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EL FUTURO DEL SECTOR PROMOTOR CONSTRUCTOR 
 

 

 

 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. 

 

3 de abril de 2020 
 

Promotor inmobiliario 
 

Informe de la Asociación de Promotores de Cataluña 

El mercado inmobiliario se encuentra en una fase de lenta recuperación 
de la actividad, aunque los últimos datos mostraban leves síntomas -de 

desaceleración ante las últimas normativas legislativas, estatales, 
autonómicas y locales- y la incertidumbre jurídica que provocaron. Una 
vez superada la situación de alarma sanitaria habrá incentivar la 

generación de la actividad, por lo que serán necesarias políticas 
públicas para paliar los efectos y medidas económicas potentes para 

hacer frente a la reanudación de la actividad económica con esfuerzo, 
pero también con solidez y como siempre con colaboración público-
privada, especialmente en el segmento de vivienda asequible-protegida. 

 

El brote de Covid-19 ha provocado un impacto en el desarrollo económico y 
social, tanto en Cataluña como en el resto del Estado. A pesar de las dificultades 
actuales, tenemos que seguir adelante, conscientes del gran esfuerzo que 

requiere. Esta es una situación inédita que desde el sector se está gestionando 
de la mejor manera posible para hacerle frente, y en la que se seguirá 

trabajando intensamente. El sector promotor y constructor de Cataluña siempre 
ha demostrado su capacidad para resistir y superar las adversidades, y en este 
caso seguro que también lo conseguirá. Ante la pandemia de Covidien-19, el 

Gobierno del Estado ha adoptado diversas medidas que tienen un impacto sobre 
todos los sectores de actividad, incluido el nuestro, y sobre las que todavía es 

demasiado pronto para poder hacer una valoración y cuantificar su alcance, 
también habrá que analizar cada subsector pues probablemente tenga una 
afectación diferente en la vivienda habitual respecto de otras tipologías como por 

ejemplo el vacacional.  

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/PROMOTOR-INMOBILIARIO.html
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Sin embargo, no olvidemos que el sector promotor y constructor es fundamental 
para el desarrollo y el progreso económico y social y, como tal, encarará el 

futuro unido, con fuerza y comprometido con la recuperación de la actividad para 
volver a la normalidad tan pronto como sea posible. El mercado inmobiliario se 

encuentra en una fase de lenta recuperación de la actividad, aunque los últimos 
datos mostraban leves síntomas -de desaceleración ante las últimas normativas 
legislativas, estatales, autonómicas y locales- y la incertidumbre jurídica que 

provocaron. Una vez superada la situación de alarma sanitaria habrá incentivar 
la generación de la actividad, por lo que serán necesarias políticas públicas para 

paliar los efectos y medidas económicas potentes para hacer frente a la 
reanudación de la actividad económica con esfuerzo, pero también con solidez y 
como siempre con colaboración público-privada, especialmente en el segmento 

de vivienda asequible-protegida. 
 

Como apuntábamos anteriormente, ante la actual situación excepcional es 
prematuro poder aventurar expectativas, pero si miramos los últimos datos por 

En cuanto al sector de obra nueva, aunque se encuentra en cifras muy por 
debajo de las necesarias para atender la demanda. La recuperación del sector 
era evidente y constante desde que en 2013 alcanzó el punto de inflexión, y 

hasta llegar a las cantidades previstas de necesidades de hogares todavía queda 
recorrido.  

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

para satisfacerla.  
 

Del Informe elaborado por el Centro de Estudios Demográficos (CED) para el 
Plan Territorial Sectorial de la Vivienda se desprende que en el período 
comprendido entre 2015-2030, resultarían necesarias unas 358.200 nuevos 

hogares en el transcurso de los 15 años, es decir unas 25.000 unidades anuales 
aconsejables. Si comparamos esta cifra con el último dato cerrada de producción 

de 2018 (14.517) y la previsión de cierre de 2019 (13.855) podemos observar 
como se encuentran todavía muy por debajo de esta meta. 
 

La oferta de viviendas al alcance de la población es fundamental. La demanda 
queda a la espera de la mejora de la situación. La disponibilidad y la localización 

de la oferta residencial interviene de manera decisiva en las posibilidades de 
creación de nuevos hogares, y sobre todo para que se pueda llevar a la práctica 
las preferencias de vivienda de la población. Por lo tanto, es importante recalcar 

que la existencia de necesidades de hogares se mantendrá. 
 

La APCE quiere agradecer a todas las empresas su esfuerzo, responsabilidad y 
confianza, y reafirma su compromiso de acompañamiento y apoyo en estos 
momentos, a fin de superar las dificultades juntos, y poder encarar el futuro 

unidos, con fuerza y comprometidos con la recuperación de la actividad para 
volver a la normalidad lo antes posible. Como otras crisis que el sector ha vivido, 

esta también pasará. 
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Incremento anual de la producción de viviendas en España 

 
Después de un 2013 como punto de inflexión bajo mínimos, la recuperación de la 

producción en España ha sido siempre constante. Moderada en cuanto al número 
de viviendas iniciadas lejos todavía de las épocas de bonanza, pero con 

incrementos bastante importantes en 2019, esta recuperación continúa con un 
incremento, más moderado que el año anterior, del + 5,5% (+ 24,7% en 2018). 
En valores absolutos, en España según datos publicados por el Ministerio de 

Fomento, se iniciaron el 2019 un total de 106.266 viviendas, de las que 21.982 
fueron viviendas unifamiliares y 84.223 viviendas en bloque. La producción de 

las viviendas terminadas que desde 2008 mostraba decrementos anuales 
importantes hasta en 2017 que cambió la tendencia. 2019 con 78.789 viviendas 
terminadas en España incrementa por tercer año consecutivo y alcanza una 

variación interanual del 22,4%. 
 

El comportamiento por comunidades autónomas se ha mostrado de manera 
divergente según las zonas así como por ejemplo La Rioja fue la única que 

disminuyó en 2018 su producción, en este ejercicio 2019, es la que muestra 
unos valores relativos más elevados por encima del 100% de incremento. 
Contrariamente, la Región de Murcia que el año anterior incrementaba por 

encima del 50%, el 2019, es la tercera comunidad autónoma, tras Aragón (-
19.5%) y de Asturias (-15,1%), que disminuye su ritmo anual en un -11,4%. 

 

Moderada bajada de las ventas de viviendas 2019 

 
Las ventas de viviendas disminuyen el 2019 un 3,3% en España en comparación 

con el año anterior, incidido por la bajada de las ventas de las viviendas usadas a 
lo largo del año. A nivel estatal, siguen siendo más elevados los incrementos de 

las transacciones de obra nueva (+ 1,2%) aunque más moderados, mientras que 
disminuyen las ventas de los usados en un -4,2%. En Cataluña, la disminución 
interanual ha sido más moderada, y con 79.950 viviendas vendidas a lo largo del 

año presentan una reducción del -1,1% pero en este caso, provocada 
principalmente por la bajada de las ventas de viviendas nuevas en un -2,4%. 

 
En términos absolutos, en España se inscribieron un total de 501.085 
compraventas 2019 frente las 517.984 de 2018 y en Cataluña 79.950 el 2019 

mientras que se registraron 80.820 operaciones el 2018. 
 

De la cantidad total de las ventas en Cataluña, el 85,1% corresponde a viviendas 
de segunda mano y el 14,9% restante a las viviendas de obra nueva, con 
prácticamente un mantenimiento de las ventas de los usados en comparación 

con un año antes del -0,8%, lejos de los ritmos de aceleración que mostraban 
desde 2013, alcanzando al cierre de 2019 un valor absoluto de 68.024 viviendas, 

mientras que el comportamiento de la demanda de las viviendas de obra nueva 
sufre una bajada del -2,4% interanual (11.926 viviendas), como consecuencia 
principalmente del comportamiento más lento del cuarto trimestre del año. 
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Por provincias destaca la de Barcelona como la única que incrementa las ventas 
de viviendas de las viviendas nuevas, mientras que por el contrario, la provincia 

de Tarragona es la que muestra una bajada en los ventas de viviendas nuevas 
más significativa del -22,3%. 

 
Las ventas de las viviendas usadas, que incrementan a dos de las provincias 
Catalanas (Girona y Tarragona), evolucionan a ritmos del 2,1% y 4,3% 

respectivamente. En términos generales, Girona y Tarragona muestran un 
aumento anual de las ventas del 0,7% ambas, mientras que Barcelona y Lleida 

disminuyen un -1,5% y -5,1% respectivamente. 
 
Continúa el dinamismo del mercado hipotecario con incrementos más suaves 

Después de años de contracción, la sostenida recuperación de la actividad 
económica y del mercado laboral de los últimos años ha tenido el su reflejo en el 

mercado inmobiliario, con un crecimiento del número de hipotecas constituidas 
sobre viviendas de los últimos años. El año 2019, se registraron en España un 

total de 357.720 hipotecas sobre vivienda, lo que supone un incremento del 
3,6% interanual. La comunidad catalana representó el 16,2% del total de las 
operaciones inscritas en el Estado, con unas hipotecas sobre vivienda de 57.787 

y un crecimiento del 0,5% anual. 
 

Este menor crecimiento del 2019 se puede explicar por un aumento de los 
requisitos exigibles en la valoración del riesgo por parte de las entidades 
financieras pero también, por una oferta más limitada y un nivel de precios que 

pueden afectar en la decisión de la demanda. 
 

La evolución del importe medio del crédito, muestra un crecimiento paralelo al 
comportamiento de la cantidad de las mismas, logrando en este último ejercicio 
un crecimiento del 4,7% del importe concedido en España y del 0,9% en 

Cataluña, lejos de los crecimientos alrededor del 16% del año anterior. En 
valores absolutos, se concedieron 2019, un total de 8.361.951 € de las hipotecas 

firmadas en Cataluña y 44.717.507 € en España. 
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ActuAlitAt del sector

el Futur del sector ProMotor coNstructor
El brot de COVID-19 ha provocat un impacte en el 
desenvolupament econòmic i social, tant a Catalun-
ya com a la resta de l’Estat. Malgrat les dificultats 
actuals, hem de seguir endavant, conscients del 
gran esforç que requereix. 
Aquesta és una situació inèdita que des del sector 
s’està gestionant de la millor manera possible per 
fer-li front, i en la que se seguirà treballant intensa-
ment. El sector promotor i constructor de Catalunya 
sempre ha demostrat la seva capacitat per a resistir 
i superar les adversitats, i en aquest cas segur que 
també ho aconseguirà.
Davant de la pandèmia de COVID-19, el Govern de 
l’Estat ha adoptat diverses mesures que tenen un im-
pacte sobre tots els sectors d’activitat, inclòs el nos-
tre, i sobre les quals encara és massa aviat per a po-
der fer-ne una valoració i quantificar-ne el seu abast, 
també caldrà analitzar cada subsector doncs proba-
blement tingui una afectació diferent en l’habitatge 
habitual respecte d’altres tipologies com per exemple 
el vacacional. No obstant, no oblidem que el sector 
promotor i constructor és cabdal per al desenvolu-
pament i el progrés econòmic i social i, com a tal, 
encararà el futur unit, amb força i compromès amb la 
recuperació de l’activitat per tornar a la normalitat tan 
aviat com sigui possible. 
El mercat immobiliari es troba en una fase de lenta 
recuperació de l’activitat, encara que les últimes da-
des mostraven lleus símptomes -de desacceleració 
davant les  darreres normatives legislatives -esta-
tals, autonòmiques i locals- i la incertesa jurídica 
que provocaren. Una vegada superada la situació 
d’alarma sanitària caldrà incentivar la generació 
de l’activitat, i per això seran necessàries políti-
ques públiques per a pal·liar els efectes i mesures 
econòmiques potents per fer front a la represa de 
l’activitat econòmica amb esforç, però també amb 
solidesa i com sempre amb col·laboració público-
privada, especialment en el segment d’habitatge 
assequible-protegit.

Com apuntàvem anteriorment, davant de l’actual 
situació excepcional és prematur poder aventurar 
expectatives, però si mirem les últimes dades pel 
que fa al sector d’obra nova, encara es troba en 
xifres molt per sota de les necessàries per aten-
dre la demanda. La recuperació del sector era evi-
dent i constant des que el 2013 va assolir el punt 
d’inflexió, i fins a arribar a les quantitats previstes 
de necessitats de llars encara queda recorregut. El 
baix nivell de la producció d’habitatges nous, junta-
ment amb una demanda creixent d’aquesta tipolo-
gia, faran que sigui necessària una producció més 
intensa per satisfer-la. 
De l’Informe elaborat pel Centre d’Estudis De-
mogràfics (CED) per al Pla Territorial Sectorial de 
l’Habitatge es desprèn que en el període comprès 
entre 2015-2030, resultarien necessàries unes 
358.200 noves llars en el decurs dels 15 anys, és 
a dir unes 25.000 unitats anuals aconsellables. Si 
comparem aquesta xifra amb la darrera dada tan-
cada de producció de 2018 (14.517) i la previsió de 
tancament de 2019 (13.855) podem observar com 
es troben encara molt per sota d’aquesta fita.
L’oferta d’habitatges a l’abast de la població és fo-
namental. La demanda queda a l’espera de la mi-
llora de la situació. La disponibilitat i la localització 
de l’oferta residencial intervé de manera decisiva 
en les possibilitats de creació de noves llars, i so-
bretot per a què es pugui portar a la pràctica les 
preferències d’habitatge de la població. Per tant, és 
important recalcar que l’existència de necessitats 
de llars es mantindrà. 
L’APCE vol agrair a totes les empreses el seu es-
forç, responsabilitat i confiança, i referma el seu 
compromís d’acompanyament i suport en aquests 
moments, per tal de superar les dificultats plegats, 
i poder encarar el futur units, amb força i compro-
mesos amb la recuperació de l’activitat per tornar 
a la normalitat tan aviat com sigui possible. Com 
altres crisis que el sector ha viscut, aquesta tam-
bé passarà.
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-1,1%

Vendes

Moderada baixada de les ven-
des d’habitatges a catalunya 
al 2019

5,5%
Producció

increment anual de la produc-
ció d’habitatges a espanya

increment anual de la producció d’habitatges a espanya
Després d’un 2013 com a punt d’inflexió sota mínims, la recuperació de la producció a Espanya ha esta sempre constant. Mode-
rada en quant al nombre d’habitatges iniciats lluny encara de les èpoques de bonança, però amb increments prou importants. Al 
2019, aquesta recuperació continua amb un increment, més moderat que l’any anterior, del +5,5% (+24,7% al 2018). En valors 
absoluts, a Espanya segons dades publicades pel Ministeri de Foment, es van iniciar al 2019 un total de 106.266 habitatges, dels 
que 21.982 van ser habitatges unifamiliars i 84.223 habitatges en bloc. La producció dels habitatges acabats que des del 2008 mos-
trava decrements anuals importants fins el 2017 que va canviar la tendència. Al 2019 amb  78.789 habitatges acabats a Espanya 
incrementa per tercer any consecutiu i aconsegueix una variació interanual del 22,4%. 
El comportament per comunitats autònomes s’ha mostrat de manera divergent segons les zones així com per exemple La Rioja va 
ser l’única que va disminuir l’any 2018 la seva producció, en aquest exercici 2019, és la que mostra uns valors relatius més elevats 
per sobre del 100% d’increment. Contràriament, la Regió de Murcia que l’any anterior incrementava per sobre del 50%, al 2019, és 
la tercera comunitat autònoma, després d’Aragó (-19.5%) i d’ Astúries (-15,1%), que disminueix el seu ritme anual en un -11,4%. 

Moderada baixada de les vendes d’habitatges al 2019 
Les vendes d’habitatges disminueixen al 2019 un 3,3% a Espanya en comparació amb l’any anterior, incidit per la baixada de les 
vendes dels habitatges usats al llarg de l’any. A nivell estatal, continuen sent més elevats els increments de les transaccions d’obra 
nova (+1,2%) tot i que més moderats, mentre que disminueixen les vendes dels usats en un -4,2%. A Catalunya, la disminució inte-
ranual ha estat més moderada, i amb 79.950 habitatges venuts al llarg de l’any presenten una reducció de l’ -1,1% però en aquest 
cas, provocada principalment per la baixada de les vendes dels habitatges nous en un -2,4%. 
En termes absoluts, a Espanya es van inscriure un total de 501.085 compravendes al 2019 front les 517.984 de 2018 i a Catalunya 
79.950 al 2019 mentre que es van registrar 80.820 operacions al 2018. 
De la quantitat total de les vendes a Catalunya, el 85,1% correspon a habitatges de segona mà i el 14,9% restant als habitatges 
d’obra nova, amb pràcticament un manteniment de les vendes dels usats en comparació amb un any abans del -0,8%, lluny dels 
ritmes d’acceleració que mostraven des de 2013, assolint al tancament de 2019 un valor absolut de 68.024 habitatges, mentre que 
el comportament de la demanda dels habitatges d’obra nova pateix una baixada del -2,4% interanual (11.926 habitatges), com a 
conseqüència principalment del comportament més lent del quart trimestre de l’any.
Per províncies destaca la de Barcelona com l’única que incrementa les vendes d’habitatges dels habitatges nous, mentre que con-
tràriament, la província de Tarragona és la que mostra una baixada en els vendes d’habitatges nous més significativa del -22,3%. 
Les vendes dels habitatges usats, que incrementen a dos de les províncies Catalanes (Girona i Tarragona), evolucionen a ritmes 
del 2,1% i 4,3% respectivament. En termes generals, Girona i Tarragona mostren un augment anual de les vendes del 0,7% amb-
dues, mentre que Barcelona i Lleida disminueixen un -1,5% i -5,1% respectivament.

continua el dinamisme del mercat hipotecari amb increments més suaus
Després d’ anys de contracció, la sostinguda recuperació de l’activitat econòmica i del mercat laboral dels darrers anys ha tingut el 
seu reflex en el mercat immobiliari, amb un creixement del nombre d’hipoteques constituïdes sobre habitatges dels últims anys. L’ 
any 2019, es van registrar a Espanya un total de 357.720 hipoteques sobre habitatge, quantitat que suposa un increment del 3,6% 
interanual. La comunicat catalana va representar el 16,2% del total de les operacions inscrites a l’Estat, amb unes hipoteques sobre 
habitatge de 57.787 i un creixement del 0,5% anual. 
Aquest menor creixement del 2019 es pot explicar per un augment dels requisits exigibles en la valoració del risc per part de les 
entitats financeres però també, per una oferta més limitada i un nivell de preus que poden afectar en la decisió de la demanda.
L’evolució de l’ import mitjà del crèdit, mostra un creixement paral·lel al comportament de la quantitat de les mateixes, assolint en 
aquest darrer exercici un creixement del 4,7% l’import concedit a espanya i del 0,9% a Catalunya, lluny dels creixements al voltant 
del 16% de l’any anterior. En valors absoluts, es van concedir al 2019, un total de 8.361.951€ de les hipoteques signades a Cata-
lunya i 44.717.507€ a Espanya. 

ANÀlisi dels iNdicAdors - íNdexs APce

0,5%

Hipoteques

continua el dinamisme del 
mercat hipotecari a catalunya 
amb increments més suaus

-0,022p.

interès

Puja l’ Euríbor fins el -0,266% 
al març
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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. Consum de ciment actualitzat 
des del 2017 a l’octubre de 2019. (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.18 I TRIM.19 II TRIM. 19 III TRIM.19 IV TRIM.19 Acumulat de 
2019

Variació Trimestral 
(IVT 19 / IIIT 19)

Variació acumulada 
del mateix període

PRODUCCIÓ (1)

Espanya Hab. Iniciats 8.072 (des 19) 25.434 27.886 28.691 25.380 24.309 106.266 -4,2% 5,5%

Hab. Acabats 6.132 (des 19) 15.399 16.547 19.201 18.920 24.121 78.789 27,5% 22,4%

Catalunya Hab. Iniciats 1.116 (set 19) 3.626 3.462 3.183 3.746 - 10.391 - -4,6%

Hab. Acabats 678 (set 19) 2.163 1.983 2.030 2.243 - 6.256 - 17,4%

Barcelona Hab. Iniciats 762 (set 19) 2.831 2.767 2.409 2.693 - 7.869 - -8,7%

Hab. Acabats 587 (set 19) 1.626 1.461 1.467 1.792 - 4.720 - 18,4%

Girona Hab. Iniciats 110 (set 19) 459 324 339 503 - 1.166 - 14,7%

Hab. Acabats 49 (set 19) 230 268 298 297 - 863 - 130,7%

Lleida Hab. Iniciats 15 (set 19) 118 181 226 95 - 502 - -8,1%

Hab. Acabats 15 (set 19) 114 154 115 56 - 325 - 28,0%

Tarragona Hab. Iniciats 229 (set 19) 218 190 209 455 - 854 - 19,8%

Hab. Acabats 27 (set 19) 193 100 150 98 - 348 - -51,3%

Barcelona ciutat Hab. Iniciats 131 (set 19) 442 271 158 358 - 787 - -55,3%
Hab. Acabats 104 (set 19) 276 255 157 227 - 639 - -34,5%

COSTOS DE CONSTRUCCIÓ €/m2 (2)

Edifici renda normal entre mitjaneres 1.310,60 (1r T20) 1.276,94 1.286,96 1.290,38 1.296,30 1.299,57 1.299,57 0,3% 1,8%

Unifamiliar de dos plantes entre mitjaneres 1.124,74 (1r T20) 1.096,13 1.104,55 1.107,23 1.112,35 1.114,87 1.114,87 0,2% 1,8%

Nau industrial 496,20 (1r T20) 483,68 487,67 488,13 490,87 491,11 491,11 0,0% 1,7%
Edifici d’oficines entre mitjaneres 1.193,74 (1r T20) 1.162,56 1.171,53 1.174,00 1.179,30 1.181,87 1.181,87 0,2% 1,9%

Consum aparent de ciment (Milers T.) 157,3 (gen 20) 471,1 549,2 571,2 509,7 507,3 2.139,4 -0,5% -13,2%

COMPRAVENDES (3) 

Espanya Hab. Nou 6.564 (des 19) 22.041 26.100 23.191 21.389 22.164 92.844 3,6% 1,2%

Hab. Segona mà 28.203 (des 19) 98.218 107.889 106.377 99.867 94.108 408.241 -5,8% -4,2%

Catalunya Hab. Nou 2.684 (IVT) 2.925 3.517 2.957 2.768 2.684 11.926 -3,0% -2,4%

Hab. Segona mà 15.513 (IVT) 16.352 17.961 17.446 17.104 15.513 68.024 -9,3% -0,8%

Barcelona Hab. Nou 1.846 (IVT) 1.943 2.615 2.098 1.815 1.846 8.374 1,7% 3,6%

Hab. Segona mà 10.440 (IVT) 11.140 12.284 11.753 11.628 10.440 46.105 -10,2% -2,3%

Girona Hab. Nou 431 (IVT) 394 410 407 422 431 1.670 2,1% -6,7%

Hab. Segona mà 2.088 (IVT) 2.274 2.428 2.343 2.293 2.088 9.152 -8,9% 2,1%

Lleida Hab. Nou 178 (IVT) 192 179 174 227 178 758 -21,6% -15,7%

Hab. Segona mà 675 (IVT) 705 834 724 786 675 3.019 -14,1% -1,9%

Tarragona Hab. Nou 229 (IVT) 396 313 278 304 229 1.124 -24,7% -22,3%

Hab. Segona mà 2.310 (IVT) 2.233 2.415 2.626 2.397 2.310 9.748 -3,6% 4,3%

HIPOTEQUES SOBRE HABITATGES (4)

Espanya Nombre 30.285 (des 19) 80.124 98.566 93.815 76.217 89.122 357.720 16,9% 3,6%

Import (milers d’€) 3.697.175 (des19) 10.266.079 12.151.438 11.535.965 9.713.957 11.316.147 44.717.507 16,5% 4,7%

Catalunya Nombre 4.207 (des 19) 14.561 15.608 15.514 12.730 13.935 57.787 9,5% 0,5%

Import (milers d’€) 620.493 (des 19)) 2.175.747 2.392.855 2.045.682 1.849.776 2.073.638 8.361.951 12,1% 0,9%

MERCAT DE TREBALL (5)

Ocupació Sector 205.900 (des 19) 217.100 199.900 182.000 191.100 205.900 205.900 7,7% -5,2%

Total Població Ocupada 3.478.100 (des 19) 3.391.100 3.391.000 3.431.200 3.462.400 3.478.100 3.478.100 0,5% 2,6%

Atur registrat del Sector (5.1) 32.290 (mar 20) 32.061 31.027 30.205 30.587 30.324 30.682 -0,9% 5,2%

Afiliats SS. Sector (5.2) 142.000 (feb 19) 135.300 139.200 141.000 137.800 139.100 136.100 0,9% 1,9%

TIPUS D’INTERÈS (%) (6) 

Tipus mig préstecs hipot. adquisició habi-
tatge lliure a més de 3 anys 1,816 (feb 20) 1,993 2,039 2,037 1,858 1,812 1,935 -2,5% -0,240p

Ref. interbancària a un any (Euríbor) -0,266 (mar 20) -0,143 -0,111 -0,145 -0,326 -0,262 -0,215 -19,6% -0,157p
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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 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM.18 i triM. 19 ii triM. 19 iii triM.19 Var. trimestral 
(iii 19/ ii19)

Variació anual  
del període

ProducciÓ, HABitAtGes iNiciAts
Alt Camp 9 1 4 0 2 5 3 -25,0 11,1
Alt Empordà 321 50 71 132 61 91 92 29,6 29,1
Alt Penedès 335 30 95 73 48 15 67 -29,5 -50,4
Alt Urgell 4 1 1 0 22 7 1 0,0 650,0
Alta Ribagorça 4 2 0 0 - 2 - - -50,0
Anoia 74 14 21 30 40 24 15 -28,6 79,5
Bages 51 23 10 10 25 26 84 740,0 229,3
Baix Camp 260 81 72 38 99 39 49 -31,9 -15,8
Baix Ebre 53 7 22 8 14 60 7 -68,2 80,0
Baix Empordà 348 108 75 65 81 76 109 45,3 -6,0
Baix Llobregat 2.353 545 350 510 480 420 510 45,7 -23,5
Baix Penedès 34 4 5 17 7 13 220 4300,0 1311,8
Barcelonès 3.589 999 541 803 770 421 1.047 93,5 -19,7
Berguedà 11 3 2 5 18 4 3 50,0 316,7
Cerdanya 40 16 10 6 12 21 66 560,0 191,2
Conca de Barberà 37 3 1 25 21 2 2 100,0 108,3
Garraf 459 123 134 121 269 100 41 -69,4 21,3
Garrigues 16 5 0 0 7 1 3 - -31,3
Garrotxa 138 43 52 26 15 8 31 -40,4 -51,8
Gironès 442 93 126 179 99 86 138 9,5 22,8
Maresme 1.020 211 296 339 502 243 224 -24,3 42,3
Moianès 18 10 4 2 - 4 5 25,0 -43,8
Montsià 137 50 48 7 9 16 6 -87,5 -76,2
Noguera 10 2 2 3 3 6 3 50,0 71,4
Osona 194 34 46 61 17 73 76 65,2 24,8
Pallars Jussà 3 - 1 1 1 1 3 200,0 150,0
Pallars Sobirà 35 - 0 31 1 1 4 - 50,0
Pla de l’Estany 50 13 15 13 3 12 8 -46,7 -37,8
Pla d’Urgell 22 5 4 2 4 4 6 50,0 -30,0
Priorat 3 1 0 1 1 1 1 - 50,0
Ribera d’Ebre 6 2 0 1 3 2 2 - 40,0
Ripollès 10 1 6 3 17 3 6 0,0 271,4
Segarra 79 71 2 4 5 1 1 -50,0 -90,7
Segrià 403 99 162 65 88 145 38 -76,5 -19,8
Selva 140 29 43 40 36 47 76 76,7 59,0
Solsonès 7 - 2 4 1 3 1 -50,0 66,7
Tarragonès 381 21 182 121 31 68 163 -10,4 0,8
Terra Alta 11 1 1 0 3 3 2 100,0 -27,3
Urgell 14 1 5 3 14 2 4 -20,0 81,8
Val d’Aran 55 34 15 0 35 48 7 -53,3 63,6
Vallès Occidental 2.514 787 871 555 438 780 452 -48,1 -14,8
Vallès Oriental 827 242 168 322 160 299 170 1,2 24,6

ÀMBits territoriAls FuNcioNAls
Alt Pirineu i Aran 141 53 27 38 71 80 81 200,0 125,2
Camp de Tarragona 690 107 259 185 154 115 218 -15,8 -3,6
Comarques Centrals 280 69 63 83 62 108 169 168,3 72,1
Comarques Giro- 1.449 337 388 458 312 323 460 18,6 10,5
Metropolità 10.306 2.785 2.227 2.529 2.350 2.165 2.403 7,9 -11,0
Penedès 900 171 255 240 363 152 343 34,5 30,0
Ponent 544 183 175 77 121 159 55 -68,6 -28,3
Terres de l’Ebre 207 60 71 16 29 81 17 -76,1 -33,5

deMArcAcioNs territoriAls
Barcelona 11.446 3.022 2.538 2.831 2.767 2.409 2.693 6,1 -8,7
Girona 1.476 348 398 459 324 339 503 26,4 14,7
Lleida 664 224 194 118 181 226 95 -51,0 -8,1
Tarragona 931 171 335 218 190 209 455 35,8 19,8

cAtAluNyA 14.517 3.765 3.465 3.626 3.462 3.183 3.746 8,1 -4,6
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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 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM.18 i triM. 2019 ii triM.19 iii triM. 19 Var. trimestral        
(iii 19/ ii 19)

Variació anual  
del període

ProducciÓ, HABitAtGes iNiciAts
Valls (Alt Camp) 2 0 2 0 1 2 0 -100,0 50,0
Figueres (Alt Empordà) 59 1 5 52 2 1 16 1.500,0 171,4
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 253 5 81 45 16 4 51 1.175,0 -65,9
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 1 0 0 0 0 7 0 -100,0 600,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 4 2 0 0 0 1 0 -100,0 -75,0
Igualada (L’ Anoia) 38 2 10 22 29 4 5 25,0 137,5
Manresa (Bages) 14 11 2 1 2 3 62 1.966,7 415,4
Reus (Baix Camp) 76 8 20 8 5 18 18 0,0 -39,7
Tortosa (Baix Ebre) 4 1 1 1 0 57 2 -96,5 1.866,7
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 6 5 1 0 0 0 7 - 16,7
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 196 180 0 0 59 33 9 -72,7 -48,5
El Vendrell (Baix Penedès) 20 0 1 12 3 5 7 40,0 87,5
Barcelona (Barcelonès) 2.203 608 423 442 271 158 358 126,6 -55,3
Berga (Berguedà) 2 0 0 2 2 1 1 0,0 -
Puigcerdà (Cerdanya) 5 1 3 0 1 2 38 1.800,0 720,0
Montblanc (Conca de Barberà) 29 0 1 22 20 1 0 -100,0 200,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 109 43 30 27 180 48 27 -43,8 211,0
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 1 0 0 0 2 0 1 - 200,0
Olot (Garrotxa) 106 39 33 32 6 8 24 200,0 -54,8
Girona (Gironès) 146 32 46 53 19 46 36 -21,7 8,6
Mataró (Maresme) 190 11 86 12 106 97 57 -41,2 46,1
Moià (Moianès) 7 6 1 0 0 2 0 -100,0 -71,4
Amposta (Montsià) 8 0 5 1 2 1 1 0,0 -42,9
Balaguer (La Noguera) 0 0 0 0 0 2 1 -50,0 -
Vic (Osona) 84 18 17 21 2 3 35 1.066,7 -36,5
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 1 0 -100,0 -
Sort (Pallars Sobirà) 33 0 0 31 0 0 1 - -50,0
Banyoles (Plà de l’Estany) 26 8 13 1 0 8 5 -37,5 -48,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 2 0 1 0 2 1 2 100,0 150,0
Falset (Priorat) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 0 0 0 0 0 0 1 - -
Ripoll (Ripollès) 1 0 1 0 2 1 3 200,0 500,0
Cervera (Segarra) 3 3 0 0 0 0 0 - -100,0
Lleida (Segrià) 356 91 156 46 71 131 35 -73,3 -23,5
Santa Coloma de Farners (La Selva) 20 4 15 0 16 0 9 - 25,0
Solsona (Solsonès) 3 0 0 3 1 2 0 -100,0 -
Tarragona (Tarragonès) 192 3 87 59 20 30 1 -96,7 -61,7
Gandesa (Terra Alta) 2 0 1 0 0 0 1 - -50,0
Tàrrega (Urgell) 7 0 5 1 12 1 0 -100,0 116,7
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 17 17 0 0 35 6 0 -100,0 141,2
Sabadell (Vallès Occidental) 835 298 348 170 203 182 125 -31,3 -23,3
Granollers (Vallès Oriental) 173 5 12 129 32 77 27 -64,9 209,1
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ANNex. ANÀlisi territoriAl. HABitAtGes iNiciAts (iii)

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.

MuNiciPis >20.000 HABitANts 2018 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM.18 i triM. 2019 ii triM.19 iii triM. 19 Var. trimestral        
(iii 19/ ii 19)

Variació anual  
del període

ProducciÓ, HABitAtGes iNiciAts
Badalona (Barcelonès) 517 202 46 114 149 83 510 514,5 84,1
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 50 3 42 3 6 142 2 -98,6 219,1
Blanes (Selva) 22 1 6 3 0 5 2 -60,0 -63,2
Calafell (Baix Penedès) 5 0 1 3 2 5 205 4.000,0 10.500,0
Cambrils (Baix Camp) 123 54 40 16 38 10 15 50,0 -41,1
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 8 2 4 2 21 7 20 185,7 700,0
Castelldefels (Baix Llobregat) 156 84 31 25 13 6 14 133,3 -74,8
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 76 5 30 31 9 5 7 40,0 -53,3
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 416 39 12 128 2 66 13 -80,3 -71,9
Esparreguera (Baix Llobregat) 8 0 0 0 20 0 1 - 162,5
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 15 0 1 10 6 3 107 3.466,7 2.220,0
Gavà (Baix Llobregat) 128 75 4 2 29 32 4 -87,5 -48,4
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 558 151 65 81 263 12 173 1.341,7 -6,1
Lloret de Mar (Selva) 18 2 5 2 6 26 18 -30,8 212,5
Manlleu (Osona) 13 2 1 9 0 4 3 -25,0 75,0
Martorell (Baix Llobregat) 3 0 0 0 0 7 0 -100,0 133,3
Masnou, El (Maresme) 72 4 37 2 3 11 2 -81,8 -77,1
Molins de Rei (Baix Llobregat) 290 3 44 118 13 1 84 8.300,0 -43,0
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 140 57 80 1 23 19 10 -47,4 -62,6
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 156 89 65 2 1 0 0 - -99,4
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 16 1 0 9 16 1 21 2.000,0 442,9
Palafrugell (Baix Empordà) 18 5 8 3 9 5 3 -40,0 13,3
Pineda de Mar (Maresme) 31 0 9 19 72 1 51 5.000,0 933,3
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 274 39 24 76 4 183 10 -94,5 -0,5
Premià de Mar (Maresme) 11 4 7 0 0 13 10 -23,1 109,1
Ripollet (Vallès Occidental) 68 59 1 3 1 66 3 -95,5 7,7
Rubí (Vallès Occidental) 223 87 29 15 4 44 55 25,0 -50,5
Salou (Tarragonès) 14 4 4 1 3 2 150 7.400,0 1.092,3
Salt (Gironès) 15 0 0 15 1 1 0 -100,0 -
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 248 0 6 150 72 147 6 -95,9 129,6
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 62 1 2 58 2 36 1 -97,2 875,0
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 187 10 52 6 80 4 32 700,0 -35,9
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 676 139 251 157 116 95 38 -60,0 -52,0
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 26 3 13 5 2 3 18 500,0 9,5
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 312 1 164 14 6 1 0 -100,0 -97,7
Sant Pere de Ribes (Garraf) 39 5 1 28 62 6 1 -83,3 527,3
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 8 2 0 1 1 6 5 -16,7 71,4
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 63 38 1 16 15 21 0 -100,0 -23,4
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès Occidental) 53 27 0 26 10 1 2 100,0 -51,9
Sitges (Garraf) 235 51 99 28 17 42 8 -81,0 -67,6
Terrassa (Vallès Occidental) 194 39 33 108 36 202 177 -12,4 382,6
Viladecans (Baix Llobregat) 27 2 1 24 13 22 66 200,0 3.266,7
Vila-seca (Tarragonès) 21 0 20 1 0 2 0 -100,0 -90,0
Vilassar de Mar (Maresme) 10 0 0 4 0 9 1 -88,9 66,7
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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 ii triM. 18 iii triM. 18 iV triM. 18 i triM .19 ii triM.19 iii triM. 19 Var. trimestral  
(iii 19/ ii 19)

Variació anual  
del període

ProducciÓ, HABitAtGes AcABAts
Alt Camp 44 27 12 1 5 3 4 33,3 -72,1
Alt Empordà 119 45 23 24 91 56 71 26,8 129,5
Alt Penedès 77 13 15 30 11 56 5 -91,1 53,2
Alt Urgell 12 3 3 1 1 4 2 -50,0 -36,4
Alta Ribagorça 5 - - - 14 2 - -100,0 220,0
Anoia 130 63 8 11 14 12 9 -25,0 -70,6
Bages 74 15 3 10 14 14 15 7,1 -32,8
Baix Camp 526 270 93 113 34 34 32 -5,9 -75,8
Baix Ebre 112 30 48 23 1 9 12 33,3 -75,3
Baix Empordà 210 31 24 125 71 83 66 -20,5 158,8
Baix Llobregat 1.175 184 259 430 304 317 235 -25,9 14,9
Baix Penedès 31 8 4 10 8 5 25 400,0 81,0
Barcelonès 1.756 559 436 303 450 287 561 96,2 -10,7
Berguedà 47 3 1 15 16 1 14 1300,0 -3,1
Cerdanya 35 14 7 14 9 44 10 -77,3 200,0
Conca de Barberà 36 - 16 16 24 3 3 0,0 50,0
Garraf 286 34 84 134 132 154 60 -61,0 127,6
Garrigues 11 - 3 3 - 4 - -100,0 -50,0
Garrotxa 57 26 10 16 13 7 5 -28,6 -39,0
Gironès 92 25 14 21 27 64 88 37,5 152,1
Maresme 674 171 139 258 109 93 130 39,8 -20,2
Moianès 6 1 2 3 2 2 5 150,0 200,0
Montsià 25 7 8 4 4 19 7 -63,2 42,9
Noguera 35 14 12 5 5 3 2 -33,3 -66,7
Osona 206 30 19 117 22 48 54 12,5 39,3
Pallars Jussà 28 9 1 13 3 6 - -100,0 -40,0
Pallars Sobirà 1 1 - - - 4 - -100,0 300,0
Pla de l’Estany 14 2 3 5 18 18 8 -55,6 388,9
Pla d’Urgell 18 6 3 1 3 3 12 300,0 5,9
Priorat 2 1 - - 2 - - - 0,0
Ribera d’Ebre 4 3 1 - - 2 1 -50,0 -25,0
Ripollès 10 2 1 6 7 6 5 -16,7 350,0
Segarra 6 - - 5 1 3 5 66,7 800,0
Segrià 157 56 27 60 121 73 19 -74,0 119,6
Selva 86 29 13 26 33 20 46 130,0 65,0
Solsonès 22 3 1 8 2 1 2 100,0 -64,3
Tarragonès 128 21 33 26 22 72 13 -81,9 4,9
Terra Alta 0 - - - - 3 1 -66,7 -
Urgell 31 19 5 3 3 7 - -100,0 -64,3
Val d’Aran 17 - 9 3 - 5 13 160,0 28,6
Vallès Occidental 959 152 425 259 240 332 570 71,7 63,1
Vallès Oriental 228 48 74 61 147 151 132 -12,6 157,5

ÀMBits territoriAls FuNcioNAls
Alt Pirineu i Aran 98 27 20 31 27 65 25 -61,5 74,6
Camp de Tarragona 736 319 154 156 87 112 52 -53,6 -56,7
Comarques Centrals 353 51 25 153 56 67 89 32,8 6,0
Comarques Gironines 588 160 88 223 260 254 289 13,8 120,0
Metropolità 4.794 1.115 1.334 1.311 1.250 1.180 1.629 38,2 16,5
Penedès 524 118 111 185 165 226 99 -56,2 44,5
Ponent 258 95 50 77 133 93 38 -59,1 45,9
Terres de l’Ebre 141 40 57 27 5 33 21 -36,4 -48,2

deMArcAcioNs territoriAls
Barcelona 5.612 1.272 1.465 1.626 1.461 1.467 1.792 22,2 18,4
Girona 604 168 89 230 268 298 297 -0,3 130,7
Lleida 368 118 70 114 154 115 55 -52,2 28,0
Tarragona 908 367 215 193 100 150 98 -34,7 -51,3

cAtAluNyA 7.492 1.925 1.839 2.163 1.983 2.030 2.242 10,5 17,4
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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 ii triM. 18 iii triM. 18 iV triM. 18 i triM. 19 ii triM.19 iii triM.19 Var. trimestral  
(iii 19/ ii 19)

Variació anual  
del període

ProducciÓ, HABitAtGes AcABAts
Valls (Alt Camp) 1 0 0 0 0 0 1 - 0,0
Figueres (Alt Empordà) 1 0 0 0 28 1 1 0,0 2.900,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 30 1 4 19 1 21 1 -95,2 109,1
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 5 0 0 0 0 3 0 -100,0 -40,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 5 0 0 0 0 1 0 -100,0 -80,0
Igualada (L’ Anoia) 62 55 2 4 5 4 1 -75,0 -82,8
Manresa (Bages) 30 9 0 1 0 0 0 - -100,0
Reus (Baix Camp) 40 17 1 16 4 7 11 57,1 -8,3
Tortosa (Baix Ebre) 5 0 0 1 0 0 0 - -100,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 4 0 0 0 0 1 0 -100,0 -75,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 130 31 20 79 41 16 0 -100,0 11,8
El Vendrell (Baix Penedès) 10 1 2 5 0 2 1 -50,0 -40,0
Barcelona (Barcelonès) 1.251 364 289 276 255 157 227 44,6 -34,5
Berga (Berguedà) 22 0 0 1 0 1 6 500,0 -66,7
Puigcerdà (Cerdanya) 9 0 0 9 0 1 3 200,0 -
Montblanc (Conca de Barberà) 29 0 14 15 18 3 1 -66,7 57,1
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 63 2 4 27 44 12 28 133,3 133,3
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 2 0 1 0 0 3 0 -100,0 50,0
Olot (Garrotxa) 42 24 5 11 9 3 4 33,3 -48,4
Girona (Gironès) 8 2 0 2 1 24 56 133,3 1.250,0
Mataró (Maresme) 204 79 81 6 30 16 54 237,5 -49,5
Moià (Moianès) 3 0 1 2 2 1 2 100,0 400,0
Amposta (Montsià) 6 2 2 0 2 1 2 100,0 -16,7
Balaguer (La Noguera) 1 0 1 0 0 0 0 - -100,0
Vic (Osona) 56 1 0 53 2 1 26 2.500,0 866,7
Tremp (Pallars Jussà) 14 0 0 11 0 4 0 -100,0 33,3
Sort (Pallars Sobirà) 1 1 0 0 0 0 0 - -100,0
Banyoles (Plà de l’Estany) 8 1 2 4 12 16 5 -68,8 725,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 3 0 1 2 0 0 2 - 100,0
Falset (Priorat) 1 0 0 0 0 0 0 - -100,0
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Ripoll (Ripollès) 6 0 0 6 0 0 0 - -
Cervera (Segarra) 1 0 0 1 0 1 5 400,0 -
Lleida (Segrià) 113 50 19 39 118 65 4 -93,8 152,7
Santa Coloma de Farners (La Selva) 6 1 3 1 3 2 1 -50,0 20,0
Solsona (Solsonès) 19 1 0 8 0 1 1 0,0 -81,8
Tarragona (Tarragonès) 78 5 26 3 0 1 0 -100,0 -98,7
Gandesa (Terra Alta) 0 0 0 0 0 1 1 0,0 -
Tàrrega (Urgell) 17 17 0 0 1 6 0 -100,0 -58,8
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 10 0 8 0 0 5 2 -60,0 -30,0
Sabadell (Vallès Occidental) 209 28 109 50 27 73 28 -61,6 -19,5
Granollers (Vallès Oriental) 8 3 3 1 24 66 4 -93,9 1.242,9
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ANNex. ANÀlisi territoriAl. HABitAtGes AcABAts (iii)

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.

MuNiciPis >20.000 HABitANts 2018 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM.18 i triM. 2019 ii triM.19 iii triM.19 Var. trimestral        
(iii 19/ ii 19)

Variació anual  
del període

ProducciÓ, HABitAtGes AcABAts
Badalona (Barcelonès) 325 175 124 20 29 15 133 786,7 -42,0
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 50 3 47 0 2 0 7 - -82,0
Blanes (Selva) 19 7 1 11 6 2 16 700,0 200,0
Calafell (Baix Penedès) 4 2 0 1 3 1 1 0,0 66,7
Cambrils (Baix Camp) 371 228 69 70 10 5 8 60,0 -92,4
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 6 3 1 1 35 13 1 -92,3 880,0
Castelldefels (Baix Llobregat) 48 15 6 10 5 12 11 -8,3 -26,3
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 64 2 20 37 2 21 17 -19,0 48,1
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 363 83 10 143 6 5 8 60,0 -91,4
Esparreguera (Baix Llobregat) 0 0 0 0 0 0 2 - -
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 40 0 33 2 11 2 8 300,0 -44,7
Gavà (Baix Llobregat) 52 1 16 17 17 18 22 22,2 62,9
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 93 20 23 6 125 108 100 -7,4 282,8
Lloret de Mar (Selva) 18 5 3 4 4 3 12 300,0 35,7
Manlleu (Osona) 31 9 0 9 2 6 1 -83,3 -59,1
Martorell (Baix Llobregat) 12 0 0 12 1 0 0 - -
Masnou, El (Maresme) 165 1 12 147 3 1 27 2.600,0 72,2
Molins de Rei (Baix Llobregat) 43 0 29 13 14 0 6 - -33,3
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 11 0 3 0 1 0 2 - -72,7
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 8 0 7 0 18 0 0 - 125,0
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 3 0 1 2 0 0 15 - 1.400,0
Palafrugell (Baix Empordà) 9 3 1 4 12 7 10 42,9 480,0
Pineda de Mar (Maresme) 19 13 0 5 0 3 1 -66,7 -71,4
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 89 39 3 45 0 12 47 291,7 34,1
Premià de Mar (Maresme) 4 3 0 0 2 8 1 -87,5 175,0
Ripollet (Vallès Occidental) 49 3 4 3 28 3 88 2.833,3 158,7
Rubí (Vallès Occidental) 51 5 6 39 15 0 5 - 66,7
Salou (Tarragonès) 13 9 1 3 0 32 0 -100,0 220,0
Salt (Gironès) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 87 0 0 1 12 0 94 - 23,3
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 4 1 3 0 0 2 0 -100,0 -50,0
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 143 3 12 41 42 39 17 -56,4 -3,9
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 386 79 190 85 44 100 308 208,0 50,2
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 9 2 3 4 7 3 2 -33,3 140,0
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 11 0 0 1 0 0 0 - -100,0
Sant Pere de Ribes (Garraf) 16 3 5 6 2 4 4 0,0 0,0
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 0 0 0 0 0 9 2 -77,8 -
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 0 0 0 0 29 7 7 0,0 -
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès Occidental) 2 1 0 0 0 1 1 0,0 0,0
Sitges (Garraf) 202 27 73 101 80 27 25 -7,4 30,7
Terrassa (Vallès Occidental) 43 7 9 20 26 91 67 -26,4 700,0
Viladecans (Baix Llobregat) 163 2 88 48 4 0 0 - -96,5
Vila-seca (Tarragonès) 2 0 0 2 1 0 0 - -
Vilassar de Mar (Maresme) 30 26 2 2 28 3 5 66,7 28,6
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ANNex. ANÀlisi  territoriAl. coMPrAVeNdes HABitAtGes Nous (i)

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

coMArQues 2018 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM. 18 i triM. 19 ii triM. 19 iii triM. 19 iV triM.19 Var. trimestral  
(iV 19/ iii 19)

Variació Anual 
del periode 

coMPrAVeNdes, HABitAtGes Nous
Alt Camp 10 2 1 3 1 4 2 2 0,0 -10,0
Alt Empordà 204 52 35 46 50 31 53 50 -5,7 -9,8
Alt Penedès 174 41 58 48 64 41 58 53 -8,6 24,1
Alt Urgell 21 2 7 8 5 5 4 3 -25,0 -19,0
Alta Ribagorça - - - - - - - 0 - -
Anoia 206 55 45 66 64 54 45 29 -35,6 -6,8
Bages 432 96 119 85 155 150 135 82 -39,3 20,8
Baix Camp 234 57 92 51 44 47 40 32 -20,0 -30,3
Baix Ebre 143 14 18 95 13 14 12 3 -75,0 -70,6
Baix Empordà 394 103 121 89 120 137 106 70 -34,0 9,9
Baix Llobregat 1.228 294 234 272 395 272 271 387 42,8 7,9
Baix Penedès 377 89 87 93 92 70 93 55 -40,9 -17,8
Barcelonès 2.478 554 616 615 756 636 498 495 -0,6 -3,8
Berguedà 25 5 4 13 5 4 7 3 -57,1 -24,0
Cerdanya 65 14 11 19 18 23 19 25 31,6 30,8
Conca de Barberà 1 - - - 1 2 7 1 -85,7 1.000,0
Garraf 131 40 25 26 63 49 85 71 -16,5 104,6
Garrigues 13 6 1 0 3 2 2 0 -100,0 -46,2
Garrotxa 286 68 58 52 27 36 29 35 20,7 -55,6
Gironès 550 145 136 119 109 120 162 169 4,3 1,8
Maresme 1.060 264 272 300 418 279 181 186 2,8 0,4
Moianès 42 11 14 8 15 8 8 24 200,0 31,0
Montsià 57 18 14 15 9 4 9 6 -33,3 -50,9
Noguera 20 3 2 9 5 2 2 3 50,0 -40,0
Osona 215 54 42 52 95 71 51 49 -3,9 23,7
Pallars Jussà - - - - - - - 0 - -
Pallars Sobirà 2 2 0 0 2 1 1 0 -100,0 100,0
Pla de l’Estany 92 23 17 20 26 21 18 29 61,1 2,2
Pla d’Urgell 45 19 4 14 21 4 9 1 -88,9 -22,2
Priorat 1 1 0 0 0 0 4 1 -75,0 400,0
Ribera d’Ebre 11 3 4 0 2 4 4 2 -50,0 9,1
Ripollès 10 0 1 8 16 4 2 21 950,0 330,0
Segarra 84 40 38 5 4 5 4 8 100,0 -75,0
Segrià 588 189 159 117 112 132 167 149 -10,8 -4,8
Selva 196 58 58 43 47 41 36 33 -8,3 -19,9
Solsonès 11 2 2 5 1 - 1 1 0,0 -72,7
Tarragonès 594 150 183 138 149 131 133 127 -4,5 -9,1
Terra Alta 18 5 2 1 2 2 0 0 - -77,8
Urgell 73 10 36 23 11 8 30 0 -100,0 -32,9
Val d’Aran 32 8 10 7 11 8 2 12 500,0 3,1
Vallès Occidental 1.431 319 362 306 430 353 302 283 -6,3 -4,4
Vallès Oriental 663 153 167 154 156 182 176 184 4,5 5,3

ÀMBits territoriAls FuNcioNAls
Alt Pirineu i Aran 120 26 28 34 36 37 26 40 53,8 15,8
Camp de Tarragona 840 210 276 192 195 184 186 163 -12,4 -13,3
Comarques Centrals 717 166 179 163 269 237 202 147 -27,2 19,2
Comarques Gironines 1.732 449 426 377 395 390 406 407 0,2 -7,7
Metropolità 6.876 1.587 1.658 1.649 2.158 1.722 1.430 1.547 8,2 -0,3
Penedès 880 224 210 231 282 210 279 208 -25,4 11,3
Ponent 823 267 240 168 156 153 214 161 -24,8 -16,9
Terres de l’Ebre 229 40 38 111 26 24 25 11 -56,0 -62,4

deMArcAcioNs territoriAls
Barcelona 8.083 1.885 1.958 1.943 2.615 2.098 1.815 1.846 1,7 3,6
Girona 1.789 460 436 394 410 407 422 431 2,1 -6,7
Lleida 899 285 260 192 179 174 227 178 -21,6 -15,7
Tarragona 1.446 339 401 396 313 278 304 229 -24,7 -22,3

cAtAluNyA 12.217 2.969 3.055 2.925 3.517 2.957 2.768 2.684 -3,0 -2,4
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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 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM. 18 itriM. 19 ii triM. 19 iii triM. 19 Var. trimestral  
(iii 19/ ii 19)

Variació Anual 
del periode 

coMPrAVeNdes, HABitAtGes Nous
Valls (Alt Camp) 3 1 0 1 0 0 0 - -100,0
Figueres (Alt Empordà) 58 10 6 8 5 1 10 900,0 -68,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 76 15 30 17 28 16 27 68,8 20,3
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 15 - 6 7 3 3 1 -66,7 -12,5
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 69 12 13 34 33 25 13 -48,0 102,9
Manresa (Bages) 208 41 52 32 92 96 70 -27,1 46,6
Reus (Baix Camp) 137 44 41 27 35 30 19 -36,7 -23,6
Tortosa (Baix Ebre) 6 3 1 2 3 2 7 250,0 200,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 17 6 1 3 9 4 7 75,0 42,9
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 173 51 20 57 140 25 24 -4,0 62,9
El Vendrell (Baix Penedès) 32 8 3 1 6 3 5 66,7 -54,8
Barcelona (Barcelonès) 1034 202 242 327 339 331 244 -26,3 29,3
Berga (Berguedà) 12 4 3 3 3 2 1 -50,0 -33,3
Puigcerdà (Cerdanya) 8 2 1 3 3 2 0 -100,0 0,0
Montblanc (Conca de Barberà) 1 - - - - 1 7 600,0 700,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 48 9 13 12 11 7 14 100,0 -11,1
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 10 5 - - 3 1 1 0,0 -50,0
Olot (Garrotxa) 231 59 35 42 22 22 16 -27,3 -68,3
Girona (Gironès) 314 85 71 74 60 72 58 -19,4 -20,8
Mataró (Maresme) 267 93 72 66 97 91 31 -65,9 9,0
Moià (Moianès) 16 4 5 5 7 3 3 0,0 18,2
Amposta (Montsià) 8 2 4 2 2 1 3 200,0 0,0
Balaguer (La Noguera) 12 3 2 2 - - 1 - -90,0
Vic (Osona) 69 10 18 20 34 26 29 11,5 81,6
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 71 15 14 17 19 14 12 -14,3 -16,7
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 19 4 3 5 3 1 7 600,0 -21,4
Falset (Priorat) - - - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 3 0 1 0 1 1 3 200,0 66,7
Ripoll (Ripollès) 7 0 1 6 9 2 0 -100,0 1000,0
Cervera (Segarra) 46 40 2 4 2 3 2 -33,3 -83,3
Lleida (Segrià) 443 151 108 107 91 87 145 66,7 -3,9
Santa Coloma de Farners (La Selva) 23 2 10 5 4 2 2 0,0 -55,6
Solsona (Solsonès) 11 2 2 5 1 - 0 - -83,3
Tarragona (Tarragonès) 246 54 87 55 47 30 33 10,0 -42,4
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 57 7 31 19 9 7 29 314,3 18,4
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 9 2 3 2 2 2 1 -50,0 -28,6
Sabadell (Vallès Occidental) 317 92 83 58 125 95 75 -21,1 13,9
Granollers (Vallès Oriental) 52 9 9 19 31 20 40 100,0 175,8
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ANNex. ANÀlisi  territoriAl. coMPrAVeNdes HABitAtGes Nous (iii)

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.

MuNiciPis >20.000 HABitANts 2018 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM.18 i triM. 2019 ii triM.19 iii triM. 19 Var. trimestral        
(iii 19/ ii 19)

Variació anual  
del període

coMPrAVeNdes, HABitAtGes Nous
Badalona (Barcelonès) 880 236 249 199 276 150 110 -26,7 -21,3
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 17 7 1 6 32 5 8 60,0 309,1
Blanes (Selva) 51 27 15 6 8 6 4 -33,3 -60,0
Calafell (Baix Penedès) 222 53 53 52 41 41 50 22,0 -22,4
Cambrils (Baix Camp) 49 5 29 11 2 4 5 25,0 -71,1
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 27 4 6 1 2 5 3 -40,0 -61,5
Castelldefels (Baix Llobregat) 52 13 16 13 14 15 12 -20,0 5,1
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 15 7 3 2 4 6 6 0,0 23,1
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 12 5 0 7 2 1 3 200,0 20,0
Esparreguera (Baix Llobregat) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 76 29 6 12 19 12 3 -75,0 -46,9
Gavà (Baix Llobregat) 93 24 24 13 15 17 18 5,9 -37,5
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 463 98 70 68 135 142 144 1,4 6,6
Lloret de Mar (Selva) 16 3 3 7 5 10 5 -50,0 122,2
Manlleu (Osona) 8 2 0 4 1 4 2 -50,0 75,0
Martorell (Baix Llobregat) 0 0 0 0 3 2 1 -50,0 -
Masnou, El (Maresme) 82 7 10 60 102 9 8 -11,1 440,9
Molins de Rei (Baix Llobregat) 56 9 10 25 24 37 13 -64,9 138,7
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 63 19 18 11 11 22 14 -36,4 -9,6
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 110 23 23 22 23 20 17 -15,0 -31,8
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Palafrugell (Baix Empordà) 82 24 15 20 14 23 11 -52,2 -22,6
Pineda de Mar (Maresme) 60 8 20 17 24 21 17 -19,0 44,2
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 49 5 6 21 2 30 6 -80,0 35,7
Premià de Mar (Maresme) 7 1 2 4 4 0 3 - 133,3
Ripollet (Vallès Occidental) 32 6 5 14 9 4 5 25,0 0,0
Rubí (Vallès Occidental) 143 32 76 24 29 48 24 -50,0 -15,1
Salou (Tarragonès) 126 36 39 28 12 20 29 45,0 -37,8
Salt (Gironès) 46 14 11 4 8 12 16 33,3 -14,3
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 83 9 54 19 1 9 1 -88,9 -82,8
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 54 0 0 0 0 0 0 - -100,0
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 225 36 64 49 21 21 35 66,7 -56,3
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 392 70 70 101 147 99 65 -34,3 6,9
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 1 1 0 0 1 2 1 -50,0 300,0
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 97 33 18 13 26 13 13 0,0 -38,1
Sant Pere de Ribes (Garraf) 15 5 3 3 0 2 8 300,0 -16,7
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 50 13 13 13 14 15 12 -20,0 10,8
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 18 9 1 2 5 4 0 -100,0 -43,8
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès Occidental) 66 12 10 15 14 14 10 -28,6 -25,5
Sitges (Garraf) 55 25 4 5 49 33 58 75,8 180,0
Terrassa (Vallès Occidental) 230 44 69 40 34 45 72 60,0 -20,5
Viladecans (Baix Llobregat) 13 3 6 3 62 26 0 -100,0 780,0
Vila-seca (Tarragonès) 3 0 1 2 3 3 4 33,3 900,0
Vilassar de Mar (Maresme) 24 1 12 8 0 1 1 0,0 -87,5
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ANNex. ANÀlisi territoriAl. coMPrAVeNdes HAB. seGoNA MÀ (i)

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

coMArQues 2018 ii triM. 18 iii triM. 18 iV triM. 18 i triM. 19 ii triM. 19 iii triM. 19 iV triM. 19 Var. trimestral         
    (iii 19/ ii 19)

Variació Anual  
del periode

coMPrAVeNdes, HABitAtGes seGoNA MÀ
Alt Camp 175 33 52 35 55 33 64 46 -28,1 13,1
Alt Empordà 2.383 590 596 584 617 683 691 557 -19,4 6,9
Alt Penedès 699 168 209 132 169 136 167 130 -22,2 -13,9
Alt Urgell 104 29 30 26 39 22 26 28 7,7 10,6
Alta Ribagorça 92 17 22 30 22 9 13 12 -7,7 -39,1
Anoia 898 222 266 228 262 257 259 287 10,8 18,6
Bages 1.243 309 318 320 321 351 339 292 -13,9 4,8
Baix Camp 2.392 616 631 457 641 665 649 569 -12,3 5,5
Baix Ebre 819 206 225 228 185 225 208 174 -16,3 -3,3
Baix Empordà 2.461 657 649 588 735 515 582 568 -2,4 -2,5
Baix Llobregat 6.327 1.669 1.595 1.569 1.541 1.542 1.531 1.501 -2,0 -3,4
Baix Penedès 1.587 425 424 411 412 414 398 340 -14,6 -1,4
Barcelonès 18.125 4.755 4.461 4.251 4.501 4.472 4.277 3.905 -8,7 -5,4
Berguedà 251 51 71 62 82 66 71 53 -25,4 8,4
Cerdanya 298 56 70 83 89 98 86 46 -46,5 7,0
Conca de Barberà 103 15 26 31 44 40 19 41 115,8 39,8
Garraf 2.192 572 551 488 516 526 533 450 -15,6 -7,6
Garrigues 102 22 29 23 27 22 25 15 -40,0 -12,7
Garrotxa 281 49 71 80 60 73 69 74 7,2 -1,8
Gironès 1.399 313 354 342 353 387 307 283 -7,8 -4,9
Maresme 4.173 1.098 1.039 1.023 1.264 1.114 1.067 803 -24,7 1,8
Moianès 84 17 20 30 32 35 26 16 -38,5 29,8
Montsià 777 203 201 196 194 218 207 214 3,4 7,2
Noguera 197 45 53 57 51 40 37 30 -18,9 -19,8
Osona 1.130 291 276 276 357 331 316 262 -17,1 12,0
Pallars Jussà 146 31 28 29 32 28 34 31 -8,8 -14,4
Pallars Sobirà 92 29 19 23 25 25 33 34 3,0 27,2
Pla de l’Estany 139 39 42 29 41 39 38 47 23,7 18,7
Pla d’Urgell 228 57 56 45 54 38 93 59 -36,6 7,0
Priorat 22 6 5 6 5 12 3 10 233,3 36,4
Ribera d’Ebre 109 31 22 27 28 23 21 28 33,3 -8,3
Ripollès 126 27 30 48 47 56 38 46 21,1 48,4
Segarra 109 35 28 18 27 33 23 19 -17,4 -6,4
Segrià 1.346 346 341 285 367 306 333 306 -8,1 -2,5
Selva 1.920 425 478 527 506 503 495 471 -4,8 2,9
Solsonès 68 15 14 23 26 29 23 18 -21,7 41,2
Tarragonès 3.313 858 815 827 838 984 814 878 7,9 6,1
Terra Alta 53 13 14 15 13 12 14 10 -28,6 -7,5
Urgell 242 68 54 58 71 78 59 43 -27,1 3,7
Val d’Aran 307 88 67 79 74 83 73 73 0,0 -1,3
Vallès Occidental 8.866 2.175 2.517 1.993 2.321 2.090 2.191 1.994 -9,0 -3,0
Vallès Oriental 3.225 824 801 770 917 833 852 750 -12,0 3,9

ÀMBits territoriAls FuNcioNAls
Alt Pirineu i Aran 1.039 250 236 270 281 265 265 224 -15,5 -0,4
Camp de Tarragona 6.005 1.528 1.529 1.356 1.583 1.734 1.549 1.544 -0,3 6,7
Comarques Centrals 2.771 685 699 703 820 801 781 644 -17,5 9,9
Comarques Gironines 8.709 2.100 2.220 2.198 2.359 2.256 2.220 2.046 -7,8 2,0
Metropolità 40.742 10.526 10.417 9.619 10.555 10.065 9.924 8.959 -9,7 -3,0
Penedès 5.355 1.380 1.446 1.254 1.346 1.330 1.345 1.198 -10,9 -2,5
Ponent 2.224 573 561 486 597 517 570 472 -17,2 -3,1
Terres de l’Ebre 1.758 453 462 466 420 478 450 426 -5,3 0,9

deMArcAcioNs territoriAls
Barcelona 47.212 12.151 12.125 11.140 12.284 11.753 11.628 10.440 -10,2 -2,3
Girona 8.962 2.146 2.276 2.274 2.428 2.343 2.293 2.088 -8,9 2,1
Lleida 3.079 792 754 705 834 724 786 675 -14,1 -1,9
Tarragona 9.350 2.406 2.415 2.233 2.415 2.626 2.397 2.310 -3,6 4,3

cAtAluNyA 68.603 17.495 17.570 16.352 17.961 17.446 17.104 15.513 -9,3 -0,8
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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 ii triM. 18 iii triM. 18 iV triM. 18 i triM. 19 ii triM. 19 iii triM. 19 Var.trimestral            
 (iii 19/ ii 19)

Variació Anual 
del periode 

coMPrAVeNdes, HABitAtGes seGoNA MÀ
Valls (Alt Camp) 96 15 20 24 29 19 39 105,3 20,8
Figueres (Alt Empordà) 388 94 94 96 108 124 117 -5,6 19,5
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 261 60 93 39 56 55 67 21,8 -19,8
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 67 19 20 16 26 16 10 -37,5 2,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 320 106 94 67 84 93 89 -4,3 5,1
Manresa (Bages) 607 139 143 159 172 184 192 4,3 22,3
Reus (Baix Camp) 1.045 272 272 177 306 297 289 -2,7 2,8
Tortosa (Baix Ebre) 322 70 73 114 66 68 74 8,8 0,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 86 19 23 22 19 23 19 -17,4 -4,7
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 284 83 69 67 72 76 77 1,3 3,7
El Vendrell (Baix Penedès) 720 204 207 185 177 192 190 -1,0 4,5
Barcelona (Barcelonès) 12.757 3.289 3.070 3.102 3.300 3.249 2.951 -9,2 -1,6
Berga (Berguedà) 111 30 27 27 28 23 27 17,4 -7,1
Puigcerdà (Cerdanya) 69 13 15 18 19 28 19 -32,1 29,4
Montblanc (Conca de Barberà) 40 6 11 11 20 13 7 -46,2 37,9
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 972 226 283 190 245 208 183 -12,0 -18,7
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 32 10 10 5 11 7 2 -71,4 -25,9
Olot (Garrotxa) 196 34 45 58 51 47 49 4,3 6,5
Girona (Gironès) 833 193 219 200 188 232 160 -31,0 -8,4
Mataró (Maresme) 1.006 249 259 259 386 280 261 -6,8 24,1
Moià (Moianès) 41 7 13 11 13 14 8 -42,9 16,7
Amposta (Montsià) 240 60 65 49 58 78 60 -23,1 2,6
Balaguer (La Noguera) 109 28 24 30 25 19 18 -5,3 -21,5
Vic (Osona) 407 115 114 76 100 111 98 -11,7 -6,6
Tremp (Pallars Jussà) 72 21 13 13 18 14 13 -7,1 -23,7
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 110 32 33 26 30 26 29 11,5 1,2
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 124 33 28 21 38 20 68 240,0 22,3
Falset (Priorat) - - - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 36 11 5 8 10 13 7 -46,2 7,1
Ripoll (Ripollès) 39 9 12 15 12 20 14 -30,0 91,7
Cervera (Segarra) 44 17 9 9 8 15 11 -26,7 -2,9
Lleida (Segrià) 1.031 272 257 219 269 216 241 11,6 -10,6
Santa Coloma de Farners (La Selva) 108 21 38 22 37 23 25 8,7 -1,2
Solsona (Solsonès) 36 7 5 16 17 19 13 -31,6 145,0
Tarragona (Tarragonès) 1.379 347 342 343 290 384 357 -7,0 -0,5
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 162 49 37 33 36 39 32 -17,9 -17,1
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 143 38 35 44 37 42 39 -7,1 19,2
Sabadell (Vallès Occidental) 1.944 481 504 457 473 426 521 22,3 -4,5
Granollers (Vallès Oriental) 570 169 137 119 170 160 189 18,1 15,1
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Font: Elaboració pròpia a partir de les dades de l’Agència de l’Habitatge amb la informació del “Colegio de Registradores de la Propiedad, Bienes Muebles y Mercantiles de España”.

MuNiciPis >20.000 HABitANts 2018 ii triM. 18 iii triM.18 iV triM. 18 itriM. 19 ii triM. 19 iii triM. 19 Var. trimestral  
(iii 19/ ii 19)

Variació Anual 
del periode 

coMPrAVeNdes, HABitAtGes seGoNA MÀ
Badalona (Barcelonès) 1.683 492 433 325 401 372 452 21,5 -9,8
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 414 64 189 80 93 96 72 -25,0 -21,9
Blanes (Selva) 521 128 142 128 113 125 139 11,2 -4,1
Calafell (Baix Penedès) 315 88 72 79 101 70 84 20,0 8,1
Cambrils (Baix Camp) 663 174 178 130 134 188 188 0,0 -4,3
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 236 62 68 54 65 57 90 57,9 16,5
Castelldefels (Baix Llobregat) 633 182 110 176 115 149 168 12,8 -5,5
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 404 101 102 85 107 126 102 -19,0 5,0
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 657 135 215 200 124 175 131 -25,1 -5,9
Esparraguera (Baix Llobregat) 252 70 60 53 65 55 75 36,4 -2,0
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 295 75 77 64 72 49 61 24,5 -21,2
Gavà (Baix Llobregat) 405 116 105 93 116 101 91 -9,9 -1,3
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 2.290 608 562 511 551 561 555 -1,1 -6,3
Lloret de Mar (Selva) 507 116 118 133 158 153 135 -11,8 19,3
Manlleu (Osona) 155 38 38 42 51 47 51 8,5 31,9
Martorell (Baix Llobregat) 254 93 53 54 62 53 69 30,2 -8,0
Masnou, El (Maresme) 150 39 36 34 43 44 44 0,0 12,9
Molins de Rei (Baix Llobregat) 177 41 50 39 44 43 50 16,3 -0,7
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 374 95 99 89 90 90 92 2,2 -4,6
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 360 67 119 77 78 86 63 -26,7 -19,8
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 247 51 54 83 59 66 72 9,1 20,1
Palafrugell (Baix Empordà) 434 100 109 110 67 66 120 81,8 -21,9
Pineda de Mar (Maresme) 395 95 99 98 104 100 90 -10,0 -1,0
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 392 118 95 100 118 118 96 -18,6 13,7
Premià de Mar (Maresme) 205 47 40 69 71 50 90 80,0 55,1
Ripollet (Vallès Occidental) 389 95 101 80 83 100 76 -24,0 -16,2
Rubí (Vallès Occidental) 789 198 192 165 215 171 143 -16,4 -15,2
Salou (Tarragonès) 722 185 159 188 193 241 170 -29,5 13,1
Salt (Gironès) 281 60 60 73 79 65 70 7,7 2,9
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 356 77 130 83 43 61 59 -3,3 -40,3
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 243 65 85 48 47 64 51 -20,3 -16,9
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 462 119 102 107 114 91 111 22,0 -11,0
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 743 175 249 182 291 147 212 44,2 15,9
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 382 117 93 93 96 76 77 1,3 -13,8
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 192 54 50 40 52 46 32 -30,4 -14,5
Sant Pere de Ribes (Garraf) 351 92 83 84 78 93 106 14,0 3,7
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 205 70 48 48 33 42 53 26,2 -18,5
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 1.039 289 266 230 206 229 260 13,5 -14,1
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès 140 18 44 37 31 46 39 -15,2 12,6
Sitges (Garraf) 401 120 72 96 87 122 126 3,3 9,8
Terrassa (Vallès Occidental) 2.529 681 696 576 656 631 609 -3,5 -2,9
Viladecans (Baix Llobregat) 598 140 158 146 176 170 125 -26,5 4,2
Vila-seca (Tarragonès) 372 109 88 100 99 109 98 -10,1 12,5
Vilassar de Mar (Maresme) 186 44 62 35 54 54 39 -27,8 -2,6
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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. 

 


