Alicante lleva afios ocupando una posicion muy sdlida dentro del mercado residencial mediterraneo, pero en
el segmento de la obra nueva esa fortaleza se ha vuelto especialmente visible. Basta observar el
comportamiento de la demanda para entenderlo. Hay compradores nacionales que buscan primera vivienda,
familias que desean mejorar espacio y eficiencia, inversores que comparan rentabilidades y un perfil
internacional que sigue viendo la provincia como una combinacion dificil de igualar entre clima, servicios,

conectividad y precio relativo frente a otros puntos de costa.

Cuando se habla de promociones muy demandadas, no siempre se trata de las mas llamativas en publicidad
ni de las que prometen mas extras. En la practica, las promociones de obra nueva en Alicante que mejor
funcionan suelen compartir rasgos bastante concretos: ubicacién bien resuelta, distribucion ldgica,
calidades equilibradas, zonas comunes Utiles de verdad y un precio alineado con el mercado de su
microzona. Ese Ultimo matiz importa mucho. Alicante no es un Unico mercado. No compra igual quien busca
en Playa de San Juan que quien valora una promocion en el entorno de PAU 5, en el centro consolidado, en
San Juan de Alicante, en El Campello, en Mutxamel o en areas mas orientadas a segunda residencia hacia el

sur de la provincia.

Lo interesante es que el comprador actual llega mas informado y también més exigente. Ya no le basta con
una infografia bonita o una memoria de calidades extensa. Quiere saber cuanto sol entra en invierno, cuanto
costard la comunidad, si la terraza es realmente utilizable, si el garaje permite maniobrar con un coche
grande y si el edificio mantendra valor dentro de diez afios. Ahi es donde se separan las promociones que

generan visitas de las promociones que cierran reservas.

Qué tipo de promociones concentran hoy mas interés

En el mercado de obra nueva Alicante, la demanda se reparte en varios perfiles, pero hay una preferencia
clara por promociones que resuelven bien la vida diaria. Durante un tiempo se vendid mucho la idea del
residencial espectacular, casi vacacional, incluso para comprador de uso habitual. Hoy sigue funcionando el
componente aspiracional, por supuesto, pero con mas racionalidad. Una piscina suma, un gimnasio puede
ayudar, una sala social tiene sentido en determinados proyectos, pero lo que termina pesando de verdad es

que la vivienda esté bien planteada.

Las promociones mas buscadas suelen ofrecer pisos de dos y tres dormitorios con terrazas generosas,
plaza de garaje, trastero y una eficiencia energética convincente. También despiertan mucho interés los
aticos y bajos con jardin, aunque ahi el precio sube con rapidez y el publico se estrecha. En zonas de costa
consolidada, la vista abierta o la cercania peatonal real a la playa sigue siendo un motor potentisimo. No
hablo de “cinco minutos” que luego son quince cuesta arriba. Hablo de proximidad verificable, de la que un

comprador comprueba en el movil y recorre andando.

Otro rasgo de las promociones que mejor rotacién tienen es el equilibrio entre estética y mantenimiento. En
Alicante, por clima y exposicion solar, hay compradores que ya preguntan por soluciones constructivas
concretas, por proteccién térmica, por carpinterias de calidad y por materiales que envejezcan bien. Tiene
l6gica. Una fachada muy vistosa puede enamorar en preventa, pero la experiencia ensefia que una
comunidad valora mucho mas un edificio que conserve imagen y prestaciones sin disparar costes de

mantenimiento.

Playa de San Juan y PAU 5, el escaparate mas visible



Si se pregunta qué zonas concentran algunas de las promociones de obra nueva en Alicante mas deseadas,
Playa de San Juan y PAU 5 aparecen enseguida. No por casualidad. Son dreas con una identidad residencial
muy clara, cercanas al mar, con oferta comercial, restauracion, tranvia, colegios y una imagen urbana que

encaja tanto con primera residencia como con compra patrimonial.

PAU 5, en particular, se ha convertido en referencia para un comprador que busca obra nueva relativamente
reciente o promociones en desarrollo con un estandar actual de zonas comunes y urbanizacién. Aqui se
valoran mucho las viviendas con buena terraza y orientacion favorable, mas incluso que algunos metros
interiores mal aprovechados. En una visita comercial se nota enseguida cuando una terraza va a ser un
espacio vivido y cuando es solo una prolongacion testimonial del salén. El comprador de esta zona lo
detecta rapido.

Playa de San Juan, por su parte, mantiene un atractivo muy transversal. Interesa a familias locales, a
profesionales que trabajan entre Alicante y su area metropolitana, a compradores de Madrid y a publico
extranjero con capacidad media y media alta. La demanda no se limita al verano. Eso es importante para
entender por qué ciertas promociones se agotan con velocidad. No se compra solo por ocio, se compra por

proyecto de vida, y eso sostiene el interés incluso en momentos de mayor cautela financiera.

Hay un detalle que a menudo se pasa por alto. En estas zonas, una diferencia pequeia en la implantacion
del edificio cambia mucho el valor percibido. Una promocién puede estar muy cerca del mar, pero si queda
encajonada visualmente o expuesta al ruido de ciertos ejes, pierde parte de la ventaja. Otra algo mas
retirada puede funcionar mejor si gana amplitud, orientacion y tranquilidad. Por eso las promociones mas
obra nueva en Alicante buscadas no son automaticamente las mas proximas a la arena, sino las que

resuelven mejor la experiencia completa.

El centro de Alicante vuelve a entrar en la conversacion

Durante afos, parte de la demanda de obra nueva miré sobre todo a expansiones y areas con grandes
parcelas. Sin embargo, el centro y las zonas urbanas consolidadas de Alicante han recuperado mucho
interés, especialmente entre compradores que priorizan caminar a servicios, trabajo, ocio y vida urbana real.
Aqui la promocidén buscada no compite por jardin comunitario inmenso ni por una gran pradera interior.

Compite por ubicacién, disefio, eficiencia y escasez.

La escasez cuenta mucho en el centro. Hay menos suelo finalista, mds complejidad urbanistica, més coste
de repercusién y, por tanto, menos producto nuevo. Eso convierte algunas promociones en piezas muy
codiciadas, sobre todo cuando ofrecen tipologias poco frecuentes, como viviendas amplias con espacios

exteriores privados, techos altos o rehabilitaciones integrales con estandar contemporaneo.

El comprador de centro suele ser mas selectivo con la distribuciéon y con el aislamiento acustico. Tiene
l6gica. Si se va a renunciar a parte de la amplitud de una urbanizacion periférica, se exige que el confort
interior esté realmente bien resuelto. En visitas de obra o sobre plano, una de las preguntas mas sensatas en
este tipo de promociones es menos estética de lo que parece: como va a sonar la vivienda cuando la ciudad
esté funcionando a pleno ritmo. Cuando la promotora responde con solvencia técnica, se nota.

San Juan de Alicante, El Campello y los municipios que ganan peso

La busqueda de obras nuevas Alicante se ha ampliado geograficamente. Muchos compradores llegan con
una idea inicial muy acotada y terminan abriendo radio hacia municipios limitrofes o muy conectados. San

Juan de Alicante y El Campello son dos casos claros.


https://obranuevaalicante.com/

San Juan de Alicante atrae a quien quiere una vida residencial estable, buenos servicios, cercania a
hospitales, colegios y acceso razonable tanto a la ciudad como a la playa. Las promociones que aqui mejor
funcionan suelen ser menos especulativas en planteamiento y mas familiares. Importan mucho las cocinas
con superficie real de uso, la capacidad de almacenaje, los espacios comunitarios seguros para nifios y la
funcionalidad del conjunto. No es un mercado de puro escaparate. Es un mercado de decisidén bastante

meditada.

El Campello, en cambio, mezcla mas perfiles. Hay comprador de primera residencia, si, pero también mucha
demanda vinculada a segunda vivienda y a uso flexible. La cercania al mar, ciertas vistas y la red de
transporte elevan el atractivo. Aqui hay promociones que se venden por ubicacidn emocional y otras por
puro sentido practico. Las segundas suelen aguantar mejor cuando el entorno financiero aprieta, porque no
dependen tanto del impulso como de una cuenta bien hecha entre precio, gasto y potencial de disfrute o
alquiler.

Mutxamel y otras areas del entorno también han ganado atencién, sobre todo entre quienes necesitan mas
metros por un presupuesto que en primera linea ya no alcanza. Este desplazamiento de la demanda no es
nuevo, pero se ha acelerado porque una parte del comprador prefiere aceptar mas distancia si obtiene
mejor vivienda, mas luz, mejor plaza de garaje y una cuota de comunidad mas razonable.

Qué busca el comprador cuando compara promociones

La mayoria de compradores llega hoy a la caseta de ventas o a la oficina comercial con una lista mental
bastante definida, aunque no siempre la formule igual. Lo interesante es que, cuando se analizan las
decisiones de reserva, aparecen patrones repetidos. Mas alla del marketing, lo que mas se valora suele ser
esto:

1. Buena terraza, no solo como argumento visual, sino como espacio utilizable.

2. Distribucion limpia, con pocos pasillos y estancias bien proporcionadas.

3. Eficiencia energética real, especialmente climatizacion, aislamiento y carpinterias.
4. Garaje y trastero cémodos, sin maniobras imposibles ni superficies engafiosas.

5. Ubicacidn con servicios cercanos y movilidad razonable durante todo el afio.

Conviene detenerse en la distribucion. He visto viviendas sobre plano que parecian muy atractivas hasta
que se median con calma. Dormitorios donde solo cabia una cama justa, cocinas que obligaban a renunciar
a almacenaje o salones condicionados por pilares y pasos. El comprador actual mira mas esos detalles. Y

hace bien. Una memoria de calidades buena no corrige una planta mal pensada.

Con la eficiencia ocurre algo parecido. Ya no se percibe como un extra técnico de poco impacto. En
Alicante, donde el confort térmico es clave muchos meses al afio, el comprador entiende que una vivienda
eficiente no solo reduce consumo, también mejora habitabilidad. Se nota en el uso diario y en el valor de
reventa.

El factor precio, donde se gana o se pierde una promocion

Hablar de las promociones mas buscadas obliga a hablar del precio, pero no solo del precio de salida. En
obra nueva importa tanto el ticket total como la sensaciéon de coherencia entre producto y zona. Una
promocién puede parecer cara en términos absolutos y, sin embargo, vender bien si el comprador percibe

que la diferencia se justifica por ubicacidn, orientacién, calidad constructiva o escasez. Y al revés,



promociones aparentemente competitivas se frenan cuando hay desajuste entre lo que prometen y lo que

entregan.

En Alicante, ese juicio es cada vez mas fino. El comprador compara con segunda mano reformada, con
proyectos cercanos y con municipios vecinos. También valora el calendario de pagos y la capacidad de la
promotora para transmitir seguridad. En fases tempranas de comercializacidn, la confianza pesa muchisimo.
No todo el mundo esta dispuesto a adelantar cantidades importantes si no ve solvencia, trayectoria o una

estructura de garantias muy clara.

Hay otro aspecto relevante. El precio final de una vivienda nueva no termina en la escritura. Hay
compradores que ya incluyen en su analisis el equipamiento posterior de la vivienda, la posible mampara, la
iluminacién, el mobiliario de cocina adicional, los armarios mejorados o incluso el cerramiento de ciertas
terrazas, siempre dentro de lo permitido. Esa mirada integral hace que algunas promociones, aun con PVP

atractivo, pierdan brillo al revelar todos los costes asociados.

Zonas comunes, Si, pero con criterio

Durante una etapa del mercado parecia obligatorio que toda promocidén incorporara un catdlogo amplio de
amenities. En Alicante eso funcioné muy bien, sobre todo en producto destinado a comprador vacacional o

internacional. Pero el mercado madura, y con él madura la pregunta esencial: ¢se van a usar de verdad?

Las promociones mas buscadas no son necesariamente las que mas elementos comunitarios acumulan, sino
las que incorporan los adecuados para su publico. En una urbanizacion de perfil familiar, una piscina
cuidada, espacio infantil y zonas ajardinadas pueden tener mucho sentido. En producto mas urbano, una
sala comunitaria sobria o una pequefia zona fitness puede bastar. Lo que genera rechazo es pagar

comunidad alta por instalaciones infrautilizadas o dificiles de mantener.

Esa evaluacién estd siendo cada vez mas habitual entre compradores experimentados. Lo he visto en visitas
donde, tras la ilusidn inicial por una larga lista de espacios comunes, la conversacion giraba rapido hacia una
pregunta mucho mas practica: cuanto va a costar sostener todo esto dentro de cinco afios. Es una buena
pregunta y, de hecho, una de las que mejor filtra promociones de valor real frente a las de presentacion

espectacular.

El comprador internacional y su peso en Alicante

No se puede entender del todo el tirdn de la obra nueva Alicante sin tener en cuenta al comprador
extranjero. Aungue su presencia varia por zona, presupuesto y momento econdémico, sigue siendo decisiva
en buena parte de la provincia y relevante en la capital y su entorno. Busca sol, conectividad aérea,
seguridad juridica, servicios y una vivienda facil de mantener. En muchas promociones, especialmente cerca

de costa, este perfil sostiene ritmos de comercializacién muy sdlidos.

Ahora bien, su criterio tampoco es uniforme. Hay un comprador internacional de segunda residencia, muy
orientado a terraza, vistas y ocio, y hay otro, cada vez mas visible, que piensa en estancias largas o incluso
en cambio de residencia parcial. Este Ultimo se fija mucho en supermercados, asistencia sanitaria,

conectividad digital, insonorizacién y funcionamiento real del barrio fuera de temporada alta.

Ese cambio ha beneficiado a promociones menos turisticas en apariencia, pero mejor integradas en
entornos urbanos vivos todo el afio. También ha reforzado la importancia de la reputacién del promotor y de
la calidad de la informacion comercial. EI comprador que adquiere desde fuera necesita transparencia



radical. Planos legibles, memoria comprensible, cronograma creible y una explicacién honesta de lo que ve

desde la terraza hoy y de lo que podria construirse delante mafana, si el planeamiento lo permite.

Donde suelen equivocarse los compradores al elegir obra nueva

Comprar obra nueva tiene ventajas evidentes, pero también algunos errores tipicos que se repiten. En
Alicante aparecen con frecuencia porque la emocion del entorno, el clima y la imagen del proyecto pueden
acelerar decisiones. Las precauciones mas Utiles suelen ser estas:

1. Confundir cercania al mar con buena ubicacién residencial en todo el afio.

2. Dar por hecha una vista futura sin revisar el desarrollo urbanistico del entorno.
3. Fijarse mas en la zona comun que en la planta concreta de la vivienda.

4. No calcular el coste real total, incluyendo extras, impuestos y equipamiento.

5. Suponer que todas las promociones nuevas ofrecen la misma calidad constructiva.

El tercer punto merece especial atencion. En una misma promocion puede haber diferencias importantes
entre plantas, orientaciones, bloques y niveles de privacidad. Dos viviendas con metros parecidos pueden
ofrecer una experiencia radicalmente distinta. Una recibe sol amable por la mafiana y queda protegida en las
horas mas duras del verano. Otra, en cambio, sufre una exposicion menos cémoda o una relacién visual

poco afortunada con edificios cercanos. No es un detalle menor. Es parte central del valor.

También conviene insistir en revisar el entorno futuro. Alicante y su area tienen zonas en desarrollo donde
una parcela vacia no es una garantia de apertura permanente. A veces el atractivo actual de una vivienda se
apoya en una sensacion de amplitud provisional. El comprador prudente pregunta, contrasta y entiende qué

puede pasar alrededor en los proximos afios.

Por qué ciertas promociones vuelan y otras se ralentizan

La velocidad de venta en obra nueva rara vez depende de un Unico factor. Cuando una promocion se agota
deprisa suele haber una combinacién bien afinada: lanzamiento en buen momento, producto comprensible,
ubicacion clara, precio sensato y equipo comercial capaz de resolver dudas sin rodeos. Parece obvio, pero

no siempre ocurre.

En Alicante, ademas, funciona especialmente bien la promocién que sabe leer su zona sin intentar parecer
otra cosa. Un proyecto familiar en un entorno de residencia habitual no necesita venderse como resort. Una



promocién de segunda residencia cerca de playa no tiene por qué competir con el discurso del centro

urbano. Cuando el producto y el relato comercial encajan, la demanda responde mejor.

También influye el tamafio de la promocién. Las promociones medianas o contenidas, con nimero limitado
de viviendas y buena definicién de tipologias, a menudo generan una sensacion de oportunidad mas clara.
El comprador percibe escasez. En desarrollos muy grandes, en cambio, puede aparecer la idea de que

siempre habrd otra unidad similar disponible y eso enfria la urgencia.

Lo que probablemente seguira marcando el mercado

Mirando hacia delante, es razonable pensar que las promociones mas buscadas en Alicante seguiran siendo
las que combinen ubicacidn, eficiencia y uso real. No necesariamente las mas lujosas, si las mejor pensadas.
El comprador se ha sofisticado. Compara mas, pregunta mejor y tolera menos las incongruencias entre

folleto y realidad.

Eso beneficia a la buena obra nueva. A la que estd bien orientada, bien ventilada, bien aislada y bien
ubicada. A la que no esconde una mala planta detrds de un render atractivo. A la que entiende que una
terraza en Alicante no es adorno, sino parte esencial de la vivienda. A la que ofrece zonas comunes que
suman sin hipotecar la comunidad. Y a la que se inserta en un barrio o entorno donde la vida cotidiana tiene

sentido mas alla del verano.

Por eso, cuando se habla de las promociones de obra nueva en Alicante mds buscadas por los
compradores, la respuesta no es solo una lista de nombres o zonas de moda. Es una forma de entender qué
valora de verdad quien compra hoy. Busca calidad, si, pero calidad concreta. Busca ubicacién, si, pero
ubicacion vivible. Busca disefo, si, pero disefio util. Y sobre todo busca una vivienda que, pasado el

entusiasmo de la visita, siga teniendo légica cuando empiece la vida real dentro de ella.



