Comprar una vivienda sobre plano o recién terminada en la provincia de Alicante puede ser una gran
decision, o una fuente de problemas que se arrastran durante aflos. He visto ambas caras. La diferencia rara
vez estd en un detalle llamativo, como una piscina en la azotea o una cocina con acabados atractivos en el
piso piloto. Suele estar en lo menos vistoso: la ubicacién real, la calidad del proyecto, la solvencia del

promotor, la letra pequeia de la memoria de calidades y la Iégica de precios de la zona.

El mercado de obra nueva Alicante lleva tiempo atrayendo perfiles muy distintos. Estad quien busca primera
residencia porque trabaja en la ciudad o en su drea metropolitana. También quien compra como segunda
vivienda cerca del mar. Y, cada vez mas, inversores pequeiios que comparan rentabilidades entre alquiler
tradicional, alquiler de temporada o simple revalorizacién a medio plazo. Esa mezcla de demanda ha
impulsado muchos proyectos, pero también ha hecho que el comprador tenga que afinar mas. No todo lo

que se vende rapido es una buena oportunidad, ni toda promocidn discreta es un chollo oculto.

Una buena oportunidad no es solo comprar barato. De hecho, a veces lo barato sale caro, especialmente si
la promocién estd mal planteada, el entorno no acompafia o el precio de salida oculta futuras dificultades
para revender. La mejor compra suele ser la que combina tres cosas: un precio coherente para su ubicacién
y producto, una vivienda que funcione bien en el dia a dia y un activo que conserve interés dentro de cinco o
diez afos.

La primera criba, separar lo atractivo de lo realmente valioso

En Alicante hay promociones que seducen a primera vista. Render espectaculares, zonas comunes de estilo
resort, terrazas amplias, gimnasio, coworking, soldrium. Todo eso puede sumar, claro. Pero conviene hacer

una pausa y preguntarse algo muy sencillo: ¢si le quitamos el marketing, el activo sigue siendo bueno?

He acompafiado a compradores que se enamoraron de una promocién por la urbanizacion vy, al visitar la
zona con calma, descubrieron que el acceso peatonal era incémodo, el trdfico muy intenso o los servicios
bédsicos estaban mdas lejos de lo que parecia en el plano comercial. También he visto promociones mas
sobrias, sin grandes alardes, ubicadas en calles con mejor salida, mejor orientaciéon y una distribucion

interior mucho mas sensata. A largo plazo, eso pesa mas.

En obras nuevas Alicante, el valor real suele sostenerse en cinco pilares: ubicacion, orientacion, distribucién,
calidades y reputacion del promotor. Si una promocion falla de forma clara en dos de ellos, ya no hablamos

de oportunidad, sino de apuesta arriesgada.

La ubicacion no se mide solo por la distancia al mar

En Alicante provincia, el mar vende. Y con razén. Pero reducir toda la valoracion a “esta a diez minutos de la
playa” es simplificar demasiado. Hay zonas donde esa cercania no compensa una mala conexién con

servicios, una saturacion estacional o una oferta excesiva de producto parecido.

Una buena ubicacién depende del uso que vaya a tener la vivienda. Si es residencia habitual, importa mucho
la movilidad diaria, la proximidad a colegios, centros de salud, supermercados y acceso a vias principales. Si
es segunda residencia, pesan mas el entorno, la tranquilidad fuera de temporada vy la facilidad para cerrar y
mantener la vivienda cuando no se usa. Si la compra tiene componente inversor, interesa analizar la

profundidad de la demanda, no solo en agosto, sino el resto del afio.



En la ciudad de Alicante, por ejemplo, no es lo mismo una promocién en una zona consolidada con poco
suelo disponible, donde la escasez sostiene precios, que una en un area en expansion donde aun queda
mucha oferta futura. En términos de revalorizacion, la primera suele ofrecer mas estabilidad. La segunda
puede dar recorrido, pero también mas competencia cuando llegue el momento de vender.

Algo parecido ocurre en municipios costeros. Hay enclaves donde la obra nueva Alicante se comporta como
producto casi internacional, con compradores nacionales y extranjeros compitiendo por pocas unidades
bien ubicadas. En otras zonas, el mercado depende mucho mdas del comprador local o de segunda

residencia nacional, y ahi la elasticidad del precio cambia bastante.

El precio correcto casi nunca es el mas bajo del escaparate

Cuando se habla de oportunidad, enseguida aparece la obsesion por el descuento. Es normal. Pero conviene
distinguir entre precio bajo y precio bien ajustado. Una vivienda puede estar por debajo de otras similares
porgue tiene una peor orientacién, un bajo con poca privacidad, una terraza menos aprovechable o una
distribucion penalizada por metros de pasillo. Y puede seguir siendo buena compra si esa diferencia de
precio compensa de verdad el inconveniente. El problema aparece cuando el comprador paga casi lo mismo

que por una unidad claramente mejor dentro de la misma promocion.

En una promocidn de costa, por ejemplo, una tercera planta orientada al este con terraza abierta suele tener
un comportamiento comercial mucho mas sélido que una planta baja encajonada mirando a una calle de
transito. Si la diferencia son 15.000 o 20.000 euros sobre una compra de varios cientos de miles, muchas
veces merece la pena estirarse. Si la diferencia es desproporcionada, quiza la oportunidad esté en la unidad

menos demandada, pero solo si se compra sabiendo por qué vale menos y como afectara eso a futuro.

He visto errores frecuentes aqui. Uno de los mas comunes es dejarse impresionar por el precio “desde” del
anuncio. Ese precio suele corresponder a la unidad menos atractiva, y sirve como gancho comercial. La

oportunidad real se detecta comparando dentro de la propia promocién, no solo frente a otras promociones.

CAmo leer una promocion mas alla del dossier comercial

La mayoria de folletos venden sensaciones. Luz, disefio, mar, bienestar, exclusividad. Todo muy limpio, todo
muy verde, todo muy amplio. El papel lo aguanta casi todo. La informacidn util estd en otros documentos vy,

sobre todo, en las preguntas que uno hace.




Hay sefiales que suelen ayudar mucho a detectar si el proyecto esta bien pensado o solo bien presentado:

e Una memoria de calidades concreta, sin adjetivos vacios y con marcas o prestaciones equivalentes

claras.
e Planos acotados donde se entienden las superficies Utiles, no solo la superficie construida.
e Informacidn transparente sobre garajes, trasteros, instalaciones y consumos energéticos.

e Urbanizacién dimensionada de forma razonable, sin prometer servicios costosos de mantener para una

comunidad pequeia.

e Respuestas coherentes del comercial cuando se pregunta por plazos, licencias, modificaciones y gastos
posteriores.

La memoria de calidades merece una lectura lenta. Cuando un documento dice "acabados de primera
calidad” no estd diciendo nada. Interesa saber tipo de carpinteria exterior, prestaciones térmicas y
acusticas, sistema de climatizacion, produccién de agua caliente, marcas de griferia o sanitarios, material
del pavimento y soluciones de sombreado. En Alicante, el control solar y la ventilacién importan mucho mas
de lo que muchos compradores creen. Una vivienda muy luminosa puede volverse incomoda y cara de

climatizar si estd mal resuelta.

También conviene fijarse en la relaciéon entre metros construidos y metros Utiles. Dos viviendas anunciadas
con una superficie parecida pueden ofrecer sensaciones muy distintas al habitarlas. Hay promociones
donde la circulacién interior estd mal aprovechada, con pasillos largos o salones estrechos que en el plano

parecen mayores de lo que realmente se sienten.

El promotor importa mas de lo que parece

En el mercado de obras nuevas alicante, el promotor no es un detalle secundario. Marca la seriedad del
proceso, la capacidad de respuesta durante la obra y, a menudo, la calidad final de entrega. No hace falta
gue sea una gran marca nacional para inspirar confianza, pero si debe poder demostrar trayectoria,

cumplimiento y estructura suficiente.

Aqui conviene hacer un pequeiio trabajo de campo. Ver promociones anteriores, pasear por ellas si es
posible, preguntar a propietarios o buscar como envejecieron las zonas comunes después de unos afios. La
calidad no se mide solo el dia de la entrega. Se mide cuando han pasado dos o tres veranos, cuando las
carpinterias han trabajado, cuando la comunidad ha empezado a mantener piscina, jardines e instalaciones
técnicas.

He conocido promociones que brillaban el primer dia y mostraban carencias muy pronto: humedades en
zonas comunes, ascensores con incidencias repetidas, cerramientos poco eficientes, acabados endebles.
También he visto lo contrario, edificios discretos en marketing que con el tiempo confirmaron muy buena

construccion y una comunidad facil de sostener.

Otro aspecto clave es cémo gestiona el promotor las incidencias y los cambios. En compra sobre plano, es
habitual que surjan dudas, ajustes o peticiones. La diferencia entre una empresa seria y otra improvisada se

nota ahi. Si desde el principio cuesta obtener respuestas claras por escrito, conviene tomar nota.

Lo que no se ve, pero condiciona la rentabilidad y la calidad de vida

Hay compradores que centran toda la atencion en la vivienda y apenas miran el edificio. Es un error. En

promocidén nueva, las decisiones comunes condicionan mucho los gastos futuros y el uso real del inmueble.



Un ejemplo muy concreto: las zonas comunes exuberantes. Jardines amplios, varias piscinas, gimnasio, club
social, coworking, spa, pista deportiva. En ciertos segmentos de precio y en ubicaciones muy orientadas a
segunda residencia o alquiler vacacional de alto nivel, tiene sentido. En otros casos, encarece la comunidad
sin aportar un valor proporcional. Si la cuota mensual futura se dispara, eso puede restar atractivo al piso

cuando llegue el momento de vender o alquilar.

En Alicante, ademas, hay que prestar atencidon a los materiales expuestos al sol, la salinidad en zonas
costeras y el consumo de agua en jardines. Un disefio bonito pero poco realista en mantenimiento puede
acabar pasando factura a todos los propietarios. Una urbanizaciéon pensada con cabeza, adaptada al clima

local y a la composicion del vecindario, suele ser mejor inversidon que una mas espectacular sobre plano.

El momento de compra dentro de la promocion cambia mucho el
resultado

No es lo mismo entrar en preventa, comprar con la obra avanzada o adquirir unidades finales. Cada fase
tiene su ldgica. En preventa suele haber mejores precios y mas capacidad de elegir orientacion, altura o
distribucion. A cambio, se asume mas incertidumbre y un horizonte temporal mas largo. Con la obra
avanzada, se ve mejor lo que se compra, aungque a menudo quedan menos unidades atractivas y el precio ya
ha subido. Las unidades finales pueden ofrecer negociacién, pero suelen ser las menos demandadas o las

mas caras si solo han quedado aticos o tipologias singulares.

He visto compradores asegurar muy buena operacion entrando pronto en una promocién sdélida, en una
zona donde sabian que la oferta de suelo era limitada. También he visto preventas demasiado agresivas en
areas donde luego salieron varios proyectos similares y la supuesta oportunidad perdié fuerza. El contexto
manda. El mejor momento no es siempre “cuanto antes” sino “cuando el riesgo y el precio guardan

proporcion”.

Un paseo por la zona vale mas que una visita al piso piloto

El piso piloto estd disefiado para gustar. lluminacion cuidada, muebles a escala favorecedora, decoracion

neutra, aromas suaves, terrazas vestidas. Todo suma. Pero la decisidn seria se toma fuera de ahi.

Conviene visitar la zona en varios momentos del dia. Entre semana por la mafiana, una tarde normal y, si es
posible, un fin de semana. Escuchar el ruido, medir el trafico, comprobar sombras reales, ver comercios
abiertos durante todo el afio y no solo en temporada. En algunos puntos de la costa alicantina, una calle
puede parecer ideal en primavera y resultar saturada en verano. En otras, ocurre al revés: lugares tranquilos

y funcionales que no lucen tanto al principio, pero se viven muy bien.

Hay un detalle que muchas personas pasan por alto: cémo se llega andando a los sitios. No basta con que
algo esté “cerca” en linea recta. Importa si hay aceras comodas, pendientes duras, cruces incémodos o
trayectos poco agradables. En vivienda habitual, eso cambia la rutina diaria. En segunda residencia, influye

en el uso real del entorno.

Cuando una oportunidad es realmente una oportunidad

No existe una férmula matematica perfecta, pero si patrones bastante fiables. Una buena compra en obra
nueva Alicante suele reunir varias de estas condiciones: estd en una zona con demanda consistente, el
producto encaja con esa demanda, el precio no se ha desviado respecto a su competencia directa, la

promocion estd bien ejecutada técnicamente y el activo sera defendible dentro de unos afos.



Para aterrizarlo mejor, merece la pena hacerse una comprobacién muy simple antes de reservar:

e ;Comprarias esta vivienda también dentro de esa misma promocion, si no supieras su precio?
e ;Podrias explicar en dos minutos por qué esa unidad concreta es mejor eleccion que otras disponibles?

e ;La cuota de comunidad, el IBI estimado y los gastos de mantenimiento tienen sentido para tu

economia?
e ;Ves claramente quién querria comprartela o alquilartela dentro de cinco afios?

e ;Hay algo importante que sigues sin entender después de hablar con la promotora?

Si la respuesta a las dos Ultimas preguntas genera dudas serias, todavia no hay oportunidad, hay

incertidumbre. Y la incertidumbre mal pagada sale cara.

Errores muy habituales al buscar obra nueva en Alicante

Uno de los mas repetidos es comprar con légica de vacaciones lo que en realidad serd una vivienda para
todo el afio. Eso lleva a priorizar vistas o cercania a la playa por encima de elementos bdasicos como
orientacion equilibrada, comodidad urbana o costes de mantenimiento. Otro fallo tipico es creer que toda
obra nueva vale mas por https://obranuevaalicante.com el simple hecho de ser nueva. El mercado premia lo
nuevo, si, pero no indefinidamente. Pasados unos afos, la vivienda compite por ubicacidon, calidad vy

funcionalidad, no por novedad.

También se comete mucho el error de proyectar rentabilidades de alquiler sin tener en cuenta la realidad del
edificio, la normativa aplicable y la demanda fuera de temporada. En determinadas zonas, una vivienda
puede alquilarse muy bien algunos meses y quedar floja el resto. Eso no invalida la compra, pero obliga a

ajustar expectativas. Lo peligroso es comprar basandose en ingresos idealizados.

Otro punto delicado es la personalizacion. Algunas promotoras permiten cambios de materiales o pequefias
modificaciones. Eso puede ser util, pero no siempre afiade valor de mercado. Gastar bastante mas en
acabados muy personales puede no recuperarse al vender. Conviene distinguir entre mejoras funcionales,
como mejor climatizacién, cerramientos o almacenamiento, y caprichos puramente estéticos.

Alicante no es un solo mercado

Hablar de obras nuevas alicante como si todo respondiera a una Unica légica lleva a malas comparaciones.
No se valora igual una promocién urbana orientada a residente local que un complejo costero pensado para
segunda residencia internacional. Tampoco se comportan igual las zonas consolidadas que los desarrollos

en expansion.

En areas mas consolidadas, la escasez de suelo suele sostener precios mejor, pero la entrada es mas
exigente. En zonas con crecimiento, puede haber mas margen de recorrido, aunque también mas oferta
futura compitiendo entre si. En enclaves muy turisticos, la liquidez comercial puede ser alta si el producto

encaja, pero también hay mas sensibilidad a ciclos econdmicos y al tipo de comprador extranjero.

Por eso, cuando alguien pregunta si una promocion tiene "buen precio”, la respuesta honesta casi siempre

es: depende de qué esté comprando exactamente, para qué y frente a qué alternativas reales.

La oportunidad también esta en la unidad, no solo en la promocion


https://obranuevaalicante.com/

Dentro de un mismo edificio puede haber viviendas excelentes, correctas y flojas. Esto parece obvio, pero
muchos compradores se quedan en la valoracion general del proyecto y no afinan sobre la unidad concreta.
Una esquina mejor orientada, una terraza mas profunda, menos exposicién a ruido, una plaza de garaje

comoda o un trastero Util pueden marcar bastante diferencia.

Recuerdo el caso de dos viviendas casi idénticas, separadas por una sola planta, en una promocion costera.
Sobre plano parecian equivalentes. Al estudiar la orientacién, la altura del edificio vecino y el angulo de
apertura visual, una de ellas iba a perder mucha privacidad y luz en invierno. La diferencia de precio era
pequefia. La unidad mejor resuelta se vendid antes y, sinceramente, era la compra ldgica. Esa es la clase de

detalle que separa una decisidn correcta de una compra simplemente aceptable.

Qué haria un comprador prudente antes de firmar

Antes de entregar una sefial, conviene revisar toda la documentacién disponible con calma vy, si la operacién
tiene cierto volumen, apoyarse en un técnico o un abogado especializado. No hace falta dramatizar ni
burocratizarlo todo, pero si entender bien qué se compra, en qué plazo, con qué garantias y con qué costes

afadidos.

La emocion de la reserva es uno de los momentos mas delicados. El comercial puede transmitir urgencia, y
a veces esa urgencia es real porque hay demanda. Otras veces forma parte del proceso comercial. La mejor
defensa es llegar con criterios claros. Si una promocién de obra nueva Alicante encaja de verdad, seguira
encajando después de revisar bien planos, memoria de calidades, condiciones de pago, avales o garantias y

gastos asociados.

Comprar bien no consiste en correr mas que otros, sino en ver mejor. En Alicante sigue habiendo
oportunidades interesantes, pero pocas resisten una mirada superficial. Las buenas suelen soportar
preguntas incdmodas, comparaciones exigentes y una visita sin maquillaje al entorno. Ahi es donde se

distinguen de verdad.



