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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. 
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Promotor inmobiliario 

 

 El estudio analiza la vivienda libre de nueva construcción en venta 

en los 102 municipios de Cataluña más relevantes en el ámbito de 

la vivienda, en los que se han inventariado 1.000 promociones de 

obra nueva con un total de 8.376 viviendas a la venta. 

 El municipio analizado con más presencia de oferta es el de 

Barcelona, con un total de 209 promociones y 1.070 viviendas en 

venta, seguido por Sabadell, Lleida, Mataró, Badalona, Sant Cugat 

del Vallès, Terrassa, L'Hospitalet del Llobregat y Girona. Por el 

contrario, los municipios estudiados con menos presencia de 
promociones y viviendas son Cervera, Falset, Gandesa y Tremp 

 

El Estudio de la Oferta de Nueva Construcción en Cataluña 2019 ha analizado los 

102 municipios más relevantes en el ámbito de la vivienda en Cataluña, donde se 
han censado 1.000 promociones de obra nueva y un total de 18.326 viviendas, 

de los cuales 8.376 están a la venta, es decir un 45,7%. Es importante destacar 

que el 54,3% ya han sido vendidos, la mayoría de los cuales sobre plano (68%). 

Esta oferta activa en función de las Promociones tiene fuerza de semejanza 

dependiendo de variables de signo diverso: por ejemplo, entre las 648 
promociones de los municipios de la provincia de Barcelona hay un 49,7% de las 

viviendas en oferta, mientras que entre las 83 promociones de los municipios de 

la provincia de Lleida el portaje de viviendas en oferta se reduce al 37,4%. 

 

Del 45,7% de de viviendas en venta (en el conjunto de las promociones 
analizadas en el estudio), un 39,2% corresponden a viviendas en promociones 

finalizadas, y un 52,5% de viviendas de promociones en diferentes fases 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/PROMOTOR-INMOBILIARIO.html
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constructivas. Por tipologías edificatorias, destacan en plurifamiliar de bloque 

cerrado, concretamente el 55,8% de las viviendas, mientras que los de 

plurifamiliar de bloque abierto alcanzan el 38,6%. A cierta distancia, se sitúan las 

viviendas unifamiliares adosadas (4,5%) y aún a más distancia los unifamiliares 
aisladas (1,1%).La mayor parte de las viviendas incluidas en el estudio sonde 

obra nueva (93,1%), reduciéndose la rehabilitación integral a un 6,9%, que se 

concentra en los municipios de la provincia de Barcelona (88,6%) y de forma 

muy destacada en la ciudad de Barcelona.  

  
Las principales tipologías en oferta en los municipios catalanes estudiados son las 

viviendas de 3 dormitorios y 2 baños (39,8%). Con porcentajes menores pero 

significativos se contemplan las viviendas de 2 dormitorios y 2 baños (14,0%), 

los de 4 dormitorios y 2 baños (12,7%) y los de 2 dormitorios y 1 baño (12,2%). 

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 (16); los de 2 dormitorios (2.213); los 

de tres dormitorios (4.049); los de cuatro dormitorios (1.635), y los de cinco o 

más dormitorios (126).Cualidades y equipamientos. Las cualidades más 

recurrentes en las viviendas son: la calefacción (59,1%) que devuelve a los 
valores anteriores al 2017, a pesar de seguir ocupando una posición relevante 

resté al resto de calidades, el aire acondicionado (45,7%), el parquet (34,1%), 

los armarios empotrados (23,5%), la placa de inducción (16,8%), la bomba de 

calor frío y calor (15,9%) y la placa de cocción vitrocerámica (14,8%).  

 

Respecto de los equipamientos a las promociones estudiadas, predomina el 
ascensor (78,8%), seguido a cierta distancia para la piscina comunitaria 

(50,4%), la zona enjardinada (45,7%) y el trastero (31,8%). 

 

Superficie y precios.  

 

En general, conforme aumenta la superficie también lo hace el número de 
dormitorios, situándose la máxima referencia en las viviendas de 2 dormitorios 

con superficies inferiores a los 70 m² y en los de 3 dormitorios entre los 70 y los 

100 m².El 25,5% del conjunto de viviendas en oferta de ventano supera los 

210.000 €. Entre estas viviendas se sitúan el 65,9% de los de un dormitorio, el 

50,0% de los loft y el 48,1% de los de dos dormitorios. En el lado más alta, se 
localiza el 6,8% de viviendas con precios superiores a los600.000 €, entre los 

que se encuentra el 60,2% de los de cinco o más dormitorios. Entre las viviendas 

unifamiliares y plurifamiliares, únicamente el 6,8%supera los 600.000 €La media 

de la superficie útil de las viviendas en venta en los municipios estudiados es de 

95,4m², con un precio de 338.505 € (3.636 € / m² útil).  
 

Por debajo de la media deprecio, a nivel general, se sitúan las viviendas tipo loft, 

de uno y de dos dormitorios. Los de tres dormitorios se ponen cerca de la media. 

Tanto por precio absoluto como por precio / m² útil los de 5 dormitorios y más 

permanecen por encima de la media. Los viviendas unifamiliares obtienen 

medias de superficie bastante más altas (185,7m²), así como de precio (531.225 
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€), pero el m² útil (2.672 € / m²) se sitúa por debajo la media, evidenciando que 

el desplazamiento al alza del precio no compensa el de la superficie. 

 

Los viviendas plurifamiliares obtienen una media de superficie de 90,1m², con un 
precio de 327.201 €, y con un precio de venta € / m² útil de 3.693 €.La media de 

la superficie útil es de 95,4m², con un precio de 3.636 € / m² útil 

 

Análisis por provincias 

 

Las viviendas de los municipios estudiados de la provincia de Girona obtienen las 
medias más altas de superficie (102,3 m²) restante en segunda posición en 

precio (305.933 €)y en el precio del m² útil (3.069 €). Los municipios estudiados 

de la provincia de Lleida obtienen la segunda posición en la media de superficie 

(100,1 m²), y se sitúan en la posición en cuanto a precio (186.853 €) y en 

cuanto al precio del m² de superficie útil (1.948 €). Los municipios estudiados de 
la provincia de Tarragona obtienen la tercera posición en la media de superficie 

(96,6 m²), posición que mantenga tienen el cuanto al precio (199.230 euros) y 

al precio m² de superficie útil (2.120 €). Finalmente, con la superficie más 

reducida (93,9 m²) se sitúan las viviendas de los municipios estudiados en la 

provincia de Barcelona, que obtienen el precio más elevado (373.280 €) y un 
precio por m² útil más alto (4.049 €).Ventas e hipotecas. 

 

El 75,1% de las ventas las realiza directamente el promotor, el 7,8% de las 

ventas se vinculan mediante una inmobiliaria del mismo promotor, y el restante 

17,1% se llevan a cabo a través de una inmovilidad 
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Resultats totals dels municipis estudiats
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 8.376 95,4 338.505 3.636 469 185,7 531.225 2.672 7.907 90,06 327.201 3.693
Municipis província Barcelona 6.222 93,9 373.280 4.049 176 200,2 749.750 3.420 6.046 90,8 362.524 4.067
Arenys de Mar 101 112,8 287.743 2.594 5 231,8 790.000 3.476 96 106,6 261.583 2.548
Badalona 651 111,5 390.054 3.650 651 111,5 390.054 3.650
Barcelona 1.070 92,8 675.946 7.293 5 438 3.469.200 8.090 1.065 91,13 662.671 7.289
Berga 17 99,1 153.835 1.668 1 215,3 270.000 1.254 16 91,8 146.575 1.694
Calella 64 91,3 262.406 2.942 64 91,3 262.406 2.942
Cardedeu 44 99,5 260.344 2.681 44 99,5 260.344 2.681
Castelldefels 35 113,5 482.680 4.366 3 406,7 1.713.405 3.900 32 86 367.300 4.409
Cerdanyola del Vallès 49 91,7 272.776 3.014 8 132,9 381.250 2.919 41 83,7 251.610 3.032
Cornellà de Llobregat 137 85,1 311.435 3.824 1 149,2 550.000 3.685 136 84,7 309.681 3.825
Esparreguera 28 80,6 175.707 2.222 1 151 382.300 2.532 27 78 168.056 2.210
Esplugues de Llobregat 36 221,8 1.113.058 4.987 33 234,5 1.182.003 5.045 3 82,6 354.667 4.350
Gavà 28 144,8 608.250 3.683 4 284 2.312.500 8.143 24 121,7 324.208 2.940
Granollers 74 95,9 270.219 2.896 74 95,9 270.219 2.896
Hospitalet de Llobregat, l' 439 81,9 319.131 3.974 439 81,9 319.131 3.974
Igualada 15 113,5 209.800 1.840 15 113,5 209.800 1.840
Malgrat de Mar 10 92,9 193.100 2.098 10 92,9 193.100 2.098
Manlleu 19 80,1 138.366 1.795 1 89 215.000 2.416 18 79,6 134.108 1.761
Manresa 81 93,5 199.143 2.209 81 93,5 199.143 2.209
Martorell 250 56,6 167.592 3.154 250 56,6 167.592 3.154
Masnou, el 26 105,7 407.160 4.084 7 152 493.929 3.364 19 88,6 373.417 4.364
Mataró 393 88,6 297.536 3.579 7 265,1 523.429 1.982 386 85,4 293.330 3.609
Molins de Rei 18 96,9 306.000 3.277 18 96,9 306.000 3.277
Mollet del Vallès 70 83,9 267.530 3.287 70 83,9 267.530 3.287
Montcada i Reixac 142 91 228.911 2.587 142 91 228.911 2.587
Piera 8 61,5 60.648 1.002 1 115,7 100.400 867 7 53,7 54.969 1.022
Pineda de Mar 50 78,6 193.620 2.627 50 78,6 193.620 2.627
Prat de Llobregat, el 51 75,5 265.308 3.660 51 75,5 265.308 3.660
Premià de Mar 8 195,5 507.363 2.595 8 195,5 507.363 2.595
Ripollet 69 84,1 256.159 3.170 69 84,1 256.159 3.170
Rubí 93 93,1 246.592 2.716 5 177,3 395.000 2.228 88 88,4 238.063 2.744
Sabadell 474 97,3 283.891 3.086 3 170,7 527.198 3.104 471 96,8 282.341 3.085
Sant Adrià de Besòs 101 85,2 279.489 3.301 101 85,2 279.489 3.301
Sant Andreu de la Barca 23 84,2 207.739 2.501 23 84,2 207.739 2.501
Sant Boi de Llobregat 69 99 322.649 3.378 1 119 410.000 3.445 68 98,7 321.364 3.377
Sant Celoni 15 119,9 212.067 1.840 9 144 239.000 1.660 6 83,7 171.667 2.110
Sant Cugat del Vallès 188 119,8 529.014 4.578 5 322 1.182.800 3.761 183 114,3 511.151 4.601
Sant Feliu de Llobregat 59 101,2 383.417 3.919 59 101,2 383.417 3.919
Sant Joan Despí 137 88,4 353.226 4.072 137 88,4 353.226 4.072
Sant Just Desvern 81 101,6 396.401 3.931 81 101,6 396.401 3.931
Sant Pere de Ribes 7 197 510.133 2.635 7 197 510.133 2.635
Sant Sadurní d'Anoia 26 66,1 161.149 2.664 1 104,9 148.000 1.411 25 64,5 161.675 2.715
Santa Coloma de Gramenet 20 127,9 403.325 3.312 12 166,7 496.250 3.000 8 69,6 263.938 3.781
Santa Perpètua de Mogoda 43 88,9 216.930 2.623 6 175,1 329.000 1.879 37 74,9 198.757 2.743
Sitges 170 112,8 461.770 4.380 16 212,9 673.667 3.669 154 102,3 445.151 4.436
Terrassa 212 83,7 234.527 2.852 212 83,7 234.527 2.852
Torelló 17 62,7 125.412 2.015 17 62,7 125.412 2.015
Vic 81 85,6 239.494 2.898 5 82,3 212.000 2.741 76 85,9 241.303 2.908
Viladecans 33 74 299.242 4.103 33 74 299.242 4.103
Vilafranca del Penedès 79 75,9 216.252 3.076 1 138 330.000 2.391 78 75,1 214.794 3.085
Vilanova i la Geltrú 311 84,5 251.141 3.091 20 130,6 268.150 2.123 291 81,3 249.972 3.158
Municipis província de Girona 840 102,3 305.933 3.069 154 178,6 470.723 2.486 686 85,1 268.989 3.200
Banyoles 51 142,6 230.000 1.628 47 143,5 228.511 1.604 4 131,5 247.500 1.901
Bisbal d'Empordà, la 16 99,6 131.879 1.350 16 99,6 131.879 1.350
Blanes 5 106 178.500 1.586 1 217 390.000 1.797 4 78,3 125.625 1.534
Calonge 48 90,5 294.746 3.270 48 90,5 294.746 3.270
Cassà de la Selva 17 86 120.306 1.490 3 169,2 240.000 1.452 14 68,2 94.657 1.499
Castelló d'Empúries 2 343 1.890.000 6.355 2 343 1.890.000 6.355
Castell-Platja d'Aro 82 111 466.463 4.231 15 198,9 621.200 3.273 67 91,3 431.821 4.445
Escala, l' 24 152,3 460.583 3.020 19 172,8 511.474 2.869 5 74,6 267.200 3.593
Figueres 21 91,5 129.220 1.486 4 115,8 190.000 1.768 17 85,7 114.918 1.420
Girona 203 92,7 281.620 3.196 11 242,2 599.000 2.549 192 84,1 265.090 3.230
Lloret de Mar 61 82,7 350.875 4.684 4 186,3 568.000 3.316 57 75,5 338.103 4.765
Olot 28 99,7 193.911 1.948 4 128,1 261.904 2.044 24 94,9 182.579 1.932
Palafrugell 27 217,3 728.684 2.964 23 243,6 837.772 3.218 4 66,5 101.425 1.504
Palamós 73 94 363.482 4.009 73 94 363.482 4.009
Puigcerdà 24 96,3 277.183 3.076 4 123,7 366.250 2.954 20 90,9 259.370 3.101
Ripoll 8 67,6 91.188 1.467 8 67,6 91.188 1.467
Roses 45 95,6 311.273 3.454 8 154,6 379.375 2.557 37 82,5 296.139 3.659
Salt 47 79,5 151.202 2.033 47 79,5 151.202 2.033
Sant Feliu de Guíxols 14 97,1 262.446 2.991 3 164,9 301.183 1.973 11 78,6 251.882 3.268
Santa Coloma de Farners 15 80,3 129.400 1.626 15 80,3 129.400 1.626
Torroella de Montgrí 29 86,4 216.986 2.348 6 146 451.667 2.848 23 70,9 155.765 2.218
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Municipis província Lleida 597 100,1 186.853 1.948 44 195,7 344.391 1.873 553 92,5 174.603 1.954
Balaguer 15 54,6 57.453 1.048 15 54,6 57.453 1.048
Borges Blanques, les 23 63,1 76.704 1.234 23 63,1 76.704 1.234
Cervera 2 67 78.100 1.175 2 67 78.100 1.175
Lleida 408 108,3 212.103 2.090 26 211,7 383.846 1.814 382 101,2 200.413 2.108
Mollerussa 16 106,1 145.994 1.537 16 106,1 145.994 1.537
Pont de Suert, el 2 144,4 191.300 1.366 1 160 157.600 985 1 128,8 225.000 1.747
Seu d'Urgell, la 4 75 119.475 1.632 4 75 119.475 1.632
Solsona 10 71,8 104.320 1.450 1 157,5 280.000 1.778 9 62,3 84.800 1.414
Sort 3 84,7 195.000 2.332 3 84,7 195.000 2.332
Tàrrega 80 84,9 114.908 1.413 10 210,7 281.500 1.432 70 67 91.109 1.410
Tremp 6 100,2 115.883 1.161 6 100,2 115.883 1.161
Vielha e Mijaran 28 90,8 271.544 3.219 6 113,2 315.239 3.260 22 84,7 261.613 3.210
Municipis província Tarragona 717 96,6 199.230 2.120 95 165,6 314.669 1.971 622 86,1 181.412 2.143
Amposta 16 80,2 81.313 1.068 16 80,2 81.313 1.068
Calafell 48 106,9 239.528 2.349 16 141 274.125 2.118 32 89,9 222.229 2.464
Cambrils 75 86,7 309.800 3.821 4 231 505.000 2.186 71 78,5 298.803 3.913
Cunit 26 155,6 202.577 1.402 22 171,2 211.364 1.256 4 69,9 154.250 2.206
Deltebre 17 71,7 52.976 771 17 71,7 52.976 771
Falset 1 91,7 147.000 1.604 1 91,7 147.000 1.604
Gandesa 2 56,8 71.900 1.268 2 56,8 71.900 1.268
Montblanc 2 101 178.945 1.737 1 138,2 252.890 1.830 1 63,9 105.000 1.644
Mont-roig del Camp 73 90,8 192.162 2.106 16 117,1 198.125 1.803 57 83,4 190.427 2.195
Móra d'Ebre 38 75,3 54.140 742 38 75,3 54.140 742
Reus 60 128,6 245.155 1.933 15 177,6 376.000 2.293 45 112,3 201.540 1.813
Salou 44 124,2 274.274 2.461 7 250,7 495.000 1.974 37 100,3 219.093 2.582
Sant Carles de la Ràpita 13 54,9 75.778 1.435 13 54,9 75.778 1.435
Tarragona 107 87,9 212.110 2.456 1                                         106 87,9 212.110 2.456
Torredembarra 35 92,9 175.700 1.966 2 185 287.500 1.554 33 87,3 168.924 1.991
Tortosa 79 103,8 184.978 1.783 79 103,8 184.978 1.783
Valls 3 54,3 52.633 975 3 54,3 52.633 975
Vendrell, el 71 79 168.738 1.919 11 165,4 492.727 3.001 60 63,1 109.340 1.721
Vila-seca 7 91,1 179.114 1.969 7 91,1 179.114 1.969

ÀMBITS TERRITORIALS
Metropolità  5.391    94    388.683    4.196    123    218    892.810    3.750    5.268    92    376.856    4.206   
Comarques Gironines  816    102    306.789    3.069    150    180    473.547    2.473    666    85    269.282    3.203   
Camp de Tarragona  407    98    232.348    2.504    46    172    336.064    2.016    361    89    218.937    2.568   
Terres de l’Ebre  165    87    121.219    1.336    165    87    121.219    1.336   
Ponent  544    101    185.383    1.906    36    211    355.417    1.708    508    93    173.334    1.920   
Comarques Centrals  225    87    195.329    2.333    8    109    228.125    2.394    217    86    194.120    2.330   
Alt Pirineu i Aran  67    94    244.316    2.787    11    121    319.880    2.910    56    89    230.823    2.765   
Penedès  761    94    279.786    3.090    95    164    352.223    2.243    666    84    269.874    3.206   

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 (€)

CORONES I ÀMBITS TURÍSTICS
Primera corona  1.661    99,9    370.968    3.810    46    214,9    989.372    4.482    1.615    96,6    353.354    3.791   
Segona corona  766    98,2    346.265    3.531    25    199,7    883.260    4.069    741    94,8    328.123    3.513   
Tercera corona  1.282    92,5    281.643    3.190    18    248,6    686.712    2.557    1.264    90,2    275.824    3.199   

Quarta corona  577    85,6    235.349    2.888    26    121,6    259.731    2.252    551    83,9    234.198    2.918   
Municipis turístics 
Girona Mar Sud  66    84,5    336.267    4.422    5    192,4    523.500    2.936    61    75,6    322.650    4.530   

Municipis turístics 
Girona Mar Centre  114    123,6    438.225    3.633    26    234,5    775.858    3.074    88    90,8    337.323    3.800   

Municipis turístics  
 GironaMar Nord  69    115,6    363.971    3.298    27    167,4    472.333    2.777    42    81,5    292.610    3.651   

Municipis turístics  
Muntanya Girona  24    96,3    277.183    3.076    4    123,7    366.250    2.954    20    90,9    259.370    3.101   

Municipis turístics  
Muntanya Lleida  37    91,5    243.811    2.866    7    119,9    288.966    2.881    30    84,9    234.779    2.863   

Àrea turística  
Costa Daurada Centre  227    96,2    243.646    2.737    29    169,8    318.276    1.880    198    85,5    232.073    2.869   

Àrea turística  
Costa Daurada Nord  145    102,0    198.239    1.969    49    160,0    295.020    1.929    96    72,3    148.841    1.989   

Àrea turística Costa Daurada 
Delta de l’Ebre  46    69,9    69.276    1.062    46    69,9    69.276    1.062   
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ÀMBITS TERRITORIALS
Metropolità  5.391    94    388.683    4.196    123    218    892.810    3.750    5.268    92    376.856    4.206   
Comarques Gironines  816    102    306.789    3.069    150    180    473.547    2.473    666    85    269.282    3.203   
Camp de Tarragona  407    98    232.348    2.504    46    172    336.064    2.016    361    89    218.937    2.568   
Terres de l’Ebre  165    87    121.219    1.336    165    87    121.219    1.336   
Ponent  544    101    185.383    1.906    36    211    355.417    1.708    508    93    173.334    1.920   
Comarques Centrals  225    87    195.329    2.333    8    109    228.125    2.394    217    86    194.120    2.330   
Alt Pirineu i Aran  67    94    244.316    2.787    11    121    319.880    2.910    56    89    230.823    2.765   
Penedès  761    94    279.786    3.090    95    164    352.223    2.243    666    84    269.874    3.206   

CORONES I ÀMBITS TURÍSTICS
Primera corona  1.661    99,9    370.968    3.810    46    214,9    989.372    4.482    1.615    96,6    353.354    3.791   
Segona corona  766    98,2    346.265    3.531    25    199,7    883.260    4.069    741    94,8    328.123    3.513   
Tercera corona  1.282    92,5    281.643    3.190    18    248,6    686.712    2.557    1.264    90,2    275.824    3.199   

Quarta corona  577    85,6    235.349    2.888    26    121,6    259.731    2.252    551    83,9    234.198    2.918   
Municipis turístics 
Girona Mar Sud  66    84,5    336.267    4.422    5    192,4    523.500    2.936    61    75,6    322.650    4.530   

Municipis turístics 
Girona Mar Centre  114    123,6    438.225    3.633    26    234,5    775.858    3.074    88    90,8    337.323    3.800   

Municipis turístics  
 GironaMar Nord  69    115,6    363.971    3.298    27    167,4    472.333    2.777    42    81,5    292.610    3.651   

Municipis turístics  
Muntanya Girona  24    96,3    277.183    3.076    4    123,7    366.250    2.954    20    90,9    259.370    3.101   

Municipis turístics  
Muntanya Lleida  37    91,5    243.811    2.866    7    119,9    288.966    2.881    30    84,9    234.779    2.863   

Àrea turística  
Costa Daurada Centre  227    96,2    243.646    2.737    29    169,8    318.276    1.880    198    85,5    232.073    2.869   

Àrea turística  
Costa Daurada Nord  145    102,0    198.239    1.969    49    160,0    295.020    1.929    96    72,3    148.841    1.989   

Àrea turística Costa Daurada 
Delta de l’Ebre  46    69,9    69.276    1.062    46    69,9    69.276    1.062   

Resultats totals dels municipis estudiats. Comparació amb l’any 2018
Superfície i preu mitjans per tipologia d’habitatge

2018 2019 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 3.622 95,3 340.577 3.476 8.376 95,43 338.505 3.636  4.754    0,1   -0,6    4,6   
Municipis província Barcelona 2.051 98,2 448.229 4.549 6.222 93,9 373.280 4.049  4.171   -4,4   -16,7   -11,0   
Arenys de Mar 14 147,5 468.857 3.094 101 112,8 287.743 2.594  87   -23,5   -38,6   -16,2   
Badalona 63 98,5 377.738 4.036 651 111,5 390.054 3.650  588    13,2    3,3   -9,6   
Barcelona 832 90,6 658.091 6.823 1.070 92,8 675.946 7.293  238    2,4    2,7    6,9   
Berga 6 105,4 150.650 1.513 17 99,1 153.835 1.668  11   -6,0    2,1    10,3   
Calella 48 78,1 196.908 2.550 64 91,3 262.406 2.942  16    16,8    33,3    15,4   
Cardedeu 51 97,1 250.133 2.614 44 99,5 260.344 2.681 -7    2,5    4,1    2,5   
Castelldefels 1 277,0 784.215 2.831 35 113,5 482.680 4.366  34   -59,0   -38,5    54,2   
Cerdanyola del Vallès 4 137,7 369.950 2.837 49 91,7 272.776 3.014  45   -33,4   -26,3    6,2   
Cornellà de Llobregat 17 80,2 325.927 4.203 137 85,1 311.435 3.824  120    6,1   -4,4   -9,0   
Esparreguera 28 80,6 175.707 2.222  28   
Esplugues de Llobregat 2 93,5 388.000 4.150 36 221,8 1.113.058 4.987  34    137,2    186,9    20,2   
Gavà 13 160,3 1.113.984 5.238 28 144,8 608.250 3.683  15   -9,7   -45,4   -29,7   
Granollers 23 100,9 277.543 2.822 74 95,9 270.219 2.896  51   -4,9   -2,6    2,6   
Hospitalet de Llobregat, l' 43 89,2 302.343 3.545 439 81,9 319.131 3.974  396   -8,1    5,6    12,1   
Igualada 14 110,2 209.336 1.871 15 113,5 209.800 1.840  1    3,0    0,2   -1,7   
Malgrat de Mar 1 150,0 230.000 1.534 10 92,9 193.100 2.098  9   -38,1   -16,0    36,8   
Manlleu 13 56,6 91.315 1.702 19 80,1 138.366 1.795  6    41,5    51,5    5,5   
Manresa 19 81,4 120.263 1.621 81 93,5 199.143 2.209  62    14,9    65,6    36,3   
Martorell 250 56,6 167.592 3.154  250   
Masnou, el 16 119,5 397.648 3.522 26 105,7 407.160 4.084  10   -11,5    2,4    15,9   
Mataró 52 159,5 380.390 2.827 393 88,6 297.536 3.579  341   -44,4   -21,8    26,6   
Molins de Rei 32 93,3 356.600 3.679 18 96,9 306.000 3.277 -14    3,8   -14,2   -10,9   
Mollet del Vallès 10 96,7 305.833 3.052 70 83,9 267.530 3.287  60   -13,2   -12,5    7,7   
Montcada i Reixac 45 98,6 257.022 2.653 142 91 228.911 2.587  97   -7,7   -10,9   -2,5   
Piera 0,0 0 0 8 61,5 60.648 1.002  8   
Pineda de Mar 19 79,7 166.295 2.088 50 78,6 193.620 2.627  31   -1,4    16,4    25,8   
Prat de Llobregat, el 4 86,4 267.500 3.114 51 75,5 265.308 3.660  47   -12,6   -0,8    17,5   
Premià de Mar 2 197,0 464.450 2.356 8 195,5 507.363 2.595  6   -0,8    9,2    10,1   
Ripollet 4 106,2 244.019 2.429 69 84,1 256.159 3.170  65   -20,8    5,0    30,5   
Rubí 48 83,5 213.812 2.641 93 93,1 246.592 2.716  45    11,5    15,3    2,8   
Sabadell 140 101,5 312.621 3.104 474 97,3 283.891 3.086  334   -4,2   -9,2   -0,6   
Sant Adrià de Besòs 27 85,6 302.309 3.547 101 85,2 279.489 3.301  74   -0,4   -7,5   -6,9   
Sant Andreu de la Barca 3 80,2 191.000 2.409 23 84,2 207.739 2.501  20    5,0    8,8    3,8   
Sant Boi de Llobregat 45 101,8 314.440 3.197 69 99 322.649 3.378  24   -2,8    2,6    5,7   
Sant Celoni 4 78,1 151.250 1.984 15 119,9 212.067 1.840  11    53,6    40,2   -7,3   
Sant Cugat del Vallès 60 141,8 596.097 3.887 188 119,8 529.014 4.578  128   -15,5   -11,3    17,8   
Sant Feliu de Llobregat 18 80,2 305.872 3.972 59 101,2 383.417 3.919  41    26,2    25,4   -1,3   
Sant Joan Despí 5 94,1 416.200 4.469 137 88,4 353.226 4.072  132   -6,0   -15,1   -8,9   
Sant Just Desvern 27 136,9 422.963 3.245 81 101,6 396.401 3.931  54   -25,8   -6,3    21,1   
Sant Pere de Ribes 1 220,0 539.900 2.454 7 197 510.133 2.635  6   -10,5   -5,5    7,4   
Sant Sadurní d'Anoia 13 107,7 202.569 2.161 26 66,1 161.149 2.664  13   -38,6   -20,4    23,3   
Santa Coloma de Gramenet 3 162,3 372.667 2.306 20 127,9 403.325 3.312  17   -21,2    8,2    43,6   
Santa Perpètua de Mogoda 9 144,7 291.111 2.166 43 88,9 216.930 2.623  34   -38,6   -25,5    21,1   
Sitges 100 123,0 461.817 4.212 170 112,8 461.770 4.380  70   -8,3   -0,0    4,0   
Terrassa 65 78,6 195.275 2.411 212 83,7 234.527 2.852  147    6,5    20,1    18,3   
Torelló 8 88,0 143.813 1.606 17 62,7 125.412 2.015  9   -28,8   -12,8    25,5   
Vic 17 92,4 260.588 2.976 81 85,6 239.494 2.898  64   -7,3   -8,1   -2,6   
Viladecans 23 84,8 274.022 3.256 33 74 299.242 4.103  10   -12,8    9,2    26,0   
Vilafranca del Penedès 18 102,6 201.206 2.007 79 75,9 216.252 3.076  61   -26,0    7,5    53,3   
Vilanova i la Geltrú 69 87,1 224.720 2.701 311 84,5 251.141 3.091  242   -3,0    11,8    14,4   
Municipis província de Girona 513 102,1 316.092 2.949 840 102,3 305.933 3.069  327    0,2   -3,2    4,1   
Banyoles 16 104,3 190.231 1.896 51 142,6 230.000 1.628  35    36,8    20,9   -14,1   
Bisbal d'Empordà, la 1 51,1 73.600 1.439 16 99,6 131.879 1.350  15    94,8    79,2   -6,2   
Blanes 24 78,9 186.075 2.429 5 106 178.500 1.586 -19    34,3   -4,1   -34,7   
Calonge 12 83,8 227.892 2.641 48 90,5 294.746 3.270  36    8,0    29,3    23,8   
Cassà de la Selva 15 82,8 131.693 1.505 17 86 120.306 1.490  2    3,9   -8,6   -1,0   
Castelló d'Empúries 2 343,0 1.920.000 6.570 2 343 1.890.000 6.355  -     -0,0   -1,6   -3,3   
Castell-Platja d'Aro 63 112,5 505.224 4.361 82 111 466.463 4.231  19   -1,3   -7,7   -3,0   
Escala, l' 16 153,4 486.375 3.126 24 152,3 460.583 3.020  8   -0,7   -5,3   -3,4   
Figueres 51 83,1 122.198 1.488 21 91,5 129.220 1.486 -30    10,1    5,7   -0,2   
Girona 43 111,5 322.303 3.166 203 92,7 281.620 3.196  160   -16,9   -12,6    1,0   
Lloret de Mar 63 78,6 337.757 4.104 61 82,7 350.875 4.684 -2    5,3    3,9    14,1   
Olot 23 98,1 199.022 2.037 28 99,7 193.911 1.948  5    1,6   -2,6   -4,4   
Palafrugell 41 150,4 500.308 2.658 27 217,3 728.684 2.964 -14    44,5    45,6    11,5   
Palamós 46 80,3 344.245 4.186 73 94 363.482 4.009  27    17,0    5,6   -4,2   
Puigcerdà 17 148,3 368.247 2.395 24 96,3 277.183 3.076  7   -35,0   -24,7    28,4   
Ripoll 12 62,8 71.533 1.172 8 67,6 91.188 1.467 -4    7,6    27,5    25,2   
Roses 15 111,3 457.373 4.272 45 95,6 311.273 3.454  30   -14,1   -31,9   -19,2   
Salt 18 83,5 163.456 1.973 47 79,5 151.202 2.033  29   -4,8   -7,5    3,1   
Sant Feliu de Guíxols 2 164,7 257.500 1.768 14 97,1 262.446 2.991  12   -41,1    1,9    69,2   
Santa Coloma de Farners 3 60,0 87.733 1.457 15 80,3 129.400 1.626  12    33,9    47,5    11,6   
Torroella de Montgrí 30 107,4 210.392 1.998 29 86,4 216.986 2.348 -1   -19,6    3,1    17,5   
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Municipis província Lleida 437 85,3 142.727 1.607 597 100,1 186.853 1.948  160    17,4    30,9    21,2   
Balaguer 86 77,6 71.295 910 15 54,6 57.453 1.048 -71   -29,6   -19,4    15,2   
Borges Blanques, les 11 53,5 58.618 1.107 23 63,1 76.704 1.234  12    17,9    30,9    11,5   
Cervera 10 55,5 80.080 1.438 2 67 78.100 1.175 -8    20,6   -2,5   -18,3   
Lleida 226 94,3 189.948 1.971 408 108,3 212.103 2.090  182    14,8    11,7    6,0   
Mollerussa 9 58,6 49.507 880 16 106,1 145.994 1.537  7    80,9    194,9    74,7   
Pont de Suert, el 2 49,6 69.400 1.400 2 144,4 191.300 1.366  -      191,3    175,6   -2,4   
Seu d'Urgell, la 6 75,0 103.950 1.435 4 75 119.475 1.632 -2   -0,1    14,9    13,7   
Solsona 10 71,8 104.320 1.450  10   
Sort 4 74,3 164.125 2.124 3 84,7 195.000 2.332 -1    14,1    18,8    9,8   
Tàrrega 73 77,9 103.291 1.362 80 84,9 114.908 1.413  7    9,1    11,2    3,7   
Tremp 1 42,7 40.600 951 6 100,2 115.883 1.161  5    134,6    185,4    22,1   
Vielha e Mijaran 9 115,8 300.483 2.889 28 90,8 271.544 3.219  19   -21,6   -9,6    11,4   
Municipis província Tarragona 621 87,2 166.672 1.909 717 96,6 199.230 2.120  96    10,8    19,5    11,1   
Amposta 21 76,5 75.031 981 16 80,2 81.313 1.068 -5    4,9    8,4    8,9   
Calafell 62 103,7 204.284 2.173 48 106,9 239.528 2.349 -14    3,1    17,3    8,1   
Cambrils 41 85,8 237.854 2.805 75 86,7 309.800 3.821  34    1,0    30,2    36,2   
Cunit 4 133,3 158.500 1.259 26 155,6 202.577 1.402  22    16,8    27,8    11,4   
Deltebre 31 73,5 50.387 690 17 71,7 52.976 771 -14   -2,5    5,1    11,8   
Falset 1 91,7 139.500 1.522 1 91,7 147.000 1.604  -      0,0    5,4    5,4   
Gandesa 1 55,3 113.000 2.043 2 56,8 71.900 1.268  1    2,7   -36,4   -37,9   
Montblanc 1 42,4 35.100 828 2 101 178.945 1.737  1    138,3    409,8    109,7   
Mont-roig del Camp 76 76,2 189.872 2.505 73 90,8 192.162 2.106 -3    19,2    1,2   -15,9   
Móra d'Ebre 44 74,6 61.568 833 38 75,3 54.140 742 -6    0,9   -12,1   -11,0   
Reus 37 131,7 229.708 1.748 60 128,6 245.155 1.933  23   -2,4    6,7    10,6   
Salou 27 162,7 315.074 1.967 44 124,2 274.274 2.461  17   -23,7   -12,9    25,1   
Sant Carles de la Ràpita 14 70,6 71.057 1.014 13 54,9 75.778 1.435 -1   -22,3    6,6    41,6   
Tarragona 100 83,3 223.580 2.688 107 87,9 212.110 2.456  7    5,6   -5,1   -8,6   
Torredembarra 53 90,4 174.269 1.952 35 92,9 175.700 1.966 -18    2,8    0,8    0,7   
Tortosa 24 79,6 114.517 1.441 79 103,8 184.978 1.783  55    30,4    61,5    23,7   
Valls 19 69,0 68.314 1.043 3 54,3 52.633 975 -16   -21,3   -23,0   -6,5   
Vendrell, el 51 58,4 89.795 1.495 71 79 168.738 1.919  20    35,4    87,9    28,4   
Vila-seca 14 76,3 146.087 1.909 7 91,1 179.114 1.969 -7    19,5    22,6    3,2   

CORONES I ÀMBITS TURÍSTICS
Primera corona  205    97,5    348.985    3.762    1.661    99,9    370.968    3.810   1.456 2,4 6,3 1,3 
Segona corona  199    106,0    372.002    3.217    766    98,2    346.265    3.531   567 -7,3 -6,9 9,8 
Tercera corona  329    103,0    285.892    2.840    1.282    92,5    281.643    3.190   953 -10,2 -1,5 12,3 
Quarta corona  138    91,8    210.126    2.404    577    85,6    235.349    2.888   439 -6,7 12,0 20,1 

Municipis turístics 
Girona Mar Sud  87    78,7    292.814    3.608    66    84,5    336.267    4.422   -21 7,4 14,8 22,6 

Municipis turístics  
Girona Mar Centre  89    114,5    415.798    3.411    114    123,6    438.225    3.633   25 7,9 5,4 6,5 

Municipis turístics  
Girona Mar Nord  31    133,7    472.342    3.661    69    115,6    363.971    3.298   38 -13,6 -22,9 -9,9 

Municipis turístics  
Muntanya Girona  17    148,3    368.247    2.395    24    96,3    277.183    3.076   7 -35,0 -24,7 28,4 

Municipis turístics  
Muntanya Lleida  21    78,7    159.490    1.962    37    91,5    243.811    2.866    16    16,3    52,9    46,1   

Àrea turística  
Costa Daurada Centre  197    103,8    229.267    2.307    227    96,2    243.646    2.737    30   -7,3    6,3    18,6   

Àrea turística  
Costa Daurada Nord  117    98,4    150.859    1.642    145    102,0    198.239    1.969    28    3,6    31,4    19,9   

Àrea turística Costa Daurada 
Delta de l’Ebre  66    73,5    65.492    895    46    69,9    69.276    1.062   -20   -4,9    5,8    18,7   
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CORONES I ÀMBITS TURÍSTICS
Primera corona  205    97,5    348.985    3.762    1.661    99,9    370.968    3.810   1.456 2,4 6,3 1,3 
Segona corona  199    106,0    372.002    3.217    766    98,2    346.265    3.531   567 -7,3 -6,9 9,8 
Tercera corona  329    103,0    285.892    2.840    1.282    92,5    281.643    3.190   953 -10,2 -1,5 12,3 
Quarta corona  138    91,8    210.126    2.404    577    85,6    235.349    2.888   439 -6,7 12,0 20,1 

Municipis turístics 
Girona Mar Sud  87    78,7    292.814    3.608    66    84,5    336.267    4.422   -21 7,4 14,8 22,6 

Municipis turístics  
Girona Mar Centre  89    114,5    415.798    3.411    114    123,6    438.225    3.633   25 7,9 5,4 6,5 

Municipis turístics  
Girona Mar Nord  31    133,7    472.342    3.661    69    115,6    363.971    3.298   38 -13,6 -22,9 -9,9 

Municipis turístics  
Muntanya Girona  17    148,3    368.247    2.395    24    96,3    277.183    3.076   7 -35,0 -24,7 28,4 

Municipis turístics  
Muntanya Lleida  21    78,7    159.490    1.962    37    91,5    243.811    2.866    16    16,3    52,9    46,1   

Àrea turística  
Costa Daurada Centre  197    103,8    229.267    2.307    227    96,2    243.646    2.737    30   -7,3    6,3    18,6   

Àrea turística  
Costa Daurada Nord  117    98,4    150.859    1.642    145    102,0    198.239    1.969    28    3,6    31,4    19,9   

Àrea turística Costa Daurada 
Delta de l’Ebre  66    73,5    65.492    895    46    69,9    69.276    1.062   -20   -4,9    5,8    18,7   

TOTAL HABITATGES 2018 TOTAL HABITATGES 2019 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  832    90,6   658.091 6.823  1.070    92,8    675.946    7.293    238   2,4 2,7 6,9 
Ciutat Vella  54    102,9   763.587 7.523  133    100,0    758.106    7.973    79   -2,8 -0,7 6,0 
el Barri Gòtic    28    110,0    786.023   7.325  56    111,7    755.193    7.248    28   1,6 -3,9 -1,1 
el Raval    9    93,9    554.688   6.050  29    77,9    478.215    6.673    20   -17,1 -13,8 10,3 
la Barceloneta         
Sant Pere, Santa Caterina  
i la Ribera    17    96,1    824.941   8.542  48    99,7    930.604    9.605    31   3,7 12,8 12,4 

Eixample  196    82,5   755.774 8.702  284    101,0    958.956    9.118    88   22,3 26,9 4,8 
el Fort Pienc       
la Dreta de l’Eixample    16    124,4    1.332.398   12.318  98    137,4    1.449.067    10.562    82   10,5 8,8 -14,3 
la Nova Esquerra de l’Eixample    13    86,4    594.177   6.905  35    99,4    822.657    7.972    22   15,0 38,5 15,4 
la Sagrada Família    71    57,9    358.116   6.761  65    56,5    394.154    7.108   -6   -2,4 10,1 5,1 
l’Antiga Esquerra de l’Eixample    96    97,1    1.034.035   10.155  83    96,0    955.841    9.837   -13   -1,1 -7,6 -3,1 
Sant Antoni    3    66,0    331.667    5.035    3   
Sants-Montjuïc  33    75,3   422.302 5.663  64    75,0    432.429    6.174    31   -0,4 2,4 9,0 
el Poble Sec - AEI Parc Montjuïc (1)    19    69,6    458.111   6.419  38    71,7    469.658    7.083    19   3,0 2,5 10,3 
Hostafrancs    8    81,6    395.000   5.040  16    73,7    379.250    5.224    8   -9,8 -4,0 3,7 
la Bordeta        
la Font de la Guatlla        
la Marina de Port    5    86,7    325.000   3.762  4    86,5    310.000    3.603   -1   -0,2 -4,6 -4,2 
la Marina del Prat Vermell - AEI 
Zona Franca (2)        

Sants - Badal        
Sants    1    74,0    482.678   6.523  6    91,7    420.078    4.672    5   23,9 -13,0 -28,4 
Les Corts  54    109,8   978.903 7.984  51    121,4    997.159    9.004   -3   10,5 1,9 12,8 
la Maternitat i Sant Ramon    1    86,6    415.000   4.792  1    86,6    415.000    4.792       0,0 -0,0 
les Corts    44    75,5    532.949   7.228  30    85,2    761.492    9.270   -14   12,8 42,9 28,3 
Pedralbes    9    280,0    3.221.778   12.039  20    177,4    1.379.767    8.817    11   -36,6 -57,2 -26,8 
Sarrià-Sant Gervasi  48    125,3   1.261.726 9.083  40    140,8    1.106.483    8.163   -8   12,4 -12,3 -10,1 
el Putxet i el Farró    14    64,6   424.182 4.773  20    84,9    695.765    8.815    6   31,5 64,0 84,7 
les Tres Torres         
Sant Gervasi - Galvany    29    91,2   845.518 9.503  16    115,7    871.500    7.401   -13   26,8 3,1 -22,1 
Sant Gervasi - la Bonanova        
Sarrià    5    492,6   3.760.000 7.587  4    520,2    4.100.000    7.952   -1   5,6 9,0 4,8 
Gràcia 125  93,6   815.708 7.603  86    87,0    581.042    7.201   -39   -7,1 -28,8 -5,3 
el Camp d’en Grassot  
i Gràcia Nova   51  80,8   547.290 7.245  28    89,7    599.360    7.482   -23   11,0 9,5 3,3 

el Coll   14  95,8   397.175 4.169  4    96,8    341.500    3.588   -10   1,1 -14,0 -13,9 
la Salut   31  78,7   514.194 6.367  17    88,2    567.824    6.436   -14   12,1 10,4 1,1 
la Vila de Gràcia   24  144,4   2.087.751 12.845  30    81,7    632.283    8.375    6   -43,4 -69,7 -34,8 
Vallcarca i els Penitents   5  77,6   328.000 4.218  7    88,8    457.143    5.299    2   14,4 39,4 25,6 
Horta-Guinardó 81  77,5   382.112 4.895  92    84,7    370.268    4.637    11   9,2 -3,1 -5,3 
Can Baró   29  72,9   366.176 4.815  11    79,7    376.182    4.918   -18   9,4 2,7 2,1 
el Baix Guinardó   3  80,1   458.000 5.783  1    72,8    390.000    5.359   -2   -9,2 -14,8 -7,3 
el Carmel   22  73,6   305.029 4.208  12    68,7    293.887    4.456   -10   -6,7 -3,7 5,9 
el Guinardó   10  80,1   422.010 5.642  16    86,0    424.250    5.383    6   7,3 0,5 -4,6 
Horta   10  77,0   380.436 5.037  11    87,2    438.439    5.154    1   13,2 15,2 2,3 
la Font d’en Fargues   4  114,0   667.000 6.144  5    105,2    513.840    5.685    1   -7,7 -23,0 -7,5 
la Teixonera   3  93,0   454.545 4.864  8    83,3    456.250    5.559    5   -10,5 0,4 14,3 
Nou Barris 13  74,5   325.286 3.939  8    73,2    300.000    3.706   -5   -1,7 -7,8 -5,9 
Can Peguera  
Canyelles  
Ciutat Meridiana  
el Turó de la Peira  
la Guineueta  
la Prosperitat  
la Trinitat Nova  
les Roquetes  
Porta   3  62,3   190.000 3.047  4    62,3    201.250    3.228    1   0,0 5,9 5,9 
Torre Baró  
Vallbona  
Verdun  
Vilapicina i la Torre Llobeta   10  78,1   426.750 4.607  4    84,0    497.500    4.663   -6   7,6 16,6 1,2 
Sant Andreu 118  84,1   392.960 4.774  60    78,9    387.007    5.322   -58   -6,2 -1,5 11,5 
Baró de Viver  
el Bon Pastor  
el Congrés i els Indians  
la Sagrera   20  76,8   348.650 4.613  18    73,3    352.833    5.263   -2   -4,6 1,2 14,1 
la Trinitat Vella   13  87,0   337.923 3.888  7    96,7    376.286    3.957   -6   11,2 11,4 1,8 
Navas   27  83,2   417.444 5.145  11    82,6    448.727    6.165   -16   -0,7 7,5 19,8 
Sant Andreu   58  86,5   409.178 4.856  24    76,3    387.475    5.377   -34   -11,8 -5,3 10,7 
Sant Martí 110  91,9   504.255 5.704  252    79,6    474.298    6.313    142   -13,4 -5,9 10,7 
Diagonal Mar i el Front Marítim  
del Poblenou   35  115,9   431.187 3.736  3    92,0    466.667    5.395   -32   -20,6 8,2 44,4 

el Besòs i el Maresme   19  113,9   814.111 6.863  16    106,1    688.466    6.708   -3   -6,9 -15,4 -2,3 
el Camp de l’Arpa del Clot   6  98,1   445.576 4.520  16    69,7    352.619    5.546    10   -28,9 -20,9 22,7 
el Clot   13  66,9   377.692 5.649  118    85,4    459.022    5.692    105   27,7 21,5 0,8 
el Parc i la Llacuna del Poblenou   13  48,3   381.308 7.928  11    66,6    436.091    7.061   -2   37,9 14,4 -10,9 
el Poblenou   24  70,5   515.333 7.062  88    70,2    483.101    7.145    64   -0,5 -6,3 1,2 
la Verneda i la Pau  
la Vila Olímpica del Poblenou  

Resultats totals Barcelona ciutat (barris i districtes)
Superfície útil i preu. Comparació amb l’any 2018
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Promocions i habitatges
L’Estudi de l’Oferta de Nova Construcció a Catalu- 
nya 2019 ha analitzat els 102 municipis més rellevants 
en l’àmbit de l’habitatge a Catalunya, on s’han censat 
1.000 promocions d’obra nova i un total de 18.326 ha-
bitatges, dels quals 8.376 estan a la venda, és a dir 
un 45,7%. És important destacar que el 54,3% ja han 
estat venuts, la majoria dels quals sobre plànol (68%). 

Aquesta oferta activa -en funció de les promocions- té 
força dissemblança depenent de variables de signe di-
vers: per exemple, entre les 648 promocions dels muni-
cipis de la província de Barcelona hi ha un 49,7% dels 
habitatges en oferta, mentre que entre les 83 promo-
cions dels municipis de la província de Lleida el percen-
tatge d’habitatges en oferta es redueix al 37,4%. 

Del 45,7% d’habitatges en venda (en el conjunt de les 
promocions analitzades en l’estudi), un 39,2% cor- 
responen a habitatges en promocions finalitzades, i 
un 52,5% a habitatges de promocions en diferents 
fases constructives. 

Per tipologies edificatòries, destaquen els habitat-
ges en plurifamiliar de bloc tancat, concretament el 
55,8% dels habitatges, mentre que els de plurifami-
liar de bloc obert assoleixen el 38,6% dels habitat-
ges. A una certa distància, se situen els habitatges 
unifamiliars adossats (4,5%) i encara a més distància 
els unifamiliars aïllats (1,1%).

La major part dels habitatges inclosos a l’estudi són 
d’obra nova (93,1%), reduint-se la rehabilitació inte-
gral a un 6,9%, que es concentra en els municipis 
de la província de Barcelona (88,6%) i de forma molt 
destacada a la ciutat de Barcelona. 

Estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019

L’estudi analitza l’habitatge lliure de nova construcció en venda en els 102 municipis de Catalunya més re-
llevants en l’àmbit de l’habitatge, en els quals s’han inventariat 1.000 promocions d’obra nova amb un total 
de 8.376 habitatges a la venda. 

El municipi analitzat amb més presència d’oferta és el de Barcelona, amb un total de 209 promocions i 
1.070 habitatges en venda, seguit per Sabadell, Lleida, Mataró, Badalona, Sant Cugat del Vallès, Terrassa, 
L’Hospitalet del Llobregat i Girona. Per contra, els municipis estudiats amb menys presència de promocions 
i habitatges són Cervera, Falset, Gandesa i Tremp. 

CATALUNYA 
Característiques 
Les principals tipologies en oferta en els municipis ca-
talans estudiats són els habitatges de 3 dormitoris i 2 
banys (39,8%). Amb percentatges menors però signifi-
catius es contemplen els habitatges de 2 dormitoris i 2 
banys (14,0%), els de 4 dormitoris i 2 banys (12,7%) i els 
de 2 dormitoris i 1 bany (12,2%).

Tot i que les característiques dels habitatges estan su-
bordinades a variables territorials, el tipus d’habitatge 
mitjà a la venda a Catalunya per tipologia de dormito-
ris és el següent: Els tipus loft (16); els de 2 dormitoris 
(2.213); els de tres dormitoris (4.049); els de quatre dor-
mitoris (1.635), i els de cinc o més dormitoris (126).

Qualitats i equipaments
Les qualitats més recurrents en els habitatges són: la 
calefacció (59,1%) -que retorna als valors anteriors al 
2017, tot i seguir ocupant una posició rellevant respec-
te a la resta de qualitats-, l’aire condicionat (45,7%), el 
parquet (34,1%), els armaris encastats (23,5%), la pla-
ca d’inducció (16,8%), la bomba de calor -fred i calor- 
(15,9%) i la placa de cocció vitroceràmica (14,8%). 

Respecte dels equipaments a les promocions estudia-
des, predomina l’ascensor (78,8%), seguit a certa dis-
tància per la piscina comunitària (50,4%), la zona enjar-
dinada (45,7%) i el traster (31,8%).

Superfície i preus
En general, conforme augmenta la superfície també ho 
fa el nombre de dormitoris, situant-se la màxima recur-
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rència en els habitatges de 2 dormitoris amb superfícies 
inferiors als 70 m² i en els de 3 dormitoris entre els 70 i 
els 100 m². 

El 25,5% del conjunt d’habitatges en oferta de venda 
no supera els 210.000€. Entre aquests habitatges se 
situen el 65,9% dels d’un dormitori, el 50,0% dels loft i 
el 48,1% dels de dos dormitoris. A la banda més alta, es 
localitza el 6,8% d’habitatges amb preus superiors als 
600.000€, entre els quals es troba el 60,2% dels de cinc 
o més dormitoris.

Entre els habitatges unifamiliars  
i plurifamiliars, únicament el 6,8% 

supera els 600.000€

La mitjana de la superfície útil dels habitatges en venda 
en els municipis estudiats és de 95,4m², amb un preu 
de 338.505€ (3.636€/m² útil). Per sota de la mitjana de 
preu, a nivell general, se situen els habitatges tipus loft, 
d’un i de dos dormitoris. Els de tres dormitoris es posi-
cionen prop de la mitjana. Tant per preu absolut com 
per preu/m² útil els de 5 dormitoris i més romanen per 
sobre de la mitjana. 

Els habitatges unifamiliars obtenen mitjanes de su-
perfície força més altes (185,7m²), així com de preu 
(531.225€), però el m² útil (2.672€/m²) se situa per sota 
la mitjana, evidenciant que el desplaçament a l’alça del 
preu no compensa el de la superfície. 

Els habitatges plurifamiliars obtenen una mitjana de 
superfície de 90,1m², amb un preu de 327.201€, i amb 
un preu de venda €/m² útil de 3.693€.

La mitjana de la superfície  
útil és de 95,4m², amb un 

 preu de 3.636€/m² útil 

Anàlisi per províncies 
Els habitatges dels municipis estudiats de la província 
de Girona obtenen les mitjanes més altes de superfície 
(102,3 m²) restant en segona posició en preu (305.933€) 
i en el preu del m² útil (3.069€). Els municipis estudiats 

de la província de Lleida obtenen la segona posició en 
la mitjana de superfície (100,1 m²), i se situen en la da-
rrera posició quant a preu (186.853€) i quant al preu del 
m² de superfície útil (1.948€). Els municipis estudiats de 
la província de Tarragona obtenen la tercera posició 
en la mitjana de superfície (96,6 m²), posició que man-
tenen èl que fa al preu (199.230 euros) i al preu m² de 
superfície útil (2.120€). Finalment, amb la superfície més 
reduïda (93,9 m²) se situen els habitatges dels municipis 
estudiats a la província de Barcelona, que obtenen el 
preu més elevat (373.280€) i un preu per m² útil més alt 
(4.049€).  

Vendes i hipoteques
El 75,1% de les vendes les realitza directament el 
promotor, el 7,8% de les vendes es vinculen mit-
jançant una immobiliària del mateix promotor, i el 
restant 17,1% es duen a terme a través d’una immo-
biliària independent.

Comparativa 2019-2018
L’any 2019, els municipis estudiats registren un nom-
bre de promocions superior en 287 respecte del 
2018, assolint les 1.000, i un nombre d’habitatges su-
perior en 4.754, fins els 8.376. En el 2019, la proporció 
d’habitatges en oferta sobre el total dels existents és del 
45,7%, mantenint l’augment registrat el 2018 respecte 
el 2017, probablement fruit tant de l’augment de l’oferta 
com de la renovació d’aquesta.

Per tipologies de promoció, les plurifamiliars en bloc 
tancat es redueixen en un -4,4%, tot i continuar sent les 
majoritàries en el conjunt de l’oferta, mentre que les de 
bloc obert s’incrementen en un 7,7%. Les promocions 
d’habitatges unifamiliars adossats es redueixen en un 
-1,3%, i les d’unifamiliars aïllats ho fan en un -2,0%.

La superfície mitjana dels habitatges a la venda el 2019 
practicament es manté, situant-se en els 95,4 m2, amb un 
increment del 0,1% en relació amb l’any anterior. Aquest 
comportament es deu a que, mentre els habitatges de ti-
pus loft, d’1 dormitori i de 2 dormitoris augmenten la seva 
superfície mitjana, els habitatges de 3 o més dormitoris 
la redueixen. 

El preu mitjà de l’habitatge a la venda en els municipis 
estudiats a Catalunya és de 338.505€, un 0,6% menor 
que el registrat al 2018. 

CATALUNYA 
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Pel que fa al preu per m² útil, en el conjunt dels municipis 
estudiats és de 3.636€, valor que suposa un preu supe-
rior en un 4,6% respecte del 2018. El comportament per 
tipologies és força diferent: mentre que els habitatges ti-
pus loft, els d’un dormitori i els de dos disminueixen, la 
resta augmenten lleugerament. 

Si aquestes mateixes consideracions sobre superfície, 
preu, i preu m² útil les despleguem sobre l’agrupació 
d’habitatges unifamiliars i plurifamiliars s’evidencien dos 
comportaments diferenciats:
 

- Els habitatges unifamiliars veuen reduïda la seva 
superfície (-9,4%), el seu preu (-12,4%) i el seu preu 
m² útil (-2,0%). 

- Els habitatges plurifamiliars tenen un comportament 
més alineat amb el conjunt per la seva gran presència, 
i veuen augmentada la seva superfície (3,2%), el preu 
(2,0%) i el preu m² útil (4,6%).

CATALUNYA 
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PROVÍNCIA DE BARCELONA
Els municipis analitzats en l’estudi que pertanyen a la 
província de Barcelona fan que aquesta se situï en pri-
mera posició pel que fa a la mitjana de preu (373.280€) 
i també en quant al preu m² de superfície útil (4.049€), 
ambdós influenciats pel municipi de Barcelona en incidir 
sobre les mitjanes de forma determinant, tant per la seva 
aportació quantitativa com qualitativa. Els preus  per m² 
útil de la província de Barcelona també registren la inci-
dència -en menor mesura- dels municipis d’Esplugues 
de Llobregat i de Sant Cugat del Vallès. Barcelona se 
situa com la quarta província pel que fa a la mitjana de 
superfície, de 93,9 m².

El número de promocions en oferta als municipis estu-
diats en la província de Barcelona l’any 2019 era de 648, 
amb 6.222 habitatges, xifra que representa el 64,8% del 
total de les promocions estudiades (1.000 promocions). 
El percentatge d’habitatges que restaven per vendre és 
del 47,5% sobre un total de 13.090 habitatges existents 
dins les promocions (en el moment d’elaborar aquest es-
tudi ja estaven venuts més de la meitat dels habitatges, 
majoritàriament sobre plànol).

Més de la meitat dels habitatges 
existents ja estaven venuts en el  

moment d’elaborar l’informe

Els municipis analitzats situats a la província de Barcelo-
na fan que la superfície mitja provincial sigui de 93,9m², 
el preu de venda de 373.280€, i el preu del m2 útil de 
4.049€. Pels habitatges unifamiliars aquestes quantitats 
són de 200,2 m2, 749.750€, i de 3.420€ respectivament. 
Pel que fa als habitatges plurifamiliars, la superfície mitja 
provincial -en base als municipis estudiats a la provín-
cia- és de 90,8 m², amb una mitja de preu de venda de 
362.524€, i un preu mitjà per m² útil de 4.067€. 

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: 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 Llobre-
gat, 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.

Corones1

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

Corones
Metropolitanes

Superfície 
(m2)

Preu venda 
(€)

Preu m2/útil 
(€)

Barcelona ciutat 92,8 675.946 7.293

1a corona 99,9 370.968 3.810

2a corona 98,2 346.265 3.531

3a corona 92,5 281.643 3.190

4a corona 85,6 235.349 2.888

Comparativa 2019-2018
És important destacar una evolució descendent del preu 
dels habitatges als municipis estudiats pertanyents a la 
província de Barcelona. Concretament, la superfície mit-
jana disminueix un -4,4% respecte de 2018, el preu mitjà 
de l’habitatge ho fa en un -16,7%, i el preu per m² de 
superfície útil es redueix en un -11,0%. 

Corones
Metropolitanes

Superfície 
(m2)

Var. 19/18

Preu venda 
(€)

Var. 19/18

Preu m2/útil 
(€)

Var. 19/18

Barcelona ciutat 92,8
(+2,4%)

675.946
(+2,7%)

7.293
(+6,9%)

1a corona 99,9
(+2,4%)

370.968
(+6,3%)

3.810
(+1,3%)

2a corona 98,2
(-7,3%)

346.265
(-6,9%)

3.531
(+9,8%)

3a corona 92,5
(-10,2%)

281.643
(-1,5%)

3.190
(+12,3%)

4a corona 85,6
(-6,7%)

235.349
(+12,0%)

2.888
(+20,1%)
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DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019

MUNICIPI DE BARCELONA 

A la ciutat de Barcelona, l’estudi de 2019 inclou un 
total de 209 promocions (el 32,3% del total de la 
província de Barcelona), xifra que mostra la relle-
vància i la influència que té l’activitat promotora a la 
ciutat sobre la província. Del total d’habitatges dins 
les promocions estudiades (2.903) únicament res-
taven a la venda el 36,9%, la resta ja havien estat 
venuts en el moment d’elaborar aquest estudi. 

Els districtes amb major nombre de promocions 
són Eixample (43), Sant Martí (36) i Ciutat Vella 
(30). Els que disposen de menor nombre de pro-
mocions són Nou Barris (3), Les Corts (10) i Sar-
rià-Sant Gervasi i Sant Andreu (ambdós amb 13). 

Promocions i habitatges 
Dels 2.903 habitatges pertanyents a les 209 promo-
cions registrades a la ciutat de Barcelona, resta per 
vendre el 36,9%. El comportament per districtes és for-
ça diferenciat i oscil·la entre l’Eixample, on l’oferta és 
del 57,1% dels habitatges, a Nou Barris, on aquesta 
oferta disminueix  fins el 15,4%. Un comportament que 
per barris evidencia encara més les diferències: així hi 
ha barris com la Font d’en Fargues, la Teixonera, Dia-
gonal Mar i el Front Marítim del Poble Nou on la totalitat 
dels habitatges de les promocions resten a la venda, i 
altres barris com la Maternitat i Sant Ramon, on hi resta 
el 2,4% dels habitatges, o el Besós i el Maresme, on hi 
resta un 4,1% dels habitatges a la venda.

Del 36,9% d’habitatges a la venda, només l’11,4% 
d’aquests estaven acabats, fet que destaca la importàn-
cia que té la venda sobre plànol a la ciutat de Barcelona. 

L’oferta dels habitatges a la venda  a la ciutat es con-
centra en la tipologia de 2 dormitoris (43,8%) i de 3 
dormitoris (36,5%), reduint-se al 9% els d’1 dormi-
tori, i al 8,6% els de 4 dormitoris. En percentatges 
menors se situen el 0,8% d’habitatges tipus loft i el 
1,2% d’habitatges de cinc o més dormitoris. El tipus 
d’habitatge més comú a la ciutat de Barcelona és el de 
tres dormitoris i dos banys i/o lavabos.

El 44,4% dels habitatges en venda 
són rehabilitacions integrals 

que es troben a la ciutat de Barcelona

A la ciutat de Barcelona és on la rehabilitació integral té més 
presència, assolint el 44% de les promocions. Per districtes, 
la presència de la rehabilitació integral és desigual: hi ha dos 
districtes (Les Corts i Nou Barris) en que és nul·la, i districtes 
on conforma la majoria de l’oferta com l’Eixample (85,9%), 
Ciutat Vella (82,7%) i Sarrià-Sant Gervasi (60,0%). 

Qualitats i equipaments
Les qualitats més recurrents en les promocions amb 
oferta d’habitatge a la venda a la ciutat, són el parquet 
(45,6%), la calefacció instal·lada –només calor- (41,3%), 
la bomba de calor instal·lada -fred i calor- (33,5%), els 
armaris encastats (29,8%), la placa d’inducció (27,2%) i 
l’aire condicionat instal·lat -només fred- (26,2%). Pel que 
fa els equipaments, a banda de l’ascensor (71,7%) des-
taca el 28,2% de les promocions a la ciutat amb piscina 
comunitària, el 27% amb trasters, i l’11,1% amb zones 
enjardinades.

Superfície i preu
En general, existeix una correspondència directa entre 
la superfície i el nombre de dormitoris de l’habitatge en 
oferta, destacant que el 47,3% dels habitatges tenen 
superfícies inferiors als 80m².

El 47,3% dels habitatges 
tenen superfícies inferiors als 80m²

El ventall entre els 1.070 habitatges en oferta a la ciutat de 
Barcelona respecte a la superfície, el preu i el preu per m² 
útil és amplíssim si s’observa pels districtes de la ciutat, en-
tre el preu màxim del m² útil que s’obté a l’Eixample (9.118 
euros) i la del preu mínim del m² útil que s’obté a Nou Barris 
(3.706 euros). Així, la mitjana dels habitatges a la venda a 
la ciutat de Barcelona és de  92,8m² de superfície útil, amb 
un preu de 675.946€, i un valor mitjà del m² de  superfície 
útil de 7.293€.
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DOSSIER DE PREMSA
Estudi oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019

Comparació 2019-2018
En relació a l’any 2018, els habitatges en venda a la ciu-
tat de Barcelona han augmentat un 28,6%, tot i que el 
percentatge dels habitatges que resten a la venda és un 
5% inferior als del 2018. 

La tipologia d’habitatges plurifamiliars en bloc obert creix 
en un 12,5% en detriment dels de bloc tancat, que dismi-
nueixen un 11,8%. Indicar que, en relació al 2018, la reha-
bilitació integral ha augmentat, com s’indica anteriorment. 

Pel que fa al preu i superfícies, i en comparació amb els 
habitatges estudiats l’any anterior, val a dir que la su-
perfície mitjana augmenta el 2,4%, el preu de l’habitatge 
ho fa en un 2,7%, i el preu m² de superfície útil ho fa un 
6,9% anual. 

A l’entorn d’aquestes dades mitjanes de la ciutat, el com-
portament per districtes és força diferenciat: així hi ha 
districtes que augmenten un 12,8% el preu m² útil com 
Les Corts, i districtes que disminueixen el seu preu m² 
útil un 10,1% com Sarrià-Sant Gervasi.

Barcelona ciutat. Comparativa 2019-2018

2018 2019 %Var. 19/18

Superfície 90,6 m2 92,8 m2 +2,4%

Preu habitatge 658.091€ 675.946€ +2,7%

Preu m2 sup. Útil 6.823€ 7.293€ +6,9%

Barcelona Ciutat per districtes. Comparativa 2019-2018

Preu m2 
superfície útil 2018 2019 %Var. 19/18

Ciutat Vella 7.523 7.973 +6,0%

Eixample 8.702 9.118 +4,8%

Sants- Montjuic 5.663 6.174 +9,0%

Les Corts 7.984 9.004 +12,8%

Sarrià- Sant Gervasi 9.083 8.163 -10,1%

Gràcia 7.603 7.201 -5,3%

Horta- Guinardó 4.895 4.637 -5,3%

Nou Barris 3.939 3.706 -5,9%

Sant Andreu 4.774 5.322 +11,5%
Sant Martí 5.704 6.313 +10,7%

MUNICIPI DE BARCELONA
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Presentació

L’estudi de l’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya -2019- ha
estat promogut i dirigit per l’Associació de Promotors de Catalunya (APCE)
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 2019. En aquest document es resumeixen les dades de l’oferta del
mercat residencial d’obra nova, en nivells de desagregació territorial
(província, municipi i barris i districtes de Barcelona) amb base censal que
parteix de la darrera actualització dels municipis estudiats realitzada l’any
precedent (2018).

L’estudi disposa de la 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. 2019 
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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 2019, ha inclòs els 102 municipis més rellevants en
l’àmbit de l’habitatge, en els quals s’han inventariat 1.000 promocions
d’obra nova amb un total de 8.376 habitatges a la venta.

En comparació amb els mateixos municipis estudiats el 2018, en el 2019
s’han registrat 287 promocions més (un 40,3%) i 4.754 habitatges més (un
131,3%), és a dir, més del doble d’habitatges en venda.

Tots els municipis analitzats a l’estudi (102) tenien promocions en la seva
demarcació territorial, i de les 1.000 promocions registrades, 525 han
estat donades d’alta en el cens el 2019.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 
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Activitat a Catalunya
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

La mitja dels municipis estudiats a les províncies de Catalunya mostren increments tant del número de
promocions com dels habitatges a la venda respecte l’any anterior.

648
Promocions

Barcelona

47,5%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en venda: 6.222

Girona

38,2%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en venda: 840

170
Promocions

Tarragona

Habitatges en venda: 717

49,7%
Estan en 

venda s/total

99
Promocions

Lleida

Habitatges en venda: 597

37,4%
Estan en 

venda s/total

83
Promocions

Total habitatges: 2.197Total habitatges: 13.090 Total habitatges: 1.597Total habitatges: 1.442



Associació de Promotors de Catalunya · www.apcecat.cat

55

Situació de les promocions a la venda
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

66,6%

són de tipologia Plurifamiliar de 
bloc tancat (entre mitjaneres) 

18,5%

Plurifamiliar
de bloc obert

9,0%

Unifamiliars
adossats

5,9%

Unifamiliars
aïllats

Del total de promocions a la venda a Catalunya analitzades en l’estudi:
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Rehabilitació i estat dels habitatges
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

Del total d’habitatges amb rehabilitació integral registrats a la venda a
Catalunya, el 85,7% es concentra a la província de Barcelona, i de forma molt
destacada a Barcelona ciutat, on dels 1.070 habitatges en venda 475 estan en
promocions de rehabilitació integral.

8.376
habitatges 
en oferta

2.680 
acabats 

(32,0% s/total habitatges 

en oferta)

5.696
en construcció 

(68,9% s/ total habitatges 

en oferta)

93,1% 

Habitatges
de nova construcció

6,9% 
Rehabilitació

integral
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Característiques dels habitatges

• Els tipus loft es caracteritzen per tenir un sol espai, amb un bany i el 50%
disposa de cuina americana.

• Els d’1 dormitori tenen un sol bany (93,5%) i cuina estàndard (55,9%).

• Els de 2 dormitoris més del 50% tenen més d’un bany, la cuina estàndard en
un 64,3% i el 67,8% disposen de terrasses, balcons o patis.

• Els de 3 dormitoris el 89,2% tenen més d’un bany, la cuina estàndard en el
74,4%, i el 73,7% disposen de terrasses, balcons o patis.

• Els de 4 dormitoris el 98,2% tenen més d’un bany, el 82,3% cuina estàndard,
gairebé el 80% disposa de terrasses, balcons o patis, i un 20,4% té safareig.

• Els de 5 o més dormitoris tots tenen dos banys o més, cuina estàndard en un
86,5% tot i que s’observa una presència d’un 13,5% de cuines americanes, el
93,4% per cent disposen de terrasses o balcons o patis i, disposen de
percentatges més amplis d’altres equipaments: estudi, safareig i altres.

L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019

Les principals tipologies en oferta són els habitatges de 3 dormitoris i 2 banys (39,8%) i de 2 dormitoris i 2 banys (14,0%)
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Qualitats i equipaments dels habitatges
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

EQUIPAMENTS

Ascensor 78,8%

Piscina comunitaria 50,4%

Zona enjardinada 45,7%

Traster 31,8%

QUALITATS*

Calefacció 59,1%

Aire condicionat (fred) 45,7%

Parquet 34,1%

Armaris encastats 23,5%

* Per sobre del 20% de presència 
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Dades mitjanes a Catalunya
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

Preu de venda 338.505 €
Superfície 95,4 m²
Preu m² útil 3.636 €/m²

Habitatges

Preu de venda 531.225 €
Superfície 185,7 m²
Preu m² útil 2.672 €/m²

Preu de venda 327.201 €
Superfície 90,06 m²
Preu m² útil 3.693 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars
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Catalunya per províncies
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

Província 
de Lleida

Província de
Tarragona

Província de
Barcelona

Província 
De Girona

Preu de venda 373.280 € (-16,7%)
Superfície 93,9 m² (-4,4%)
Preu m² útil 4.049 €/m² (-11,0%)

Preu de venda 305.933 € (-3,2%)
Superfície 102,3 m² (+0,2%)
Preu m² útil 3.069 €/m² (+4,1%)

Preu de venda 186.853 € (+30,9%)
Superfície 100,1 m² (+17,4%)
Preu m² útil 1.948 €/m² (+21,2%)

Preu de venda 199.230 € (+19,5%)
Superfície 96,6 m² (+10,8%)
Preu m² útil 2.120 €/m² (+11,1%)

Preu de venda 338.505 € (-0,6%)
Superfície 95,43 m² (+0,1%)
Preu m² útil 3.636 €/m² (+4,6%)

Catalunya
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Àmbits Territorials
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

Total habitatges Habitatges unifamiliars Habitatges Plurifamiliars

Superfície
mitjana (m² 

útils)

Preu de 
venda de 

l’habitatge 
(€)

Preu de 
venda 
per m² 
útil (€)

Superfície
mitjana 

(m² útils)

Preu de 
venda de 
l’habitatg

e (€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Superfície
mitjana 

(m² útils)

Preu de 
venda de 
l’habitatg

e (€)

Preu de 
venda per 
m² útil (€)

Metropolità 94 388.683 4.196 218 892.810 3.750 92 376.856 4.206

Comarques 
Gironines

102 306.789 3.069 180 473.547 2.473 85 269.282 3.203

Camp de 
Tarragona

98 232.348 2.504 172 336.064 2.016 89 218.937 2.568

Terres de l’Ebre 87 121.219 1.336 - - - 87 121.219 1.336

Ponent 101 185.383 1.906 211 355.417 1.708 93 173.334 1.920

Comarques 
Centrals

87 195.329 2.333 109 228.125 2.394 86 194.120 2.330

Alt Pirineu i Aran 94 244.316 2.787 121 319.880 2.910 89 230.823 2.765

Penedès 94 279.786 3.090 164 352.223 2.243 84 269.874 3.206
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Barcelona
Anàlisi de la província

Les mitjanes de preu i de preu €/ m2 útil de la província es veuen influenciades pel municipi de Barcelona, que 
té una incidència determinant tant qualitativa com quantitativament. La mitjana de preu €/ m2 útil també 
registra una incidència menor dels municipis d’Esplugues del Llobregat i de Sant Cugat del Vallés.

Preu de venda 373.280 €
Superfície 93,9 m²
Preu m² útil 4.049 €/m²

Habitatges

Preu de venda 749.750 €
Superfície 200,2 m²
Preu m² útil 3.420 €/m²

Preu de venda 362.524 €
Superfície 90,8 m²
Preu m² útil 4.067 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars



Associació de Promotors de Catalunya · www.apcecat.cat

1313

Corones Metropolitanes
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

* Total habitatges Habitatges Unifamiliars Habitatges Plurifamiliars

P
R

IM
ER

 
C

O
R

O
N

A Preu de venda 370.968 €
Superfície 99,9 m²
Preu m² útil  3.810 €/m²

Preu de venda 989.372 €
Superfície 214,9 m²
Preu m² útil  4.482 €/m²

Preu de venda 353.354 €
Superfície 96,6 m²
Preu m² útil  3.791 €/m²

SE
G

O
N

A
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 346.265 €

Superfície 98,2 m²
Preu m² útil  3.531 €/m²

Preu de venda 883.260 €
Superfície 199,7 m²
Preu m² útil  4.069 €/m²

Preu de venda 328.123 €
Superfície 94,8 m²
Preu m² útil  3.513 €/m²

TE
R

C
ER

A
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 281.643 €

Superfície 92,5 m²
Preu m² útil  3.190 €/m²

Preu de venda 686.712 €
Superfície 248,6 m²
Preu m² útil  2.557 €/m²

Preu de venda 275.824 €
Superfície 90,2 m²
Preu m² útil  3.199 €/m²

Q
U

A
R

TA
 

C
O

R
O

N
A Preu de venda 235.349 €

Superfície 85,6 m²
Preu m² útil  2.888 €/m²

Preu de venda 259.731 €
Superfície 121,6 m²
Preu m² útil  2.252 €/m²

Preu de venda 234.198 €
Superfície 83,9 m²
Preu m² útil  2.918 €/m²

BCN 
CIUTAT

675.946 €
Preu de venda 

92,8 m² 
Superfície 

7.293 €/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: 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 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 (8) i Sarrià-Sant Gervasi
(40) per sota dels 50 habitatges.

Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

Els districtes amb més habitatges a
la venda són:

Eixample (284), Sant Martí (252) i
Ciutat Vella (133) tots ells per sobre
dels 100 habitatges.

209
Promocions

Barcelona

36,9%
Estan en 

venda s/total

Habitatges en oferta: 1.070
Total habitatges: 13.090
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Característiques dels habitatges.Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

A Barcelona és on la rehabilitació integral té més presencia, assolint el 44,4% dels habitatges en venda.

El tipus d’habitatge més comú és el de 3 dormitoris i 2 banys i/o lavabos, que suposa el 25,3% del total. 

9,0%
1 dormitori

8,6%
4 dormitoris

43,8%
2 dormitoris

36,5%
3 dormitoris

0,8%
Habitatges tipus loft

1,2%
5 dormitoris o més
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Barcelona ciutat
L’oferta d’habitatges de nova construcció a Catalunya. 2019 

L’oferta d’habitatges a la venda es concentra en la tipologia de 2 dormitoris (43,8%) i de 3 dormitoris (36,5%). 

Les mitjanes configuren un habitatge a Barcelona de 92,8 m2 amb un preu de 675.946€, i un preu del m2 de superfície 
útil de 7.293€.

El preu del m2 útil més elevat s’obté a l’Eixample (9.118 €) i el més baix a Nou Barris (3.706 €).

Preu de venda 675.946 €
Superfície 92,8 m²
Preu m² útil 7.293 €/m²

Habitatges

Preu de venda 662.671 €
Superfície 91,1 m²
Preu m² útil 7.289 €/m²

Habitatges
Unifamiliars

Habitatges
Plurifamiliars

Preu de venda 3.469.200 €
Superfície 438,0 m²
Preu m² útil 8.090 €/m²
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Barcelona ciutat
Comparativa 2019-2018 

Del comparatiu anual es desprèn un augment de la superfície dels habitatges (2,4%), del preu de l’habitatge 
(2,7%), i del m2 de superfície útil (6,9%).

Barcelona baixa el preu per m2 útil en quatre dels seus districtes: Sarrià-Sant Gervasi, Nou Barris, Gràcia i 
Horta-Guinardó.

2018 2019 % Variació 19/18 

Superfície mitjana 90,6 m² 92,8m² +2,4

Preu de venda 658.091 € 675.946 € +2,7

Preu de venda per m² útil 6.823 € 7.293 € +6,9

Preu m2 superfície útil

2018 2019 % Variació 19/18

Ciutat Vella 7.523 € 7.973 € +6,0

Eixample 8.702 € 9.118 € +4,8

Sants-Montjuïc 5.663 € 6.174 € +9,0

Les Corts 7.984 € 9.004 € +12,8

Sarrià-Sant Gervasi 9.083 € 8.163 € -10,1

Gràcia 7.603 € 7.201 € -5,3

Horta-Guinardó 4.895 € 4.637 € -5,3

Nou Barris 3.939 € 3.706 € -5,9

Sant Andreu 4.774 € 5.322 € +11,5

Sant Martí 5.704 € 6.313 € +10,7
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Estudio económico de una promoción inmobiliaria. 

 
 Costes financieros de las distintas fuentes de financiación en las 

promociones inmobiliarias: préstamos hipotecarios subrogables, 

descuento de efectos, préstamos y créditos puente, etc. 
 

 Estudio económico y el Cash Flow de una promoción inmobiliaria 
para analizar su rentabilidad. 

 

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

 
 Análisis económico financiero de los tiempos y costes de una 

promoción inmobiliaria.  

 
 Control financiero de las ventas de una promoción inmobiliaria.  

 
 Modos de gestión y los análisis de viabilidad real de las 

promociones inmobiliarias.  

 
 Identificar todos los costes relacionados con una promoción 

inmobiliaria 
 

 La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 
 Control de gestión de una promoción inmobiliaria. 

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

flow”. 

 
 Control económico de rentabilidad de una promoción inmobiliaria. 

 
 Control financiero para atender pagos de una promoción 

inmobiliaria. 
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 Estudio urbanístico de viabilidad de la promoción 
 

 Trámites y documentación de la promoción inmobiliaria. 
 

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

fases de la promoción inmobiliaria. 
 

 Diferencias entre edificabilidad y aprovechamiento urbanístico.  
 

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

solar?  
 

 La gestión del suelo y su puesta en valor. 
 

 Tasación y valoración del patrimonio inmobiliario. 

 
 Venta de inmuebles en construcción como alternativa de 

financiación para el promotor.  
 

 Gestión de obra  

 
 Responsabilidad del promotor inmobiliario.  
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Introducción. 
 

  
 

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

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

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

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

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

la compra del terreno hasta la entrega y postventa.  
 

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

 
Seguiremos una metodología de análisis aplicable a cualquier operación 

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

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

Viabilidad organizativa: especialización 

 

Capítulo 1. Una promotora inmobiliaria desde dentro.  
 

  
 

1. La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 


