
En primer lugar, háblenos de los
valoresdeRE/MAX.
Unodenuestrosprincipales valores

es la honestidad,porque crear con-

fianzaesmuy importantedentrode
laactividad inmobiliaria.También la
excelenciay laprofesionalidad.Este
mercado, la industria de la interme-
diación inmobiliaria, ha mejorado
muchoen los últimosaños,pero to-
davía tenemosqueseguir trabajan-
do para una mayor profesionalidad
en el sector. Otro valor muy impor-
tante es la cooperacióndentrode la

propia redpero tambiénconel resto
delmercado.

Pero,sobre todomegustaenfati-
zar en dos pilares muy importantes
paranosotros.Elprimeroesqueésta
esunacompañíaquecreeen laem-
preneduría, en la iniciativa personal.
Todas las personas en RE/MAX son
emprendedores.Elotropilares lasi-
nergia.TodossomosenRE/MAXem-
prendedores individuales y creemos
que trabajando juntos aportamos
lo mejor de cada uno para ayudar y
aprender de los demás.Ésta es una
compañía norteamericana, con un
modeloquefuncionadeabajoaarri-
ba, por decirlo así. Las mejores ini-
ciativas, las mejores innovaciones,
suelen venir de abajo,de las propias
iniciativas de los franquiciados y de
nuestrosagentes.

Y una última cosa que me gus-
ta remarcar es que RE/MAX es una
compañía de “given”, una expresión
que se utiliza mucho en Estados
Unidos. Cuanto más das más reci-
bes. Parece muy teórico, muy abs-
tracto, pero lo cierto es que cuanto

más servicio das a tus clientesmás
éxito se obtiene.Y cuantomás apo-
yamos a los compañeros más cre-
cemos individualmente. Este es un
aspecto que está muy metido en
nuestro ADN.Y, naturalmente, tam-
bién creemos mucho en “dar” para
ayudar al desarrollo de la industria
inmobiliaria enEspaña.

¿Yvuestravisión?
La visión de RE/MAX es llegar a ser
la más importante compañía de
transacción inmobiliaria de España
y, fundamentalmente, ser la marca
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de cabecera tanto para los consu-
midores comopara los propios pro-
fesionalesdel sector.

¿Quépresenciainternacionaltiene
RE/MAX?
RE/MAXnacióenEstadosUnidosen
el año 1973, hará ya unos 45 años.
Nació de la visión de un agente in-
mobiliario, Dave Liniger, actualmen-
te copropietario de la compañía. La
compañía fue creciendo en Estados
Unidos y luego llevó su expansión
al resto del mundo. En España se
asentóenelaño95,siendoelprimer
país en el que RE/MAX abrió oficina
en Europa. Actualmente RE/MAX
tiene presencia en unos 100 países,
y cuenta conmásde 120.000 agen-
tes enmásde7.900oficinas,

¿YenEspaña?
En España tenemos una red de
unas 140 oficinas con unos 2.000
agentes.Esperamosterminarelaño
por encimade150oficinas franqui-
ciadas yalgomásde2.000agentes.
Nuestroobjetivopara2019es llegar
a200oficinasconunos2.800agen-
tesasociados.

Naturalmente, todo esto son solo
ventajasa lahoradepensarenha-
cerse franquiciado…
Bueno, como se suele decir “el ta-
maño importa”. Y el tamaño en este

Como te decía antes, en España
tenemos 140 oficinas con más de
2.000 agentes. Cremos que en Es-
paña caben entre 800 y 1.000 ofici-
nas, esto representa unos 20.000 o
30.000 agentes asociados. El mer-
cado inmobiliario en España esmuy
grandeyporsupuestolasposibilida-
des de desarrollo son muy grandes.
También tenemos una historia de-
trás ya que somos de las pocas or-
ganizacionesquehasobrevividoa la
crisis inmobiliaria, y no solo eso sino
quehemos tenidouncrecimientoen
nuestra facturación global de nues-
traoficinasdehastaun30yun45%.
Este año esperamos hacer en el
conjunto de nuestra red por encima

caso es porque RE/MAX hace las
cosas bien. Sí, todo ello es una ga-
rantíadequelamarcaesunamarca
importante,estable y,por supuesto,
cuanto mayor tamaño mayores
ventajas: más presencia de marca,
más posibilidades de cooperación
interna, más recursos para el de-
sarrollo,más recursos para la inno-
vación. Todo esto son solo ventajas
evidentemente.

En tu opinión, ¿qué beneficios
presenta lamarca para los futuros
franquiciados?
RE/MAX se define no como una
compañía de servicios inmobilia-
rios sino como una compañía de
servicios hacia los profesionales
inmobiliarios. Pero creo que lo más
acertado es definir a RE/MAXcomo
unacompañíadedicadaal desarro-
llo de profesionales inmobiliarios y
a los negocios inmobiliarios. Nues-
tro trabajo es ayudar a personas
quequieran desarrollar una carrera

profesional inmobiliaria con el me-
jor servicio y el mejor entorno para
que ellos crezcan comoprofesiona-
les inmobiliarios.

¿Cuál sería el perfil ideal de un
BrókerdeRE/MAX?
Uno que tenga éxito. Una persona
emprendedora que comparta los
valores de la compañía.Nonecesa-
riamente tiene que tener experien-
cia inmobiliaria antes.Su trabajo es
más bien un trabajo de gestión y de
desarrollo depersonas.

¿CómoacompañaRE/MAXal futu-
ro franquiciado?
Bueno, permanentemente, sobre
todoal principio,cuandoun franqui-
ciado empieza, utilizando todas las
herramientasquetenemosennues-
tro entorno. En general trabajamos
siempre muy estrechamente con el
conjunto de los franquiciados, y no
solamente entre RE/MAX y los fran-
quiciados o los agentes sino que fo-
mentamos mucho el desarrollo ho-
rizontal para que los franquiciados
colaboren entre ellos.Nuestro papel
es de «dirección de orquesta» para

quecadapersonadentrodeRE/MAX

EnRE/MAX, franquicia inmobiliaria nº 1 en elmundo,ponen el foco,desde sus inicios en 1973,en
las necesidades del agente inmobiliario.Si los agentes inmobiliarios tienen las herramientas y el
apoyo necesario para tener éxito, los clientes y los brókers inmobiliarios se benefician también.Por
ello, la franquicia inmobiliaria RE/MAXestá interesada en hacer que los agentes exitosos lo sean
aúnmás.El hecho de que los clientes elijan comoprimera opción aRE/MAXentre otros nombres
se basa sobre todo en la confianza que genera lamarca.Una confianza extensible a los servicios
que cualquier franquiciado,comoprofesional de la intermediación inmobiliaria en elmercado local,
prestaría a sus clientes,amparado por la garantía de lamarcaRE/MAX.Yes que,el eslogan“Nadie
vende en elmundomás propiedades queRE/MAX”no es solo un eslogan,sino toda una realidad.
Hablamos con Javier Sierra,Presidente deRE/MAXEspaña.

de las10.000 transacciones inmobi-
liarias.Unúltimodato:el volumende
laspropiedades inmobiliarias vendi-
dasronda losmilmillonesdeeuros.

RE/MAX ha sido designada por
“Elección del Consumidor”, y por
segundo año consecutivo, como
la compañía inmobiliaria mejor
valorada por los consumidores
españoles. ¿Qué opinas de esta
designación?
!Como no¡ Estoy muy agradecido y
muy contento. Pero también creo

www.remax.es

“RE/MAXesuna
compañíade
emprendedores
ydesinergias,de
cooperaciónentre
ellos.Perounacosa
quemegustadecires
queRE/MAXesuna
compañíade«given»,
de«dar».Cuantomás
das,másobtienes.
Esteesunaspectoque
estámuymetidoen
nuestroADN.”

Entrevistaa JavierSierra,PresidentedeRE/MAXEspaña

aproveche las ventajas y los benefi-
cios que obtienen por pertenecer a
la organización. Este es el papel de
RE/MAXEspaña,primero abrir unas
oficinasysegundoayudaralasofici-
nasadesarrollarse.

¿Quénúmerososavalan?
Que nosotros sepamos RE/MAX es
la organización inmobiliaria que
más propiedades vende en el mun-
do, cerca de dos millones de pro-
piedades al año entre todos los RE/
MAX internacionales.

“RE/MAXsedefinenocomounacompañía
deservicios inmobiliariossinocomouna
compañíadeservicioshacia losprofesionales
inmobiliarios.Perocreoquelomásacertadoes
definiraRE/MAXcomounacompañíadedicada
aldesarrollodeprofesionales inmobiliariosya
losnegocios inmobiliarios.”

quehaymuchoquehacerdentrode
RE/MAX y dentro del conjunto de la
industria inmobiliaria enEspaña.

Y es que, el eslogan “Nadie vende
en elmundomáspropiedades que
RE/MAX” no es solo un eslogan,
sino todauna realidad…
Eso es lo que los números dicen.
Los agentes de RE/MAX en todo el
mundo venden al rededor de 2 mi-
llonesdecasasalaño.Creemosque
nohayninguna red inmobiliariaque
presente esas cifras… y si aplica-
mos el dinero que esto representa,
sonmuchosbillonesdeeuros.Yeso
es loquenosavalay,sobretodo,nos
daconfianzademarca.

12/11/18El Mundo
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