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CENTURY XXI

Amb aguesta pagina som davant d’'un nou concepte dins del mén
immobiliari, que podria ser ben bé la sortida que el sector cerca des
de fa molt de temps. Renovar-se 0 morir és si més no la consigna a
través de la qual en Josep Olivares ens introdueix a la filosofia d'a-
questa cadena de franquicies immobiliaries nord-americanes, la
primera al mén, i una de les millors contribucions dels Estats Units a
'economia del Vell Continent.

El nostre protagonista, gerent i delegat de Century XX| a Catalunya,
ens fa cinc centims més de la génesi d’'aquest monstre immobiliari:
“Century XXl sorgeix el 1972 a California, i la seva operativitat
queda avalada per les set mil oficines que té arreu del mén, qua-
ranta-cinc de les quals ja sén a Espanya. | tot | que la seu estatal
és a Sevilia | té delegacid a Madrid, Century XXI va néixer com a
empresa propia a Catalunya perqué s'entén que cada terra és
diferent. Nosaltres som un equip que vetllem pel bon funcicna-
ment de la xarxa catalana dins de la xarxa estatal.”

Val a dir ara que Century XXl va arribar aqui en un moment de dificil
conjuntura per a tots els sectors, quan la politica general semblava
ser la concentracid de serveis per oferir-los en safata al client. Es clar
que si cal destacar un tret d’aquesta marca és ia seva visié de futur:
“El principi que regeix el sistema franquicia -que té avantatges i
inconvenients, com tot- és oferir un ventall de possibilitats a un
mercat que es globalitza i que esta marcat per la mobilitat.
Entenem que no son les grans empreses, les que aconseguiran
els millors avantatges per als seus clients, sind les que sapiguen
crear economies de costos. Es tracta d’'una xarxa que inverteix
com un tot i que beneficia a multitud de petites agéncies que, al
capdavall, ofereixen un millor servei el client.”

Lis i ablis que es fa avui del concepte globalitzacié fa que en Josep
ens hagi d'explicar amb més detall alld que busca Century XXI:
“Sovint el petit empresari no pot fer front a necessitats tan basi-
ques com la informatitzacié o la publicitat, i Century XXI li ofereix
la possibilitat de gaudir d’aquests avantatges amb una inversio
al seu abast. Un exemple és el software comu que Century XXI
adquireix per a quaranta-dos paisos, al qual tenen accés totes
les oficines i, a diferent nivell, també eis clients. Necessitats d’es-
tructura a part, cada dia més hi ha unes migracions locals sor-
prenents, el client busca més lluny de la teva oficina, de Cornella
a Vilanova, de 'Hospitalet a Castelldefels... Una xarxa corporati-
va obre a |a petita oficina de sempre infinitat de mercats. Century
XX déna respostes a un mén ple d’interrogants.”

Aix0 no obstant, sembla gue de bell antuvi aguesta concepcid de la
feina no ha de quallar amb el taranna de I'empresari de casa nostra,
perd en Josep vol aclarir que la modernitat i la flexibilitat que aporta
Century XXl no van renyides amb la tradicié de 'honestedat i la feina
ben feta del sector: “Es per aixd que volem recuperar el professio-
nal de tota la vida, aquell despatx de bon nom que busca unir-se
a una xarxa amb forca d’oferta. El gestor immobiliart continuara
sent el de sempre, amb el seu nom i tradicié, perd sota el pa-
raigua de Century XXI, que Ii oferira la tranquil-litat dels avan-

tatges d’'una gran corporécié, acompanyat del comportament étic
que és marca de Ia casa des de la primera formacio que s’hi rep.”
El nostre protagonista, com a coneixedor de la filosofia de Century
XXI i director de l'expansid, la coordinacid i la supervisié de les
franquicies a Catalunya, és conscient tanmateix de la recancga del pro-
fessional a formar part d’'una disciplina corporativa estricta: “L'empre-
sari de casa nostra estd molt orgullés de la seva propietat, i el
mal és que aguanta al vaixell fins al final i s’hi enfonsa, quan no
s’ha de tenir por d’obrir els ulls |1 reencarrilar el negoci, que ia
realitat obliga. ;Quantes botiguetes queden, al carrer? El profe-
ssional s’ha de rendir a I'evidéncia que és a les concentracions
comercials on ens comprem les sabates i la pasta de dents.”

La disciplina corporativa és, doncs, essencial per assolir I'&xit i 'opti-
mitzacio de la xarxa de franquicies: “Les delegacions de Century
XXl continuen sent agéncies juridicament i financerament
independents. Aixd els déna un marge de maniobra important i
significa que I'éxit depén del rigor amb que la marca vetlli i
supervisi I'adaptacié. Formar part d’'una marca vol dir adoptar
noves directrius -Us del servei de marqueting de la casa, adopcid
de Funiforme corporatiu- i aquesta és la meva feina, una forma-
cié obligada en entrar a formar part de la casa i una supervisié
constant per aconseguir un creixement ordenat de la xarxa. El
secret; treballar com un tot és el que aporta 'impacte que ens
beneficia a nivell particular. La imatge corporativa que ofereix el
vestit groc de Century XXI i el mobiliari a totes les oficines crea
una identificacié fortissima de grup, i transmetre aquesta imatge
déna tranquil-litat al client, que se sent ben atés i recolzat per una
casa forta.”

En Josep ens explica que estd acostumat a la poca fe del mercat tra-
dicicnal, perd apunta que tnicament la uniformitat de la franquicia ja
és una gran arma contra un sector 'heterogénia del qual no crea sind
mala fama: “D’entrada ja hi guanyem, amb aixd; sén molts els
avantatges d'una gran corporacié que uniformitza a certs nivells,
perd que manté les particularitats de cada franquiciat, i no cal
tenir por a una xarxa impersonal i sobrejerarquitzada. Tot aquell
que signa un contracte amb nosaltres el signa directament amb
Century XXI Real State Corporation a New Jersey.”

En Josep parla del projecte de futur de 'empresa com d’un repte per-
sonal, amb una il-lusié i una certesa que convencen el més incrédul
dels agents immaobiliaris: “Loptimitzacié de |a xarxa arriba amb la
saturacio, i la tenim prevista per a d’aqui a dos anys, amb una ofi-
cina per a cada cinquanta mil habitants. El projecte inclou
implantar unes quatre-centes delegacions Century XXl entre
Espanya i Portugal, noranta de les quals entrarien dins del terri-
tori catald.” Aixi doncs, els objectius sdn prou ambiciosos com per
posar-s’hi a treballar avui mateix: “De totes maneres, vendre un pis
sempre ha estat vendre un pis, i hi ha coses gue sigui amb
Century XXI o no continuaran sent una tradicié, dins del sector
immobiliari.”
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