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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. 

 

10 de junio de 2021 

PROMOTOR INMOBILIARIO. 

 Gestión y viabilidad de una promoción inmobiliaria. 

+ Formularios 

 
 Con datos del primer trimestre del año, la demanda de viviendas en 

Cataluña muestra un incremento del 2,8% interanual, impulsado por el 

repunte de las ventas de viviendas nuevas. 
 Con datos del Informe de coyuntura no residencial elaborado por la APCE 

junto con Forcadell, correspondiente al cierre del 2º semestre de 2020, 
pone de manifiesto que la actividad industrial ha seguido siendo un 
importante motor de este ciclo económico y aunque la coyuntura ha 

afectado empresas de todos los sectores, en el ámbito industrial han 
registrado más demandas de alquiler para ampliar superficies que para 

reducirlas. 
 
La disponibilidad de naves en alquiler registró un incremento del 10%. El stock 

disponible mantiene un nivel estable, siguiendo la misma tendencia que en los 
años precedentes. Las zonas en las que mayoritariamente se concentra la oferta 

de naves en alquiler son, de manera habitual, las más próximas al Área 
Metropolitana de Barcelona por su amplia red de comunicaciones por carretera, 

marítimas y aéreas.  
 
En este sentido nos referimos en el Barcelonès, Baix Llobregat, Vallès Oriental y 

Vallès Occidental. Los tiempos de comercialización de las naves en alquiler 
suelen oscilar entre los 6 meses y 1 año, dependiendo de las características de la 
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nave, su estado, su ubicación, etc. Influidos por el buen momento del sector 
immologístic, los demandantes de naves en alquiler son más exigentes y los 

promotores continúan enfocando los nuevos proyectos a precisamente el sector 
logístico. Por zonas, las demandas de alquiler concentran los mayores volúmenes 

el Barcelonès, Baix Llobregat, Vallès Oriental y Vallès Occidental, por su 
proximidad a la ciudad Condal y en su Área Metropolitana. 
 

Los precios de las naves industriales en alquiler se han mantenido estables a lo 
largo de 2020, en línea con la tendencia de los 5 ejercicios anteriores a pesar, 

incluso, de las repercusiones en el mercado derivadas de la pandemia. Los 
asking prices y los precios de cierre no han registrado gaps destacables más allá 
de ajustes habituales en operaciones puntuales. 

 
El período marzo-mayo modificó la manera de atender y asesorar las empresas 

que se encontraban en proceso de búsqueda de nuevos espacios industriales. Las 
operaciones que se vieron pausadas se reanudaron con normalidad como el 

mercado retomó su actividad. 
 
Si bien tal y como se recoge en este informe la tónica general ha sido de 

equilibrio en las rentas a lo largo de todo el 2020, durante el periodo de 
confinamiento sí se produjeron casos puntuales en los que los arrendatarios se 

vieron obligados a sol solicitar una renegociación temporal, aplazamiento e 
incluso condonación de la renta para poder continuar con su actividad 
empresarial. 

 

MERCADO DE VENTA 

 

La demanda de naves industriales en venta, con una perspectiva anual, se ha 
mantenido sin alteraciones por la autorregulación del mercado. Si bien las 
demandas de venta registradas durante los 3 meses de confinamiento fueron un 

30% inferiores respecto al mismo periodo del año anterior, a cierre de año 
volvieron a incrementar hasta equipararse con los volúmenes de 2019, 

suponiendo un leve 2,9% más. 
 
Analizando por superficies, se mantiene estable el volumen de demandas en 

todos los tramos. El 90% de las peticiones de compra de naves industriales 
alcanza hasta los 2.500 m², siendo las más solicitadas cada año las de hasta 500 

m². La demanda de naves en venta de más de 5.000 m² ha sido prácticamente 
testimonial en ambas modalidades de comercialización, debido a que son 
superficies más solicitadas en el ámbito logístico. 

 
El stock de naves industriales en venta en su total anual de 2020 ha sido inferior 

respecto al volumen del año anterior.   
 
La producción de viviendas en los primeros cuatro meses del año, despierta en 

todas las provincias con la excepción de la provincia de Barcelona principalmente 
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por el ritmo más retrasado de sus comarcas del Alt Penedès, Osona, Vallès 
Oriental y el Baix Llobregat. 

 
Hasta el mes de abril de engaño, la producción de las viviendas iniciadas en 

Cataluña alcanza la cantidad de 4.314 unidades, repartidas proporcionalmente en 
un 75% de la provincia de Barcelona, el 15,7% de Girona, el 3% de Lleida y el 
6,3% de la provincia de Tarragona. Este total de viviendas en comparación con el 

mismo período del año anterior supone un incremento del 3,9%, y presenta 
nuevamente la esperanza del sector. 

 
En valores absolutos y por provincias, destaca la provincia de Barcelona con un 
total acumulado del año de 3.235 viviendas, seguida de Girona con 677 

viviendas, Tarragona con 274 y Lleida con 128 iniciados. El mayor incremento 
interanual corresponde a la producción de la provincia de Girona que incrementa 

un 41% pasando de 480 viviendas en el periodo de 2020 a 677 de enero a abril 
de 2020, seguido del 26,7% de incremento de la provincia de Lleida (101 

iniciados en el mismo periodo del año pasado a 128 en los meses de 2021) y 
Tarragona (229 a 274). Contrariamente, la provincia de Barcelona, continúa 
mostrando una leve disminución del -3,3%, como consecuencia principalmente 

de las disminuciones más acusadas de las comarcas del Alt Penedès (-68,8%), la 
comarca de Osona (-41,4%), el Vallès Oriental (-36,9%), el Barcelona (-34,9%), 

el Barcelona (-10,8%) Anoia (-10,5%) y el Maresme (-5%). 
 
En cuanto a las viviendas terminadas, en Cataluña se incrementan en un 11,2% 

en comparación con el mismo periodo de un año antes y, coincidiendo con la 
evolución de los iniciados, es la provincia de Girona la que muestra un aumento 

más significativo del 47,9%, seguida de el incremento de Barcelona (8%) y 
Tarragona (+ 1,9%). La provincia de Lleida muestra signos negativos en el ritmo 
de los acabados en un -3,3% interanual. El total de las viviendas terminadas en 

Cataluña en los cuatro primeros meses del año es de 3.915 unidades, frente a 
los 3.521 del mismo período del año anterior. 

 
La ciudad de Barcelona por su parte continúa en 2021 con la trayectoria 
ascendente con un mes de marzo muy productivo (287 viviendas iniciadas) que 

hizo débil el bajo resultado de febrero (43 viviendas). En valores absolutos hasta 
el mes de abril, en la ciudad de Barcelona se iniciaron un total de 570 viviendas, 

lo que supone un incremento del acumulado de enero a abril, del 40,7%.   
 
En cuanto a las viviendas terminadas, la ciudad también goza de un incremento 

espectacular, concretamente del 28,1% con 470 viviendas. 
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REPUNTE DE LA DEMANDA DE VIVIENDAS DE OBRA NUEVA EN EL PRIMER 
TRIMESTRE DEL AÑO 

 
Con datos del primer trimestre del año, la demanda de viviendas en Cataluña 

muestra un incremento del 2,8% interanual, impulsado por el repunte de las 
ventas de viviendas nuevas. 

 
El ritmo del total de compraventas registradas al primer trimestre por provincias, 
es muy heterogéneo, oscilando entre la leve disminución de la provincia de 

Barcelona (-0,2%) al incremento de la provincia de Lleida (+25,7 %). El total de 
operaciones realizadas en Cataluña, ha sido de 20.470, de las que 3.706 

corresponden a compraventas de obra nueva y 16.764 a segunda mano. 
 
El ritmo de crecimiento de las compraventas de viviendas nuevas repunta en 

todas las provincias con la disminución de la provincia de Barcelona que en 
términos absolutos alcanza la cantidad de 2.447 ventas y en términos relativos 

muestra una ligera disminución del 1,5%. Es significativo el crecimiento en el 
primer trimestre, de las ventas de viviendas nuevas en las provincias de 

Tarragona (+ 93,9%) y Lleida (78,9%) aunque en valores absolutos Lleida 
presenta el menor número de operaciones (331 transacciones) mientras que 
Tarragona se sitúa en segunda posición (473) seguida de Girona (455). 

 
En el mismo periodo el conjunto de España el repunte de las compraventas de 

viviendas nuevas ha sido aún más pronunciado (+ 21,3%), casi diez puntos por 
encima del incremento en Cataluña. 
 

Las operaciones de compraventas de viviendas usadas en Cataluña han seguido 
también una trayectoria ascendente aunque muy exigua y ayudada 

principalmente por el comportamiento de la venta de vivienda usada en la 
provincia de Lleida (+ 15%). En valores absolutos, se registraron en el primer 
trimestre del año un total de 16.764 operaciones, lo que supone un incremento 

del 1%. Mientras que la provincia de Barcelona mantiene completamente estable 
el mercado de la segunda mano, Girona incrementa un 3,3% interanual y Lleida 

un 15%. 
 
Contrariamente a este ritmo positivo, la provincia de Tarragona que es la que 

tiene el mercado de venta de viviendas nuevas más activo, es la única que 
muestra un comportamiento descendente de las operaciones de la segunda 

mano, en un 2%. 
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ACTUALITAT DEL SECTOR

SITUACIÓ DEL MERCAT DE NAUS INDUSTRIALS 2020 
 MERCAT DE LLOGUER 
Amb dades de l’Informe de conjuntura no residencial elaborat per 
l’APCE juntament amb Forcadell, corresponent al tancament del 
2on semestre de 2020, posa de manifest que l’activitat industrial ha 
continuat sent un important motor d’aquest cicle econòmic i encara 
que la conjuntura ha afectat empreses de tots els sectors, en l’àmbit 
industrial s’han registrat més demandes de lloguer per a ampliar 
superfícies que per a reduir-les. 
La disponibilitat de naus en lloguer ha registrat un increment del 
10%. L’estoc disponible manté un nivell estable, seguint la mateixa 
tendència que en els anys precedents. Les zones en les quals ma-
joritàriament es concentra l’oferta de naus en lloguer són, de mane-
ra habitual, les més pròximes a l’Àrea Metropolitana de Barcelona 
per la seva àmplia xarxa de comunicacions per carretera, marítimes 
i aèries. En aquest sentit ens referim al Barcelonès, Baix Llobregat, 
Vallès Oriental i Vallès Occidental. Els temps de comercialització de 
les naus en lloguer solen oscil·lar entre els 6 mesos i 1 any, depe-
nent de les característiques de la nau, el seu estat, la seva ubicació, 
etc. Influïts pel bon moment del sector immologístic, els deman-
dants de naus en lloguer són més exigents i els promotors conti-
nuen enfocant els nous projectes a precisament al sector logístic.
Per zones, les demandes de lloguer concentren els majors volums 
al Barcelonès, Baix Llobregat, Vallès Oriental i Vallès Occidental, per 
la seva proximitat a la ciutat Comtal i a la seva Àrea Metropolitana.
Els preus de les naus industrials a lloguer s’han mantingut estables 
al llarg de 2020, en línia amb la tendència dels 5 exercicis anteriors a 
pesar, fins i tot, de les repercussions en el mercat derivades de la pan-
dèmia. Els askingprices i els preus de tancament no han registrat gaps 
destacables més enllà d’ajustos habituals en operacions puntuals.
El període març-maig va modificar la manera d’atendre i assessorar 
les empreses que es trobaven en procés de cerca de nous espais 
industrials. Les operacions que es van veure pausades es van re-
prendre amb normalitat com al mercat va reprendre la seva activitat. 
Si bé tal com es recull en aquest informe la tònica general ha estat 
d’equilibri en les rendes al llarg de tot el 2020, durant el període 
de confinament sí que es van produir casos puntuals en els quals 
els arrendataris es van veure obligats a sol·licitar una renegociació 
temporal, ajornament i fins i tot condonació de la renda per a poder 
continuar amb la seva activitat empresarial.
MERCAT DE VENDA
La demanda de naus industrials en venda, amb una perspectiva 
anual, s’ha mantingut sense alteracions per l’autoregulació del mer-
cat. Si bé les demandes de venda registrades durant els 3 mesos 
de confinament van ser un 30% inferiors respecte al mateix període 
de l’any anterior, a tancament d’any van tornar a incrementar fins a 
equiparar-se amb els volums de 2019, suposant un lleu 2,9% més.
Analitzant per superfícies, es manté estable el volum de demandes 
en tots els trams. El 90% de les peticions de compra de naus indus-
trials aconsegueix fins als 2.500 m², sent les més sol·licitades cada 
any les de fins a 500 m². La demanda de naus en venda de més de 
5.000 m² ha estat pràcticament testimonial en totes dues modalitats 
de comercialització, pel fet que són superfícies més sol·licitades en 
l’àmbit logístic.
L’estoc de naus industrials en venda en el seu total anual de 2020 
ha estat inferior respecte al volum de l’any anterior. Si s’analitza per 
comarques, la màxima disponibilitat de naus en venda s’ha situat de 

	
PREUS DE VENDA PER COMARQUES DE NAUS INDUSTRIALS

2.on sem. 2020 (€/m²)
Preu 
Mitjà  

Preu 
Màxim

Variació
interanual

Alt Penedès 541 640 3,5
Anoia 495 606 1,7
Bages 497 643 2,1
Baix Llobregat 700 1.025 1,6
Barcelonès 844 1.326 3,9
Garraf 618 734 3,1
Maresme 734 885 1,4
Osona 438 676 2,4
Vallès Occidental 665 911 3,3
Vallès Oriental 600 881 3,0
Camp de Tarragona 438 600 1,2	

RENDES PER COMARQUES DE NAUS INDUSTRIALS
2.on sem. 2020 (€/m²/mes)

Renda 
Mitja  

Renda 
Màxima

Variació
interanual

Alt Penedès 2,5 3,5 2,8
Anoia 2,3 3,1 3,5
Bages 2,2 3,1 3,4
Baix Llobregat 3,7 5,5 8,0
Barcelonès 5,0 7,8 6,3
Garraf 2,8 4,2 2,3
Maresme 3,5 4,5 2,2
Osona 1,9 3,4 1,7
Vallès Occidental 3,6 5,0 5,6
Vallès Oriental 3,2 4,8 7,1
Camp de Tarragona 2,0 3,6 3,3

forma regular al llarg dels últims exercicis al Baix Llobregat, al Va-
llès Oriental i al Vallès Occidental, concentrant aproximadament el 
80% dels m² disponibles. El Barcelonès, per part seva, ha disposat 
de menys oferta (10%) per l’elevada ocupació i l’escassa rotació 
de les empreses allí instal·lades, que volen conservar la privilegia-
da ubicació pròxima a la ciutat Comtal, així com amb la magnífica 
xarxa de comunicacions terrestres, marítimes i aèries que disposa.
El comportament dels preus de les naus en venda ha estat de total 
estabilitat en el conjunt de 2020 tal com ha vingut succeint en els 
últims anys en el mercat industrial. Aquest fet constata la seva bona 
salut, que ha superat de forma plenament satisfactòria els efectes de 
la pandèmia malgrat haver registrat un alentiment del ritme habitual 
del mercat. El preu mitjà del m² de naus industrials en venda s’ha 
situat en el conjunt de 2020 en els 636,7€, la qual cosa suposa una 
lleu variació del 0,67% respecte a la mitjana aconseguida en 2019 
(632,5€/m²). Les comarques amb el preu més elevat han continuat 
sent el Barcelonès, el Baix Llobregat i el Maresme. En canvi, les zo-
nes en les quals el preu registrat ha estat menor han estat el Camp 
de Tarragona, Osona, Anoia i Bages. La irrupció i evolució de la pan-
dèmia no ha propiciat canvis destacables en el desenvolupament 
del mercat pel que, encara que mai res és segur, les previsions per a 
2021 deixen entreveure la mateixa tendència d’estabilitat.
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+11,5%

Compravendes

Repunt de la demanda 
d’habitatges d’obra nova al pri-
mer trimestre de l’any     	

+3,9%
Producció

Increment de la producció 
d’habitatges a Catalunya         

Arriba l’hora d’aixecar-se? 
La producció d’habitatges en els primers quatre mesos de l’any, desperta a totes les províncies amb l’excepció de la província de 
Barcelona principalment pel ritme més retardat de les seves comarques de l’Alt Penedès, l’Osona, el Vallès Oriental i el Baix Llobregat.
Fins el mes d’abril d’engany, la producció dels habitatges iniciats a Catalunya assoleix la quantitat de 4.314 unitats, repartides 
proporcionalment en un 75% de la província de Barcelona, el 15,7% de Girona, el 3% de Lleida i el 6,3% de la província de Tarra-
gona. Aquest total d’habitatges en comparació amb el mateix període de l’any anterior suposa un increment del 3,9%, i presenta 
novament l’esperança del sector. 
En valors absoluts i per províncies, destaca la província de Barcelona amb un total acumulat de l’any de 3.235 habitatges, seguida 
de Girona amb 677 habitatges, Tarragona amb 274 i Lleida amb 128 iniciats. El major increment interanual correspon a la produc-
ció de la província de Girona que incrementa un 41% passant de 480 habitatges en el període de 2020 a 677 de gener a l’abril de 
2020, seguit del 26,7% d’increment de la província de Lleida (101 iniciats en el mateix període de l’any passat a 128 en els mesos 
de 2021) i Tarragona (229 a 274). Contràriament, la província de Barcelona, continua mostrant una lleu disminució del -3,3%, com 
a conseqüència principalment de les disminucions més acusades de les comarques de l’Alt Penedès (-68,8%), la comarca d’Osona 
(-41,4%), el Vallès Oriental (-36,9%), el Baix Llobregat (-34,9%), el Vallès Occidental (-10,8%) l’Anoia (-10,5%) i el Maresme (-5%). 
En quant als habitatges acabats, a Catalunya s’incrementen en  un 11,2% en comparació amb el mateix període de un any abans 
i, coincidint amb l’evolució dels iniciats, és la província de Girona la que mostra un augment més significatiu del 47,9%, seguida de 
l’increment de Barcelona (8%) i Tarragona (+1,9%). La província de Lleida mostra signes negatius en el ritme dels acabats en un 
-3,3% interanual. El total dels habitatges acabats a Catalunya en els quatre primers mesos de l’any és de 3.915 unitats, front els 
3.521 del mateix període de l’any anterior.
La ciutat de Barcelona per la seva banda continua el 2021 amb la trajectòria ascendent amb un mes de març molt productiu (287 
habitatges iniciats) que va fer feble el baix resultat del febrer (43 habitatges). En valors absoluts fins el mes d’abril, a la ciutat de Bar-
celona es van iniciar un total de 570 habitatges, quantitat que suposa un increment de l’acumulat del gener a l’abril, del 40,7%. Pel 
que fa als habitatges acabats, la ciutat també gaudeix d’un increment espectacular, concretament del 28,1% amb 470 habitatges. 
Despertem?

Repunt de la demanda d’habitatges d’obra nova al primer trimestre de l’any 
Amb dades del primer trimestre de l’any, la demanda d’habitatges a Catalunya mostra un increment del 2,8% interanual, impulsat 
pel repunt de les vendes dels habitatges nous. 
El ritme del total de compravendes registrades al primer trimestre per províncies, és molt heterogeni, oscil·lant entre la lleu dis-
minució de la província de Barcelona (-0,2%) a l’increment de la província de Lleida (+25,7%). El total d’operacions realitzades a 
Catalunya, ha estat de 20.470, de les que 3.706 corresponen a compravendes d’obra nova i 16.764 a segona mà. 
El ritme de creixement de les compravendes d’habitatges nous repunta a totes les províncies amb la disminució de la província 
de Barcelona que en termes absoluts assoleix la quantitat de 2.447 vendes i en termes relatius mostra una lleugera disminució 
de l’1,5%. És significatiu el creixement en el primer trimestre, de les vendes dels habitatges nous a les províncies de Tarragona 
(+93,9%) i Lleida (78,9%) tot i que en valors absoluts Lleida presenta el menor numero d’operacions (331 transaccions) mentre que 
Tarragona es situa en segona posició (473) seguida de Girona (455). 
En el mateix període al conjunt d’Espanya el repunt de les compravendes d’habitatges nous ha estat encara més pronunciat 
(+21,3%), gairebé deu punts per sobre de l’increment a Catalunya. 
Les operacions de compravendes dels habitatges usats a Catalunya han seguit també una trajectòria ascendent tot i que molt 
minsa i ajudada principalment pel comportament de la venda d’habitatge usat a la província de Lleida (+15%). En valors absoluts, 
es van registrar al primer trimestre de l’any un total de 16.764 operacions, quantitat que suposa un increment de l’1%. Mentre que 
la província de Barcelona manté completament estable el mercat de la segona mà, Girona incrementa un 3,3% interanual i Lleida 
un 15%. Contràriament a aquest ritme positiu, la província de Tarragona que és la que té el mercat de venda d’habitatges nous més 
actiu, és la única que mostra un comportament descendent de les operacions de la segona mà, en un 2%. 

Baixen les hipoteques fins el mes de març
El nombre d’hipoteques immobiliàries concedides sobre habitatges a Catalunya al primer trimestre de l’any mostra una disminució 
del 2,3% interanual, tres punts per sota de la baixada a nivell estatal. En valors absoluts, a Catalunya s’han concedit un total de 
16.321 hipoteques sobre habitatges, el que representa el 17% del total d’operacions.
Val a dir, que en el mateix període, l’import concedit ha baixat per sobre del nombre de concessions, així a Espanya la disminució 
ha estat del 10,2% mentre que a Catalunya aquesta disminució ha estat més significativa (-34,5%).

ANÀLISI DELS INDICADORS - ÍNDEXS APCE

-2,3%

Hipoteques

Baixen les hipoteques fins el 
mes de març    

-0,4p

Interès

Puja l’Euribor fins el -0,481 al 
maig    	
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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 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Acumulat 
2021

Variació Trimestral  
(IT 21 / IVT 20)

Variació acumulada  
del mateix període

PRODUCCIÓ (1)

Espanya Hab. Iniciats 8.603 (mar 21) 18.031 20.678 23.087 85.535 23.783 23.783 3,0% -0,6%

Hab. Acabats 7.963 (mar 21) 17.109 23.389 25.353 85.945 20.280 20.280 -20,0% 0,7%

Catalunya Hab. Iniciats 878 (abr 21) 1.989 2.946 2.964 11.395 3.436 4.314 15,9% 3,9%

Hab. Acabats 1.035 (abr 21) 2.555 3.078 3.139 11.601 2.880 3.915 -8,3% 11,2%

Barcelona Hab. Iniciats 687 (abr 21) 1.518 2.447 2.283 9.092 2.548 3.235 11,6% -3,3%

Hab. Acabats 749 (abr 21) 1.748 2.329 2.147 8.508 2.261 3.010 5,3% 8,0%

Girona Hab. Iniciats 109 (abr 21) 247 231 322 1.185 568 677 76,4% 41,0%

Hab. Acabats 198 (abr 21) 307 393 411 1.343 324 522 -21,2% 47,9%

Lleida Hab. Iniciats 31 (abr 21) 99 63 245 498 97 128 -60,4% 26,7%

Hab. Acabats 46 (abr 21) 202 165 259 742 71 117 -72,6% -3,3%

Tarragona Hab. Iniciats 51 (abr 21) 125 205 114 620 223 274 95,6% 19,7%

Hab. Acabats 42 (abr 21) 298 191 322 1.008 224 266 -30,4% 1,9%

Barcelona ciutat Hab. Iniciats 126 (abr 21) 222 1.065 316 1.892 444 570 40,5% 40,7%
Hab. Acabats 164 (abr 21) 232 268 211 981 306 470 45,0% 28,1%

COSTOS DE CONSTRUCCIÓ €/m2 (2)

Edifici renda normal entre mitjaneres 1.330,37 (2n T21) 1.316,30 1.320,12 1.320,12 1.316,3 1.326,87 1.330,37 0,5% 1,1%

Unifamiliar de dos plantes entre mitjaneres 1.141,70 (2n T21) 1.129,14 1.132,23 1.132,23 1.129,2 1.138,95 1.141,70 0,6% 1,1%

Nau industrial 501,95 (2n T21) 497,03 497,38 497,38 497,0 501,31 501,95 0,8% 1,0%
Edifici d’oficines entre mitjaneres 1.212,06 (2n T21) 1.198,13 1.201,26 1.201,26 1.198,5 1.208,68 1.212,06 0,6% 1,2%

Consum aparent de ciment (Milers T.) 203,9 (mar 20) 444,9 549,3 529,4 1.998,3 520,7 520,7 -1,6% 9,6%

COMPRAVENDES (3) 

Espanya Hab. Nou 10.149 (mar 21) 14.138 21.923 22.830 82.543 28.695 28.695 25,7% 21,3%

Hab. Segona mà 37.183 (mar 21) 60.519 79.964 90.535 333.203 101.575 101.575 12,2% -0,6%

Catalunya Hab. Nou 2.925 (IT 21) 2.154 2.678 2.925 11.081 3.706 3.706 26,7% 11,5%

Hab. Segona mà 2.925 (IT 21) 10.577 12.152 14.272 53.592 16.764 16.764 17,5% 1,0%

Barcelona Hab. Nou 2.925 (IT 21) 1.640 1.886 1.971 7.982 2.447 2.447 24,2% -1,5%

Hab. Segona mà 2.925 (IT 21) 7.487 7.681 8.986 34.961 10.815 10.815 20,4% 0,1%

Girona Hab. Nou 2.925 (IT 21) 246 350 441 1.447 455 455 3,2% 11,0%

Hab. Segona mà 2.925 (IT 21) 1.291 1.931 2.151 7.742 2.446 2.446 13,7% 3,3%

Lleida Hab. Nou 2.925 (IT 21) 109 143 200 637 331 331 65,5% 78,9%

Hab. Segona mà 2.925 (IT 21) 440 628 736 2.722 1.056 1.056 43,5% 15,0%

Tarragona Hab. Nou 2.925 (IT 21) 159 299 313 1.015 473 473 51,1% 93,9%

Hab. Segona mà 2.925 (IT 21) 1.359 1.912 2.399 8.167 2.447 2.447 2,0% -2,0%

HIPOTEQUES SOBRE HABITATGES (4)

Espanya Nombre 36.886 (mar 21) 76.126 72.717 83.132 333.721 96.051 96.051 15,5% -5,6%

Import (milers d’€) 5.080.261 (mar 21) 9.756.989 9.742.334 11.285.915 45.020.403 12.787.934 12.787.934 13,3% -10,2%

Catalunya Nombre 6.580  (mar 21) 12.663 11.155 13.138 53.657 16.321 16.321 24,2% -2,3%

Import (milers d’€) 1.022.902 (mar 21) 1.943.067 1.821.502 1.795.391 9.496.798 2.577.448 2.577.448 43,6% -34,5%

MERCAT DE TREBALL (5)

Ocupació Sector 219,6 (mar 21) 184.300 202.700 205.200 199.700 219.600 219.600 7,0% 6,4%

Total Població Ocupada 3.373.900 (mar 21) 3.227.500 3.327.900 3.340.600 3.335.800 3.373.900 3.373.900 1,0% -2,2%

Atur registrat del Sector (5.1) 37.104 (mai 21) 37.801 36.320 37.179 35.507 38.354 37.104 3,2% -2,4%

Afiliats SS. Sector (5.2) 141.900 (abr 21) 132.367 137.533 138.767 136.100 139.333 141.900 0,4% 11,5%

TIPUS D’INTERÈS (%) (6) 

Tipus mig préstecs hipot. adquisició habi-
tatge lliure a més de 3 anys 1,480 (abr 21) 1,748 1,729 1,629 1,727 1,565 1,480 -3,9% -0,274 p.

Ref. interbancària a un any (Euríbor) -0,481 (mai 21) -0,112 -0,351 -0,481 -0,303 -0,498 -0,481 3,5% -0,4 p.
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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 2019  I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral 
(I 21/ IV 20)

Variació anual 
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Alt Camp 12 4 5 5 1 15 3 200,0 -25,0
Alt Empordà 346 137 56 46 52 237 39 -25,0 -56,2
Alt Penedès 166 152 41 120 25 335 44 76,0 -70,9
Alt Urgell 30 1 2 2 4 9 3 -25,0 200,0
Alta Ribagorça 2 8 - - 1 9 3 200,0 -62,5
Anoia 94 27 18 15 30 101 28 -6,7 -6,7
Bages 190 15 10 42 56 121 31 -44,6 106,7
Baix Camp 235 80 70 53 25 208 71 184,0 18,3
Baix Ebre 89 11 6 5 9 30 13 44,4 30,0
Baix Empordà 350 101 51 34 119 284 111 -6,7 22,0
Baix Llobregat 1.714 557 307 296 242 1.378 392 62,0 -28,7
Baix Penedès 269 57 20 51 34 130 32 -5,9 -40,7
Barcelonès 3.685 916 481 1.219 711 3.327 1.103 55,1 20,4
Berguedà 26 6 2 7 9 22 4 -55,6 -20,0
Cerdanya 110 4 31 35 40 109 69 72,5 2200,0
Conca de Barberà 28 3 1 1 1 6 2 100,0 -33,3
Garraf 562 128 35 52 242 410 143 -40,9 74,4
Garrigues 13 1 2 2 10 15 3 -70,0 200,0
Garrotxa 94 30 38 31 42 134 11 -73,8 -54,2
Gironès 387 141 52 28 49 234 232 373,5 78,5
Maresme 1.345 161 181 132 194 666 125 -35,6 -21,9
Moianès 13 5 4 - 4 13 3 -25,0 -40,0
Montsià 36 14 5 14 12 35 8 -33,3 -11,1
Noguera 16 5 2 6 5 18 9 80,0 80,0
Osona 208 113 79 25 96 312 64 -33,3 -43,4
Pallars Jussà 6 4 2 1 2 8 2 0,0 -50,0
Pallars Sobirà 7 1 2 1 - 3 1 - 0,0
Pla de l’Estany 42 6 9 10 13 38 73 461,5 942,9
Pla d’Urgell 37 4 5 3 2 14 5 150,0 25,0
Priorat 4 2 2 3 - 6 2 - 100,0
Ribera d’Ebre 8 2 3 - 1 5 - - -
Ripollès 30 6 5 15 2 27 9 350,0 50,0
Segarra 39 5 - 2 5 12 6 20,0 20,0
Segrià 354 56 49 32 164 301 22 -86,6 -60,7
Selva 200 80 34 33 28 172 29 3,6 -63,3
Solsonès 7 4 1 1 11 17 2 -81,8 -50,0
Tarragonès 584 60 12 72 29 180 90 210,3 38,5
Terra Alta 10 1 1 1 2 5 2 0,0 100,0
Urgell 23 1 3 4 5 13 19 280,0 1800,0
Val d’Aran 93 3 3 7 12 25 15 25,0 400,0
Vallès Occidental 2.211 602 217 403 359 1.574 443 23,4 -25,7
Vallès Oriental 874 246 142 137 316 837 170 -46,2 -30,6

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 248 21 40 46 59 163 93 57,6 365,0
Camp de Tarragona 863 149 90 134 56 415 168 200,0 26,3
Comarques Centrals 442 143 99 75 180 506 106 -41,1 -28,4
Comarques Gironines 1.449 501 245 197 305 1.126 504 65,2 18,3
Metropolità 9.833 2.482 1.328 2.187 1.822 7.782 2.236 22,7 -9,4
Penedès 1.089 364 111 238 327 955 242 -26,0 -22,2
Ponent 482 72 61 49 191 373 64 -66,5 -11,1
Terres de l’Ebre 143 28 15 20 24 75 23 -4,2 9,5

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 11.086 2.927 1.518 2.447 2.283 9.092 2.548 11,6 -11,1
Girona 1.530 506 247 231 322 1.185 568 76,4 32,1
Lleida 658 93 99 63 245 498 97 -60,4 4,3
Tarragona 1.275 234 125 205 114 620 223 95,6 7,2

CATALUNYA 14.549 3.760 1.989 2.946 2.964 11.395 3.436 15,9 -4,5
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral        
(I 21/ IV 20)

Variació anual 
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Valls (Alt Camp) 4 0 2 0 0 2 0 - -
Figueres (Alt Empordà) 33 60 3 1 0 19 5 - -66,7
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 74 144 31 98 7 280 5 -28,6 -96,5
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 7 0 1 1 0 2 0 - -
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 1 0 0 0 1 1 3 200,0 -
Igualada (L’ Anoia) 39 7 1 2 7 17 8 14,3 33,3
Manresa (Bages) 85 0 2 27 21 49 9 -57,1 -
Reus (Baix Camp) 45 24 9 2 3 18 52 1.633,3 1.200,0
Tortosa (Baix Ebre) 62 0 1 1 1 4 6 500,0 500,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 10 0 0 0 0 0 5 - -
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 101 19 39 129 43 230 9 -79,1 -52,6
El Vendrell (Baix Penedès) 21 3 7 8 4 19 11 175,0 -
Barcelona (Barcelonès) 1.931 289 222 1.065 316 1.892 444 40,5 53,6
Berga (Berguedà) 5 1 1 1 8 11 1 -87,5 0,0
Puigcerdà (Cerdanya) 42 0 0 10 2 12 19 850,0 -
Montblanc (Conca de Barberà) 23 1 0 0 0 1 1 - 0,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 306 59 13 19 50 95 12 -76,0 -7,7
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 3 0 2 1 3 6 1 -66,7 -
Olot (Garrotxa) 71 25 30 27 35 110 4 -88,6 -78,9
Girona (Gironès) 141 69 15 9 12 104 44 266,7 -36,2
Mataró (Maresme) 524 10 9 43 33 95 22 -33,3 120,0
Moià (Moianès) 4 4 4 0 0 8 0 - -100,0
Amposta (Montsià) 4 3 2 2 5 11 1 -80,0 -50,0
Balaguer (La Noguera) 3 2 0 2 1 5 7 600,0 250,0
Vic (Osona) 42 73 48 1 53 176 23 -56,6 -68,5
Tremp (Pallars Jussà) 1 0 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) 2 1 1 0 0 2 0 - -100,0
Banyoles (Plà de l’Estany) 30 1 4 8 7 19 61 771,4 6.000,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 5 2 0 0 1 3 2 100,0 0,0
Falset (Priorat) 1 0 0 0 0 0 1 - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 1 0 0 0 1 1 0 -100,0 -
Ripoll (Ripollès) 6 0 1 0 0 1 2 - -
Cervera (Segarra) 0 1 0 0 2 3 3 50,0 200,0
Lleida (Segrià) 313 53 43 24 139 259 9 -93,5 -83,0
Santa Coloma de Farners (La Selva) 37 2 1 2 3 8 2 -33,3 0,0
Solsona (Solsonès) 5 4 0 1 2 5 2 0,0 0,0
Tarragona (Tarragonès) 362 44 2 35 12 101 50 316,7 2,0
Gandesa (Terra Alta) 1 1 0 0 0 1 1 - 0,0
Tàrrega (Urgell) 15 0 0 2 1 3 15 1.400,0 -
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 43 0 0 0 12 12 6 -50,0 -
Sabadell (Vallès Occidental) 608 270 11 96 46 422 138 200,0 -48,7
Granollers (Vallès Oriental) 178 65 19 9 41 134 22 -46,3 -66,2



Mai
21

6

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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral        
(I 21/ IV 20)

Variació anual 
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES INICIATS
Badalona (Barcelonès) 893 110 165 18 146 439 116 -20,5 5,5
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 153 14 3 6 7 30 6 -14,3 -57,1
Blanes (Selva) 7 5 8 14 1 26 1 0,0 -80,0
Calafell (Baix Penedès) 227 51 6 35 2 65 17 750,0 -66,7
Cambrils (Baix Camp) 95 46 38 26 5 115 4 -20,0 -91,3
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 51 3 27 3 2 34 19 850,0 850,0
Castelldefels (Baix Llobregat) 67 13 20 15 5 53 17 240,0 30,8
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 34 6 1 30 48 85 8 -83,3 33,3
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 98 73 33 1 33 140 10 -69,7 -86,3
Esparreguera (Baix Llobregat) 21 0 10 0 1 11 2 100,0 -
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 121 37 0 0 2 39 1 -50,0 -97,3
Gavà (Baix Llobregat) 82 153 17 15 8 193 16 100,0 -89,5
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 598 319 87 110 176 692 540 206,8 69,3
Lloret de Mar (Selva) 52 10 4 3 6 23 7 16,7 -30,0
Manlleu (Osona) 12 3 2 3 0 7 0 - -100,0
Martorell (Baix Llobregat) 7 0 0 11 0 11 0 - -
Masnou, El (Maresme) 17 25 66 15 34 140 3 -91,2 -88,0
Molins de Rei (Baix Llobregat) 98 22 37 21 0 73 4 - -73,3
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 110 2 1 2 85 90 4 -95,3 100,0
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 1 66 0 33 1 100 0 -100,0 -100,0
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 82 3 2 2 0 7 1 - -66,7
Palafrugell (Baix Empordà) 22 5 4 11 5 24 5 0,0 0,0
Pineda de Mar (Maresme) 136 4 4 1 4 13 9 125,0 125,0
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 233 43 2 9 17 71 55 223,5 27,9
Premià de Mar (Maresme) 27 0 0 2 0 3 0 - -100,0
Ripollet (Vallès Occidental) 72 16 6 0 6 26 2 -66,7 -85,7
Rubí (Vallès Occidental) 108 48 19 8 11 86 25 127,3 -47,9
Salou (Tarragonès) 156 1 0 1 1 3 1 0,0 0,0
Salt (Gironès) 2 10 0 0 0 10 1 - -90,0
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 225 197 0 18 73 288 0 -100,0 -100,0
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 42 6 2 1 3 12 7 133,3 16,7
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 134 45 6 11 34 96 14 -58,8 -68,9
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 291 67 23 76 57 223 46 -19,3 -30,3
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 34 2 5 0 47 54 22 -53,2 1.000,0
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 7 0 81 0 6 87 208 3.366,7 -
Sant Pere de Ribes (Garraf) 75 7 5 5 10 27 26 160,0 271,4
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 19 0 1 12 2 15 2 0,0 -
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 38 1 7 8 0 16 3 - 200,0
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès Occidental) 13 14 1 54 84 153 2 -97,6 -85,7
Sitges (Garraf) 140 61 14 6 143 223 87 -39,2 42,6
Terrassa (Vallès Occidental) 729 47 44 51 16 157 140 775,0 197,9
Viladecans (Baix Llobregat) 193 3 8 14 1 30 4 300,0 -42,9
Vila-seca (Tarragonès) 2 0 1 27 0 28 1 - -
Vilassar de Mar (Maresme) 10 0 0 26 1 27 33 3.200,0 -
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral  
(I 21/ IV 20)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Alt Camp 13 7 5 4 1 18 2 100,0 -71,4
Alt Empordà 256 54 19 97 92 260 42 -54,3 -20,8
Alt Penedès 100 55 57 24 40 176 11 -72,5 -80,0
Alt Urgell 8 - 5 4 7 16 3 -57,1 -
Alta Ribagorça 16 2 1 2 - 5 - - -100,0
Anoia 39 34 11 17 31 106 40 29,0 11,1
Bages 71 17 16 9 29 73 38 31,0 123,5
Baix Camp 141 109 218 22 76 430 84 10,5 -25,7
Baix Ebre 41 5 5 20 6 23 12 100,0 200,0
Baix Empordà 263 38 191 56 68 341 56 -17,6 64,7
Baix Llobregat 1.349 662 372 411 301 1.747 458 52,2 -30,8
Baix Penedès 51 39 8 13 18 75 12 -33,3 -66,7
Barcelonès 2.102 747 447 602 789 2.579 558 -29,3 -24,5
Berguedà 33 16 3 11 5 35 10 100,0 -37,5
Cerdanya 87 9 8 42 15 73 10 -33,3 11,1
Conca de Barberà 32 1 3 3 4 11 1 -75,0 0,0
Garraf 483 50 62 97 117 327 83 -29,1 66,0
Garrigues 11 3 - 1 4 8 1 -75,0 -66,7
Garrotxa 33 27 13 13 32 85 19 -40,6 -29,6
Gironès 242 60 50 161 140 384 121 -13,6 245,7
Maresme 464 141 176 341 157 798 237 51,0 68,1
Moianès 12 3 2 2 2 9 2 0,0 -33,3
Montsià 57 26 5 85 20 38 27 35,0 440,0
Noguera 15 1 4 2 4 11 1 -75,0 0,0
Osona 153 63 46 83 64 257 58 -9,4 -9,4
Pallars Jussà 9 - 1 1 - 2 1 - -
Pallars Sobirà 4 - - 3 1 4 3 200,0 -
Pla de l’Estany 57 9 12 14 14 49 5 -64,3 -44,4
Pla d’Urgell 21 1 2 2 16 21 10 -37,5 900,0
Priorat 2 2 2 1 2 7 3 50,0 50,0
Ribera d’Ebre 4 1 4 1 4 9 2 -50,0 100,0
Ripollès 21 18 2 5 11 32 4 -63,6 -73,3
Segarra 13 7 90 4 6 108 8 33,3 14,3
Segrià 251 93 50 111 133 388 23 -82,7 -75,3
Selva 151 34 13 27 40 140 74 85,0 29,8
Solsonès 8 1 3 3 3 9 4 33,3 300,0
Tarragonès 156 19 48 39 190 391 79 -58,4 119,4
Terra Alta 8 2 - 3 1 6 2 100,0 0,0
Urgell 12 1 3 4 6 14 5 -16,7 400,0
Val d’Aran 32 5 41 6 78 130 3 -96,2 -40,0
Vallès Occidental 1.356 326 470 618 403 1.821 559 38,7 71,5
Vallès Oriental 654 175 87 114 209 585 209 0,0 19,4

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 156 16 56 58 101 230 20 -80,2 25,0
Camp de Tarragona 344 138 276 69 273 857 169 -38,1 6,3
Comarques Centrals 274 100 70 109 106 397 137 29,2 31,7
Comarques Gironines 1.023 240 300 373 397 1.291 321 -19,1 39,6
Metropolità 5.929 2.052 1.552 2.086 1.860 7.532 2.022 8,7 -1,1
Penedès 672 177 138 150 202 668 120 -40,6 -30,6
Ponent 323 106 149 124 169 550 48 -71,6 -54,7
Terres de l’Ebre 110 34 14 109 31 76 43 38,7 258,3

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 6.818 2.287 1.748 2.329 2.147 8.508 2.261 5,3 -0,9
Girona 1.089 249 307 393 411 1.343 324 -21,2 35,0
Lleida 419 116 202 165 259 742 71 -72,6 -38,8
Tarragona 505 211 298 191 322 1.008 224 -30,4 8,2

CATALUNYA 8.831 2.863 2.555 3.078 3.139 11.601 2.880 -8,3 1,3
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral  
(I 21/ IV 20)

Variació anual  
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Valls (Alt Camp) 1 0 2 1 0 3 1 - -
Figueres (Alt Empordà) 35 2 0 10 50 62 0 -100,0 -100,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 32 47 48 16 15 126 5 -66,7 -89,4
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 3 0 5 3 5 13 0 -100,0 -
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) 1 2 1 2 0 5 0 - -100,0
Igualada (L’ Anoia) 12 20 4 7 14 45 5 -64,3 -75,0
Manresa (Bages) 2 7 4 0 1 12 0 -100,0 -100,0
Reus (Baix Camp) 33 14 6 10 22 52 44 100,0 214,3
Tortosa (Baix Ebre) 6 1 1 0 0 2 0 - -100,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 3 0 0 1 4 5 0 -100,0 -
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 57 46 138 5 18 207 20 11,1 -56,5
El Vendrell (Baix Penedès) 6 30 1 6 3 37 0 -100,0 -100,0
Barcelona (Barcelonès) 1.069 268 232 268 211 981 306 45,0 14,2
Berga (Berguedà) 8 8 1 7 1 17 7 600,0 -12,5
Puigcerdà (Cerdanya) 6 0 2 1 2 5 0 -100,0 -
Montblanc (Conca de Barberà) 23 0 2 1 4 7 0 -100,0 -
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 181 6 36 3 46 91 28 -39,1 366,7
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 3 1 0 0 1 2 1 0,0 0,0
Olot (Garrotxa) 22 23 9 8 21 61 17 -19,0 -26,1
Girona (Gironès) 96 6 15 117 109 247 80 -26,6 1.233,3
Mataró (Maresme) 136 78 63 60 18 219 95 427,8 21,8
Moià (Moianès) 5 1 0 2 0 3 0 - -100,0
Amposta (Montsià) 9 3 0 1 4 7 2 -50,0 0,0
Balaguer (La Noguera) 1 0 0 0 0 0 1 - -
Vic (Osona) 30 35 18 25 18 97 15 -16,7 -57,1
Tremp (Pallars Jussà) 4 0 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) 0 0 0 1 1 2 3 200,0 -
Banyoles (Plà de l’Estany) 40 8 4 2 10 24 1 -90,0 -87,5
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 4 0 0 0 12 12 0 -100,0 -
Falset (Priorat) 0 1 0 0 0 1 1 - 0,0
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 1 0 0 0 0 0 1 - -
Ripoll (Ripollès) 0 0 0 1 8 9 1 -87,5 -
Cervera (Segarra) 6 4 0 2 1 8 3 200,0 -25,0
Lleida (Segrià) 221 84 43 104 121 352 5 -95,9 -94,0
Santa Coloma de Farners (La Selva) 21 2 1 17 1 21 13 1.200,0 550,0
Solsona (Solsonès) 2 1 1 1 1 3 4 300,0 300,0
Tarragona (Tarragonès) 2 1 21 0 121 242 2 -98,3 -90,9
Gandesa (Terra Alta) 4 1 0 0 1 2 0 -100,0 -100,0
Tàrrega (Urgell) 7 1 0 2 2 5 2 0,0 100,0
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 9 1 35 5 54 95 0 -100,0 -100,0
Sabadell (Vallès Occidental) 201 166 230 205 93 688 68 -26,9 -59,0
Granollers (Vallès Oriental) 138 56 23 9 7 95 51 628,6 -8,9
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral        
(I 21/ IV 20)

Variació anual 
del període

PRODUCCIÓ, HABITATGES ACABATS
Badalona (Barcelonès) 404 374 164 158 98 794 66 -32,7 -82,4
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 10 2 12 2 2 18 9 350,0 350,0
Blanes (Selva) 26 2 1 0 0 3 0 - -100,0
Calafell (Baix Penedès) 9 6 3 1 13 23 2 -84,6 -66,7
Cambrils (Baix Camp) 34 87 12 7 39 145 31 -20,5 -64,4
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 49 2 20 10 0 32 21 - 950,0
Castelldefels (Baix Llobregat) 31 11 23 71 6 110 14 133,3 27,3
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 56 3 2 22 1 28 9 800,0 200,0
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 23 54 101 14 48 217 96 100,0 77,8
Esparreguera (Baix Llobregat) 2 0 0 1 1 2 0 -100,0 -
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 50 0 1 1 16 18 2 -87,5 -
Gavà (Baix Llobregat) 107 20 3 3 22 48 17 -22,7 -15,0
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 454 91 13 136 328 560 156 -52,4 88,0
Lloret de Mar (Selva) 24 5 1 0 6 12 36 500,0 620,0
Manlleu (Osona) 9 0 0 12 3 15 0 -100,0 -
Martorell (Baix Llobregat) 1 0 0 0 0 0 0 - -
Masnou, El (Maresme) 33 1 11 58 3 73 1 -66,7 0,0
Molins de Rei (Baix Llobregat) 31 134 0 30 8 172 80 900,0 -40,3
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 4 10 1 0 90 101 27 -70,0 170,0
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 22 0 44 89 22 155 0 -100,0 -
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 26 0 0 1 29 30 3 -89,7 -
Palafrugell (Baix Empordà) 34 8 11 8 4 31 5 25,0 -37,5
Pineda de Mar (Maresme) 6 1 38 25 4 68 2 -50,0 100,0
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 59 188 34 24 8 254 50 525,0 -73,4
Premià de Mar (Maresme) 11 11 0 0 0 11 1 - -90,9
Ripollet (Vallès Occidental) 124 1 1 1 8 21 0 -100,0 -100,0
Rubí (Vallès Occidental) 33 26 23 56 6 111 24 300,0 -7,7
Salou (Tarragonès) 72 3 1 30 3 37 2 -33,3 -33,3
Salt (Gironès) 16 0 0 0 0 0 0 - -
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 106 6 38 40 72 156 30 -58,3 400,0
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 4 1 0 2 1 4 3 200,0 200,0
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 162 80 1 24 34 139 4 -88,2 -95,0
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 469 66 89 89 155 399 231 49,0 250,0
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 16 10 3 3 12 28 16 33,3 60,0
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 85 0 0 14 27 41 132 388,9 -
Sant Pere de Ribes (Garraf) 36 5 3 4 42 54 4 -90,5 -20,0
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 11 1 3 0 3 7 2 -33,3 100,0
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 69 8 0 0 80 88 0 -100,0 -100,0
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès Occidental) 3 0 0 1 37 38 4 -89,2 -
Sitges (Garraf) 144 39 23 62 25 150 44 76,0 12,8
Terrassa (Vallès Occidental) 240 31 30 120 47 229 150 219,1 383,9
Viladecans (Baix Llobregat) 75 3 27 0 41 71 17 -58,5 466,7
Vila-seca (Tarragonès) 1 1 5 0 2 8 1 -50,0 0,0
Vilassar de Mar (Maresme) 37 0 0 0 32 32 0 -100,0 -
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ANNEX. ANÀLISI  TERRITORIAL. COMPRAVENDES HABITATGES NOUS (I)

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

COMARQUES 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral  
(I 21/ IV 20)

Variació anual  
del periode 

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Alt Camp 9 0 0 1 19 20 5 -73,7 -
Alt Empordà 184 59 21 41 29 150 34 17,2 -42,4
Alt Penedès 216 46 54 67 82 249 66 -19,5 43,5
Alt Urgell 17 7 3 2 4 16 9 125,0 28,6
Alta Ribagorça 0 0 0 0 0 0 0 - -
Anoia 192 21 22 24 25 92 23 -8,0 9,5
Bages 522 129 66 103 112 410 141 25,9 9,3
Baix Camp 163 37 34 73 48 192 68 41,7 83,8
Baix Ebre 42 8 4 5 11 28 25 127,3 212,5
Baix Empordà 433 76 57 130 156 419 88 -43,6 15,8
Baix Llobregat 1.325 483 327 448 343 1.601 298 -13,1 -38,3
Baix Penedès 310 82 56 60 95 293 138 45,3 68,3
Barcelonès 2.385 708 468 527 521 2.224 627 20,3 -11,4
Berguedà 19 3 12 24 9 48 5 -44,4 66,7
Cerdanya 85 44 25 9 20 98 43 115,0 -2,3
Conca de Barberà 11 2 1 0 0 3 3 - 50,0
Garraf 268 154 55 78 73 360 71 -2,7 -53,9
Garrigues 7 5 6 2 18 31 2 -88,9 -60,0
Garrotxa 127 39 26 23 51 139 60 17,6 53,8
Gironès 560 135 98 111 134 478 203 51,5 50,4
Maresme 1.064 151 127 110 151 539 300 98,7 98,7
Moianès 55 11 5 18 21 55 19 -9,5 72,7
Montsià 28 10 6 8 9 33 11 22,2 10,0
Noguera 12 2 0 2 5 9 2 -60,0 0,0
Osona 266 90 60 81 77 308 82 6,5 -8,9
Pallars Jussà 0 0 0 0 0 0 0 - -
Pallars Sobirà 4 0 0 0 0 0 0 - -
Pla de l’Estany 94 18 6 10 11 45 11 0,0 -38,9
Pla d’Urgell 35 4 4 9 8 25 11 37,5 175,0
Priorat 5 1 0 3 1 5 4 300,0 300,0
Ribera d’Ebre 12 3 0 2 5 10 5 0,0 66,7
Ripollès 43 7 2 2 1 12 5 400,0 -28,6
Segarra 21 7 4 6 15 32 14 -6,7 100,0
Segrià 560 122 72 92 115 401 193 67,8 58,2
Selva 157 44 16 26 45 131 37 -17,8 -15,9
Solsonès 3 1 0 4 1 6 12 1.100,0 1.100,0
Tarragonès 540 100 56 144 121 421 211 74,4 111,0
Terra Alta 4 1 2 3 4 10 3 -25,0 200,0
Urgell 49 15 9 14 15 53 44 193,3 193,3
Val d’Aran 33 10 4 6 11 31 18 63,6 80,0
Vallès Occidental 1.368 508 294 282 401 1.485 529 31,9 4,1
Vallès Oriental 698 181 152 128 158 619 286 81,0 58,0

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 139 61 32 17 35 145 70 100,0 14,8
Camp de Tarragona 728 140 91 221 189 641 291 54,0 107,9
Comarques Centrals 855 232 142 224 212 810 251 18,4 8,2
Comarques Gironines 1.598 378 226 343 427 1.374 438 2,6 15,9
Metropolità 6.857 2.034 1369 1.501 1.582 6.486 2.049 29,5 0,7
Penedès 979 302 187 229 275 993 297 8,0 -1,7
Ponent 684 155 95 125 176 551 266 51,1 71,6
Terres de l’Ebre 86 22 12 18 29 81 44 51,7 100,0

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 8.374 2.485 1640 1.886 1.971 7.982 2.447 24,2 -1,5
Girona 1.670 410 246 350 441 1.447 455 3,2 11,0
Lleida 758 185 109 143 200 637 331 65,5 78,9
Tarragona 1.124 244 159 299 313 1.015 473 51,1 93,9

CATALUNYA 11.926 3.324 2154 2.678 2.925 11.081 3.706 26,7 11,5
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral       
(I 21 / IV 20)

Variació anual  
del període 

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Valls (Alt Camp) 0 0 0 0 13 13 5 -61,5 -
Figueres (Alt Empordà) 24 8 3 2 6 19 2 -66,7 -75,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 103 15 18 47 55 135 21 -61,8 40,0
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 10 4 2 0 2 8 3 50,0 -25,0
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 76 5 5 12 12 34 4 -66,7 -20,0
Manresa (Bages) 302 58 34 33 36 161 60 66,7 3,4
Reus (Baix Camp) 103 24 20 20 15 79 43 186,7 79,2
Tortosa (Baix Ebre) 14 4 1 1 2 8 5 150,0 25,0
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 23 2 2 2 2 8 9 350,0 350,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 202 27 32 95 57 211 36 -36,8 33,3
El Vendrell (Baix Penedès) 16 3 3 4 2 12 7 250,0 133,3
Barcelona (Barcelonès) 1135 281 179 207 211 878 220 4,3 -21,7
Berga (Berguedà) 7 3 12 17 3 35 3 0,0 0,0
Puigcerdà (Cerdanya) 7 3 9 1 1 14 7 600,0 133,3
Montblanc (Conca de Barberà) 8 2 1 0 0 3 1 - -50,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 60 80 22 30 19 151 21 10,5 -73,8
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 5 1 0 1 1 3 1 0,0 0,0
Olot (Garrotxa) 85 28 20 17 29 94 46 58,6 64,3
Girona (Gironès) 268 75 60 54 62 251 140 125,8 86,7
Mataró (Maresme) 257 30 23 33 29 115 83 186,2 176,7
Moià (Moianès) 20 4 2 11 12 29 7 -41,7 75,0
Amposta (Montsià) 6 4 0 2 1 7 2 100,0 -50,0
Balaguer (La Noguera) 2 1 0 1 2 4 1 -50,0 0,0
Vic (Osona) 110 24 38 41 31 134 36 16,1 50,0
Tremp (Pallars Jussà) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 70 10 3 8 9 30 8 -11,1 -20,0
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 11 3 3 1 3 10 7 133,3 133,3
Falset (Priorat) - - - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 6 1 0 1 0 2 5 - 400,0
Ripoll (Ripollès) 16 0 2 0 0 2 1 - -
Cervera (Segarra) 9 2 2 1 2 7 2 0,0 0,0
Lleida (Segrià) 415 104 54 75 92 325 169 83,7 62,5
Santa Coloma de Farners (La Selva) 11 3 0 3 1 7 1 0,0 -66,7
Solsona (Solsonès) 1 1 0 3 1 5 12 1100,0 1100,0
Tarragona (Tarragonès) 151 15 9 22 45 91 66 46,7 340,0
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 45 13 7 12 9 41 36 300,0 176,9
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 12 7 4 1 8 20 11 37,5 57,1
Sabadell (Vallès Occidental) 363 66 84 78 122 350 217 77,9 228,8
Granollers (Vallès Oriental) 122 23 30 33 18 104 29 61,1 26,1
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral        
(I 21/ IV 20)

Variació anual  
del període

COMPRAVENDES, HABITATGES NOUS
Badalona (Barcelonès) 673 228 160 189 205 782 138 -32,7 -39,5
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 49 7 3 6 14 30 7 -50,0 0,0
Blanes (Selva) 24 9 0 1 2 12 5 150,0 -44,4
Calafell (Baix Penedès) 152 45 38 34 57 174 62 8,8 37,8
Cambrils (Baix Camp) 16 3 8 44 28 83 11 -60,7 266,7
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 23 8 3 9 10 30 5 -50,0 -37,5
Castelldefels (Baix Llobregat) 53 10 2 10 3 25 2 -33,3 -80,0
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 22 3 2 4 0 9 4 - 33,3
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 8 0 0 5 0 5 22 - -
Esparreguera (Baix Llobregat) 0 0 0 0 0 0 0 - -
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 34 6 5 6 9 26 2 -77,8 -66,7
Gavà (Baix Llobregat) 86 62 65 35 19 181 42 121,1 -32,3
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 541 132 115 120 83 450 242 191,6 83,3
Lloret de Mar (Selva) 24 5 4 3 21 33 4 -81,0 -20,0
Manlleu (Osona) 7 2 1 3 0 6 0 - -100,0
Martorell (Baix Llobregat) 6 - 0 0 0 - 0 - -
Masnou, El (Maresme) 136 9 8 6 12 35 38 216,7 322,2
Molins de Rei (Baix Llobregat) 89 13 13 41 58 125 33 -43,1 153,8
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 62 22 3 7 9 41 22 144,4 0,0
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 77 14 8 4 8 34 49 512,5 250,0
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 0 0 0 23 0 23 0 - -
Palafrugell (Baix Empordà) 53 18 3 21 11 53 4 -63,6 -77,8
Pineda de Mar (Maresme) 65 2 0 0 10 12 7 -30,0 250,0
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 46 39 37 107 67 250 7 -89,6 -82,1
Premià de Mar (Maresme) 11 1 3 0 2 6 0 -100,0 -100,0
Ripollet (Vallès Occidental) 23 4 2 6 7 19 5 -28,6 25,0
Rubí (Vallès Occidental) 117 28 32 26 33 119 39 18,2 39,3
Salou (Tarragonès) 93 43 20 14 21 98 29 38,1 -32,6
Salt (Gironès) 79 10 3 8 9 30 14 55,6 40,0
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 13 35 3 9 18 65 22 22,2 -37,1
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 0 0 0 0 1 1 0 -100,0 -
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 159 47 23 32 11 113 33 200,0 -29,8
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 372 274 65 94 132 565 107 -18,9 -60,9
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 5 2 0 32 5 39 5 0,0 150,0
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 63 7 12 10 8 37 12 50,0 71,4
Sant Pere de Ribes (Garraf) 11 21 6 2 4 33 3 -25,0 -85,7
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 53 19 11 15 11 56 9 -18,2 -52,6
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 24 32 11 2 4 49 5 25,0 -84,4
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès Occidental) 73 12 15 11 19 57 33 73,7 175,0
Sitges (Garraf) 177 13 9 35 37 94 29 -21,6 123,1
Terrassa (Vallès Occidental) 195 79 64 37 46 226 51 10,9 -35,4
Viladecans (Baix Llobregat) 88 1 3 5 1 10 1 0,0 0,0
Vila-seca (Tarragonès) 15 0 1 0 0 1 0 - -
Vilassar de Mar (Maresme) 5 0 1 0 0 1 0 - -
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral         
    (I 21/ IV 20)

Variació anual  
del periode

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Alt Camp 198 40 39 29 38 146 40 5,3 0,0
Alt Empordà 2.548 647 329 611 586 2.173 623 6,3 -3,7
Alt Penedès 602 138 103 134 170 545 189 11,2 37,0
Alt Urgell 115 38 19 19 25 101 21 -16,0 -44,7
Alta Ribagorça 56 88 10 9 23 130 43 87,0 -51,1
Anoia 1.065 282 247 210 291 1.030 351 20,6 24,5
Bages 1.303 319 205 251 269 1.044 331 23,0 3,8
Baix Camp 2.524 737 414 494 583 2.228 621 6,5 -15,7
Baix Ebre 792 244 96 167 191 698 237 24,1 -2,9
Baix Empordà 2.400 546 289 486 522 1.843 681 30,5 24,7
Baix Llobregat 6.115 1.497 1.030 1.035 1.327 4.889 1.442 8,7 -3,7
Baix Penedès 1.564 375 207 345 480 1.407 445 -7,3 18,7
Barcelonès 17.155 3.914 2.801 2.814 3.121 12.650 3.915 25,4 0,0
Berguedà 272 93 36 59 79 267 105 32,9 12,9
Cerdanya 319 79 41 46 90 256 104 15,6 31,6
Conca de Barberà 144 31 23 21 29 104 45 55,2 45,2
Garraf 2.025 479 262 401 399 1.541 501 25,6 4,6
Garrigues 89 25 8 17 26 76 27 3,8 8,0
Garrotxa 276 130 38 50 78 296 101 29,5 -22,3
Gironès 1.330 356 171 289 274 1.090 352 28,5 -1,1
Maresme 4.248 863 663 579 707 2.812 876 23,9 1,5
Moianès 109 29 16 26 31 102 34 9,7 17,2
Montsià 833 194 104 192 261 751 255 -2,3 31,4
Noguera 158 38 28 32 45 143 71 57,8 86,8
Osona 1.266 327 143 236 259 965 262 1,2 -19,9
Pallars Jussà 125 35 15 19 37 106 32 -13,5 -8,6
Pallars Sobirà 117 28 21 19 34 102 49 44,1 75,0
Pla de l’Estany 165 44 26 28 78 176 41 -47,4 -6,8
Pla d’Urgell 244 61 21 50 53 185 70 32,1 14,8
Priorat 30 8 4 1 10 23 14 40,0 75,0
Ribera d’Ebre 100 57 20 27 24 128 11 -54,2 -80,7
Ripollès 187 24 18 24 24 90 34 41,7 41,7
Segarra 102 53 5 20 35 113 35 0,0 -34,0
Segrià 1.312 357 206 295 300 1.158 531 77,0 48,7
Selva 1.975 549 381 401 504 1.835 521 3,4 -5,1
Solsonès 96 26 9 23 32 90 16 -50,0 -38,5
Tarragonès 3.514 797 441 627 779 2.644 774 -0,6 -2,9
Terra Alta 49 14 11 9 4 38 5 25,0 -64,3
Urgell 251 82 51 63 57 253 89 56,1 8,5
Val d’Aran 303 73 42 56 57 228 57 0,0 -21,9
Vallès Occidental 8.596 2.141 1.472 1.458 1.712 6.783 2.017 17,8 -5,8
Vallès Oriental 3.352 733 512 480 628 2.353 796 26,8 8,6

ÀMBITS TERRITORIALS FUNCIONALS
Alt Pirineu i Aran 1.035 341 148 168 266 923 306 15,0 -10,3
Camp de Tarragona 6.410 1.613 921 1.172 1.439 5.145 1.494 3,8 -7,4
Comarques Centrals 3.046 797 410 596 675 2.478 754 11,7 -5,4
Comarques Gironines 8.881 2.296 1.252 1.889 2.066 7.503 2.353 13,9 2,5
Metropolità 39.503 9.153 6.480 6.375 7.506 29.514 9.053 20,6 -1,1
Penedès 5.219 1.266 816 1.080 1.324 4.486 1.473 11,3 16,4
Ponent 2.156 616 319 477 516 1.928 823 59,5 33,6
Terres de l’Ebre 1.774 509 231 395 480 1.615 508 5,8 -0,2

DEMARCACIONS TERRITORIALS
Barcelona 46.105 10.807 7.487 7.681 8.986 34.961 10.815 20,4 0,1
Girona 9.152 2.369 1.291 1.931 2.151 7.742 2.446 13,7 3,3
Lleida 3.019 918 440 628 736 2.722 1.056 43,5 15,0
Tarragona 9.748 2.497 1.359 1.912 2.399 8.167 2.447 2,0 -2,0

CATALUNYA 68.024 16.591 10.577 12.152 14.272 53.592 16.764 17,5 1,0
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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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral       
(I 21 / IV 20)

Variació anual  
del període 

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Valls (Alt Camp) 110 28 24 12 24 88 8 -66,7 -71,4
Figueres (Alt Empordà) 423 86 67 63 69 285 98 42,0 14,0
Vilafranca del Penedès (Alt Penedès) 222 50 30 41 38 159 54 42,1 8,0
La Seu d’Urgell (Alt Urgell) 67 22 12 12 12 58 4 -66,7 -81,8
El Pont de Suert (Alta Ribagorça) - - - - - - - - -
Igualada (L’ Anoia) 349 92 80 68 91 331 103 13,2 12,0
Manresa (Bages) 702 139 91 112 115 457 138 20,0 -0,7
Reus (Baix Camp) 1.175 333 177 244 219 973 263 20,1 -21,0
Tortosa (Baix Ebre) 263 77 40 54 67 238 115 71,6 49,4
La Bisbal de l’Empordà (Baix Empordà) 84 40 16 14 13 83 12 -7,7 -70,0
Sant Feliu de Llobregat (Baix Llobregat) 285 48 46 41 53 188 110 107,5 129,2
El Vendrell (Baix Penedès) 725 170 75 175 211 631 180 -14,7 5,9
Barcelona (Barcelonès) 12.275 2.756 2.000 2.024 2.203 8.983 2.903 31,8 5,3
Berga (Berguedà) 101 40 18 25 31 114 43 38,7 7,5
Puigcerdà (Cerdanya) 83 16 10 9 15 50 21 40,0 31,3
Montblanc (Conca de Barberà) 57 6 6 5 7 24 21 200,0 250,0
Vilanova i la Geltrú (Garraf) 788 165 87 169 143 564 156 9,1 -5,5
Les Borges Blanques (Les Garrigues) 26 13 5 8 10 36 11 10,0 -15,4
Olot (Garrotxa) 198 93 24 35 62 214 63 1,6 -32,3
Girona (Gironès) 732 196 106 133 148 583 184 24,3 -6,1
Mataró (Maresme) 1.158 262 216 166 149 793 211 41,6 -19,5
Moià (Moianès) 41 16 10 13 13 52 23 76,9 43,8
Amposta (Montsià) 255 65 38 60 92 255 83 -9,8 27,7
Balaguer (La Noguera) 80 12 16 16 22 66 27 22,7 125,0
Vic (Osona) 394 77 65 66 47 255 65 38,3 -15,6
Tremp (Pallars Jussà) 58 18 8 9 11 46 18 63,6 0,0
Sort (Pallars Sobirà) - - - - - - - - -
Banyoles (Plà de l’Estany) 118 35 16 20 70 141 30 -57,1 -14,3
Mollerussa (Plà de l’Urgell) 158 25 6 29 35 95 43 22,9 72,0
Falset (Priorat) - - - - - - - - -
Móra d’Ebre (Ribera d’Ebre) 43 10 12 14 5 41 5 0,0 -50,0
Ripoll (Ripollès) 59 8 5 5 15 33 5 -66,7 -37,5
Cervera (Segarra) 44 6 1 7 12 26 10 -16,7 66,7
Lleida (Segrià) 954 231 143 213 226 813 388 71,7 68,0
Santa Coloma de Farners (La Selva) 107 34 16 16 24 90 32 33,3 -5,9
Solsona (Solsonès) 58 14 6 12 19 51 8 -57,9 -42,9
Tarragona (Tarragonès) 1.389 347 212 268 315 1.142 345 9,5 -0,6
Gandesa (Terra Alta) - - - - - - - - -
Tàrrega (Urgell) 133 50 34 44 29 157 32 10,3 -36,0
Vielha e Mitjaran (Vall d’Aran) 157 41 12 18 22 93 35 59,1 -14,6
Sabadell (Vallès Occidental) 1.891 381 368 401 462 1.612 449 -2,8 17,8
Granollers (Vallès Oriental) 648 115 95 77 101 388 128 26,7 11,3
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ANNEX. ANÀLISI  TERRITORIAL. COMPRAVENDES HAB.SEGONA MÀ (III)

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 2019 I TRIM 20 II TRIM 20 III TRIM 20 IV TRIM 20 2020 I TRIM 21 Var. Trimestral  
(I 21/ IV 20)

Variació anual  
del periode 

COMPRAVENDES, HABITATGES SEGONA MÀ
Badalona (Barcelonès) 1.578 370 284 259 224 1.137 291 29,9 -21,4
Barberà del Vallès (Vallès Occidental) 374 85 50 78 69 282 59 -14,5 -30,6
Blanes (Selva) 525 151 97 92 121 461 144 19,0 -4,6
Calafell (Baix Penedès) 316 76 51 67 113 307 118 4,4 55,3
Cambrils (Baix Camp) 616 175 125 107 173 580 169 -2,3 -3,4
Castellar del Vallès (Vallès Occidental) 270 74 52 41 42 209 39 -7,1 -47,3
Castelldefels (Baix Llobregat) 619 174 91 91 133 489 95 -28,6 -45,4
Cerdanyola del Vallès (Vallès Occidental) 424 87 61 70 72 290 130 80,6 49,4
Cornellà de Llobregat (Baix Llobregat) 628 159 87 141 103 490 111 7,8 -30,2
Esparraguera (Baix Llobregat) 261 57 51 45 66 219 70 6,1 22,8
Esplugues de Llobbregat (Baix Llobregat) 237 80 31 47 62 220 36 -41,9 -55,0
Gavà (Baix Llobregat) 366 78 51 50 62 241 56 -9,7 -28,2
Hospitalet de Llobregat, L' (Barcelonès) 2.199 558 382 331 406 1.677 465 14,5 -16,7
Lloret de Mar (Selva) 558 137 104 116 110 467 109 -0,9 -20,4
Manlleu (Osona) 196 53 15 38 40 146 38 -5,0 -28,3
Martorell (Baix Llobregat) 238 52 40 63 51 206 38 -25,5 -26,9
Masnou, El (Maresme) 188 44 34 24 29 131 43 48,3 -2,3
Molins de Rei (Baix Llobregat) 173 48 30 16 27 121 51 88,9 6,3
Mollet del Vallès (Vallès Occidental) 359 80 56 49 47 232 84 78,7 5,0
Montcada i Reixac (Vallès Occidental) 277 74 36 55 46 211 68 47,8 -8,1
Olesa de Montserrat (Baix Llobregat) 269 74 53 22 56 205 60 7,1 -18,9
Palafrugell (Baix Empordà) 332 91 37 73 71 272 130 83,1 42,9
Pineda de Mar (Maresme) 310 15 13 19 28 75 24 -14,3 60,0
Prat de Llobregat, El (Baix Llobregat) 447 83 81 54 85 303 102 20,0 22,9
Premià de Mar (Maresme) 281 61 38 23 50 172 35 -30,0 -42,6
Ripollet (Vallès Occidental) 334 157 62 45 50 314 81 62,0 -48,4
Rubí (Vallès Occidental) 696 137 99 98 132 466 195 47,7 42,3
Salou (Tarragonès) 828 164 63 115 126 468 134 6,3 -18,3
Salt (Gironès) 276 93 24 104 49 270 65 32,7 -30,1
Sant Adrià de Besòs (Barcelonès) 215 42 23 40 88 193 61 -30,7 45,2
Sant Andreu de la Barca (Baix Llobregat) 211 38 46 42 51 177 37 -27,5 -2,6
Sant Boi de Llobregat (Baix Llobregat) 413 105 77 65 91 338 75 -17,6 -28,6
Sant Cugat del Vallès (Vallès Occidental) 799 217 93 112 122 544 182 49,2 -16,1
Sant Feliu de Guíxols (Baix Empordà) 324 75 45 76 16 212 96 500,0 28,0
Sant Joan Despí (Baix Llobregat) 171 51 37 30 39 157 63 61,5 23,5
Sant Pere de Ribes (Garraf) 361 101 56 63 64 284 102 59,4 1,0
Sant Vicenç dels Horts (Baix Llobregat) 169 44 32 29 40 145 61 52,5 38,6
Santa Coloma de Grament (Barcelonès) 888 188 112 160 200 660 195 -2,5 3,7
Santa Perpètua de la Mogoda (Vallès 151 31 32 32 33 128 42 27,3 35,5
Sitges (Garraf) 457 105 58 87 81 331 113 39,5 7,6
Terrassa (Vallès Occidental) 2.429 643 431 333 488 1.895 538 10,2 -16,3
Viladecans (Baix Llobregat) 586 132 100 113 147 492 174 18,4 31,8
Vila-seca (Tarragonès) 412 97 58 90 104 349 83 -20,2 -14,4
Vilassar de Mar (Maresme) 190 36 31 24 25 116 44 76,0 22,2
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

 

 
 

  
 Estudio económico de una promoción inmobiliaria. 

 
 Costes financieros de las distintas fuentes de financiación en las 

promociones inmobiliarias: préstamos hipotecarios subrogables, 

descuento de efectos, préstamos y créditos puente, etc. 
 

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

 

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

 
 Análisis económico financiero de los tiempos y costes de una 

promoción inmobiliaria.  

 
 Control financiero de las ventas de una promoción inmobiliaria.  

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

promociones inmobiliarias.  

 
 Identificar todos los costes relacionados con una promoción 

inmobiliaria 
 

 La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 
 Control de gestión de una promoción inmobiliaria. 

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

flow”. 

 
 Control económico de rentabilidad de una promoción inmobiliaria. 

 
 Control financiero para atender pagos de una promoción 

inmobiliaria. 
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 Estudio urbanístico de viabilidad de la promoción 
 

 Trámites y documentación de la promoción inmobiliaria. 
 

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

fases de la promoción inmobiliaria. 
 

 Diferencias entre edificabilidad y aprovechamiento urbanístico.  
 

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

solar?  
 

 La gestión del suelo y su puesta en valor. 
 

 Tasación y valoración del patrimonio inmobiliario. 

 
 Venta de inmuebles en construcción como alternativa de 

financiación para el promotor.  
 

 Gestión de obra  

 
 Responsabilidad del promotor inmobiliario.  

 



 

 

 

 

 
>Para aprender, practicar.        

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

 

Introducción. 
 

 

 
 

 

¿Cómo comenzar a ser un promotor inmobiliario? 

 
La promoción puede considerarse como el motor que impulsa el crecimiento en la 
industria inmobiliaria. Los promotores inmobiliarios adquieren propiedades sobre 

las cuales planean desarrollar sus proyectos inmobiliarios, ya sea con fines 
comerciales o residenciales.  

 
Estas dos amplias categorías abarcan todo, desde locales, oficinas y desarrollo 
industrial hasta viviendas. Las opciones son tan infinitas como su imaginación. 

 
Un aspirante a promotor inmobiliario puede comenzar en muchos campos 

diferentes. Algunos comienzan como agentes inmobiliarios que después de 
comprar y rehabilitar inmuebles logran venderlos. Después de un período de 
tiempo, pueden recaudar el capital necesario para trabajar con un urbanista, 

arquitecto y constructor urbano o regional para promover, construir y 
comercializar un proyecto inmobiliario. 

 
Otros comienzan sus carreras en la construcción, contratando para construir 
viviendas y eventualmente consiguiendo socios como arquitectos y 

administradores de activos financieros que pueden ayudarles a desarrollar sus 
propios proyectos inmobiliarios de mayor tamaño. 

 
Convertirse en un promotor inmobiliario requiere años de experiencia, pero el 
resultado final puede ser, tanto profesional como financieramente, muy 

gratificante.  
 

Tener experiencia en el sector inmobiliario es importante cuando se trata de 
convertirse en un promotor inmobiliario, pero no existe un libro de reglas que 
limite quién puede convertirse en un promotor inmobiliario y no hay un camino 

único para lograr una carrera exitosa en la inversión inmobiliaria.  
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¿Qué hace un promotor inmobiliario? 

 

Antes de comenzar, debe tener una comprensión completa de las 
responsabilidades del trabajo.  

 

¿Necesita mucho capital para comenzar? 

 
Usted necesita capital para iniciar una promoción inmobiliaria, pero no tiene que 

tenerlo usted mismo. La mayoría de los promotores inmobiliarios financian 
proyectos con un préstamo promotor. Si nunca antes ha recibido financiación 

para un proyecto inmobiliario, lo más probable es que necesite preparar un plan 
de negocios para presentar a su banco.   
 

¿Cómo comenzar en el camino del promotor inmobiliario? 

 
Ahora que comprende el papel de un promotor inmobiliario, es hora de hacer su 

primera promoción inmobiliaria. 
 
Paso 1: Seleccione una ubicación 

 
Investigue el área que desea desarrollar y el nicho inmobiliario en el que desea 

encajar. ¿Proyectos residenciales o comerciales? ¿El mercado presenta grandes 
oportunidades para los inversores? ¿Se asociará con otros en un mercado con el 
que está menos familiarizado? Seleccionar una ubicación se trata de 

comprometerse con un nicho, mercado y estrategia tanto como de encontrar un 
buen negocio.  

 
Paso 2: Construya un equipo de confianza 
 

Como promotor inmobiliario trabajará y dependerá de muchas personas 
diferentes. Desde constructores hasta agentes inmobiliarios, abogados, 

arquitectos, fontaneros y albañiles. Verifique las referencias y comunique sus 
expectativas de trabajo. 

 
Paso 3: Encuentre un inversor o gestione la financiación 
 

A menos que tenga capital ahorrado, también necesitará encontrar un inversor 
para financiar su proyecto deseado. Si prefiere obtener un préstamo promotor, 

deberá presentar un argumento sólido a su banco sobre la estabilidad de su plan 
comercial  
 

Paso 4: Fije los plazos. 
 

No es ningún secreto que los proyectos inmobiliarios históricamente luchan por 
cumplir con los plazos. Mantener a todas las personas involucradas en una fecha 
límite es difícil. 
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Paso 5: Corra la voz 
 

Dé a conocer su proyecto y construya una marca para futuros proyectos 
inmobiliarios. 
 

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 se 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. 

 
De todos estos temas se trata, desde una perspectiva práctica y profesional, en 
la guía práctica del promotor inmobiliario. Gestión y viabilidad de una promoción 

inmobiliaria. 
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PRELIMINAR 

El promotor inmobiliario en 22 preguntas y respuestas. 

 
 

 
 

 

1. ¿Quién es el promotor inmobiliario? 

 


