Alicante lleva afios consolidandose como uno de los mercados residenciales mas observados del arco
mediterraneo. No es casualidad. Reune demanda local, comprador nacional de reposicidn, inversion
patrimonial y una fuerte presencia internacional que no depende de un solo pais ni de una sola tipologia de
vivienda. Cuando uno recorre promociones recientes en Playa de San Juan, PAU 5, Vistahermosa, Mutxamel,
San Juan de Alicante o las zonas en expansion del sur de la provincia, percibe enseguida que el mercado de
2026 no se parece al de hace una década. Hoy el comprador pregunta por eficiencia energética antes que
por el marmol del portal, compara metros Utiles con mucha mas precision y exige plazos, calidades vy

comunidad bien definidos.

Hablar de Obra nueva Alicante en 2026 obliga a mirar varias capas a la vez. Esta la macroeconomia, claro,
pero también la realidad urbanistica, la escasez de suelo finalista en ciertos enclaves, el coste de
construccion, la financiacion de promotores y compradores, y un factor decisivo que a menudo se simplifica
demasiado: el cambio en las preferencias de uso. Ya no se compra solo para vivir o para veranear. Se
compra para teletrabajar, para pasar temporadas largas, para alquilar con una estrategia fiscal clara, o para

combinar vivienda principal con refugio patrimonial.
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Un mercado mas selectivo, no necesariamente mas lento

La primera tendencia que define 2026 es la selectividad. Esto no significa pardlisis. Significa que el mercado
distingue mucho maés entre ubicaciones, entre promotoras y entre proyectos. En los afios de demanda mas
impulsiva, algunas promociones vendian sobre plano con relativa rapidez aunque su propuesta fuera poco
diferenciada. Ahora eso cuesta mas. El comprador compara, revisa memoria de calidades, pide simulaciones

de gastos de comunidad y quiere entender qué estd pagando exactamente.

En Alicante ciudad y en buena parte de su entorno metropolitano, la obra nueva bien ubicada sigue teniendo
recorrido comercial. Lo que ha cambiado es el filtro. Un residencial con buena orientacion, terrazas
habitables, zonas comunes proporcionadas y certificacion energética competitiva encuentra mercado. Uno
mal resuelto, con exceso de metros de pasillo, terrazas testimoniales o garajes incémodos, tarda mas y

suele verse obligado a ajustar condiciones comerciales, aunque no siempre el precio nominal.

Esto se nota especialmente en dos perfiles. El primero es la familia local que viene de segunda mano y

busca dar un salto cualitativo. El segundo es el comprador nacional o extranjero que ya conoce la provincia y



no compra por impulso vacacional, sino por uso prolongado. Ambos perfiles son exigentes y suelen llegar

bien informados.

El precio seguira sostenido, pero con mas diferencias entre microzonas

Cuando se habla de precios en obras nuevas alicante, conviene huir de los promedios excesivamente
amplios. En 2026, las diferencias entre microzonas pesan mas que nunca. No es lo mismo una promocién en
primera linea funcional, aunque no sea estrictamente frente al mar, que una situada a quince minutos a pie
de la playa pero junto a un eje de tréafico intenso. Tampoco vale igual un barrio consolidado con servicios y
demanda de reposicion que una expansion donde todavia faltan dotaciones o donde la absorcién depende

mucho del inversor.

Lo razonable para 2026 es esperar un escenario de estabilidad tensa o crecimiento moderado en los
mejores enclaves, combinado con una mayor sensibilidad al precio en ubicaciones secundarias. El suelo
bien posicionado sigue escaso, obra nueva en Alicante los costes de ejecucién no han regresado a niveles
previos a la gran inflacidon de materiales y la mano de obra especializada sigue siendo un cuello de botella en
muchas fases de obra. Ese triple factor sostiene precios. Pero también hay un limite claro: el poder

adquisitivo del comprador residente.

En la practica, esto produce un mercado a dos velocidades. En zonas muy demandadas, el precio de salida
puede mantenerse firme si el producto acompafia. En ubicaciones con menos traccion, el ajuste aparece por
vias menos visibles: mejores facilidades de pago durante obra, electrodomésticos incluidos, trastero

bonificado, gastos de personalizacidon mas flexibles o alguna rebaja puntual en las unidades peor orientadas.

Menos euforia comercial, mas valor técnico del producto

Una de las transformaciones mas interesantes del mercado de 2026 es que el valor técnico de la vivienda
pesa mas en la decision final. Hace unos afios, una infografia atractiva y una piscina comunitaria tenian un
poder comercial enorme. Ahora la conversacién va por otro lado. El cliente pregunta por aislamiento
acustico, por el tipo de carpinteria exterior, por la aerotermia, por la preinstalacién de recarga para vehiculo
eléctrico, por la ventilacion y por el comportamiento térmico de la fachada.

Esto no es un capricho. En Alicante, el confort real depende mucho de como se comporta la vivienda entre
mayo y octubre. Una casa puede tener buena luz y una terraza estupenda, pero si acumula calor, si obliga a
climatizar en exceso o si el ruido exterior entra con facilidad, pierde valor de uso desde el primer verano. Las

promotoras que han entendido esto venden mejor, incluso con precios exigentes.

En visitas a promociones recientes se ve una diferencia clara entre proyectos pensados desde la experiencia
del usuario y proyectos concebidos solo desde la comercializacion. En los primeros, las terrazas permiten
mesa y estancia de verdad, el saldn se relaciona bien con el exterior y los dormitorios no quedan como
piezas residuales. En los segundos, la vivienda puede parecer atractiva en plano, pero en uso diario muestra

renuncias incémodas. Ese tipo de defectos se perdona menos en 2026.

El comprador internacional seguira siendo decisivo, pero no
homogéneo

Alicante no se entiende sin demanda internacional. La clave para 2026 es que ese comprador no debe

tratarse como un bloque Unico. Hay perfiles muy distintos. Estd quien busca segunda residencia de
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temporada corta, quien pasa medio afio en la provincia, quien teletrabaja y necesita vivienda operativa todo

el ailo, y quien compra para preservar patrimonio y obtener rentabilidad prudente.

Ese matiz importa porque influye en el tipo de obra nueva que mejor funciona. El comprador de estancias
largas valora cercania a servicios abiertos todo el afio, una comunidad con mantenimiento serio y
conexiones comodas al aeropuerto y a la red viaria. El comprador puramente vacacional puede priorizar
vistas, zonas comunes y cierta sensacion de resort. El inversor, en cambio, pone el foco en liquidez futura,

costes recurrentes y facilidad de reventa.

En la provincia de Alicante, ademas, hay una ventaja competitiva que seguira activa en 2026: la familiaridad
del mercado para europeos que ya han comprado o alquilado antes en la costa espafola. Eso reduce la
friccion de entrada. No significa que compren a cualquier precio. Significa que, cuando el producto es claro
y el marco juridico estd bien explicado, la toma de decisidn puede ser mas 4gil que en otros mercados.

La eficiencia energética ya no es un extra comercial

Durante afios se utilizé la eficiencia energética como un argumento de folleto. En 2026 ha dejado de ser
eso. Es una parte esencial del valor inmobiliario. El motivo es sencillo. Energia mas cara, mayor conciencia

sobre costes fijos y una percepcion mas madura sobre el confort de la vivienda.

En obra nueva, esto se traduce en varios rasgos que el mercado ya da por supuestos en segmentos medios
y medios altos: cerramientos de buen nivel, sistemas eficientes de climatizacidon y agua caliente, mejor
tratamiento solar y soluciones de ventilacién que reduzcan dependencia del aire acondicionado. No todo
comprador domina la parte técnica, pero si entiende el resultado. Quiere una casa que en julio no se

convierta en un horno y que en invierno no demande consumos desproporcionados.

Aqui aparece un detalle que muchas veces se infravalora en Alicante: la orientacién. Una vivienda orientada
con criterio, con proteccion solar adecuada y ventilacién razonable, puede ofrecer una experiencia muy
superior a otra aparentemente mas atractiva en fotos. En 2026, ese tipo de calidad silenciosa se valora mas

y se paga mejor.

La tipologia mas demandada: menos metros inttiles, mas vivienda
vivible

Otra tendencia nitida es la preferencia por distribuciones compactas y bien pensadas. El comprador medio
ha aprendido a mirar el plano con mas sentido critico. Antes se compraban metros construidos. Hoy se
buscan metros Utiles, almacenaje real, cocina integrable sin sacrificar funcionalidad y terrazas que permitan

un uso cotidiano.

En Alicante esto tiene una ldgica casi climatica. La vida se expande hacia el exterior buena parte del afio, asi
que la terraza ha dejado de ser complemento para convertirse en una estancia mas. No hace falta que sea
enorme. Hace falta que sea utilizable. Una terraza larga y estrecha, donde apenas cabe una silla, aporta

poco. Una de dimensiones contenidas pero bien proporcionada multiplica el valor de la casa.

También esta creciendo la demanda de viviendas de dos y tres dormitorios con una pieza flexible, aunque
no siempre se comercialice asi. Ese tercer dormitorio, o una segunda estancia generosa, permite despacho,
cuarto de invitados o habitacion infantil sin hipotecar la vida diaria. Es un cambio directamente vinculado al

teletrabajo parcial y a los modelos familiares menos rigidos.

El suelo finalista seguira marcando el ritmo promotor



Si se quiere entender por qué la oferta de obra nueva no despega con la velocidad que algunos imaginan,
hay que mirar al suelo. En 2026, el principal condicionante seguira siendo la disponibilidad de parcelas
finalistas en zonas con verdadera demanda. No basta con que haya suelo en términos amplios. Tiene que
ser suelo urbanisticamente maduro, en enclaves donde el comprador quiera vivir y donde el promotor pueda

desarrollar un producto viable.

Ese desajuste entre demanda solvente y oferta posible explica por qué algunas areas mantienen precios
altos incluso cuando el contexto financiero se endurece. El mercado no responde solo a la demanda,
responde también a la dificultad de generar nueva oferta con seguridad juridica, plazos razonables y costes

controlables.

Ademas, los tiempos administrativos siguen pesando. Cuando un promotor analiza una operacién en
Alicante o su entorno, no mira solo el precio del suelo. Mira calendario, riesgo urbanistico, costes financieros
durante la maduracién del proyecto y visibilidad comercial. En 2026, la agilidad administrativa serd una

ventaja competitiva para cualquier municipio que quiera atraer promocién residencial de calidad.

La financiacion sera importante, pero no el unico filtro

Los tipos de obranuevaalicante.com interés y las condiciones hipotecarias seguiran influyendo en 2026,
sobre todo para la demanda local y nacional que necesita financiacién elevada. Aun asi, seria un error
reducir todo el analisis a ese factor. En el segmento de obra nueva en Alicante conviven compradores muy
apalancados con otros que aportan entradas fuertes o compran con bajo endeudamiento.

Lo que si cabe esperar es un comprador mas disciplinado financieramente. Menos decisiones impulsivas,
mas comparacion entre cuotas y mas atencion a los pagos durante obra. Esto favorece a promotoras
transparentes, con calendarios claros y estructura financiera sdlida. La confianza comercial, en este

entorno, vale mucho.

He visto promociones vender razonablemente bien con precios exigentes simplemente porque transmitian
seguridad. Licencia bien encauzada, memoria coherente, avales explicados, constructora solvente y un
equipo comercial que respondia con precisidon, no con frases aprendidas. En un mercado selectivo, esa

seriedad marca diferencias.

Alicante ciudad frente a la provincia: dos logicas que conviven

Bajo la etiqueta de obras nuevas alicante conviven realidades distintas. Alicante ciudad tiene una légica mas
vinculada a reposicion, primera residencia, escasez de suelo en ciertos barrios y mejora del parque
residencial. La provincia, en cambio, integra mercados muy diversos, desde enclaves con fuerte
componente turistico hasta municipios con demanda mixta y otros donde el peso del comprador
internacional define casi todo.

En ciudad, el reto suele ser ofrecer producto contemporaneo en ubicaciones donde la demanda valora
servicios, accesibilidad, colegios, comercio y conexién. La cercania al mar suma, pero no siempre es el

criterio dominante. En muchos casos pesa mas el equilibrio entre barrio consolidado, calidades y eficiencia.

En areas de la costa y del cinturon metropolitano, la ecuacion cambia. Ahi la terraza, las zonas comunes, la
plaza de garaje, la piscina o la imagen del residencial pueden tener un peso mayor en la decision. Pero
incluso en esos mercados se aprecia una madurez nueva. El comprador sigue mirando el estilo de vida, si,
aungue cada vez revisa mas el detalle de ejecucién y el coste de mantener esa comunidad con el tiempo.
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Qué producto puede quedar mas expuesto en 2026

No toda obra nueva tendrd el mismo recorrido. Algunos productos llegaran a 2026 con mas riesgo
comercial. Suelen compartir varias debilidades: ubicacion secundaria sin una ventaja compensatoria clara,
precio demasiado cercano al de zonas superiores, distribucidén poco eficiente y discurso comercial apoyado

casi por completo en zonas comunes.

También puede sufrir la promocidn que se posiciona en una tierra de nadie. Ni verdaderamente asequible
para comprador local, ni suficientemente exclusiva para atraer demanda de alto poder adquisitivo. Ese

segmento intermedio mal resuelto es el que mas sufre cuando el mercado se vuelve racional.

Hay otra vulnerabilidad menos visible: la falta de identidad del proyecto. En Alicante funciona bien la obra
nueva que sabe qué es. O bien es una vivienda urbana bien pensada para uso diario, o bien un producto
residencial orientado a calidad de vida exterior, o bien un activo de inversiéon con tesis clara. Cuando la

promocién intenta hablar a todos a la vez, suele perder fuerza.

Las calidades visibles importan menos que las calidades que se notan
al vivir

Uno de los mejores cambios del mercado es este: el comprador empieza a distinguir entre lujo
escenografico y calidad real. Hay promociones que impactan en la visita comercial por elementos muy
fotogénicos, pero después flaguean en cosas decisivas, como la acustica entre viviendas, la privacidad en

terrazas, el soleamiento mal resuelto o las circulaciones internas.

En 2026, el producto mejor valorado sera el que resuelva bien la vida cotidiana. Cocinas donde se puede
trabajar de verdad, bafios con almacenamiento, dormitorios que admiten mobiliario razonable, plazas de
garaje utilizables sin maniobras absurdas, urbanizaciones donde la piscina no se coma el presupuesto
comunitario y portales donde el disefio no encarezca innecesariamente el mantenimiento.

Ese cambio beneficia a las promotoras con oficio. Las que conocen el terreno, el clima, los perfiles de
cliente y los errores que después generan reclamaciones o insatisfaccion. La experiencia, en este mercado,

se acaba traduciendo en ventas.

Qué deberia vigilar un comprador en 2026

Antes de reservar una vivienda de obra nueva en Alicante, conviene detenerse en algunos puntos que a

menudo se pasan por alto durante la fase emocional de la compra:

e Larelacion entre metros Utiles, terraza y distribucion real.

La orientacidn, el soleamiento y la proteccion frente al calor.

El calendario de licencias, obra y entrega, con explicaciones concretas.

Los costes futuros de comunidad y mantenimiento.

La solvencia del promotor y la claridad de la documentacion.

No hace falta ser técnico para revisar estas cuestiones. Hace falta tiempo y criterio. Una vivienda puede
parecer atractiva por precio de salida y memoria comercial, pero cambiar de valoracién cuando uno
proyecta su uso diario y sus costes recurrentes.

Oportunidades para promotores y comercializadoras



Para quien desarrolla o comercializa producto, 2026 ofrece una leccidon bastante clara. Ya no basta con
sacar unidades al mercado. Hay que construir propuesta. El comprador premia la transparencia y detecta
con rapidez la retérica vacia. Por eso funcionan mejor los proyectos que explican bien su valor y no

prometen mas de lo que pueden entregar.
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Hay espacio para promociones de ticket medio si se trabaja muy bien la planta y el posicionamiento.
También para producto premium, siempre que la ubicacion lo justifigue y el nivel de ejecucion sea

consistente. Lo que cuesta mas defender es el precio alto sin una historia sélida detras.
En la practica, las comercializaciones mas eficaces suelen compartir varios rasgos:

e Precio de salida coherente con la microzona vy el producto.
e Material comercial claro, sin exceso de artificio.

e Argumentario técnico entendible para no especialistas.

e Seguimiento comercial serio y tiempos de respuesta cortos.

e Capacidad de adaptar condiciones sin devaluar el proyecto.

La improvisacién se paga cara en un entorno asi. Y la buena reputacion, por el contrario, genera una ventaja

acumulativa muy dificil de copiar.

Lo que cabe esperar del mercado de aqui a final de 2026

La previsién mas sensata para el mercado de Obra nueva Alicante en 2026 no es de explosion, sino de
consolidacion exigente. La demanda seguird ahi, apoyada por fundamentos reales: atractivo residencial,
clima, conectividad, presencia internacional y escasez relativa de oferta bien situada. Pero esa demanda no

absorberé cualquier producto ni a cualquier precio.

Veremos promociones que se venderdn con notable solidez desde fases tempranas, sobre todo en
ubicaciones con poca competencia directa y con proyectos bien planteados. También veremos desarrollos
que necesiten ajustar expectativas, no siempre en forma de bajadas visibles, sino mediante condiciones

comerciales mas flexibles o una redefinicion del publico objetivo.

Quien busque vivienda para uso propio encontrarad en 2026 un mercado menos impulsivo y, en cierto modo,
mas sano. Habra que estudiar bien cada promocidn, pero también serd mas facil distinguir calidad verdadera
de simple envoltorio. Quien compre para invertir deberd ser mas preciso que antes. La rentabilidad no



dependerd solo del descuento de lanzamiento, sino de la capacidad de esa vivienda para conservar
deseabilidad dentro de cinco o diez afios.

Alicante tiene a su favor algo que pocos mercados pueden replicar con facilidad: combina estilo de vida,
demanda diversificada y atractivo internacional con un uso residencial cada vez mas estable. Eso sostiene el
interés por las obras nuevas alicante. La diferencia en 2026 estara en la ejecucion. En este mercado, la

ubicacién sigue importando mucho, pero el producto ya importa casi lo mismo.



