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Alba Brualla MADRID.  

Javier Sierra, presidente de Ramax en  
España, estudió matemáticas, pero pronto 
cambió los números por los ladrillos. En 
1994 viajó a Estados Unidos con la intención 
de traer y desarrollar una franquicia ameri-
cana a nuestro país y entre los diferentes 
sectores que analizó escogió el inmobiliario. 
Hoy dirige una de las mayores franquicias 
de este sector en España y asegura que, a pe-
sar de que llegan años difíciles, Remax será 
capaz de salir airosa del temporal gracias a 
la fortaleza de su modelo de negocio, total-
mente distinto al del resto de agencias  
inmobiliarias que trabaja en nuestro país.  

¿Qué diferencia a Remax del resto de la com-
petencia? 
Remax no es una empresa de servicios in-
mobiliarios, sino una empresa de servicios 
para los profesionales inmobiliarios, que 
son los primeros clientes de Remax. Ofrece 
a las personas la mejor posibilidad para 
crecer. En Remax nos dedicamos al desa-
rrollo de personas. Intentamos crear  
la mejor situación para que personas que 
quieran desarrollar una carrera profesional 
en el sector inmobiliario alcancen sus obje-
tivos. Cada asociado de Remax trabaja para 
sí mismo, pero no solo.  

¿Qué retos se encontró a la hora de implan-
tar en España el modelo de negocio de una
franquicia que llegaba de América?  
La industria inmobiliaria de intermedia-
ción en Estados Unidos es la más avanzada 
del mundo. Cuando nosotros fuimos a co-
nocerla los dos espactos principales que  
les diferenciaban de la española eran, por 
un lado, que los inmobiliarios americanos 
trabajaban en colaboración a través de 
unos sistemas que se llaman MLS. En este 
negocio siempre hay dos clientes, el que 
vende y el que compra. Trabajar en colabo-
ración hace que se consigan mejores resul-
tados y que se trabaje de una forma mas 
transparente. La segunda gran diferencia 
era que los americanos trabajaban a largo 
plazo. Para ellos lo más importante, por  
delante de cerrar una operación, era dejar 
clientes satisfechos que repitieran o que 
trajeran nuevos clientes. Esto, que en Espa-
ña no se hacía, hace mucho más eficiente  
el negocio. Lo cierto es que había una gran 
diferencia de enfoque pero esto ha ido 

cambiando y cada vez más la industria in-
mobiliaria en España es más profesional  
y colaborativa y creo que Remax ha puesto 
su grano de arena en esto y ha influido  
en que se produzan esos cambios, y por su-
puesto, no somos los únicos.  

¿Cómo se comportó el negocio de Remax
durante los años de crisis, en los que se cerra-
ron tantas oficinas inmobiliarias? 
El mercado inmobiliario, como toda eco-
nomía es cíclica, y de vez en cuando hay 
crisis. La del año 2007 fue una de las más 
grandes crisis para el mercado inmobilia-
rio. Fue devastadora para nuestra industria 
y el 80 por ciento de las agencias cerró. El 
número de operaciones también bajo un 75 
por ciento y un buen número de franqui-

cias desaparecieron. Nosotros sufrimos, 
pero sobrevivimos y nos fortaleció. Mu-
chos aspectos que Remax traía de América 
y que resultaban difíciles de implantar en 
el mercado español se aceptaron mejor 
tras la crisis. El concepto Remax evolucio-
nó. A modo de ejemplo, nuestras oficinas, 
antes de la crisis no tenían más de seis
agentes. Pero a los pocos años empezamos 
a tener oficinas con más de 20 agentes, 
después algunas pasaron a tener 40 y a 
partir de ese momento todo los franquicia-
dos entendieron mucho mejor cuál era  
el modelo de Remax. Hoy en día, tenemos 
oficinas con más de cien agentes, y bróke-
res (franquiciados) que en varias oficinas 
tienen más de 200 agentes.  

Entonces, son ahora más grandes que cuan-
do estalló la ‘burbuja’... 
Para los inmobiliarios, no es tan bueno 
cuando el mercado está en los más alto, ya 
que hay mucha competencia, las agencias 
salen como setas y los propietarios pueden 
tener la idea de que no necesitan tanto a  
un profesional ya que es más fácil vender
su casa. Por contra, los momentos que pa-
recen catastróficos no son tan malos. Siem-
pre se venden casas. En el peor momento 
de la crisis se seguían transaccionado 
200.000 viviendas. La competencia desa-
parece, se limpia el mercado y el propieta-
rio te necesita más que nunca. Por eso, 
siempre digo que los buenos agentes pre-
fieren mercado difíciles. Desde finales de 
2013, cuando el mercado se fue recuperan-
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“Hay agencias inmobiliarias que ya están 
cerrando, pero nosotros vamos a crecer”

“La crisis fue devastadora para nuestra industria. 
Nosotros sufrimos, sobrevivimos y nos fortaleció” 

“Desde 2013 hemos crecido una media del 30% anual  
y ahora tenemos 160 oficinas y 2.300 agentes”
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