000 1.129
Granada, la 1 44,3 56.700 1.281 1 44,3 56.700 1.281
Granollers 23 100,9 277.543 2.822 23 100,9 277.543 2.822
Gurb 3 337,0 490.500 1.545 3 337,0 490.500 1.545
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TOTAL HABITATGES HABITATGES UNIFAMILIARS HABITATGES PLURIFAMILIARS

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l'habitatge 

(€)

Preu de     
venda per      
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l'habitatge 

(€)

Preu de     
venda per      
m² útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l'habitatge 

(€)

Preu de     
venda per      
m² útil (€)

Catalunya  5.813   101,8 298.150 2.821 903 204,5 532.207 2.438  4.910   82,8 254.374 2.893
Barcelona (Província)  2.839   105,6 393.705 3.809 329 237,4 608.534 2.405  2.510   88,1 364.963 3.998

Resultats totals: municipis de la província de Barcelona (II)
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

Hospitalet de Llobregat, l’ 43 89,2 302.343 3.545 43 89,2 302.343 3.545
Igualada 14 110,2 209.336 1.871 14 110,2 209.336 1.871
Lliçà d’Amunt 1 252,8 460.000 1.820 1 252,8 460.000 1.820
Lliçà de Vall 3 338,8 536.667 1.588 3 338,8 536.667 1.588
Malgrat de Mar 1 150,0 230.000 1.534 1 150,0 230.000 1.534
Manlleu 13 56,6 91.315 1.702 13 56,6 91.315 1.702
Manresa 19 81,4 120.263 1.621 19 81,4 120.263 1.621
Masnou, el 16 119,5 397.648 3.522 6 162,4 457.627 3.041 10 93,7 361.660 3.811
Masquefa 1 100,3 147.700 1.473 1 100,3 147.700 1.473
Mataró 52 159,5 380.390 2.827 11 318,9 538.273 1.758 41 109,4 335.859 3.183
Moià 14 100,1 148.543 1.501 1 180,9 270.000 1.492 13 93,8 139.200 1.502
Molins de Rei 32 93,3 356.600 3.679 32 93,3 356.600 3.679
Mollet del Vallès 10 96,7 305.833 3.052 10 96,7 305.833 3.052
Monistrol de Calders 9 89,4 96.078 1.093 9 89,4 96.078 1.093
Montcada i Reixac 45 98,6 257.022 2.653 45 98,6 257.022 2.653
Montesquiu 26 73,8 81.979 1.116 26 73,8 81.979 1.116
Montgat 20 82,6 328.155 4.022 20 82,6 328.155 4.022
Montornès del Vallès 9 82,0 165.078 1.977 9 82,0 165.078 1.977
Navarcles 6 48,1 137.400 2.872 6 48,1 137.400 2.872
Navàs 3 59,3 69.933 1.178 3 59,3 69.933 1.178
Olost 3 64,1 100.567 1.573 3 64,1 100.567 1.573
Òrrius 15 260,0 500.000 1.923 15 260,0 500.000 1.923 0 0,0 0 0
Pacs del Penedès 3 195,4 194.800 1.018 1 2 195,4 194.800 1.018
Palafolls 1 36,9 57.800 1.565 1 36,9 57.800 1.565
Palau-solità i Plegamans 5 187,1 410.000 2.205 5 187,1 410.000 2.205
Pallejà 4 70,6 185.000 2.636 4 70,6 185.000 2.636
Parets del Vallès 1 86,6 190.000 2.194 1 86,6 190.000 2.194
Pineda de Mar 19 79,7 166.295 2.088 19 79,7 166.295 2.088
Pla del Penedès, el 11 67,3 71.509 1.075 11 67,3 71.509 1.075
Pobla de Claramunt, la 2 263,9 190.000 720 2 263,9 190.000 720
Pont de Vilomara i Rocafort, el 2 66,3 69.000 1.075 2 66,3 69.000 1.075
Pontons 1 165,0 250.000 1.515 1 165,0 250.000 1.515
Prat de Llobregat, el 4 86,4 267.500 3.114 4 86,4 267.500 3.114
Premià de Dalt 24 274,3 859.375 3.223 24 274,3 859.375 3.223
Premià de Mar 2 197,0 464.450 2.356 2 197,0 464.450 2.356
Puig-reig 6 62,1 62.650 1.019 6 62,1 62.650 1.019
Ripollet 4 106,2 244.019 2.429 4 106,2 244.019 2.429
Roca del Vallès, la 1 182,2 380.000 2.086 1 182,2 380.000 2.086
Roda de Ter 12 48,9 145.821 3.192 12 48,9 145.821 3.192
Rubí 48 83,5 213.812 2.641 48 83,5 213.812 2.641
Sabadell 140 101,5 312.621 3.104 2 193,5 623.898 3.224 138 100,2 308.110 3.102
Sallent 14 48,4 80.265 1.790 14 48,4 80.265 1.790
Sant Adrià del Besòs 27 85,6 302.309 3.547 27 85,6 302.309 3.547
Sant Andreu de la Barca 3 80,2 191.000 2.409 3 80,2 191.000 2.409
Sant Andreu de Llavaneres 23 157,4 400.057 3.545 4 451,9 925.000 2.178 19 95,4 344.800 3.689
Sant Boi de Llobregat 45 101,8 314.440 3.197 7 182,8 493.571 2.705 38 86,9 281.442 3.288
Sant Celoni 4 78,1 151.250 1.984 4 78,1 151.250 1.984
Sant Cugat del Vallès 60 141,8 596.097 3.887 3 395,0 1.149.000 2.933 57 128,5 550.022 3.967
Sant Esteve de Palautordera 5 95,1 248.000 2.631 5 95,1 248.000 2.631
Sant Esteve Sesrovires 3 289,0 625.917 2.166 3 289,0 625.917 2.166
Sant Feliu de Codines 10 54,5 89.180 1.650 10 54,5 89.180 1.650
Sant Feliu de Llobregat 18 80,2 305.872 3.972 18 80,2 305.872 3.972
Sant Fost de Campsentelles 3 114,8 283.667 2.709 3 114,8 283.667 2.709
Sant Fruitós de Bages 2 66,1 35.433 536 2 66,1 35.433 536
Sant Iscle de Vallalta 1 114,2 169.700 1.486 1 114,2 169.700 1.486
Sant Joan de Vilatorrada 1 50,3 90.100 1.792 1 50,3 90.100 1.792
Sant Joan Despí 5 94,1 416.200 4.469 5 94,1 416.200 4.469
Sant Just Desvern 27 136,9 422.963 3.245 27 136,9 422.963 3.245
Sant Llorenç d’Hortons 5 203,8 208.980 1.104 4 246,2 248.625 1.013 1 34,3 50.400 1.469
Sant Martí de Centelles 2 73,4 108.400 1.489 2 73,4 108.400 1.489
Sant Martí Sarroca 3 109,1 138.967 1.318 3 109,1 138.967 1.318
Sant Mateu de Bages 2 232,9 268.630 1.124 2 232,9 268.630 1.124
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TOTAL HABITATGES HABITATGES UNIFAMILIARS HABITATGES PLURIFAMILIARS

Unitats
Superfície 
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de venda de 
l'habitatge 

(€)

Preu de     
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m² útil (€)

Unitats
Superfície 
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(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l'habitatge 
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Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l'habitatge 

(€)

Preu de     
venda per      
m² útil (€)

Catalunya  5.813   101,8 298.150 2.821 903 204,5 532.207 2.438  4.910   82,8 254.374 2.893
Barcelona (Província)  2.839   105,6 393.705 3.809 329 237,4 608.534 2.405  2.510   88,1 364.963 3.998

Resultats totals: municipis de la província de Barcelona (III)
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

Sant Pere de Ribes 1 220,0 539.900 2.454 1 220,0 539.900 2.454
Sant Pere Sallavinera 9 59,2 45.722 771 9 59,2 45.722 771
Sant Pol de Mar 10 88,1 275.000 3.139 10 88,1 275.000 3.139
Sant Quintí de Mediona 35 74,6 81.548 1.133 4 142,8 132.169 931 31 65,9 75.016 1.159
Sant Quirze de Besora 3 58,7 68.200 1.162 3 58,7 68.200 1.162
Sant Sadurní d’Anoia 13 107,7 202.569 2.161 13 107,7 202.569 2.161
Sant Vicenç de Castellet 24 54,2 79.808 1.490 1 151,6 239.000 1.577 23 50,0 72.887 1.486
Sant Vicenç de Montalt 3 322,5 2.221.000 6.617 3 322,5 2.221.000 6.617
Santa Coloma de Gramenet 3 162,3 372.667 2.306 2 192,5 440.000 2.290 1 101,8 238.000 2.338
Santa Eugènia de Berga 3 125,8 207.833 1.667 2 157,1 257.500 1.641 1 63,1 108.500 1.719
Santa Eulàlia de Riuprimer 2 66,4 131.350 1.977 2 66,4 131.350 1.977
Santa Eulàlia de Ronçana 1 339,7 435.000 1.281 1 339,7 435.000 1.281
Santa Margarida de Montbui 59 67,3 106.466 1.586 59 67,3 106.466 1.586
Santa Margarida i els Monjos 4 74,8 89.525 1.207 4 74,8 89.525 1.207
Santa Perpètua de Mogoda 9 144,7 291.111 2.166 6 175,1 329.000 1.879 3 83,9 215.333 2.741
Santpedor 26 65,5 71.938 1.099 26 65,5 71.938 1.099
Sentmenat 3 208,8 239.467 1.155 3 208,8 239.467 1.155
Sitges 100 123,0 461.817 4.212 12 203,0 551.750 3.536 88 112,0 453.547 4.274
Subirats 2 233,7 240.000 1.027 2 233,7 240.000 1.027
Taradell 4 76,0 180.500 2.483 4 76,0 180.500 2.483
Teià 14 217,1 556.219 2.645 13 227,5 574.389 2.548 1 81,9 320.000 3.908
Terrassa 65 78,6 195.275 2.411 65 78,6 195.275 2.411
Tiana 9 85,9 347.944 4.051 9 85,9 347.944 4.051
Tordera 19 84,6 98.376 1.184 19 84,6 98.376 1.184
Torelló 8 88,0 143.813 1.606 2 148,3 275.000 1.856 6 67,9 100.083 1.522
Torrelles de Foix 3 184,0 175.500 954 3 184,0 175.500 954
Vallgorgina 2 69,5 160.010 2.321 2 69,5 160.010 2.321
Vallromanes 1 395,0 650.000 1.646 1 395,0 650.000 1.646
Vic 17 92,4 260.588 2.976 3 138,9 286.667 2.064 14 82,4 255.000 3.172
Viladecans 23 84,8 274.022 3.256 23 84,8 274.022 3.256
Viladrau 4 85,0 191.100 2.257 4 85,0 191.100 2.257
Vilafranca del Penedès 18 102,6 201.206 2.007 6 106,1 223.250 2.001 12 100,7 189.182 2.010
Vilanova del Camí 6 89,8 128.467 1.440 6 89,8 128.467 1.440
Vilanova i la Geltrú 69 87,1 224.720 2.701 10 132,1 252.384 2.002 59 79,4 219.951 2.821
Vilassar de Dalt 7 257,5 660.626 2.609 5 331,6 846.000 2.564 2 72,5 197.190 2.722
Vilassar de Mar 5 123,8 393.600 3.516 1 196,4 490.000 2.494 4 105,6 369.500 3.771
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TOTAL HABITATGES 2017 TOTAL HABITATGES 2018 Variació (punts percentuals)

Unitats
Superfície 

mitjana 
(m² útils)

Preu 
mitjà de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda 
per m² 
útil (€)

Unitats
Superfície 

mitjana (m² 
útils)

Preu 
mitjà de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Unitats
Superfície  
mitjana 

(m² útils)

Preu mitjà 
de venda de 
l’habitatge 

(€)

Preu de 
venda 
per m² 
útil (€)

Municipi de Barcelona 605 79,0 495.054 6.291 832 90,6 658.091 6.823 227 14,7 32,9 8,5
Ciutat Vella 72 81,0 567.124 7.332 54 102,9 763.587 7.523 -18 27,0 34,6 2,6
el Barri Gòtic   39 86,5  603.834   7.279 28 110,0  786.023   7.325 -11 27,2 30,2 0,6
el Raval   25 74,7  486.583   7.065 9 93,9  554.688   6.050 -16 25,7 14,0 -14,4
la Barceloneta   1 70,0  200.000   2.857 -100,0 -100,0 -100,0
Sant Pere, Santa Caterina i la 7 75,0  696.429   9.171 17 96,1  824.941   8.542 10 28,1 18,5 -6,9
Eixample 77 78 598.360 7.554 196 83 755.774 8.702 119 5,4 26,3 15,2
el Fort Pienc   1
la Dreta de l’Eixample   1 219,0  4.400.000   20.091 16 124,4  1.332.398   12.318 15 -43,2 -69,7 -38,7
la Nova Esquerra de l’Eixample   5 81,0  530.450   6.539 13 86,4  594.177   6.905 8 6,7 12,0 5,6
la Sagrada Família   48 72,0  472.269   6.949 71 57,9  358.116   6.761 23 -19,6 -24,2 -2,7
l’Antiga Esquerra de l’Eixample   22 85,3  713.014   8.487 96 97,1  1.034.035   10.155 74 13,8 45,0 19,7
Sant Antoni  
Sants-Montjuïc 39 85 380.177 4.614 33 75 422.302 5.663 -6 -11,3 11,1 22,7
el Poble Sec - AEI Parc Montjuïc 6 68,1  367.167   5.724 19 69,6  458.111   6.419 13 2,2 24,8 12,2
Hostafrancs   8 81,6  395.000   5.040 8
la Bordeta   13 93,3  430.146   4.771 -13 -100,0 -100,0 -100,0
la Font de la Guatlla  
la Marina de Port   10 92,1  370.700   4.042 5 86,7  325.000   3.762 -5 -5,9 -12,3 -6,9
la Marina del Prat Vermell - AEI 
Sants - Badal  
Sants   10 76,8  332.500   4.315 1 74,0  482.678   6.523 -9 -3,6 45,2 51,2
Les Corts 16 103 640.303 6.273 54 110 978.903 7.984 38 6,7 52,9 27,3
la Maternitat i Sant Ramon   5 92,7  543.000   5.768 1 86,6  415.000   4.792 -4 -6,6 -23,6 -16,9
les Corts   11 107,6  684.532   6.502 44 75,5  532.949   7.228 33 -29,8 -22,1 11,2
Pedralbes   9 280,0  3.221.778   12.039 9
Sarrià-Sant Gervasi 25  94,2   786.559 8.511 48  125,3   1.261.726 9.083 23 32,9 60,4 6,7
el Putxet i el Farró   5  113,3   627.200 5.536 14  64,6   424.182 4.773 9 -43,0 -32,4 -13,8
les Tres Torres   6  79,6   758.333 9.511 -6 -100,0 -100,0 -100,0
Sant Gervasi - Galvany   14  93,7   855.570 9.146 29  91,2   845.518 9.503 15 -2,6 -1,2 3,9
Sant Gervasi - la Bonanova   0
Sarrià   5  492,6   3.760.000 7.587 5
Gràcia 96  74,2   558.637 7.441 125  93,6   815.708 7.603 29 26,2 46,0 2,2
el Camp d’en Grassot i Gràcia 61  71,7   507.940 6.832 51  80,8   547.290 7.245 -10 12,6 7,7 6,0
el Coll   4  118,3   327.075 2.771 14  95,8   397.175 4.169 10 -19,0 21,4 50,5
la Salut   8  98,0   825.000 8.440 31  78,7   514.194 6.367 23 -19,6 -37,7 -24,6
la Vila de Gràcia   21  63,8   665.133 10.365 24  144,4   2.087.751 12.845 3 126,4 213,9 23,9
Vallcarca i els Penitents   2  69,8   425.000 6.088 5  77,6   328.000 4.218 3 11,1 -22,8 -30,7
Horta-Guinardó 77  76,7   332.270 4.415 81  77,5   382.112 4.895 4 1,1 15,0 10,9
Can Baró   5  86,1   310.000 3.665 29  72,9   366.176 4.815 24 -15,4 18,1 31,4
el Baix Guinardó   3  81,4   251.667 3.072 3  80,1   458.000 5.783 -1,6 82,0 88,3
el Carmel   30  66,0   273.125 4.180 22  73,6   305.029 4.208 -8 11,5 11,7 0,7
el Guinardó   15  85,7   384.385 4.775 10  80,1   422.010 5.642 -5 -6,5 9,8 18,2
Horta   18  79,8   407.167 5.159 10  77,0   380.436 5.037 -8 -3,5 -6,6 -2,4
la Font d’en Fargues   5  93,5   384.100 4.084 4  114,0   667.000 6.144 21,9 73,7 50,4
la Teixonera   1  62,0   175.000 2.823 3  93,0   454.545 4.864 2 50,1 159,7 72,3
Nou Barris 4 69,4 183.975 2.744 13 74,5 325.286 3.939 9 7,3 76,8 43,6
Can Peguera  
Canyelles  
Ciutat Meridiana  
el Turó de la Peira  
la Guineueta  
la Prosperitat  
la Trinitat Nova  
les Roquetes  
Porta   4 69,4 183.975 2.744 3 62,3 190.000 3.047 -4 -10,2 3,3 11,1
Torre Baró   3

Vallbona  
Verdun  
Vilapicina i la Torre Llobeta   10 78,1 426.750 4.607
Sant Andreu 69 71,7 351.379 4.991 118 84,1 392.960 4.774 -59 8,9 21,4 -7,7
Baró de Viver   118
el Bon Pastor  
el Congrés i els Indians  
la Sagrera   20 76,8 348.650 4.613
la Trinitat Vella   13 87,0 337.923 3.888
Navas   27 83,2 417.444 5.145
Sant Andreu   69 71,7 351.379 4.991 58 86,5 409.178 4.856
Sant Martí 130 79,6 498.278 6.260 110 91,9 504.255 5.704 -72 8,6 -17,9 -22,4
Diagonal Mar i el Front Marítim del 50 82,3 424.532 5.167 35 115,9 431.187 3.736 60 11,7 18,8 10,4
el Besòs i el Maresme   32 85,4 703.963 8.300 19 113,9 814.111 6.863 3 35,7 -38,7 -55,0
el Camp de l’Arpa del Clot   12 84,5 398.016 4.990 6 98,1 445.576 4.520 7 34,9 104,5 37,5
el Clot   12 66,8 380.833 5.698 13 66,9 377.692 5.649 -6 46,8 17,0 -20,7
el Parc i la Llacuna del Poblenou   1 74,3 596.000 8.026 13 48,3 381.308 7.928 12 -10,0 -36,6 -29,6
el Poblenou   19 75,0 529.321 6.956 24 70,5 515.333 7.062 -6 -35,6 -28,0 14,0
la Verneda i la Pau   4 43,8 255.850 5.878 20 61,1 101,4 20,2
la Vila Olímpica del Poblenou  
Provençals del Poblenou  
Sant Martí de Provençals  

Resultats totals Barcelona ciutat (barris i districtes)
Superfície útil i preu. Comparació amb l’any 2017

* En l’any 2017 no es va registrar cap habitatge unifamiliar d’obra nova en venda a la ciutat de Barcelona.



DOSSIER PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova 

construcció a Catalunya. 2018
31 de gener de 2019



Associació de Promotors de Catalunya · www.apcebcn.cat
2

DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018

Promocions i habitatges

A Catalunya, s’han censat un total de 1.214 promocions 
d’obra nova amb un total de 5.813 habitatges, dels que 
el 40,4% estaven a la venda. Aquesta oferta activa, en 
funció de les promocions, té força dissemblança, per 
exemple, en les 5 promocions de La Ribera d’Ebre hi 
ha un 79,8% d’habitatges que resten per vendre men-
tre que en les 12 promocions de la Garrotxa hi ha uni-
cament un 19,3% d’habitatges. D’altra banda, el 40,4% 
dels habitatges ofertats a la venda en el conjunt de les 
promocions, es tradueix en un 37,0% d’habitatges entre 
les promocions finalitzades i en un 46,3% d’habitatges 
entre les promocions en fase constructiva.

Per tipologies edificatòries, destaquen els habitatges en 
plurifamiliar de bloc tancat, concretament el 68,4% dels 
habitatges, mentre que els de plurifamiliar de bloc obert 
assoleixen el 16,0%. A una certa distància, es situen els 
habitatges unifamiliars adossats (9,6%), i encara a més 
distància els unifamiliars aïllats (5,9%).

Tots els habitatges inclosos a l’estudi es consideren d’obra 
nova: el 93,2% habitatge de nova construcció, reduïnt-se la 
rehabilitació integral a un 6,8% (tot i que quasi bé duplica 
el percentatge respecte el 2017), i es concentra principal-
ment a la comarca del Barcelonès, situant-se en aquest 
territori 49 de les 68 promocions registrades a Catalunya 
que corresponen a 333 dels 398 habitatges censats.

Estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018
El cens de 2018 ha inclòs els 947 municipis que conformen Catalunya, en els quals s’han inventariat 1.214 
promocions d’obra nova amb un total de 5.813 habitatges a la venda.

Dels 947 municipis, 354 tenen promocions actives. Aquest 37,4% de municipis amb promocions actives són 
els que incorporen el 89,5% del total de la població a Catalunya (6.765.615) amb una ràtio de 1.300 habitants, 
per habitatge en oferta.

Les dades de població indiquen per tant un desequilibri territorial en l’oferta existent. Més concretament, men-
tre en els 23 municipis de més de 50.000 habitants s’hi localitzen en tots ells promocions, aquesta presència es 
va reduint, en paral·lel al nombre d’habitants, arribant al 7,1% en els 338 municipis de menys de 500 habitants. 

Aquest desequilibri es reprodueix a nivell comarcal, les diferències són notables - mentre al Solsonès no hi ha 
cap promoció i a Les Garrigues o la Terra Alta hi ha 1 promoció a cadascuna, al Barcelonès se n’han registrat 
168. A escala provincial, a Barcelona es localitzen el 52,3% de les promocions, a Girona el 22,2% de les pro-
mocions, a Tarragona el 14,0% de les promocions  i a Lleida l’11,4% de les promocions.

CATALUNYA 
Característiques 

Les principals tipologies en oferta són els habitatges de 
3 dormitoris i 2 banys (30,3%) i de 2 dormitoris i 1 bany 
(18,7%).

Tot i que les  característiques dels habitatges estan su-
bordinades a variables territorials1, el tipus d’habitatge 
mitjà a la venda a Catalunya per tipologia de dormitoris 
és el següent: 

- els tipus loft (44) es caracteritzen per tenir un sol 
espai, amb un sol bany i el 54,5% disposa de cuina 
americana. 

- els d’1 dormitori (508) majoritàriament tenen un sol 
bany (88,2%) i cuina estàndard (68,6%). 

- els de 2 dormitoris (1.685) més d’un 35% tenen 
més d’un bany, la cuina estàndard continua guanyant 
posició respecte a l’americana amb un 68,6% i més 
de la meitat (60%) disposen de terrasses, balcons o 
patis.

- els de 3 dormitoris (2.304) la majoria (86,8%) tenen 
més d’un bany, la cuina estàndard es posiciona en 
el 79,6% i el 72,4% disposen de terrasses, balcons 
o patis. 

1 Quant a territori, les comarques amb habitatges amb més dormitoris són: Pla d’Estany, 
l’Urgell, la Cerdanya, el Maresme i Les Garrigues; i les comarques amb habitatges amb menys 
dormitoris: la Conca de Barberà, la Terra Alta, el Montsià, la Segarra, i l’Alt Urgell.
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- els de 4 dormitoris (1.096) el 98,4% tenen més d’un 
bany, el 81,8% compten amb cuina estàndard, més 
del 80% disposa de terrasses, balcons o patis i un 
17,9% té safareig.

-	els de 5 o més dormitoris (176) la immensa majoria 
(96,6%) tenen dos banys o més, la cuina estàndard 
és majoritària (83,5%) tot i que s’observa una presèn-
cia d’un 16,5% de cuines americanes, el 86,4% dis-
posen de terrasses o balcons o patis i, a l’entorn del 
40% disposen d’estudi, safareig i altres equipaments 
exteriors.

Qualitats i equipaments

Les qualitats més recurrents en els habitatges són: la 
calefacció (62,6%) –que retorna als valors anterior al 
2017, tot i seguir ocupant una posició rellevant respecte 
a la resta de qualitats- , la placa de cocció vitroceràmi-
ca (30%), el parquet (29,9%),  la bomba de calor –fred 
i calor- (23,7%), l’aire condicionat - fred- (21,8%), i els 
armaris encastats (16,5%). Per sota del 10% també s’hi 
troben les plaques solars, la placa d’inducció, la pre-
instal·lació de l’aire condicionat o bomba de calor i la 
placa de cocció amb gas.

Dels equipaments, predomina l’ascensor (86,9%), la 
zona enjardinada (38,1%), el traster (34,3%),  i la piscina 
comunitària (33,3%). 

Superfície i preus

En general, conforme augmenta la superfície, augmenta 
el nombre de dormitoris, situant-se la màxima recurrèn-
cia en els habitatges de 2 dormitoris entre els 50 i els 70 
m² i en els de 3 dormitoris entre els 70 i els 100 m². 

En els extrems es trobarien els 390 habitatges de menys 
de 50 m² bàsicament amb un dormitori i, els 682 habitat-
ges de més de 160 m² a l’entorn de 4 dormitoris. 

El 49,7% dels habitatges en oferta 
de venda no supera els 210.000€

El 49,7% del conjunt d’habitatges en oferta de venda no 
supera els 210.000€, entre aquests habitatges es situen 
el 82,1% dels d’1 dormitori, el 71,1% dels de 2 dormitoris 
i el 45,4% dels de 3 dormitoris. A la banda més alta, es 

localitza el 8,2% d’habitatges amb preus superiors als 
600.000€, entre els quals es localitza el 44,6% dels de 5 
o més dormitoris. 

La mitjana de la superfície útil és de 
101,8m² amb un preu 2.821€ el m2 útil
La mitjana de la superfície útil dels habitatges és de 
101,8m² amb un preu de 298.150€ i de 2.821€ el m2 de 
superfície útil. Per sota de la mitjana de preus, a nivell 
general, es situen els habitatges tipus loft, d’1 i de 2 dor-
mitoris. Si l’anàlisi es fa a partir de la mitjana del preu/m2 
útil, per sota la mitjana resten els habitatges d’1 i 2 dor-
mitoris, però no el tipus loft. Tant per preu absolut com 
per preu/m2 útil els de 4 i 5 dormitoris es situen per sobre 
de la mitjana.

Els habitatges unifamiliars obtenen unes mitjanes 
de superfície més altes (204,5 m²), així com de preu 
(532.207€), però el m² útil (2.438€/m²) es situa per sota 
la mitjana general, evidenciant que el desplaçament a 
l’alça del preu no compensa el de la superfície. 

Els habitatges plurifamiliars estan més propers a les 
mitjanes generals doncs tenen força més influència 
sobre aquestes, essent de 82,8m² de superfície i de 
254.374€ de preu (3.581€/m² útil). 

Anàlisi per províncies 

La província de Barcelona té la mitjana més alta de 
preu per m² útil (3.809€), mitjana que rep una pressió for-
ça determinant de la comarca del Barcelonès on el preu 
del m² útil arriba a assolir els 6.355€ i en menor mesura 
del Garraf i el Baix Llobregat que assoleixen els 3.485€ 
i 3.437€ respectivament. La mitjana de superfície de la 
província assoleix els 105,6m2 amb un preu de venda 
mitjà de l’habitatge de 393.705€.

Indicar que la presència de la ciutat de Barcelona inci-
deix sobre les mitjanes de forma determinant, tant per 
la seva aportació quantitativa com qualitativa, amb una 
superfície més reduïda (90,6m2) i amb un preu força més 
alt (658.091€) determina el comportament de la comarca 
del Barcelonès i de la província de Barcelona.

La província de Girona tot i disposar de les mitjanes més 
altes de superfície (125,2m²), esdevé en la segona posi-

CATALUNYA 
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ció –darrera de Barcelona–, en el preu global (383.630€) 
i en el preu m2 útil (2.828€), mitjana força condicionada a 
l’alça per la pressió sobre el nombre d’habitatges i sobre 
la mitjana de superfície i del preu de la comarca del Baix 
Empordà. Amb els preus per m2 útil més baixos es situa-
rien les comarques del Ripollès i Pla de l’Estany.

La província de Lleida obté les mitjanes més baixes de 
preu d’habitatge (110.409€), de preu metre quadrat útil 
(1.283€) i la superfície (84,0m²). La Vall d’Aran tensio-
na la mitjana del preu del metre quadrat útil cap amunt 
(2.576€ per m2 útil), mentre que el Pla d’Urgell ho fa en 
sentit invers (726€ per m2 útil)

La província de Tarragona obté la tercera mitjana 
més alta de superfície (86,3 m²), de preu de l’habitatge 
(148.753€), i de preu per metre quadrat de superfície 
útil (1.701€). Les comarques del Baix Camp (1.114€ per 
m² útil) i del Tarragonès (2.111€ per m² útil) són les que 
pressionen la mitjana cap a l’alça i la Conca de Barberà 
(1.114€ per m² útil) i el Montsià (902€ per m² útil) les que 
pressionen la mitjana a la baixa.

Vendes i hipoteques

El 73,3% de les vendes les realitza directament el pro-
motor, el 14,4% de les vendes es vinculen mitjançant una 
immobiliària del mateix promotor i el restant 12,3% es 
porten a terme a través d’una immobiliària independent.

Les hipoteques per finançar la compra de l’habitatge, 
en un 26,6% es contracten amb una entitat bancària, el 
22,5% la tramitació la fa el comprador.

Comparativa 2018-2017

L’any 2018 registra en els municipis catalans un nom-
bre de promocions força similar (72 menys) i un nom-
bre d’habitatges a la venda també similar (31 menys) als 
registrats el 2017. En el 2018, la proporció d’habitatges 
en oferta sobre el total dels existents a Catalunya, és del 
40,4%, augmentant un 11,0% la proporció enregistrada en 
el 2017, conseqüència de la notable renovació de l’oferta.

Per tipologies de promoció, incrementen un 0,4% les 
promocions de plurifamiliars de bloc tancat (entre mitja-
neres), situant-se en el 61,5% i les unifamiliars adossats 

en un 0,3% situant-se en un 13,3%. Les plurifamiliars de 
bloc obert  es redueixen un 0,3% (situant-se en l’ 11,6%) 
i les  unifamiliars aïllades disminueixen en un 0,4% si-
tuant-se en el 13,5%.

La superfície mitjana dels habitatges a la venda, el 
2018, és de 101,8 m², amb un increment del 9,3%, en re-
lació amb l’any anterior. Aquest increment ve determinat 
per l’augment de superfície de tots els tipus d’habitatge 
des de tipus loft al de 5 o més habitacions. Increment 
que es reforça amb una presència més notable del nom-
bre d’habitatges de més de 3 dormitoris en detriment 
dels d’1 i 2 dormitoris.

El preu mitjà de l’habitatge a la venda a Catalunya és de 
298.150€, un 21,2% major que el registrat al 2017. Totes 
les tipologies registren augments en el preu.

Pel que fa al preu per m² útil, en el conjunt dels munici-
pis és de 2.821€, valor que mostra l’increment del 10,9% 
en referència al 2017. El comportament per tipologies es 
força diferent. Els habitatges tipus loft augmenten en un 
71,1% (s’han registrat 44 casos) i els habitatges de 5 o 
més dormitoris augmenten un 28,8% (s’han registrat 176 
casos), ambdós tipologies tenen una dependència molt 
forta dels casos registrats que són escassos. En la resta 
de tipologies el comportament també és divers i mostren 
increments respecte el 2017 del preu m2 útil els habitat-
ges de 2 dormitoris (+18,9%), els d’1 dormitori (+14,4%), 
els de 3 dormitoris (+10,5%) i els de 4 dormitoris (+1,6%) 
bàsicament perquè l’augment del preu de l’habitatge és 
superior a l’augment de la superfície d’aquest.

- En la tipologia d’habitatges unifamiliars, la superfície 
mitjana augmenta en un 3,7%, en relació a la de l’any 
2017, mentre que el preu de l’habitatge augmenta un 
2,3% i el preu del m² útil disminueix lleugerament el 
0,9%.

- En els habitatges plurifamiliars, la superfície mitjana 
augmenta  en un +11,2%, el preu mitjà de l’habitatge 
presenta un increment força superior, situació que 
comporta que el preu  m2 útil s’incrementi respecte el 
2017 un 13%. 

CATALUNYA 
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PROVÍNCIA DE BARCELONA
La província de Barcelona té la segona posició en la mit-
jana de superfície (105,6 m2), la més propera a la mitjana 
de Catalunya i es situa en primera posició quant a preu 
(393.705€). i en quant al preu per m2  de superfície útil 
(3.809€), ambdós influenciats per la comarca del Barce-
lonès on el preu del m² útil arriba fins els 6.355€ i en menor 
mesura per les del Garraf i el Baix Llobregat que assolei-
xen els 3.485€ i 3.437€ respectivament. Indicar que la 
presència de la ciutat de Barcelona incideix sobre les 
mitjanes de forma determinant, tant per la seva aporta-
ció quantitativa com qualitativa, amb una superfície més 
reduïda (90,6m2) i amb un preu força més alt (658.091€) 
determina el comportament de la comarca del Barce-
lonès i de la província de Barcelona.

El número de promocions en oferta era de 635 amb 
2.839 habitatges. El percentatge d’habitatges a la venda 
era del 38,9% d’un total de 7.290 ofertats.

El quadre que segueix permet veure la distribució de pro-
mocions i habitatges donar que el número de promocions 
i habitatges no és homogeni en totes les comarques:

Comarca Promo-
cions Habitatges Total 

habitatges
% en 
venda

Alt Penedès 32 119 247 48,2

Anoia 19 111 209 53,1

Bages 34 135 303 44,6

Baix Llobregat 61 220 625 35,2

Barcelonès 168 968 2.578 37,5

Berguedà 10 29 54 53,7

Garraf 35 191 296 64,5

Maresme 100 371 1.182 31,4

Moianès 4 23 37 62,2

Osona 44 115 450 25,6

Vallès Occidental 85 402 1.035 38,8

Vallès Oriental 43 155 274 56,6

La província de Barcelona té la mitjana 
més alta de preu per m² útil (3.809 €), 
rebent una pressió determinant de la 

comarca del Barcelonès 

L’oferta d’habitatges provinents de rehabilitació integral 
és desigual a les diferents comarques barcelonines, i tret 
del Barcelonès, bastant minsa, tal i com es mostra:

Comarca Nova construcció Rehabilitació

Alt Penedès 117 2

Anoia 111

Bages 135

Baix Llobregat 220

Barcelonès 635 333

Berguedà 29

Garraf 191

Maresme 367 4

Moianès 23

Osona 114 1

Vallès Occidental 388 14

Vallès Oriental 155

Les qualitats de l’habitatge més elevades són la calefacció 
(63,8%), el parquet (35,0%) i l’aire acondicionat -només 
fred- (29,1%) seguits per la placa de cocció i la bomba de 
calor (24,4% i 24,1% respectivament)  De totes formes 
és desigual; la calefacció va del 100% de la comarca del 
Moianès al 37,1% del Garraf. El parquet, del 56,0% del 
Barcelonès a l’15,8% de l’Anoia, la bomba de calor que va 
del 54,8% del Barcelonès al 0% del Bages, el Berguedà, 
el Moianès i Osona. I l’aire condicionat, que va del 49,2% 
del Baix Llobregat al 0% del Berguedà i el Moianès.

Pel que fa als equipaments, destaquen l’ascensor 
(80,3%) seguit de la zona enjardinada (37%) i del traster 
(30,2%) i la piscina comunitària (29,3%). Per comarques 
destacar que l’ascensor està present en el 97,0% dels 
habitatges en oferta al Barcelonès mentre que en el Ber-
guedà només arriba al 60%. El traster està present en el 
51,4% dels habitatges del Garraf, baixant fins el 8,8% a 
la comarca del Bages.

La superfície mitja provincial és de 105,6 m2, el preu de 
venda de 393.705 € i el preu del m2 útil de 3.809 €. Pels 
habitatges unifamiliars aquestes quantitats són de 237,4 
m2, 608.534 € i de 2.405 €, respectivament. I pels habitat-
ges plurifamiliars, de 88,1 m2, 364.963 € i de 3.998 €/m2.
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PROVÍNCIA DE BARCELONA

Per comarques i corones metropolitanes, la relació de 
superfícies i preus mitjans és la següent:

Comarca Superfície 
(m2)

Preu venda 
(€)

Preu m2/útil 
(m2)

Alt Penedès 100,5 136.140 1.391

Anoia 81,4 119.174 1.471

Bages 76,4 100.447 1.414

Baix Llobregat 113,7 379.868 3.437

Barcelonès 91,1 609.961 6.355

Berguedà 98,2 100.193 1.081

Garraf 106,0 345.979 3.485

Maresme 164,8 438.224 2.812

Moianès 95,9 128.013 1.342

Osona 88,9 158.088 1.916

Vallès Occidental 103,9 303.331 2.882

Vallès Oriental 108,3 259.056 2.501

Corones1

Corones 
Metropolitanes

Superfície 
(m2)

Preu venda 
(€)

Preu m2/útil 
(m2)

Barcelona ciutat 90,6 658.091 6.823

1a corona 97,5 348.985 3.762

2a corona 111,8 389.101 3.307

3a corona 103,0 285.892 2.840

4a. Corona 91,8 210.126 2.404

Comparatiu. 2018/2017

A les comarques de la província, la superfície mitjana incre-
menta un 7,9% respecte al 2017, el preu mitjà de l’habitatge 
ho fa en un 25,0% i el preu per m2 de superfície útil incre-
menta el 14,2%. Val a dir, que la diversitat d’habitatges 
ofertats al 2018 són en alguns casos totalment diferents 

a la mostra d’un any precedent, amb el que la compa-
rativa tant de la superfície com del preu no és sobre el 
mateix habitatge ni la mateixa tipologia, fet que provo-
ca a vegades una variació excessiva. Així per exemple, 
al municipi de Gavà al 2018 es va trobar una extensa 
oferta d’habitatges unifamiliars de luxe, que empenyen 
a l’alça el preu de la mitjana municipal i alhora de la co-
marcal (Baix Llobregat) i de la segona corona. Per això, 
caldrà analitzar més al detall l’oferta tant de l’habitatge 
unifamiliar com del plurifamiliar.

Per comarques, destaca per una disminució de la super-
fície més pronunciada la comarca del Vallés Occidental 
(-11,5%) mentre que el Berguedà i el Maresme destaquen 
per l’ increment (+22,7% i 20,1% respectivament). El preu 
de l’habitatge incrementa a la majoria de les comarques 
però disminueixen per sobre del 20% la comarca d’ Oso-
na (-43,5%) i el Baix Llobregat (-21,6%) mentre que pràc-
ticament es manté al Bages (+1,5%). Pel que fa al m2 de 
superfície útil, dues són les comarques que incrementen 
per sobre de la mitjana provincial (+14,2%): el Vallés 
Oriental i l’Occidental, mentre que pràcticament es manté 
el preu de la comarca del Maresme amb un +0,3%.

Superfície (m2)

2017 2018 %Var. 18/17

Barcelona 
(Província) 97,8 105,6 +7,9

Alt Penedès 97,1 100,5 +3,5

Anoia 73,4 81,4 +10,9

Bages 70,2 76,4 +8,8

Baix Llobregat 114,6 113,7 -0,8

Barcelonès 79,4 91,1 +14,7

Berguedà 80,0 98,2 +22,7

Garraf 112,6 106,0 -5,8

Maresme 137,2 164,8 +20,1

Moianès 80,1 95,9 +19,8

Osona 93,0 88,9 -4,4

Vallès Occidental 117,4 103,9 -11,5

Vallès Oriental 111,2 108,3 -2,6

1 Primera corona: Badalona, Cornellà de Llobregat, Esplugues de Llobregat, L’Hospitalet de 
Llobregat, Sant Adrià de Besòs, Sant Feliu de Llobregat, Sant Joan Despí, Sant Just Desvern 
i Santa Coloma de Gramenet.
Segona corona: Barberà del Vallès, Cerdanyola del Vallès, Gavà, el Masnou, Molins de Rei, 
Mollet del Vallès, Montcada i Reixac, el Prat de Llobregat, Ripollet, Sant Andreu de la Barca, 
Sant Boi de Llobregat, Sant Cugat del Vallès i Viladecans.
Tercera corona: Castelldefels, Granollers, Martorell, Mataró, Rubí, Sabadell i Terrassa.
Quarta corona: Igualada, Malgrat de Mar, Manresa, Vic, Vilafranca del Penedès i Vilanova i la Geltrú.
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Preu habitatge

2017 2018 %Var. 18/17

Barcelona 
(Província) 314.925 393.705 25,0

Alt Penedès 140.487 136.140 -3,1

Anoia 92.982 119.174 +28,2

Bages 99.005 100.447 +1,5

Baix Llobregat 484.434 379.868 -21,6

Barcelonès 448.502 609.961 +36,0

Berguedà 85.993 100.193 +16,5

Garraf 358.454 345.979 -3,5

Maresme 362.315 438.224 +21,0

Moianès 149.868 128.013 -14,6

Osona 279.779 158.088 -43,5

Vallès Occidental 249.950 303.331 +21,4

Vallès Oriental 157.300 259.056 +64,7

Preu m2 superfície útil

2017 2018 %Var. 18/17

Barcelona 
(Província) 3.335 3.809 +14,2

Alt Penedès 1.422 1.391 -2,2

Anoia 1.297 1.471 +13,4

Bages 1.459 1.414 -3,1

Baix Llobregat 3.545 3.437 -3,1

Barcelonès 5.693 6.355 +11,6

Berguedà 1.132 1.081 -4,5

Garraf 3.542 3.485 -1,6

Maresme 2.803 2.812 +0,3

Moianès 1.972 1.342 -32,0

Osona 2.878 1.916 -33,4

Vallès Occidental 2.485 2.882 +15,9

Vallès Oriental 1.439 2.501 +73,9

	

Corones1

Corones 
Metropolitanes

Superfície 
(m2)

Preu venda 
(€)

Preu m2/útil 
(m2)

Barcelona 
ciutat

90,6 
(14,6%)

658.091 
(32,9%)

6.823 
(8,4%)

1a corona
97,5 

(11,9%)
348.985 
(16,1%)

3.762 
(5,9%)

2a corona
111,8 

(-0,8%)
389.101 
(-28,5%)

3.307 
(-19,0%)

3a corona
103,0 

(13,2%)
285.892 
(19,5%)

2.840 
(7,4%)

4a. Corona
91,8 

(14,5%)
210.126 
(25,4%)

2.404 
(12,8%)

1 Primera corona: Badalona, Cornellà de Llobregat, Esplugues de Llobregat, L’Hospitalet de 
Llobregat, Sant Adrià de Besòs, Sant Feliu de Llobregat, Sant Joan Despí, Sant Just Desvern 
i Santa Coloma de Gramenet.
Segona corona: Barberà del Vallès, Cerdanyola del Vallès, Gavà, el Masnou, Molins de Rei, 
Mollet del Vallès, Montcada i Reixac, el Prat de Llobregat, Ripollet, Sant Andreu de la Barca, 
Sant Boi de Llobregat, Sant Cugat del Vallès i Viladecans.
Tercera corona: Castelldefels, Granollers, Martorell, Mataró, Rubí, Sabadell i Terrassa.
Quarta corona: Igualada, Malgrat de Mar, Manresa, Vic, Vilafranca del Penedès i Vilanova i la Geltrú.
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DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018

MUNICIPI DE BARCELONA 

A la ciutat de Barcelona, l’estudi d’aquest any 
2018 inclou un total de 136 promocions i 832 ha-
bitatges destinats a la venda, d’un total de 1.989 
habitatges. Els districtes amb més habitatges a 
la venda són l’Eixample (196), Gràcia (125) Sant 
Andreu (118) i Sant Martí (110) tots ells per sobre 
dels 100 habitatges. Els que disposen de l’oferta 
més escassa són Nou Barris (13), Sants-Montjuïc 
(33) i Sarrià-Sant Gervasi (48) tots ells per sota 
dels 50 habitatges.

Promocions i habitatges 

Dels 1.989 habitatges pertanyents a les 136 promocions 
registrades, resta el 41,8% per vendre. El comportament 
per districtes és força diferenciat i oscil·la entre Sants-
Montjuïc, on l’oferta es redueix al 20,9% dels habitatges, 
a Horta-Guinardó, on aquesta oferta augmenta fins el 
57,9%. 

Del 41,8% d’habitatges en venda, el 22,8% d’aquests es-
tan acabats i el 77,2% estan en alguna fase constructiva. 

L’oferta dels habitatges a la venda es concentra en la ti-
pologia de 2 dormitoris (36,7%) i de 3 dormitoris (35,5%), 
reduint-se al 12,5% en 1 dormitori, i 10,7% de 4 dormitoris, 
el 2,0% en 5 o més dormitoris i al 2,6% en els habitatges 
tipus loft. El tipus d’habitatge més comú és el de 3 dormito-
ris i dos banys i/o lavabos, que suposa el 30,2% de l’oferta. 

Per barris les diferències són força acusades, així hi ha 
barris on la mitjana de dormitoris no arriba a 2 com el Pu-
txet i el Farró i la Sagrada Família, i en canvi, hi ha barris 
com Sarrià on la mitjana de dormitoris és de 5 o Pedralbes 
on la mitjana és de 4,67.

El 40% dels habitatges en oferta són 
rehabilitacions integrals que es tro-

ben a la ciutat de Barcelona 
A la ciutat de Barcelona és on la rehabilitació integral té 
més presència, assolint el 40% dels habitatges en oferta. 
Per districtes, la presència de la rehabilitació integral és 
desigual, així hi ha dos districtes (Les Corts i Nou Barris) 
en que és nul·la i districtes com Ciutat Vella on suposa 

el 100% d’habitatges en oferta. Situació que es reflec-
teix més nítidament si l’anàlisi es transporta a escala de 
barris, registrant-se 22 barris (dels 41 barris de la ciutat 
amb promocions actives) sense cap habitatge en oferta 
provinent de la rehabilitació integral, mentre hi ha barris 
com el Barri Gòtic, el Raval, Sant Pere, Santa Caterina i 
la Ribera i La Font d’en Fargues on la totalitat de la seva 
oferta prové de la rehabilitació integral.

Qualitats i equipaments

Les qualitats més recurrents en l’oferta d’habitatge a la 
venda a la ciutat són a bomba de calor instal·lada –fred 
i calor- (67,1%), el parquet (63,6%), la calefacció (47,8% 
) els armaris encastats (42,7%) i la plca d’inducció 
(39,5%). Amb una presència menor també es troben: la 
placa de cocció vitroceràmica (29,6%), l’aire condicionat 
(6,4%), les plaques solars (3,2%), les plaques de cocció 
amb gas (1,3%) i la preinstal·lació d’aire condicionat – 
bomba de calor (1,1%). 

L’ascensor és l’equipament amb més presència a la ciu-
tat en el 98,8% de les promocions, seguit dels trasters 
(39,5%) i la piscina comunitària (37,1%). Destaca al dis-
tricte de Sant Martí la presència de la piscina comunitària 
(54,5%) així com la zona enjardinada (50%), la sala de 
jocs i l’equipament esportiu (49,1% ambdós).

Superfície i preu

En general, existeix una correspondència directa entre 
la superfície i el nombre de dormitoris de l’habitatge 
ofertat. Aquesta correspondència comporta que el 
64,1% dels habitatges d’1 dormitori tinguin superfícies 
iguals o inferiors als 50m², que el 61,6% dels habitatges 
de 2 dormitoris tinguin superfícies entre els 50 i 70m², 
que el 40,2% dels habitatges de 3 dormitoris tinguin 
entre 80 i 100m²  i que el 42,7% dels habitatges de 4 
dormitoris tinguin superfícies entre els 90 i els 110m². 
Indicar que el 49,4% dels habitatges tenen superfícies 
inferiors als 80m².

En valors mitjans, l’habitatge tipus 
seria de 90,6 m² de superfíce útil,  
a un preu de 658.091€, i un valor  

del m² de de 6.823€  
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DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018

El 72,2% dels habitatges ofertats són de 2 o de 3 dor-
mitoris. Els valors mitjans estimats, en general, confi-
gurarien un habitatge tipus de 90,6 m² amb un preu de 
658.091€ i un preu del m² de superfície útil de 6.823€.

El ventall entre els 832 habitatges en oferta, respecte a 
la superfície, el preu i el preu per metre quadrat útil és 
amplíssim si s’observa pels districtes de la ciutat, ser-
veixi a tall de mostra la mitjana del preu del màxim del 
metre quadrat útil s’obté a Sarrià-Sant Gervasi (9.083€) 
i la mitjana del preu més baix és a Nou Barris (3.939 €).

Comparació 2018-2017

L’any 2018 registra un nombre de promocions a la ciu-
tat de Barcelona ha augmentat en 29 promocions (un 
27,1%) i 227 habitatges (un 37,2%). Aquest augment és 
el resultat de que en 8 dels 10 districtes s’han registrat 
creixements dels habitatges a la venda: Sarrià-Sant Ger-
vasi (+30,0%), Nou Barris (+22,2%), les Corts (+20,3%), 
l’Eixample (+16,8%), Horta-Guinardó (+15,3%), Gràcia 
(+4,1%) i Sant Martí (+3,7%). 

Per tipologies edificatòries, en el 2018 baixen el 14,6% 
els habitatges plurifamiliars en bloc obert, assolint el 
7,2%, mentre que pràcticament pujen en la mateixa pro-
porció els plurifamiliars de bloc tancat (+13,4%).

Augmenta la superfície un 14,6% (90,6 m²), augmenta 
el preu de venda un 32,9% (que el situa en 658.091€) 
i el preu/m2 de superfície mitjana útil dels habitatges a 
la venda mostra un increment del 8,4% situant-se en 
6.823€. 

A l’entorn d’aquestes dades mitjanes de la ciutat, es 
mostra un comportament força diferenciat per districtes 
que oscil·la entre un augment del preu del metre quadrat 
de superfície útil del 43,6% de Nou Barris a una reducció 
del -8,9% a Sant Martí.

2017 2018 %Var. 18/17

Superfície 79,0 90,6 +14,6

Preu habitatge 495.054 658.091 +32,9

Preu m2 sup. Útil 6.291 6.823 +8,5

Preu m2 
superfície útil 2017 2018 %Var. 18/17

Ciutat Vella 7.332 7.523 +2,6

Eixample 7.554 8.702 +15,2

Sants- Montjuic 4.614 5.663 +22,7

Les Corts 6.273 7.984 +27,3

Sarrià- Sant Gervasi 8.511 9.083 +6,7

Gràcia 7.441 7.603 +2,2

Horta- Guinardó 4.415 4.895 +10,9

Nou Barris 2.744 3.939 +43,6

Sant Andreu 4.991 4.774 -4,4

Sant Martí 6.260 5.704 -8,9

MUNICIPI DE BARCELONA
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Presentació

L’estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya -2018- ha
estat promogut i dirigit per l’Associació de Promotors de Catalunya – APCE
amb el suport tècnic de la Generalitat de Catalunya i realitzat per BCF
Consultors.

El present informe contempla els resultats de l’anàlisi del mercat
residencial d’habitatges de nova construcció a Catalunya, en referència a
l’any 2018. En aquest document es resumeixen les dades de l’oferta del
mercat residencial d’obra nova, en nivells de desagregació territorial
(província, comarca, àmbit territorial, municipi i barris i districtes de
Barcelona) amb base censal, que parteix de la darrera actualització
realitzada l’any precedent (2017).

Per tercera vegada consecutiva s’assoleix el repte de disposar d’un cens
complet de tot el país que permet no sols estimar l’oferta, sinó també
estudiar aquesta, en relació amb el territori i a la població.

L’estudi disposa de l’informació de l’estat de l’obra, les característiques, els
equipaments, les qualitats, les superfícies i els preus de les diferents tipologies
d’habitatge així com de la comparativa dels indicadors amb l’any anterior.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 
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L’habitatge a Catalunya

El cens de l’estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya
corresponent a l’any 2018, ha inclòs els 947 municipis de Catalunya, en els
quals s’han inventariat 1.214 promocions d’obra nova amb un total de
5.813 habitatges a la venda.

Dels 947 municipis, 354 tenen promocions actives. Aquest 37,4% de
municipis amb promocions actives són els que incorporen el 89,5% del
total de la població a Catalunya (6.765.615) amb una ràtio de 1.300
habitants, per habitatge en oferta.

Les dades de població indiquen per tant un desequilibri territorial en
l’oferta existent. Més concretament, mentre en els 23 municipis de més
de 50.000 habitants s’hi localitzen en tots ells promocions, aquesta
presència es va reduint, en paral·lel al nombre d’habitants, arribant al
7,1% en els 338 municipis de menys de 500 habitants.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 
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Activitat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

A escala provincial, a Barcelona es localitzen el 52,3% de les promocions (48,8% dels habitatges), a Girona el 22,2% de
les promocions (16,6% dels habitatges), a Tarragona el 14,0% de les promocions (18,9% dels habitatges) i a Lleida el
11,4% de les promocions (15,7% dels habitatges).

635
Promocions

Total habitatges: 7.290

Barcelona

38,9%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en oferta: 2.839

Girona

38,4%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en oferta: 964

Total habitatges: 2.511

270
Promocions

Tarragona

Total habitatges: 2.826

Habitatges en oferta: 1.097

38,8%
Estan en 

venda s/total

170
Promocions

Lleida

Total habitatges: 1.779

Habitatges en oferta: 913

51,3%
Estan en 

venda s/total

139
Promocions
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Situació dels habitatges a la venda
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

68,3%

Dels habitatges a la venda,
són de tipologia plurifamiliar de 
bloc tancat (entre mitjaneres). 

16,0%

Plurifamiliar
de bloc obert

9,7%

Unifamiliars
adossats

5,9%

Unifamiliars
aïllats
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Rehabilitació i estat dels habitatges
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

La rehabilitació integral es concentra a la comarca del
Barcelonès, situant-se en aquest territori 49 de les 68
promocions registrades a Catalunya que corresponen a 333 dels
398 habitatges censats.

5.813
habitatges 
en oferta

3.401 
acabats 

(58,5% s/total habitatges 

en oferta)

2.412
en construcció 

(41,5% s/ total habitatges 

en oferta)

93,2% 

Habitatges
d’obra nova

6,8% 
Rehabilitació

integral
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Característiques dels habitatges

• Els tipus loft es caracteritzen per tenir un sol espai, amb un bany i el 54,5%
disposa de cuina americana.

• Els d’1 dormitori tenen un sol bany (88,2%) i cuina estàndard (68,6%).

• Els de 2 dormitoris més del 35% tenen més d’un bany, la cuina estàndard en
un 68,9% i el 60% disposen de terrasses, balcons o patis.

• Els de 3 dormitoris el 86,8% tenen més d’un bany, la cuina estàndard en el
79,6% i el 72,4% disposen de terrasses, balcons o patis.

• Els de 4 dormitoris el 98,4% tenen més d’un bany, el 81,8% cuina estàndard, més
del 80% disposa de terrasses, balcons o patis i un 17,9% té safareig.

• Els de 5 o més dormitoris el 96,6% tenen dos banys o més, cuina estàndard en
un 83,5% tot i que s’observa una presència d’un 16,5% de cuines americanes,
més del 86,4% per cent disposen de terrasses o balcons o patis i, a l’entorn del
40% disposen d’estudi, safareig i altres equipaments exteriors.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018

Les principals tipologies en oferta són els habitatges de 3 dormitoris i 2 banys (30,3%) i de 2 dormitoris i 1 bany (18,7%).
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Qualitats i equipaments
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

EQUIPAMENTS

Ascensor 86,9%

Zona enjardinada 38,1%

Traster 34,3%

Piscina comunitaria 33,3%

QUALITATS

Calefacció 62,6%

Placa de cocció vitroceràmica 30,0%

Parquet 29,9%

Bomba de calor (fred i calor) 23,7%

Aire condicionat (fred) 21,8%

Armaris encastats 16,5%
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Dades mitjanes
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

Preu de venda 298.150 €
Superfície 101,8 m²
Preu m² útil 2.821 €/m²

Habitatges

Preu de venda 532.207 €
Superfície 204,5m²
Preu m² útil 2.438 €/m²

Preu de venda 254.374 €
Superfície 82,8 m²
Preu m² útil 2.893 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars
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Catalunya per províncies
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

Província
de Lleida

Província de
Tarragona

Província de
Barcelona

Província
De Girona

Preu de venda 393.705 € (+25,0%)
Superfície 105,6 m² (+7,9%)
Preu m² útil 3.809 €/m² (+14,2%)

Preu de venda 383.630 € (+10,1%)
Superfície 125,2 m² (+6,3%)
Preu m² útil 2.828 €/m² (+7,7%)

Preu de venda 110.409 € (+5,8%)
Superfície 84,0 m² (+5,5%)
Preu m² útil 1.283 €/m² (+1,1%)

Preu de venda 148.753 € (+21,0%)
Superfície 86,3 m² (+15,7%)
Preu m² útil 1.701 €/m² (+2,4%)

Preu de venda 298.150 € (+21,2%)
Superfície 101,8 m² (+9,3%)
Preu m² útil 2.821 €/m² (+10,9%)

Catalunya
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Àmbits Territorials
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

Total habitatges Habitatges unifamiliars Habitatges Plurifamiliars

Preu de venda 
de l’habitatge

(€)

Superfície
mitjana

(m² útils)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Preu de 
venda de 

l’habitatge
(€)

Superfície
mitjana

(m² útils)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Preu de 
venda de 

l’habitatge
(€)

Superfície
mitjana

(m² útils)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Metropolità 471.853 110,2 4.477 778.597 271,7 2.763 434.179 90,8 4.689

Comarques 
Gironines

383.218 124,5 2.834 620.074 194,1 2.892 240.678 83,7 2.800

Camp de Tarragona 186.724 94,7 2.019 327.908 190,8 1.787 162.412 78,3 2.059

Terres de l’Ebre 93.449 74,5 1.207 234.017 127,5 1.808 79.715 69,4 1.148

Ponent 105.591 84,3 1.239 189.781 195,5 1.021 100.751 77,9 1.252

Comarques 
Centrals

120.607 83,8 1.525 224.059 163,1 1.395 103.921 71,0 1.546

Alt Pirineu i Aran 209.474 97,5 1.876 418.147 152,8 2.677 101.125 68,7 1.460

Penedès 211.606 95,7 2.260 265.213 169,9 1.764 203.005 83,0 2.339
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Barcelona
Anàlisi per províncies

Les mitjanes es veuen molt influenciades per la comarca del Barcelonès on el preu del m² útil arriba a assolir els
6.355 € i en menor mesura pel Garraf (3.485 €) i el Baix Llobregat, que assoleix els 3.437 €. 

La presència de la ciutat de Barcelona sobre les mitjanes és determinant.

Preu de venda 393.705 €
Superfície 105,6 m²
Preu m² útil 3.809 €/m²

Habitatges

Preu de venda 608.534 €
Superfície 237,4 m²
Preu m² útil 2.405 €/m²

Preu de venda 364.963 €
Superfície 88,1 m²
Preu m² útil 3.998 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars
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Barcelona
Anàlisi per províncies

Superfície mitjana (m²) Preu de venda (€)
Preu de venda 
per m² útil (€)

Alt Penedès 100,5 (+3,5%) 136.140 (-3,1%) 1.391 (-2,2%)

Anoia 81,4 (+10,9%) 119.174 (+28,2%) 1.471 (+13,4%)

Bages 76,4 (+8,8%) 100.447 (+1,5%) 1.414 (-3,1%)

Baix Llobregat 113,7 (-0,8%) 379.868 (-21,6%) 3.437 (-3,1%)

Barcelonès 91,1 (+14,7%) 609.961 (+36,0%) 6.355 (+11,6%)

Berguedà 98,2 (+22,7%) 100.193 (+16,5%) 1.081 (-4,5%)

Garraf 106,0 (-5,8%) 345.979 (-3,5%) 3.485 (-1,6%)

Maresme 164,8 (+20,1%) 438.224 (+21,0%) 2.812 (+0,3%)

Moianès 95,9 (+19,8%) 128.013 (-14,6%) 1.342 (-32,0%)

Osona 88,9 (-4,4%) 158.088 (-43,5%) 1.916 (-33,4%)

Vallès Occidental 103,9 (-11,5%) 303.331 (+21,4%) 2.882 (+15,9%)

Vallès Oriental 108,3 (-2,6%) 259.056 (+64,7%) 2.501 (+73,9%)

A la província de Barcelona la superfície mitjana augmenta un 7,9% , el preu de venda de l’habitatge un 25% i el 
preu m² útil un 14,2% en comparació amb l’any 2017.
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Corones Metropolitanes
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

* Total habitatges Habitatges Unifamiliars Habitatges Plurifamiliars

P
R

IM
ER

 
C

O
R

O
N

A Preu de venda 348.985 €
Superfície 97,5 m²
Preu m² útil  3.762 €/m²

Preu de venda 476.667 €
Superfície 178,1 m²
Preu m² útil  2.755 €/m²

Preu de venda 347.060 €
Superfície 96,3 m²
Preu m² útil  3.777 €/m²

SE
G

O
N

A
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 389.101 €

Superfície 111,8 m²
Preu m² útil  3.307 €/m²

Preu de venda 864.210 €
Superfície 226,6 m²
Preu m² útil  3.643 €/m²

Preu de venda 333.206 €
Superfície 101,2 m²
Preu m² útil  3.267 €/m²

TE
R

C
ER

A
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 285.892 €

Superfície 103,0 m²
Preu m² útil  2.840 €/m²

Preu de venda 568.072 €
Superfície 298,0 m²
Preu m² útil  2.044 €/m²

Preu de venda 272.940 €
Superfície 94,1 m²
Preu m² útil  2.878 €/m²

Q
U

A
R

TA
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 210.126 €

Superfície 91,8 m²
Preu m² útil  2.404 €/m²

Preu de venda 247.667 €
Superfície 126,2 m²
Preu m² útil  1.988 €/m²

Preu de venda 203.654 €
Superfície 85,8 m²
Preu m² útil  2.475 €/m²

BCN 
CIUTAT

658.091 €
Preu de venda 

90,6 m² 
Superfície 

6.823 €/m²
Preu m² útil 

* Municipis que formen part de cadascuna de les corones:
Primera: Badalona, Cornellà de Llobregat, Esplugues de Llobregat, Hospitalet de Llobregat, Sant Adrià de Besòs, Sant Feliu de Llobregat, Sant Joan 
Despí, Sant Just Desvern i Santa Coloma de Gramenet.
Segona: Barberà del Vallès, Cerdanyola del Vallès, Gavà, Masnou, Molins de Rei, Mollet del Vallès, Montcada i Reixac
Prat de Llobregat, Ripollet, Sant Andreu de la Barca, Sant Boi de Llobregat, Sant Cugat del Vallès, Sant Vicenç dels Horts i Viladecans.
Tercera: Castelldefels, Granollers, Martorell, Mataró, Rubí, Sabadell i Terrassa.
Quarta: Igualada, Malgrat de Mar, Manresa, Vic, Vilafranca del Penedès i Vilanova i la Geltrú.
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Els districtes amb menys:

Nou Barris (13), Sants-Montjuïc
(33) i Sarrià-Sant Gervasi (48) tots
ells per sota dels 50 habitatges.

Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

Els districtes amb més habitatges a
la venda són:

Eixample (196), Gràcia (125), Sant
Andreu (118) i Sant Martí (110), tots
ells per sobre dels 100 habitatges.

136
Promocions

Total habitatges: 1.989

Barcelona

41,8%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en oferta: 832
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Característiques dels habitatges a Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

La rehabilitació integral té més presència, assolint el 40,0% dels habitatges en oferta. 

El tipus d’habitatge més comú és el de 3 dormitoris i 2 banys i/o lavabos, que suposa el 30,2% del total. 

12,5%
1 dormitori

10,7%
4 dormitoris

36,7%
2 dormitoris

35,5%
3 dormitoris

2,6%
Habitatges tipus loft

2,0%
5 dormitoris o més
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Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

El 72,2% dels habitatges a la venda són de 2 o 3 dormitoris. Els valors mitjans en general configuren un habitatge de 
90,6 m2 amb un preu de 658.091 € i un preu del m2 de superficie útil de 6.823 €.

El preu del m2 útil més elevat s’obté a Sarrià-Sant Gervasi (9.083 €) i el més baix a Nou Barris (3.939 €).

Preu de venda 658.091 €
Superfície 90,6 m²
Preu m² útil 6.823 €/m²

Habitatges

Preu de venda 628.486 €
Superfície 86,8 m²
Preu m² útil 6.830 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars

Preu de venda 2.840.000 €
Superfície 389,1 m²
Preu m² útil 6.262 €/m²
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Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2018 

Del comparatiu anual es desprèn un augment de la superfície dels habitatges (+14,7%) i un augment del preu 
tant de l’habitatge (+32,9%) com evidentment, del m2 de superfície útil (+8,5%).

Per districtes, són Nou Barris i Les Corts els que incrementen més el preu per m2 i pateixen un retrocés Sant 
Martí i Sant Andreu.

2017 2018 % Variació 18/17 

Superfície mitjana 79,0 m² 90,6 m² +14,7

Preu de venda 495.054 € 658.091 € +32,9

Preu de venda per m² útil 6.291 € 6.823 € +8,5

Preu m2 superficie útil

2017 2018 % Variació 18/17 

Ciutat Vella 7.332 € 7.523 € +2,6

Eixample 7.554 € 8.702 € +15,2

Sants-Montjuïc 4.614 € 5.663 € +22,7

Les Corts 6.273 € 7.984 € +27,3

Sarrià-Sant Gervasi 8.511 € 9.083 € +6,7

Gràcia 7.441 € 7.603 € +2,2

Horta-Guinardó 4.415 € 4.895 € +10,9

Nou Barris 2.744 € 3.939 € +43,6

Sant Andreu 4.991 € 4.774 € -4,4

Sant Martí 6.260 € 5.704 € -8,9
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L’OFERTA D’HABITATGES DE NOVA 
CONSTRUCCIÓ A CATALUNYA. 2018
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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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PARTE PRIMERA. 

Viabilidad organizativa: especialización 

 

Capítulo 1. Una promotora inmobiliaria desde dentro.  
 

  
 

1. La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 


