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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. 

 

6 de marzo de 2019 

 

Promotor inmobiliario 

 
De acuerdo con el informe Euroconstruc 2/2018 el año termina con señales 

contradictorias por el sector construcción. Hay buenas y malas noticias, pero, 
afortunadamente, las buenas son a la vez las más próximas al sector:  

 
• La construcción sigue creando empleo,  
• Aumentan los nuevos proyectos de edificación  

• El indicador de confianza de la construcción se mantiene por encima del resto 
de sectores. 

 
Las señales más preocupantes vienen de fuera, ya sea de fuera del sector -la 
economía española se desaceleración o de fuera del país -la construcción en el 

resto de Europa seguirá la senda de la economía y se volverá cada vez más difícil 
seguir creciendo. En esta tesitura, es difícil encontrar el tono adecuado para 

sintetizar la previsión para el año 2019. Podemos quedarnos con la lectura más 
superficial, en la que no encontramos motivos para temer por el crecimiento y se 
puede aspirar a avanzar un respetable 4,5%. Pero a poco que profundicemos 

encontramos amenazas que podrían hacer que el final de este episodio de 
recuperación llegara más temprano de lo esperado. Por mucho que de momento 

el crecimiento continúe, sería un error interpretarlo como prueba de que el sector 
construcción español es inmune al enfriamiento económico. 
 

El crecimiento continúa, pero sigue dependiendo de la vivienda. El ejercicio 2019 
se vivirá de manera diferente en España que en el resto de Europa. Mientras que 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/PROMOTOR-INMOBILIARIO.html
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nuestros vecinos están entrando ya en una fase donde costará más crecer y con 
bastante trabajos se podrá conseguir el ritmo de la economía, en España todo 

apunta a que se prolongará al menos un año más la racha de crecimiento por 
encima del PIB que se inició en 2017.  

 
El avance previsto para 2019 (4,5%) es algo menor que el resultado estimado 
para 2018 (5,7%) pero aún así todos dos ejercicios comparten un rasgo en 

común: el crecimiento proviene mayoritariamente de la construcción de vivienda 
de nueva planta residencial. 

 
Efectivamente, la edificación residencial volverá a ser la protagonista de 2019. Ya 
que ya lleva acaparando este protagonismo desde 2016, parece obvio hacerse la 

pregunta de cuánto tiempo más durará su buena salud. De momento, no se 
perciben indicios de que la demanda se esté debilitando: las ventas de vivienda 

van a buen ritmo y lo mismo puede decirse de la concesión de hipotecas, con la 
incidencia de que el sector bancario continúa enviando señales que la subida de 

intereses no será ni inmediata ni traumática. 
 
En consecuencia, en España la maquinaria promotora vuelve a estar en marcha y 

para 2019 se espera que continúe acelerándose (8,5%) a un ritmo similar al de 
los últimos años. Independientemente que se alcance un nivel de producción que 

pueda calificarse o no de satisfactorio, el hecho es que este mercado finalmente 
ha conseguido una inercia que puede resultar muy valiosa en el caso de que la 
demanda residencial tocara techo, tal como ocurre en la mayoría los mercados 

europeos. Es un escenario hipotético, pero no descartable del todo a la vista de 
un par de factores potencialmente conflictivos. Uno es el factor precio, que hasta 

ahora se ha venido interpretado por lado positivo, como síntoma de una 
demanda potente, pero que si continúa creciendo podría convertirse en un 
obstáculo. Y el otro es el papel de la compra por inversión, que llevamos años 

aceptando como complemento temporal de la compra tradicional para uso, pero 
que en un momento dado podría abandonar el mercado, sobre todo si la subida 

de precios acaba reduciendo su rentabilidad. Si los compradores-inversores 
optan por retirarse, pondrían a prueba hasta qué punto es sólida la demanda de 
los compradores-usuarios. 

 
El riesgo está ahí, pero difícilmente podrá afectar a la producción de 2019: 

recordamos el precedente de la década pasada y cuánto tiempo tardó el sector a 
reaccionar ante el cambio de signo del entorno. no residencial 
 

Si se acabara materializando el debilitamiento de la demanda de inversión 
también sería preocupante para la edificación no residencial de nueva planta, ya 

que una parte importante de los inversores, se ha canalizado hacia activos como 
comercio, hoteles, oficinas y logística. 
 

Como en el caso de la vivienda, también se puede contar con el efecto colchón 
de todos los proyectos que se han arrancado en los últimos meses, a la vista de 

los que no debería haber dificultades para que la producción constructiva lograra 
la previsión (4%). 
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REHABILITACIÓN 
 

En el apartado de rehabilitación, la previsión de crecimiento para 2019 (2,3%) es 
sustancialmente inferior a las de la edificación de nueva planta. Por la parte de la 
rehabilitación residencial, la demanda se ve favorecida por el repunte de las 

transacciones de vivienda, que muy a menudo suelen venir acompañadas de 
rehabilitación. El problema de fondo es que estas operaciones de rehabilitación 

siguen siendo muy superficiales: el encarecimiento de la vivienda resta recursos 
a los nuevos propietarios, y los propietarios antiguos siguen reacios a ir más allá 
de las reparaciones más urgentes en un contexto en el que las rentas familiares 

se recuperan con demasiada lentitud. Hay pocas novedades de calado en el 
capítulo de estímulos a la rehabilitación y no se espera demasiado del aumento 

de dotación anunciado por al último Plan Estatal de Vivienda, ya que pone más 
énfasis en las ayudas al alquiler que no en la rehabilitación propiamente dicha. 
 

La rehabilitación no residencial ha crecido en los últimos años gracias a la intensa 
actividad inmobiliaria. Además, los inversores han dado mucha preferencia a 

minimizar el riesgo, lo que ha concentrado la demanda en activos en zonas 
consolidadas, que ha sido necesario adaptar a los nuevos ocupantes. Ya que la 
oferta de este tipo se vuelve escasa, la rehabilitación orientada al terciario 

contribuirá algo menos que en años anteriores. Y si se confirman las previsiones 
que contemplan una disminución del empuje del consumo y del turismo, el 

terciario comercial podría optar por reducir la frecuencia con la que rehabilita sus 
espacios de venta.  

 

INGENIERIA CIVIL 
 
Las mayores incertidumbres para el sector construcción español en 2019 se 
centran en el apartado de la ingeniería civil. La próxima primavera deberá estar 

terminada toda la obra que se ha promovido incentivada principalmente por las 
elecciones locales y autonómicas, los efectos de las cuales han proporcionado 

tranquilidad a este mercado en 2017 y sobre todo en 2018. Esto provocará que 
el resto del año el mercado quede prácticamente en manos de la obra promovida 
a escala estatal. Aparentemente, esto no debería ser motivo de alarma; de 

hecho, a la vista del repunte de la licitación pública de los últimos meses es 
evidente que el gobierno es plenamente consciente que el testimonio de la obra 

pública ha pasado a sus manos. 
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LA PRODUCCIÓN DE VIVIENDAS EN 2018 INCREMENTA UN 
28% EN CATALUÑA 
 
Los visados concedidos por los colegios de aparejadores en relación a la 
construcción de nuevas viviendas en Cataluña han alcanzado la cantidad de 

14.517 viviendas, incrementando desde los valores mínimos alcanzados hace 
cinco año (2013), un 378% aunque en valores absolutos alcanza unas 11.000 

unidades, cantidad todavía muy escasa para las necesidades de un mercado con 
recorrido. Desde entonces, la producción de viviendas ha seguido con una 
trayectoria al alza hasta incrementar anualmente en este último ejercicio un 

28%. 
 

Esta evolución positiva viene directamente relacionada con la de las cuatro 
provincias de la comunidad con aumentos bastante significativos destacando las 
provincias de Lleida y Tarragona (128,2% y 90,8% respectivamente). Las 

provincias más productivas incrementen en un 37% Gironai en un 20,7% 
Barcelona. 

 
En términos absolutos, Cataluña ha cerrado el año con 14.517 viviendas 
iniciadas, una cantidad que a pesar de ser muy escasa todavía -representa el 

11,4% del total de la producción del año 2006-, deja entrever todavía las buenas 
perspectivas sobre todo en aquellas provincias donde ya empieza a faltar la 

oferta. Este es el caso principalmente, de la provincia de Barcelona. Por 
provincias, Barcelona continúa teniendo el grueso de la obra iniciada en 
Cataluña, con 11.446 viviendas (79% del total), seguida de Girona con 1.476 

(10,2% del total), 
 

Tarragona con 931 (6,4%) y Lleida, con 664 viviendas (4,6% del total de 
viviendas iniciadas en Cataluña). 
 

Las viviendas terminadas en Cataluña han incrementado en su global un + 8,7% 
en comparación con los acabados de un año antes, únicamente por la aportación 

de la actividad en la provincia de Barcelona que aumenta un 20,7% los viviendas 
terminadas anuales mientras que la resto de las provincias de bajan 
considerablemente: 29,9% la provincia de Girona, un 17,9% Lleida y un 10,1% 

Tarragona que arrastran el total. El resultado, unos valores absolutos, es de 
7.492 viviendas terminadas el 2018 de los que la provincia de Barcelona aporta 

el 75%. 
 

La ciudad de Barcelona, que reacciona al ritmo de la provincia, asciende a 2.203 
viviendas iniciadas en el periodo de 2018, lo que representa un incremento del 
60,5% anual y del 20,4% de las viviendas terminadas logrando las 1.251 

unidades. Cabe decir, que la ciudad de Barcelona representa casi el 20% del 
total de producción de la provincia. 

 
Por comarcas, destacar las más productivas la del Barcelonès (3.589 iniciados), 
Vallès Occidental (2.514 viviendas), el Barcelona (2.353) y el Maresme (1.020 



 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

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

unidades), todas pertenecen a la provincia de Barcelona; en cuanto a los 
incrementos interanuales significativos destacan, Pallars Sobirà (de 3 viviendas 

iniciadas en 2017 en 35 el 2018), seguida de la Conca de Barberà (de 4 a 37) y 
Alt Penedès (de 51 a 335 viviendas iniciadas al cierre de 2018) mientras que 

muestran signos negativos en relación con el año anterior las comarcas del Alt 
Camp, Alt Urgell, Alta Ribagorça, Anoia, Bages, Berguedà, Cerdanya, Garraf, 
Noguera, Osona, el Ripollès, el Solsonès y el Urgell, siendo más significativas las 

disminuciones de aquellas comarcas más productivas como la del Garraf (De 495 
en 2017 en 459 en 2018) o la comarca de Osona (de 251 a 194 viviendas 

iniciadas en 2018). 
 

CRECIMIENTO DE LAS VENTAS DE VIVIENDAS NUEVAS Y 
USADAS 2018 
 
Las ventas de viviendas aumentan un 10,1% interanual en España a lo largo del 

año 2018, mostrando incrementos de dos dígitos por el empuje tanto de las 
compraventas de viviendas usadas como los nuevos aunque a nivel estatal ya 

comienzan a ser más notorios los incrementos de las transacciones de obra 
nueva (+ 11,1% ventas de viviendas nuevas y + 9,9% las de los usados). En 
Cataluña, el incremento disfrutado ha sido más moderado, con 80.820 viviendas 

vendidas a lo largo del año presentan un aumento del 4,6% favorecido también 
por el empuje de las ventas de vivienda nueva. 

 
De la cantidad total de las ventas en Cataluña, el 84,9% corresponde a viviendas 
de segunda mano y el 15,1% restante a las viviendas de obra nueva, con unos 

incrementos anuales del 2,8% las ventas de las viviendas usadas mientras que el 
comportamiento de la demanda de las viviendas de obra nueva continúa 

ganando cada vez más fuerza y muestra incrementos muy por encima de la 
evolución del indicador de la vivienda usadas con un + 16,1% interanual, aunque 
en valores absolutos esté lejos de los cantidades mostradas en épocas de 

bonanza. 
 

De las 80.820 compraventas registradas dentro del ejercicio, 12.217 
correspondían a viviendas nuevas y 68.603 compraventas de viviendas usados. 
Todas las provincias de Cataluña en su total de compraventas, incrementan por 

encima del 30%, destacando el aumento del 55,3% en la provincia de Lleida 
mientras que en valores absolutos destaca la provincia de Barcelona con 55.295 

operaciones. Por tipologías todas ellas incrementan en las operaciones de 
segunda mano, destacando el incremento de las operaciones de segunda mano 

en la provincia de Lleida (+ 8,2%); en cuanto a las ventas de obra nueva 
únicamente muestra una disminución Tarragona (-12,6%) contrariamente con la 
evolución positiva de la provincia de Lleida (+ 57,2%) seguida de Barcelona (+ 

20,3%). Como se puede observar, cada vez las disminuciones son menores, con 
perspectivas de mejora del mercado de obra nueva que ya se han visto 

reflejadas en este 2.018. Alt Penedès (de 51 a 335 viviendas iniciadas al cierre 
de 2018) mientras que muestran signos negativos en relación con el año anterior 
las comarcas del Alt Camp, Alt Urgell, Alta Ribagorça, Anoia, Bages, Berguedà, 
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Cerdanya, Garraf, Noguera, Osona, el Ripollès, el Solsonès y el Urgell, siendo 
más significativas las disminuciones de aquellas comarcas más productivas como 

la del Garraf (De 495 en 2017 en 459 en 2018) o la comarca de Osona (de 251 a 
194 viviendas iniciadas en 2018). 
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ACTUALITAT DEL SECTOR
NI ALARMA, NI COMPLAENÇA. QUÉ LI OFEREIX EL 2019 AL SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓ
INFORME EUROCONSTRUC 2/2018

D’acord amb l’informe Euroconstruc 2/2018 l’any acaba amb 
senyals contradictòries pel sector construcció. Hi ha bones i 
males notícies, però, afortunadament, les bones són alhora les 
més pròximes al sector: 

•	 La construcció continua creant ocupació,
•	 Augmenten els nous projectes d’edificació
•	 L’indicador de confiança de la construcció es manté per so-

bre de la resta de sectors.

Els senyals més preocupants vénen de fora, ja sigui de fora del 
sector –l’economia espanyola es desaccelera– o de fora del 
país –la construcció en la resta d’Europa seguirà la senda de 
l’economia i es tornarà cada vegada més difícil continuar creixent.

En aquesta tessitura, és difícil trobar el to adequat per a sin-
tetitzar la previsió per a l’any 2019. Podem quedar-nos amb la 
lectura més superficial, en la qual no trobem motius per a témer 
pel creixement i es pot aspirar a avançar un respectable 4,5%. 
Però per poc que aprofundim trobem amenaces que podrien fer 
que el final d’aquest episodi de recuperació arribés més d’hora 
de l’ esperat. Per molt que de moment el creixement continuï, 
seria un error interpretar-lo com a prova que el sector construc-
ció espanyol és immune al refredament econòmic.

El creixement continua, però continua depenent de 
l’habitatge. L’exercici 2019 es viurà de manera diferent a Es-
panya que en la resta d’Europa. Mentre que els nostres veïns 
estan entrant ja en una fase on costarà més créixer i amb prou 
feines es podrà aconseguir el ritme de l’economia, a Espanya 
tot apunta al fet que es prolongarà com a mínim un any més 
la ratxa de creixement per sobre del PIB que es va iniciar en 
2017. L’avanç previst per a 2019 (4,5%) és una mica menor 
que el resultat estimat per a 2018 (5,7%) però encara així tots 
dos exercicis comparteixen un tret en comú: el creixement pro-
vé majoritàriament de la construcció d’habitatge de nova planta.

Residencial
Efectivament, l’edificació residencial tornarà a ser la protagonista 
de 2019. Ja que ja porta acaparant aquest protagonisme des de 
2016, sembla obvi fer-se la pregunta de quant temps més durarà 
la seva bona salut. De moment, no es perceben indicis que la 
demanda s’estigui debilitant: les vendes d’habitatge van a bon 
ritme i el mateix pot dir-se de la concessió d’hipoteques, amb la 
incidència de que el sector bancari continua enviant senyals que 
la pujada d’interessos no serà ni immediata ni traumàtica.
En conseqüència, a Espanya la maquinària promotora torna a 
estar en marxa i per a 2019 s’espera que continuï accelerant-se 
(8,5%) a un ritme semblant al dels últims anys. Independentment 
que s’arribi a un nivell de producció que pugui qualificar-se o no 
de satisfactori, el fet és que aquest mercat finalment ha acon-
seguit una inèrcia que pot resultar molt valuosa en el cas que la 
demanda residencial toqués sostre, tal com passa en la majoria 
dels mercats europeus. És un escenari hipotètic, però no descar-
table del tot a la vista d’un parell de factors potencialment conflic-
tius. Un és el factor preu, que fins ara s’ha vingut interpretat pel 
costat positiu, com a símptoma d’una demanda potent, però que 
si continua creixent podria convertir-se en un obstacle. I l’altre 
és el paper de la compra per inversió, que portem anys accep-

tant com a complement temporal de la compra tradicional per 
ús, però que en un moment donat podria abandonar el mercat, 
sobretot si la pujada de preus acaba reduint la seva rendibilitat. Si 
els compradors-inversors opten per retirar-se, posarien a prova 
fins a quin punt és sòlida la demanda dels compradors-usuaris.

El risc està aquí, però difícilment podrà afectar la producció de 
2019: recordem el precedent de la dècada passada i quant temps 
va trigar el sector a reaccionar davant el canvi de signe de l’entorn.

No residencial
Si s’acabés materialitzant el debilitament de la demanda d’inversió 
també seria preocupant per a l’edificació no residencial de nova 
planta, ja que una part important dels inversors, s’ha canalitzat 
cap a actius com a comerç, hotels, oficines i logística.
Com en el cas de l’habitatge, també es pot comptar amb l’efecte 
coixí de tots els projectes que s’han arrencat en els últims 
mesos, a la vista dels quals no hauria d’haver-hi dificultats per-
què la producció constructiva aconseguís la previsió (4%).

Rehabilitació
En l’apartat de rehabilitació, la previsió de creixement per a 2019 
(2,3%) és substancialment inferior a les de l’edificació de nova 
planta. Per la part de la rehabilitació residencial, la demanda es 
veu afavorida pel repunt de les transaccions d’habitatge, que molt 
sovint solen venir acompanyades de rehabilitació. El problema de 
fons és que aquestes operacions de rehabilitació continuen sent 
molt superficials: l’encariment de l’habitatge resta recursos als 
nous propietaris, i els propietaris antics continuen poc inclinats a 
anar més enllà de les reparacions més urgents en un context en 
el qual les rendes familiars es recuperen amb massa lentitud. Hi 
ha poques novetats de calat en el capítol d’estímuls a la rehabi-
litació i no s’espera massa de l’augment de dotació anunciat per 
a l’últim Pla Estatal d’Habitatge, ja que posa més l’accent en les 
ajudes al lloguer que no en la rehabilitació pròpiament dita.

La rehabilitació no residencial ha crescut en els últims anys 
gràcies a la intensa activitat immobiliària. A més, els inversors 
han donat molta preferència a minimitzar el risc, la qual cosa ha 
concentrat la demanda en actius en zones consolidades, que 
ha calgut adaptar als nous ocupants. Ja que l’oferta d’aquest 
tipus es torna escassa, la rehabilitació orientada al terciari con-
tribuirà una mica menys que en anys anteriors. I si es confirmen 
les previsions que contemplen una disminució de l’empenta del 
consum i del turisme, el terciari comercial podria optar per reduir 
la freqüència amb la qual rehabilita els seus espais de venda. 

Ingenieria civil
Les majors incerteses per al sector construcció espanyol en 
2019 se centren en l’apartat de l’enginyeria civil. La pròxima pri-
mavera haurà d’estar acabada tota l’obra que s’ha promogut in-
centivada principalment per les eleccions locals i autonòmiques, 
els efectes de les quals han proporcionat tranquil·litat a aquest 
mercat en 2017 i sobretot en 2018. Això provocarà que la resta 
de l’any el mercat quedi pràcticament en mans de l’obra promo-
guda a escala estatal. Aparentment, això no hauria de ser motiu 
d’alarma; de fet, a la vista del repunt de la licitació pública dels 
últims mesos és evident que el govern és plenament conscient 
que el testimoni de l’obra pública ha passat a les seves mans.
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+4,6% +13,0%
Compravendes Hipoteques

Creixement a Catalunya 
de les vendes d’habitatges 
nous i usats al 2018

Incrementen les hipoteques 
concedides sobre habitatge 
al 2018

+28,0%

Producció

L’obra iniciada a Catalunya 
incrementa el 2018

La producció d’habitatges el 2018 incrementa un 28% a Catalunya
Els visats concedits pels col·legis d’aparelladors en relació a la construcció de nous habitatges a Catalunya han assolit la quantitat de 
14.517 habitatges, incrementant des dels valors mínims aconseguits fa cinc any (al 2013), un 378% tot i que en valors absoluts arriba a 
unes 11.000 unitats, quantitat encara molt minsa per les necessitats d’un mercat amb recorregut. Des de llavors, la producció d’habitatges 
ha seguit amb una trajectòria a l’alça fins incrementar anualment en aquest últim exercici un 28%.  
Aquesta evolució positiva ve directament relacionada amb la de les quatre províncies de la comunitat amb augments prou significatius destacant les pro-
víncies de Lleida i Tarragona (128,2% i 90,8% respectivament). Les províncies més productives incrementen en un 37% Girona i en un 20,7% Barcelona. 
En termes absoluts, Catalunya ha tancat l’any amb 14.517 habitatges iniciats, una quantitat que tot i ser molt minsa encara –repre-
senta l’ 11,4% del total de la producció de l’any 2006-, deixa entreveure encara les bones perspectives sobretot en aquelles províncies 
on ja comença a mancar l’oferta. Aquest és el cas principalment, de la província de Barcelona. Per províncies, Barcelona continua 
tenint el gruix de l’obra iniciada a Catalunya, amb 11.446 habitatges (79% del total), seguida de Girona amb 1.476 (10,2% del total), 
Tarragona amb 931 (6,4%) i Lleida, amb 664 habitatges (4,6% del total d’habitatges iniciats a Catalunya).  
Els habitatges acabats a Catalunya han incrementat en el seu global un +8,7% en comparació amb els acabats d’un any abans, úni-
cament per l’aportació de l’activitat a la província de Barcelona que augmenta un 20,7% els habitatges acabats anuals mentre que la 
resta de les províncies de baixen considerablement: 29,9% la província de Girona, un 17,9% Lleida i un 10,1% Tarragona que arrosse-
guen el total. El resultat, una valors absoluts, és de 7.492 habitatges acabats al 2018 dels que la província de Barcelona aporta el 75%. 
La ciutat de Barcelona, que reacciona al ritme de la província, assoleix els 2.203 habitatges iniciats en el període de 2018, el que 
representa un increment del 60,5% anual i del 20,4% dels habitatges acabats assolint les 1.251 unitats. Val a dir, que la ciutat de 
Barcelona representa gairebé el 20% del total de producció de la província.
Per comarques, destacar les més productives la del Barcelonès (3.589 iniciats), el Vallès Occidental (2.514 habitatges), el Baix Llo-
bregat (2.353) i el Maresme (1.020 unitats), totes pertanyen a la província de Barcelona; pel que fa als increments interanuals més 
significatius destaquen, el Pallars Sobirà (de 3 habitatges iniciats en 2017 a 35 al 2018), seguida de la Conca de Barberà (de 4 a 37) i 
l’Alt Penedès (de 51 a 335 habitatges iniciats al tancament de 2018) mentre que mostren signes negatius en relació amb l’any anterior 
les comarques de l’Alt Camp, l’Alt Urgell, l’Alta Ribagorça, l’Anoia, el Bages, el Berguedà, la Cerdanya, el Garraf, la Noguera, Osona, 
el Ripollès, el Solsonès i l’ Urgell, essent més significatives les disminucions d’aquelles comarques més productives com la del Garraf 
(de 495 en 2017 a 459 el 2018) o la comarca d’Osona (de 251 a 194 habitatges iniciats el 2018).
Creixement de les vendes d’habitatges nous i usats al 2018
Les vendes d’habitatges augmenten un 10,1% interanual a Espanya al llarg de l’any 2018, mostrant increments de dos dígits per l’empenta tant 
de les compravendes d’habitatges usats com dels nous tot i que a nivell estatal ja comencen a ser més notoris els increments de les transaccions 
d’obra nova (+11,1% vendes dels habitatges nous i +9,9% les dels usats). A Catalunya, l’ increment gaudit ha estat més moderat, amb 80.820 
habitatges venuts al llarg de l’any presenten un augment del 4,6% afavorit  també per l’empenta de les vendes d’habitatge nou. 
De la quantitat total de les vendes a Catalunya, el 84,9% correspon a habitatges de segona mà i el 15,1% restant als habitatges d’obra 
nova, amb uns increments anuals del 2,8% les vendes dels habitatges usats mentre que el comportament de la demanda dels habi-
tatges d’obra nova continua guanyant cada cop més força i mostra increments molt per sobre de l’evolució de l’indicador de l’habitatge 
usats amb un +16,1% interanual, encara que en valors absoluts estigui lluny de els quantitats mostrades en èpoques de bonança.
De les 80.820 compravendes registrades dins l’exercici, 12.217 corresponien a habitatges nous i 68.603 a compravendes d’habitatges 
usats. Totes les províncies de Catalunya en el seu total de compravendes, incrementen per sobre del 30%, destacant l’augment del 
55,3% a la província de Lleida mentre que en valors absoluts destaca la província de Barcelona amb 55.295 operacions. Per tipologies 
totes elles incrementen en les operacions de segona mà, destacant l’ increment de les operacions de segona mà a la província de 
Lleida (+8,2%); en quant a les vendes d’obra nova únicament mostra una disminució Tarragona (-12,6%) contràriament amb l’evolució 
positiva de  la província de Lleida (+57,2%) seguida de Barcelona (+20,3%). Com es pot observar, cada cop les disminucions són 
menors, amb perspectives de millora del mercat d’obra nova que ja s’han vist reflectides en aquest 2018.

ANÀLISI DELS INDICADORS - ÍNDEXS APCE
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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 IV TRIM.17 I TRIM.18 II TRIM.18 III TRIM.18 IV TRIM.18 Acumulat de 
2018

Variació Trimestral 
(IIIT 18 / IVT 18)

Variació acumulada 
del mateix període

PRODUCCIÓ (1)

Espanya Hab. Iniciats 7.252 (des 18) 20.097 23.460 26.459 25.380 25.434 100.733 0,2% 24,7%

Hab. Acabats 5.525 (des 18) 13.688 13.989 18.083 16.883 15.399 64.354 -8,8% 17,8%

Catalunya Hab. Iniciats 1.160 (des 18) 2.680 3.661 3.765 3.465 3.626 14.517 4,6% 28,0%

Hab. Acabats 603 (des 18) 1.577 1.565 1.925 1.839 2.163 7.492 17,6% 8,7%

Barcelona Hab. Iniciats 882 (des 18) 1.943 3.055 3.022 2.538 2.831 11.446 11,5% 20,7%

Hab. Acabats 460 (des 18) 1.107 1.249 1.272 1.465 1.626 5.612 11,0% 22,7%

Girona Hab. Iniciats 118 (des 18) 377 271 348 398 459 1.476 15,3% 37,0%

Hab. Acabats 43 (des 18) 182 117 168 89 230 604 158,4% -29,9%

Lleida Hab. Iniciats 79 (des 18) 101 128 224 194 118 664 -39,2% 128,2%

Hab. Acabats 54 (des 18) 234 66 118 70 114 368 62,9% -17,9%

Tarragona Hab. Iniciats 81 (des 18) 259 207 171 335 218 931 -34,9% 90,8%

Hab. Acabats 46 (des 18) 54 133 367 215 193 908 -10,2% -10,1%

Barcelona ciutat Hab. Iniciats 126 (des 18) 349 730 608 423 442 2.203 4,5% 60,5%

Hab. Acabats 27 (des 18) 209 322 364 289 276 1.251 -4,5% 20,4%

COSTOS DE CONSTRUCCIÓ €/m2 (2)

Edifici renda normal entre mitjaneres 1.276,94 (4rt T18) 1.258,97 1.267,93 1.268,67 1.273,75 1.276,94 1.276,94 0,3% 1,4%

Unifamiliar de dos plantes entre mitjaneres 1.096,13 (4rt T18) 1.083,71 1.089,23 1.089,79 1.093,57 1.096,13 1.096,13 0,2% 1,1%

Nau industrial 483,68 (4rt T18) 480,03 482,86 482,94 483,08 483,68 483,68 0,1% 0,8%

Edifici d’oficines entre mitjaneres 1.162,56 (4rt T18) 1.150,24 1.157,44 1.157,65 1.160,09 1.162,56 1.162,56 0,2% 1,1%

Consum aparent de ciment (Milers T.) 154,8 (jun 18) 484,7 419,2 477,5 - 896,7 - -3,7%

COMPRAVENDES (3) 

Espanya Hab. Nou 6.172 (des18) 20.160 22.830 23.533 23.971 22.186 92.520 -7,4% 11,1%

Hab. Segona mà 27.659 (des 18) 89.858 105.518 110.350 109.332 97.331 422.531 -11,0% 9,9%

Catalunya Hab. Nou 2.925 (IVT) 2.714 3.268 2.969 3.055 2.925 12.217 -4,3% 16,1%

Hab. Segona mà 16.352 (IVT)) 14.677 17.186 17.495 17.570 16.352 68.603 -6,9% 2,8%

Barcelona Hab. Nou 1.943 (IVT) 1.757 2.297 1.885 1.958 1.943 8.083 -0,8% 20,3%

Hab. Segona mà 11.140 (IVT) 9.945 11.796 12.151 12.125 11.140 47.212 -8,1% 1,5%

Girona Hab. Nou 394 (IVT)) 342 499 460 436 394 1.789 -9,6% 13,4%

Hab. Segona mà 2.274 (IVT) 1.999 2.266 2.146 2.276 2.274 8.962 -0,1% 2,1%

Lleida Hab. Nou 192 (IVT) 175 162 285 260 192 899 -26,2% 57,2%

Hab. Segona mà 705 (IVT) 671 828 792 754 705 3.079 -6,5% 8,6%

Tarragona Hab. Nou 396 (IVT) 440 310 339 401 396 1.446 -1,2% -12,6%

Hab. Segona mà 2.233 (IVT) 2.062 2.296 2.406 2.415 2.233 9.350 -7,5% 8,8%

HIPOTEQUES SOBRE HABITATGES (4)

Espanya Nombre 20.933 (des 18) 70.269 84.073 90.490 90.499 80.124 345.186 -11,5% 10,3%

Import (€) 2.645.804 (des 18) 8.424.387 10.133.047 10.979.383 11.330.470 10.266.079 42.708.979 -9,4% 16,5%

Catalunya Nombre 3.390 (des 18) 11.157 13.671 14.447 14.798 14.561 57.477 -1,6% 13,0%

Import (€) 486.437 (des 18) 1.560.488 1.947.070 2.083.382 2.081.130 2.175.747 8.287.329 4,5% 16,4%

MERCAT DE TREBALL (5)

Ocupació Sector 217.100 (des 18) 211.800 205.400 211.300 216.100 217.100 217.100 0,5% 2,5%

Total Població Ocupada 3.391.100 (des 18) 3.316.200 3.303.300 3.360.400 3.393.900 3.391.100 3.391.100 -0,1% 2,3%

Atur registrat del Sector (5.1) 31.480 (gen 19) 37.233 35.967 33.467 32.867 32.061 32.500 -2,5% -13,8%

Afiliats SS. Sector (5.2) 137.300 (gen 19) 125.800 129.067 133.566 131.900 135.300 133.000 2,6% 7,7%

TIPUS D’INTERÈS (%) (6) 

Tipus mig préstecs hipot. adquisició habi-
tatge lliure a més de 3 anys 2,022 (gen 19) 1,905 1,911 1,886 1,892 1,993 2,022 5,3% 0,084p

Ref. interbancària a un any (Euríbor) -0,116 (gen 18) -0,168 -0,190 -0,186 -0,172 -0,143 -0,116 -16,9% 0,073p
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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 Var. Trimestral 
(IV 18/ III 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Alt Camp 9 4 1 4 0 -100,0 -50,0
Alt Empordà 321 68 50 71 132 85,9 32,1
Alt Penedès 335 137 30 95 73 -23,2 556,9
Alt Urgell 4 2 1 1 0 -100,0 -55,6
Alta Ribagorça 4 2 2 0 0 - -33,3
Anoia 74 9 14 21 30 42,9 -38,8
Bages 51 8 23 10 10 0,0 -42,7
Baix Camp 260 69 81 72 38 -47,2 85,7
Baix Ebre 53 16 7 22 8 -63,6 55,9
Baix Empordà 348 100 108 75 65 -13,3 57,5
Baix Llobregat 2.353 948 545 350 510 45,7 12,4
Baix Penedès 34 8 4 5 17 240,0 3,0
Barcelonès 3.589 1.246 999 541 803 48,4 10,9
Berguedà 11 1 3 2 5 150,0 -8,3
Cerdanya 40 8 16 10 6 -40,0 -61,2
Conca de Barberà 37 8 3 1 25 2400,0 825,0
Garraf 459 81 123 134 121 -9,7 -7,3
Garrigues 16 11 5 0 0 - 220,0
Garrotxa 138 17 43 52 26 -50,0 155,6
Gironès 442 44 93 126 179 42,1 63,1
Maresme 1.020 174 211 296 339 14,5 15,9
Moianès 18 2 10 4 2 -50,0 100,0
Montsià 137 32 50 48 7 -85,4 179,6
Noguera 10 3 2 2 3 50,0 -9,1
Osona 194 53 34 46 61 32,6 -22,7
Pallars Jussà 3 1 - 1 1 0,0 0,0
Pallars Sobirà 35 4 - 0 31 - 1066,7
Pla de l’Estany 50 9 13 15 13 -13,3 35,1
Pla d’Urgell 22 11 5 4 2 -50,0 100,0
Priorat 3 1 1 0 1 - 50,0
Ribera d’Ebre 6 3 2 0 1 - 50,0
Ripollès 10 - 1 6 3 -50,0 -47,4
Segarra 79 2 71 2 4 100,0 132,4
Segrià 403 77 99 162 65 -59,9 155,1
Selva 140 28 29 43 40 -7,0 5,3
Solsonès 7 1 - 2 4 100,0 -61,1
Tarragonès 381 57 21 182 121 -33,5 92,4
Terra Alta 11 9 1 1 0 -100,0 83,3
Urgell 14 5 1 5 3 -40,0 -22,2
Val d’Aran 55 6 34 15 0 -100,0 358,3
Vallès Occidental 2.514 301 787 871 555 -36,3 44,6
Vallès Oriental 827 95 242 168 322 91,7 62,8

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 141 23 53 27 38 40,7 3,7
Camp de Tarragona 690 139 107 259 185 -28,6 90,6
Comarques Centrals 280 65 69 63 83 31,7 -24,7
Comarques Gironines 1.449 266 337 388 458 18,0 48,2
Metropolità 10.306 2.765 2.785 2.227 2.529 13,6 21,8
Penedès 900 234 171 255 240 -5,9 28,6
Ponent 544 109 183 175 77 -56,0 129,5
Terres de l’Ebre 207 60 60 71 16 -77,5 122,6

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 11.446 3.055 3.022 2.538 2.831 11,5 20,7
Girona 1.476 271 348 398 459 15,3 37,0
Lleida 664 128 224 194 118 -39,2 128,2
Tarragona 931 207 171 335 218 -34,9 90,8

CATALUNYA 14.517 3.661 3.765 3.465 3.626 4,6 28,0
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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 Var. Trimestral        
(IV 18/ III 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Valls (Alt Camp) 2 0 0 2 0 -100,0 0,0
Figueres (Alt Empordà) 59 1 1 5 52 940,0 96,7
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 253 122 5 81 45 -44,4 2.008,3
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 1 1 0 0 0 - -
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 4 2 2 0 0 - -33,3
Igualada (L’ Anoia) 38 4 2 10 22 120,0 -45,7
Manresa (Bages) 14 0 11 2 1 -50,0 -62,2
Reus (Baix Camp) 76 40 8 20 8 -60,0 280,0
Tortosa (Baix Ebre) 4 1 1 1 1 0,0 -71,4
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 6 0 5 1 0 -100,0 500,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 196 16 180 0 0 - 71,9
El Vendrell (Baix Penedès) 20 7 0 1 12 1.100,0 81,8
Barcelona (Barcelonès) 2.203 730 608 423 442 4,5 60,5
Berga (Berguedà) 2 0 0 0 2 - -60,0
Puigcerdà (Cerdanya) 5 1 1 3 0 -100,0 -58,3
Montblanc (Conca de Barberà) 29 6 0 1 22 2.100,0 625,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 109 9 43 30 27 -10,0 -39,4
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 1 1 0 0 0 - -66,7
Olot (Garrotxa) 106 12 39 33 32 -3,0 178,9
Girona (Gironès) 146 15 32 46 53 15,2 8,1
Mataró (Maresme) 190 81 11 86 12 -86,0 -36,7
Moià (Moianès) 7 0 6 1 0 -100,0 600,0
Amposta (Montsià) 8 2 0 5 1 -80,0 -20,0
Balaguer (La Noguera) 0 0 0 0 0 - -100,0
Vic (Osona) 84 28 18 17 21 23,5 10,5
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) 33 2 0 0 31 - 3.200,0
Banyoles (Plà de l’Estany) 26 4 8 13 1 -92,3 -10,3
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 2 1 0 1 0 -100,0 -50,0
Falset (Priorat) 0 0 0 0 0 - -100,0
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 0 0 0 0 0 - -100,0
Ripoll (Ripollès) 1 0 0 1 0 -100,0 -83,3
Cervera (Segarra) 3 0 3 0 0 - -50,0
Lleida (Segrià) 356 63 91 156 46 -70,5 -68,4
Santa Coloma de Farners (La Selva) 20 1 4 15 0 -100,0 300,0
Solsona (Solsonès) 3 0 0 0 3 - -81,3
Tarragona (Tarragonès) 192 43 3 87 59 -32,2 92,0
Gandesa (Terra Alta) 2 1 0 1 0 -100,0 100,0
Tàrrega (Urgell) 7 1 0 5 1 -80,0 -12,5
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 17 0 17 0 0 - 88,9
Sabadell (Vallès Occidental) 835 19 298 348 170 -51,1 190,9
Granollers (Vallès Oriental) 173 27 5 12 129 975,0 -8,9
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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 Var. Trimestral  
(IV 18/ III 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Alt Camp 44 4 27 12 1 -91,7 266,7
Alt Empordà 119 27 45 23 24 4,3 -31,2
Alt Penedès 77 19 13 15 30 100,0 -13,5
Alt Urgell 12 5 3 3 1 -66,7 -67,6
Alta Ribagorça 5 5 - - - - 0,0
Anoia 130 48 63 8 11 37,5 145,3
Bages 74 46 15 3 10 233,3 57,4
Baix Camp 526 50 270 93 113 21,5 114,7
Baix Ebre 112 11 30 48 23 -52,1 -30,0
Baix Empordà 210 30 31 24 125 420,8 69,4
Baix Llobregat 1.175 302 184 259 430 66,0 21,5
Baix Penedès 31 9 8 4 10 150,0 -88,4
Barcelonès 1.756 458 559 436 303 -30,5 -5,5
Berguedà 47 28 3 1 15 1400,0 487,5
Cerdanya 35 - 14 7 14 100,0 -62,8
Conca de Barberà 36 4 - 16 16 0,0 111,8
Garraf 286 34 34 84 134 59,5 23,3
Garrigues 11 5 - 3 3 0,0 -47,6
Garrotxa 57 5 26 10 16 60,0 5,6
Gironès 92 32 25 14 21 50,0 -55,6
Maresme 674 106 171 139 258 85,6 81,2
Moianès 6 - 1 2 3 50,0 20,0
Montsià 25 6 7 8 4 -50,0 -79,3
Noguera 35 4 14 12 5 -58,3 -52,7
Osona 206 40 30 19 117 515,8 171,1
Pallars Jussà 28 5 9 1 13 1200,0 833,3
Pallars Sobirà 1 - 1 - - - -88,9
Pla de l’Estany 14 4 2 3 5 66,7 -30,0
Pla d’Urgell 18 8 6 3 1 -66,7 -21,7
Priorat 2 1 1 - - - -60,0
Ribera d’Ebre 4 - 3 1 - -100,0 -20,0
Ripollès 10 1 2 1 6 500,0 0,0
Segarra 6 1 - - 5 - -72,7
Segrià 157 14 56 27 60 122,2 16,3
Selva 86 18 29 13 26 100,0 -54,7
Solsonès 22 10 3 1 8 700,0 37,5
Tarragonès 128 48 21 33 26 -21,2 -26,9
Terra Alta 0 - - - - - -100,0
Urgell 31 4 19 5 3 -40,0 -59,2
Val d’Aran 17 5 - 9 3 -66,7 0,0
Vallès Occidental 959 123 152 425 259 -39,1 35,5
Vallès Oriental 228 45 48 74 61 -17,6 46,2

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 98 20 27 20 31 55,0 -40,6
Camp de Tarragona 736 107 319 154 156 1,3 62,1
Comarques Centrals 353 124 51 25 153 512,0 135,3
Comarques Gironines 588 117 160 88 223 153,4 -24,4
Metropolità 4.794 1.034 1.115 1.334 1.311 -1,7 18,0
Penedès 524 110 118 111 185 66,7 -18,3
Ponent 258 36 95 50 77 54,0 -26,5
Terres de l’Ebre 141 17 40 57 27 -52,6 -51,2

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 5.612 1.249 1.272 1.465 1.626 11,0 22,7
Girona 604 117 168 89 230 158,4 -29,9
Lleida 368 66 118 70 114 62,9 -17,9
Tarragona 908 133 367 215 193 -10,2 -10,1

CATALUNYA 7.492 1.565 1.925 1.839 2.163 17,6 8,7
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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 Var. Trimestral  
(IV 18/ III 18)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Valls (Alt Camp) 1 1 0 0 0 - -75,0
Figueres (Alt Empordà) 1 1 0 0 0 - 0,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 30 6 1 4 19 375,0 36,4
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 5 5 0 0 0 - -58,3
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 5 5 0 0 0 - 0,0
Igualada (L’ Anoia) 62 1 55 2 4 100,0 106,7
Manresa (Bages) 30 20 9 0 1 - 900,0
Reus (Baix Camp) 40 6 17 1 16 1.500,0 21,2
Tortosa (Baix Ebre) 5 4 0 0 1 - -44,4
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 4 4 0 0 0 - 300,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 130 0 31 20 79 295,0 49,4
El Vendrell (Baix Penedès) 10 2 1 2 5 150,0 -95,9
Barcelona (Barcelonès) 1.251 322 364 289 276 -4,5 20,4
Berga (Berguedà) 22 21 0 0 1 - 633,3
Puigcerdà (Cerdanya) 9 0 0 0 9 - -30,8
Montblanc (Conca de Barberà) 29 0 0 14 15 7,1 383,3
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 63 30 2 4 27 575,0 -24,1
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 2 1 0 1 0 -100,0 0,0
Olot (Garrotxa) 42 2 24 5 11 120,0 61,5
Girona (Gironès) 8 4 2 0 2 - -81,0
Mataró (Maresme) 204 38 79 81 6 -92,6 117,0
Moià (Moianès) 3 0 0 1 2 100,0 50,0
Amposta (Montsià) 6 2 2 2 0 -100,0 0,0
Balaguer (La Noguera) 1 0 0 1 0 -100,0 -97,3
Vic (Osona) 56 2 1 0 53 - 2.700,0
Tremp (Pallars Jussà) 14 3 0 0 11 - -
Sort (Pallars Sobirà) 1 0 1 0 0 - -75,0
Banyoles (Plà de l’Estany) 8 1 1 2 4 100,0 -27,3
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 3 0 0 1 2 100,0 200,0
Falset (Priorat) 1 1 0 0 0 - 0,0
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 0 0 0 0 0 - -100,0
Ripoll (Ripollès) 6 0 0 0 6 - -
Cervera (Segarra) 1 0 0 0 1 - -91,7
Lleida (Segrià) 113 5 50 19 39 105,3 -1,7
Santa Coloma de Farners (La Selva) 6 1 1 3 1 -66,7 -66,7
Solsona (Solsonès) 19 10 1 0 8 - 35,7
Tarragona (Tarragonès) 78 44 5 26 3 -88,5 -22,8
Gandesa (Terra Alta) 0 0 0 0 0 - -
Tàrrega (Urgell) 17 0 17 0 0 - -69,6
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 10 2 0 8 0 -100,0 233,3
Sabadell (Vallès Occidental) 209 22 28 109 50 -54,1 207,4
Granollers (Vallès Oriental) 8 1 3 3 1 -66,7 -20,0
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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 ACUMULAT 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM.18 IV TRIM. 18 Var. Trimestral  
(IV 18/ III 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Alt Camp 10 4 2 1 3 200,0 -58,3
Alt Empordà 204 71 52 35 46 31,4 -7,3
Alt Penedès 174 27 41 58 48 -17,2 14,5
Alt Urgell 21 4 2 7 8 14,3 16,7
Alta Ribagorça - - - - - - -
Anoia 206 40 55 45 66 46,7 52,6
Bages 432 132 96 119 85 -28,6 23,8
Baix Camp 234 34 57 92 51 -44,6 14,7
Baix Ebre 143 16 14 18 95 427,8 346,9
Baix Empordà 394 81 103 121 89 -26,4 12,3
Baix Llobregat 1.228 428 294 234 272 16,2 38,8
Baix Penedès 377 108 89 87 93 6,9 -31,8
Barcelonès 2.478 693 554 616 615 -0,2 8,2
Berguedà 25 3 5 4 13 225,0 257,1
Cerdanya 65 21 14 11 19 72,7 -29,3
Conca de Barberà 1 1 0 0 0 - -50,0
Garraf 131 40 40 25 26 4,0 -17,1
Garrigues 13 6 6 1 0 -100,0 550,0
Garrotxa 286 108 68 58 52 -10,3 54,6
Gironès 550 150 145 136 119 -12,5 22,8
Maresme 1.060 224 264 272 300 10,3 51,6
Moianès 42 9 11 14 8 -42,9 2,4
Montsià 57 10 18 14 15 7,1 -72,2
Noguera 20 6 3 2 9 350,0 -9,1
Osona 215 67 54 42 52 23,8 -26,4
Pallars Jussà - - - - - - -
Pallars Sobirà 2 0 2 0 0 - -77,8
Pla de l’Estany 92 32 23 17 20 17,6 -40,6
Pla d’Urgell 45 8 19 4 14 250,0 95,7
Priorat 1 0 1 0 0 - 0,0
Ribera d’Ebre 11 4 3 4 0 -100,0 37,5
Ripollès 10 1 0 1 8 700,0 -73,0
Segarra 84 1 40 38 5 -86,8 740,0
Segrià 588 123 189 159 117 -26,4 62,4
Selva 196 37 58 58 43 -25,9 98,0
Solsonès 11 2 2 2 5 150,0 120,0
Tarragonès 594 123 150 183 138 -24,6 -3,6
Terra Alta 18 10 5 2 1 -50,0 100,0
Urgell 73 4 10 36 23 -36,1 7,4
Val d’Aran 32 7 8 10 7 -30,0 -23,8
Vallès Occidental 1.431 444 319 362 306 -15,5 28,1
Vallès Oriental 663 189 153 167 154 -7,8 11,6

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 120 32 26 28 34 21,4 -25,5
Camp de Tarragona 840 162 210 276 192 -30,4 -0,8
Comarques Centrals 717 209 166 179 163 -8,9 4,5
Comarques Gironines 1.732 480 449 426 377 -11,5 15,9
Metropolità 6.876 1.982 1.587 1.658 1.649 -0,5 22,7
Penedès 880 215 224 210 231 10,0 -11,1
Ponent 823 148 267 240 168 -30,0 69,0
Terres de l’Ebre 229 40 40 38 111 192,1 -9,8

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 8.083 2.297 1.885 1.958 1.943 -0,8 20,3
Girona 1.789 499 460 436 394 -9,6 13,4
Lleida 899 162 285 260 192 -26,2 57,2
Tarragona 1.446 310 339 401 396 -1,2 -12,6

CATALUNYA 12.217 3.268 2.969 3.055 2.925 -4,3 16,1
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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 Var. Trimestral  
(IV18/ III 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Valls (Alt Camp) 3 1 1 0 1 - -85,0
Figueres (Alt Empordà) 58 34 10 6 8 33,3 18,4
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 76 14 15 30 17 -43,3 -2,6
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 15 2 0 6 7 16,7 50,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 69 10 12 13 34 161,5 23,2
Manresa (Bages) 208 83 41 52 32 -38,5 6,1
Reus (Baix Camp) 137 25 44 41 27 -34,1 25,7
Tortosa (Baix Ebre) 6 0 3 1 2 100,0 -25,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 17 7 6 1 3 200,0 -19,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 173 45 51 20 57 185,0 63,2
El Vendrell (Baix Penedès) 32 20 8 3 1 -66,7 68,4
Barcelona (Barcelonès) 1034 263 202 242 327 35,1 -11,2
Berga (Berguedà) 12 2 4 3 3 0,0 1100,0
Puigcerdà (Cerdanya) 8 2 2 1 3 200,0 -20,0
Montblanc (Conca de Barberà) 1 1 0 0 0 - -50,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 48 14 9 13 12 -7,7 -44,8
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 10 5 5 0 0 - 900,0
Olot (Garrotxa) 231 95 59 35 42 20,0 69,9
Girona (Gironès) 314 84 85 71 74 4,2 21,2
Mataró (Maresme) 267 36 93 72 66 -8,3 78,0
Moià (Moianès) 16 2 4 5 5 0,0 -15,8
Amposta (Montsià) 8 0 2 4 2 -50,0 100,0
Balaguer (La Noguera) 12 5 3 2 2 0,0 -20,0
Vic (Osona) 69 21 10 18 20 11,1 -37,3
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 71 25 15 14 17 21,4 -45,8
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 19 7 4 3 5 66,7 216,7
Falset (Priorat) - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 3 2 0 1 0 -100,0 -40,0
Ripoll (Ripollès) 7 0 0 1 6 500,0 -65,0
Cervera (Segarra) 46 0 40 2 4 100,0 820,0
Lleida (Segrià) 443 77 151 108 107 -0,9 59,4
Santa Coloma de Farners (La Selva) 23 6 2 10 5 -50,0 35,3
Solsona (Solsonès) 11 2 2 2 5 150,0 120,0
Tarragona (Tarragonès) 246 50 54 87 55 -36,8 50,9
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 57 0 7 31 19 -38,7 96,6
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 9 2 2 3 2 -33,3 -43,8
Sabadell (Vallès Occidental) 317 84 92 83 58 -30,1 -6,8
Granollers (Vallès Oriental) 52 15 9 9 19 111,1 -1,9
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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 ACUMULAT 2018 I TRIM. 18 II TRIM. 18 III TRIM. 18 IV TRIM. 18 Var. Trimestral            
(IV 18/ III 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Alt Camp 175 55 33 52 35 -32,7 50,9
Alt Empordà 2.383 613 590 596 584 -2,0 -1,5
Alt Penedès 699 190 168 209 132 -36,8 1,9
Alt Urgell 104 19 29 30 26 -13,3 2,0
Alta Ribagorça 92 23 17 22 30 36,4 67,3
Anoia 898 182 222 266 228 -14,3 7,8
Bages 1.243 296 309 318 320 0,6 9,2
Baix Camp 2.392 688 616 631 457 -27,6 1,1
Baix Ebre 819 160 206 225 228 1,3 12,3
Baix Empordà 2.461 567 657 649 588 -9,4 7,7
Baix Llobregat 6.327 1.494 1.669 1.595 1.569 -1,6 3,5
Baix Penedès 1.587 327 425 424 411 -3,1 11,9
Barcelonès 18.125 4.658 4.755 4.461 4.251 -4,7 -7,6
Berguedà 251 67 51 71 62 -12,7 -6,0
Cerdanya 298 89 56 70 83 18,6 -7,7
Conca de Barberà 103 31 15 26 31 19,2 -8,0
Garraf 2.192 581 572 551 488 -11,4 33,5
Garrigues 102 28 22 29 23 -20,7 -14,3
Garrotxa 281 81 49 71 80 12,7 -13,3
Gironès 1.399 390 313 354 342 -3,4 7,8
Maresme 4.173 1.013 1.098 1.039 1.023 -1,5 6,1
Moianès 84 17 17 20 30 50,0 -3,4
Montsià 777 177 203 201 196 -2,5 11,2
Noguera 197 42 45 53 57 7,5 -3,0
Osona 1.130 287 291 276 276 0,0 12,1
Pallars Jussà 146 58 31 28 29 3,6 39,0
Pallars Sobirà 92 21 29 19 23 21,1 -1,1
Pla de l’Estany 139 29 39 42 29 -31,0 4,5
Pla d’Urgell 228 70 57 56 45 -19,6 27,4
Priorat 22 5 6 5 6 20,0 -21,4
Ribera d’Ebre 109 29 31 22 27 22,7 32,9
Ripollès 126 21 27 30 48 60,0 -11,9
Segarra 109 28 35 28 18 -35,7 13,5
Segrià 1.346 374 346 341 285 -16,4 4,3
Selva 1.920 490 425 478 527 10,3 0,7
Solsonès 68 16 15 14 23 64,3 13,3
Tarragonès 3.313 813 858 815 827 1,5 9,7
Terra Alta 53 11 13 14 15 7,1 96,3
Urgell 242 62 68 54 58 7,4 17,5
Val d’Aran 307 73 88 67 79 17,9 9,6
Vallès Occidental 8.866 2.181 2.175 2.517 1.993 -20,8 7,1
Vallès Oriental 3.225 830 824 801 770 -3,9 11,2

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 1.039 283 250 236 270 14,4 8,5
Camp de Tarragona 6.005 1.592 1.528 1.529 1.356 -11,3 6,4
Comarques Centrals 2.771 684 685 699 703 0,6 8,0
Comarques Gironines 8.709 2.191 2.100 2.220 2.198 -1,0 2,4
Metropolità 40.742 10.180 10.526 10.417 9.619 -7,7 -0,3
Penedès 5.355 1.275 1.380 1.446 1.254 -13,3 17,8
Ponent 2.224 604 573 561 486 -13,4 6,3
Terres de l’Ebre 1.758 377 453 462 466 0,9 14,4

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

CATALUNYA 68.603 17.186 17.495 17.570 16.352 -6,9 2,8
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ANNEX. ANÀLISI TERRITORIAL. COMPRAVENDES HAB. SEGONA MÀ (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 Var.Trimestral            
 (IV 18/ III 18) Variació Anual 

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Valls (Alt Camp) 96 37 15 20 24 20,0 77,8
Figueres (Alt Empordà) 388 104 94 94 96 2,1 22,8
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 261 69 60 93 39 -58,1 -14,4
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 67 12 19 20 16 -20,0 0,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 320 53 106 94 67 -28,7 13,9
Manresa (Bages) 607 166 139 143 159 11,2 9,4
Reus (Baix Camp) 1.045 324 272 272 177 -34,9 14,7
Tortosa (Baix Ebre) 322 65 70 73 114 56,2 25,8
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 86 22 19 23 22 -4,3 24,6
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 284 65 83 69 67 -2,9 -5,6
El Vendrell (Baix Penedès) 720 124 204 207 185 -10,6 10,8
Barcelona (Barcelonès) 12.757 3.296 3.289 3.070 3.102 1,0 -12,1
Berga (Berguedà) 111 27 30 27 27 0,0 -1,8
Puigcerdà (Cerdanya) 69 23 13 15 18 20,0 -4,2
Montblanc (Conca de Barberà) 40 12 6 11 11 0,0 -18,4
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 972 273 226 283 190 -32,9 68,8
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 32 7 10 10 5 -50,0 -25,6
Olot (Garrotxa) 196 59 34 45 58 28,9 -23,7
Girona (Gironès) 833 221 193 219 200 -8,7 0,1
Mataró (Maresme) 1.006 239 249 259 259 0,0 -1,1
Moià (Moianès) 41 10 7 13 11 -15,4 -10,9
Amposta (Montsià) 240 66 60 65 49 -24,6 -9,1
Balaguer (La Noguera) 109 27 28 24 30 25,0 -5,2
Vic (Osona) 407 102 115 114 76 -33,3 6,5
Tremp (Pallars Jussà) 72 25 21 13 13 0,0 50,0
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 110 19 32 33 26 -21,2 4,8
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 124 42 33 28 21 -25,0 40,9
Falset (Priorat) - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 36 12 11 5 8 60,0 28,6
Ripoll (Ripollès) 39 3 9 12 15 25,0 -7,1
Cervera (Segarra) 44 9 17 9 9 0,0 -17,0
Lleida (Segrià) 1.031 283 272 257 219 -14,8 11,3
Santa Coloma de Farners (La Selva) 108 27 21 38 22 -42,1 -6,9
Solsona (Solsonès) 36 8 7 5 16 220,0 -7,7
Tarragona (Tarragonès) 1.379 347 347 342 343 0,3 17,0
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 162 43 49 37 33 -10,8 29,6
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 143 26 38 35 44 25,7 25,4
Sabadell (Vallès Occidental) 1.944 502 481 504 457 -9,3 -3,8
Granollers (Vallès Oriental) 570 145 169 137 119 -13,1 17,3
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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. 

 


