Alicante lleva afios en el radar del comprador residencial, pero en el segmento de la vivienda de estreno el
interés se ha intensificado de forma muy visible. No se trata solo de una cuestién climatica, aunque el clima
siga siendo una de las puertas de entrada. Lo que esta ocurriendo con la Obra nueva Alicante responde a
una combinacion bastante mas compleja: mejora del producto, demanda embalsada tras afos de oferta
limitada, auge del teletrabajo, presion sobre el alquiler, infraestructuras consolidadas y una percepcion de

valor que, comparada con otros mercados mediterraneos, sigue resultando competitiva.

Quien recorre promociones recientes en Alicante capital, Playa de San Juan, San Juan de Alicante,
Mutxamel, EI Campello, Finestrat o algunas zonas de la Vega Baja percibe una evolucion clara frente a la
vivienda construida hace dos o tres décadas. Han cambiado las distribuciones, la eficiencia energética, los
espacios comunes vy, sobre todo, el perfil del comprador al que se dirigen. Ya no se comercializa Unicamente
un apartamento para verano. En muchas promociones se vende una forma de vivir todo el afio, con terrazas
usables, mejor aislamiento, plazas de garaje, trasteros, piscinas comunitarias, zonas de coworking y

soluciones que responden a una demanda mucho mas exigente.

Un mercado que ha madurado sin perder atractivo

Alicante no es un descubrimiento reciente. El comprador nacional la conoce bien desde hace décadas y el
internacional, especialmente el europeo, lleva tiempo comprando en la provincia. Lo novedoso es que el
producto se ha afinado y la demanda se ha diversificado.

Hace unos afos, buena parte del comprador extranjero que llegaba a la costa alicantina buscaba una
segunda residencia sencilla, cerca de la playa y con costes de mantenimiento razonables. Hoy ese perfil
sigue existiendo, pero convive con otro muy distinto: parejas que teletrabajan varios meses al afo, jubilados
activos que quieren pasar largas temporadas, familias que buscan mudarse de forma permanente y
pequefos inversores que analizan la rentabilidad con bastante detalle. Del lado nacional, ademas del
comprador local, hay mucha demanda procedente de Madrid, Pais Vasco, Castilla y Ledn o Aragdn, atraida
por la calidad de vida y por unos precios que, aunque han subido, continlan por debajo de otros enclaves

costeros de referencia.

Esa mezcla de perfiles da solidez al mercado. Cuando una zona depende en exceso de un solo tipo de
cliente, sufre mds en los cambios de ciclo. En Alicante, la demanda estd mds repartida. No significa que sea
inmune a las subidas de tipos, al encarecimiento de la construccidn o a la prudencia bancaria, pero si que

cuenta con varios motores a la vez.

El clima vende, pero no explica todo

Seria ingenuo restarle importancia al tiempo. Alicante ofrece un nimero muy alto de dias de sol al afio,
inviernos suaves y una vida exterior que, para quien llega del norte de Europa o incluso de ciudades
interiores espafolas, cambia la rutina diaria. La terraza deja de ser un extra decorativo y pasa a ser una
estancia real de la vivienda. La piscina se utiliza mas meses. Caminar junto al mar o comer fuera en enero no

se vive como un lujo puntual, sino como parte de la normalidad.

Ahora bien, el clima por si solo no explica por qué las obras nuevas alicante estan captando tanta atencion.
Otras zonas del Mediterrdneo también disfrutan de buen tiempo, pero no siempre ofrecen la misma
combinacion entre acceso, servicios y precio. Alicante juega bien esa baza porque afiade conectividad y una

base urbana sdlida. El aeropuerto de Alicante-Elche Miguel Hernandez mantiene una operativa muy



relevante con mercados internacionales, la conexion por AVE acerca Madrid y la provincia cuenta con
hospitales, universidades, colegios internacionales, centros comerciales y una red de servicios que hace

viable vivir todo el afio.

Para un comprador extranjero que no quiere aislarse, o para una familia espafola que no busca Unicamente
una casa vacacional, ese detalle pesa mucho. Una vivienda junto al mar gana atractivo si estd a una
distancia razonable de un aeropuerto con rutas frecuentes, de un hospital de referencia o de un buen

colegio. En la practica, eso reduce la sensacién de riesgo asociada a la compra.

La obra nueva responde mejor a lo que pide el comprador actual

Hay una razén muy concreta por la que la vivienda nueva esta captando tantas operaciones: evita problemas
frecuentes de la segunda mano y encaja mejor con el estandar de vida contemporaneo. Quien ha visitado
vivienda usada en la costa conoce bien ciertos obstaculos: instalaciones antiguas, comunidades con
derramas pendientes, edificios sin aislamiento adecuado, distribuciones poco aprovechables, cocinas
pequefias o bafios desfasados. Reformar puede ser una buena opcidn, pero no siempre compensa,

especialmente cuando la mano de obra y los materiales se encarecen.

La obra nueva ofrece otra ecuacion. El comprador sabe, con mds o menos matices segun la promotora, lo
que compra desde el inicio. Puede revisar memoria de calidades, planos, orientacién, consumos energéticos
estimados y calendario de entrega. Ademas, en muchas promociones se cuida mas el disefio de zonas
comunes, la entrada de luz natural y la integracion entre salén, cocina y terraza, algo muy valorado por el

comprador internacional y por el nacional que busca una vivienda mas flexible.

En visitas comerciales es habitual escuchar preguntas que antes apenas aparecian: qué certificacion
energética tiene el edificio, si habra preinstalacion de carga para coche eléctrico, como estd resuelto el
aislamiento acustico, qué cuota comunitaria se prevé, si la aerotermia estd incluida o si se ha pensado un
espacio para teletrabajar. Eso revela hasta qué punto ha cambiado la demanda. No se compra solo
ubicacién, se compra funcionalidad.

El diferencial de precio frente a otros destinos sigue contando

Hablar de precios en inmobiliario exige prudencia, porque las diferencias entre microzonas son enormes. No
cuesta lo mismo una primera linea muy consolidada, una promocién en el centro de Alicante, una
urbanizacién en expansion o un municipio con menor presion internacional. Aun asi, incluso con el repunte
de los ultimos afios, Alicante mantiene una percepcién de valor favorable si se compara con enclaves de la
Costa del Sol, Baleares o ciertas capitales europeas donde el acceso a vivienda de calidad resulta bastante
mas costoso.

Para el comprador nacional, eso se traduce en la posibilidad de aspirar a una vivienda nueva con terraza,
garaje y zonas comunes por un importe que en otras plazas apenas alcanzaria para una vivienda usada o de
menor tamafio. Para el internacional, especialmente el procedente del norte de Europa, la comparacion con
su mercado de origen a menudo resulta todavia mas ventajosa. Muchos compradores escandinavos,
neerlandeses, belgas, alemanes o britanicos no solo comparan metros cuadrados. Comparan luz, costes de
comunidad, impuestos locales, gasto energético y calidad de vida.

En operaciones reales se ve con claridad. Un comprador madrilefio que vende una vivienda mediana en un
barrio consolidado puede acceder en Alicante a una promocidon de mayor superficie util, con mejores
exteriores y menor presién cotidiana. Un comprador belga o neerlandés, acostumbrado a inviernos largos y

a precios residenciales elevados, percibe valor incluso cuando el precio local ha subido.



La rentabilidad no es el Unico motor, pero si un apoyo importante

No todos los compradores buscan inversion, aunque una parte relevante analiza la compra con mentalidad
patrimonial. Alicante ofrece varios escenarios que sostienen esa vision. Por un lado, existe una demanda
estructural de alquiler residencial en determinadas areas urbanas y universitarias. Por otro, las zonas
costeras con fuerte atractivo internacional mantienen un interés notable en alquiler de temporada vy
estancias prolongadas, siempre dentro del marco regulatorio aplicable y con un estudio serio de costes,
licencias y gestion.

Conviene no idealizar la rentabilidad. La vivienda nueva suele entrar al mercado con un precio mas alto por
metro cuadrado que la usada, y eso comprime algo el retorno inicial si se compara Unicamente la renta
anual. Sin embargo, en muchos casos compensa por menores incidencias, mejor eficiencia energética,
mayor liquidez futura y un perfil de inquilino dispuesto a pagar mas por calidad y servicios. También hay que
considerar el coste emocional y econdmico de una reforma mal calculada en vivienda antigua, que puede

evaporar cualquier ventaja de entrada.

He visto mas de una operacién en la que el comprador empezd buscando “algo barato para reformar” y
termindé optando por una promocién nueva al comprobar que entre proyecto, licencias, obra, mobiliario,
suministros y tiempo perdido la diferencia final no era tan grande. Ese cambio de criterio se da con

frecuencia cuando el comprador vive fuera o no puede supervisar trabajos de reforma de manera constante.

Qué ven los compradores nacionales

El comprador espafiol no llega a Alicante con una sola motivaciéon. Hay quien busca segunda residencia,
quien quiere mudarse, quien protege ahorro y quien compra para hijos que estudiaradn o trabajaran en la

provincia. Pero si se repiten varios patrones.

Primero, la facilidad de uso. Una vivienda nueva permite entrar a vivir sin obras, algo especialmente
apreciado por familias con poco tiempo. Segundo, el control de gasto. La eficiencia energética importa cada
vez mas, sobre todo tras el encarecimiento de la electricidad. Tercero, la calidad de vida. Alicante ofrece
mar, servicios, gastronomia, vida urbana suficiente y un coste diario que sigue siendo, en muchos casos,

mas amable que en grandes capitales.

En compradores procedentes de Madrid o del norte peninsular se aprecia ademds una busqueda de

equilibrio. No siempre quieren una casa aislada y lejana, con mucho mantenimiento. Suelen preferir



promociones bien conectadas, con seguridad, piscina, garaje y una comunidad ordenada. La obra nueva

encaja muy bien en esa preferencia porque reduce imprevistos y simplifica la gestion.

Qué atrae al comprador internacional

El comprador internacional suele prestar atencidon a aspectos muy concretos. Le importa el clima, si, pero
también la accesibilidad aérea, la seguridad juridica, el funcionamiento de la comunidad de propietarios, la
facilidad para abrir una cuenta bancaria, la existencia de asesoramiento fiscal, el idioma durante el proceso

de compra y la previsibilidad del producto.

En ese terreno, obra nueva en Alicante la promocioén de vivienda nueva parte con ventaja. La compraventa
sobre plano o en fase avanzada, bien documentada y respaldada por promotoras solventes, ofrece una
sensacion de orden que tranquiliza. El cliente extranjero valora mucho recibir planos claros, memoria de
calidades comprensible, plazos de pago estructurados y acompafiamiento notarial sin sobresaltos. De
hecho, una parte de las ventas internacionales se gana por confianza y claridad mas que por precio puro.

También influye un matiz cultural. En algunos mercados europeos existe una fuerte preferencia por edificios
bien aislados, ascensores amplios, plazas de garaje comodas y urbanizaciones que no transmitan
improvisacion. Alicante ha mejorado mucho ahi. Las promociones recientes entienden mejor esa sensibilidad

y la incorporan al producto final.

Las zonas que concentran interés no responden a un unico mapa

Alicante funciona como un mosaico. No compra lo mismo quien busca vivir todo el afio que quien quiere
segunda residencia o inversién. Alicante capital interesa por servicios, vida urbana y comunicaciones. Playa
de San Juan y su entorno resultan muy atractivos para compradores que buscan playa y residencia estable.
El Campello combina mar y un ritmo algo mas relajado. Finestrat ha captado muchisimo interés por su oferta
nueva y por la proximidad a Benidorm y servicios. En la Vega Baja, municipios con tradicién internacional

siguen siendo muy competitivos para comprador extranjero.

Ese reparto geografico tiene una consecuencia importante: no existe una sola "obra nueva alicante”, sino
varias realidades de mercado. Una promocidn en el centro de la ciudad no compite con otra orientada al
comprador vacacional a veinte minutos de la costa. Tampoco se comportan igual las zonas con suelo mas
escaso que aquellas donde todavia hay margen de desarrollo. Por eso conviene desconfiar de analisis

demasiado genéricos.

Lo que suele inclinar la balanza en una promocion

Cuando una promociéon funciona especialmente bien, casi nunca es por un Unico factor. Normalmente

confluyen varios aciertos a la vez:

1. Buena ubicacién real, no solo comercial, con servicios y conexiones utilizables todo el afio.
2. Tipologias bien pensadas, con terrazas amplias y distribuciones sin metros desperdiciados.
3. Precio coherente para su segmento, incluso si no es el mas barato del mercado.

4. Promotora solvente, documentacién clara y equipo comercial que transmite confianza.

5. Gastos comunitarios razonables en relacion con las zonas comunes ofrecidas.

Ese Ultimo punto merece atencion. En algunos desarrollos muy ambiciosos, las zonas comunes son un gran

reclamo en plano, pero luego generan cuotas elevadas que no encajan con todos los perfiles. El comprador


https://obranuevaalicante.com/

experimentado pregunta pronto por ese detalle. Una piscina, gimnasio, coworking o conserjeria pueden

aportar valor, pero también condicionan el coste mensual.

El papel del teletrabajo y de las estancias largas

Desde 2020, muchos compradores replantearon su relacién con la vivienda. Alicante se beneficid de esa
revision. Personas que antes venian diez dias en verano comenzaron a pasar uno, dos o tres meses. O
directamente se preguntaron si tenia sentido seguir atadas a una ciudad cara y gris cuando su trabajo

permitia mas flexibilidad.

Eso cambid la demanda. Se buscan viviendas donde sea cémodo pasar tiempo real, no solo dormir después
de la playa. Por eso funcionan mejor las promociones con buenos cerramientos, espacio de
almacenamiento, cocinas integradas pero practicas, terrazas generosas y, a ser posible, una estancia o
rincon apto para trabajar. Esta es una diferencia decisiva respecto al parque residencial mas antiguo, que
muchas veces fue concebido para un uso vacacional mucho mas basico.

No todo son ventajas, y conviene decirlo claro

El atractivo de la obra nueva no elimina los riesgos ni las incomodidades. Comprar sobre plano exige
paciencia y una buena revisidn documental. Los plazos pueden alargarse. Las calidades deben entenderse
bien, porque no todo lo que parece premium en folleto lo es en la ejecucion. Ademas, la subida de precios

ha reducido parte del margen de oportunidad que existia hace unos afios.

También hay zonas donde la oferta nueva escasea o donde el suelo finalista presiona el precio al alza. Y no
toda promocidn estd igual de bien resuelta. A veces se prima el nimero de unidades sobre el confort real.
Otras veces la terraza es excelente, pero el interior resulta justo. En ciertos desarrollos periféricos, el precio

parece competitivo hasta que se valora la dependencia total del coche.

Por experiencia, las decisiones mas acertadas aparecen cuando el comprador hace una lectura completa del
activo y no se deja llevar solo por la recreacion 3D o por el sol de la visita. Conviene contrastar orientacion,
viento, ruidos, accesos, servicios en invierno y cuotas futuras. Ese analisis sereno no enfria la compra, la

mejora.

Por qué la demanda internacional seguira mirando a Alicante

Mientras Alicante mantenga conectividad, clima, servicios y una oferta nueva razonablemente alineada con
lo que pide el comprador europeo, el interés exterior seguird presente. Puede cambiar la intensidad segun el
ciclo econdémico, el tipo de cambio o la fiscalidad en los paises de origen, pero la base de atractivo es sélida.

Hay un factor adicional que rara vez se menciona lo suficiente: Alicante es facil de entender. Para un
comprador extranjero, eso tiene mucho valor. La ciudad y gran parte de la provincia ofrecen una mezcla
bastante equilibrada de tamafio, servicios, ocio, costa y vida cotidiana. No abruma como una gran metrépoli
ni se siente limitada como un destino puramente estacional. Esa facilidad de uso, que se percibe nada mas

pasar unas semanas alli, explica muchas decisiones de compra.

Una plaza donde el producto importa tanto como el lugar

Durante afios, en la costa espafiola se repitio la idea de que la ubicacién lo era todo. Sigue siendo esencial,
pero hoy el producto pesa mucho mas que antes. En Alicante se estd viendo con nitidez. Dos promociones



situadas a distancias similares del mar pueden comportarse de manera muy distinta segin su disefio, sus

gastos, su eficiencia o la reputacién de quien promueve.

Esa profesionalizaciéon del producto favorece al mercado. Atrae a compradores mas informados, eleva el
estandar y genera operaciones menos impulsivas. La Obra nueva Alicante gusta porque ofrece una
respuesta bastante precisa a lo que buscan tanto el comprador nacional como el internacional: comodidad,
previsibilidad, calidad de vida y una sensacién de valor que, en un contexto inmobiliario cada vez mas

exigente, no resulta facil encontrar.

Por eso el interés no parece coyuntural. No nace de una moda breve ni de una campafa bien disefiada. Nace
de algo mas profundo: Alicante ha conseguido reunir clima, infraestructura, demanda diversa y una oferta
de vivienda nueva mejor adaptada a la vida actual. Y cuando un mercado logra esa combinacién, deja de
atraer por impulso y empieza a hacerlo por conviccion.



