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Welcome i benvinguts a Barcelona 
Buscar pisos o despatxos, fer contactes mèdics, trobar col·legí o encertar en els transports han 
deixat de ser un problema per a les empreses i particulars estrangers que han decidit instal.lar-se 
a Barcelona. Barna Welcome és la solució. 

"Integrar el visitant a la ciutat", 

B a r n a Welcome vol dir 
cinc dones molt ben re-

lacionades amb diferents 
col·lectius, com els APIS 
(Agents de la Propietat Im-
mobiliària), els advocats, els 
traductors, els centres esco-
lars, etcètera. Es així com 
Maria Pia Plaza, Totón Casa-
novas, Maria Dolores Pérez 
Milà, Anabel Lacalle i Clara 
Tello, que s'ha incorporat fa 
poc, asseguren, a més de les 
enormes ganes de treballar 
que mostren, un perfecte do-
mini de les àrees esmentades, 
ja que la majoria d'elles dis-
posa d'una formació específi-
ca. 

Com tracta de resumir-ho 
Maria Pia Plaza, "l'objetiu 
fonamental de Barna Welco-
me és integrar el visitant a la 
ciutat, alleugerint-lo d'unes 
tasques sovint feixugues per 
una persona que coneix molt 
poc el terreny en què es mou, 
o senzillament no té temps 
per dedicar-s'hi". 

En la targeta de visita de 
les cinc col·laboradores es-
mentades es pot llegir el ma-
teix càrrec de "conseller", la 
qual cosa pot donar una idea 
de la mena de relació que 

han volgut establir entre 
elles. Com diu Totón Casano-
vas, "treballem en equip i 
aquí no es tracta que ningú 
no mani sobre ningú, cadas-
cuna de nosaltres sap prou bé 
el que ha de fer i així la veri-
tat és que estem a gust". 

Les cinc sòcies de Barna 
Welcome comparteixen un 
petit despatx de la zona alta 
de la Ciutat Comtal. La ma-
joria dels encàrrecs que han 
rebut fins ara provenen de 
l'estranger i d'altres llocs de 
l'estat. Per a tots els clients, 
el preu d'un servei senzill se 
situa al voltant de les 15.000 
pessetes, encara que tot 
depèn del grau de dificultat 
de la gestió, con assenyala 
Maria Dolores Pérez Milà; 
"el que preferim, afegeix, és 
que els clients que ho neces-
siten quasi tot quan es trasda-
llen a Barcelona ens facin 
responsables de totes les ges-
tions. Aleshores hi ha el 
forfait, q u e v o l d i r q u e p e r 
300.000 pessetes ens ho po-
den demanar tot durant un 
període de dos mesos. Això 
sí, nosaltres hem deixat de 
banda l'aspecte dels contactes 
o del servei domèstic per evi-

tar-nos qualsevol problema" 

NOUS SERVEIS 

Darrerament diversos parti-
culars i empreses de Barcelo-
na s'han posat en contacte 
amb Barna Welcome per 
contractar algun servei. 
Aquesta orientació del nego-
ci no agrada, però, a les cinc 
col·laboradores que volen 
continuar donant prioritat als 
serveis oferts als clients es-
trangers. 

Una de les principals difi-
cultats amb què es troba Bar-
na Welcome és convèncer els 
clients que un cop han con-
tractat un servei s'oblidin del 
tema fins rebre la trucada de 
Barna Welcome anunciant-
los que ja tenen el que vo-
len."Evitem així la duplicitat 
dels esforços, assegura Clara 
Tello, i d'aquesta manera tot-
hom s'estalvia feina i no et 
trobes que has localitzat el 
despatx que t'havia demanat 
algú i et diu que gràcies però 
és que... 

L'allotjament i els despat-
xos són els serveis que els 
clients han sol·licitat més de 
Barna Welcome durant 

aquests quatre mesos de fun-
cionament. Els Jocs Olímpics 
del 92 també han mobilitzat 
molts estrangers que tracten 
de llogar-se una caseta per tal 
de seguir de prop aquest es-
deveniment. Fa uns dies, 
Barna Welcome va rebre la 
trucada d'un equip de la lliga 
nord-americana de futbol que 
buscava un pis. 

En el seu afany d'evitar 
preocupacions als clients, en 
aquest cas als executius, 
l'empresa catalana està en 
contacte amb una sèrie d'a-
parthotels pels casos en què 
s'hagi de reservar alguna ha-
bitació mentre el client espe-
ra poder llogar un pis. 

Darrerament, diversos 
col·lectius s'han posat en 
contacte amb Barna Welco-
me per tal d'oferir els seus 
serveis. Des de pintors pro-
fessionals fins a proveïdors 
de mobles d'oficina, passant 
per metal.listes, fusters... Són 
una mena de subcontracta-
cions més que habituals per 
una empresa que el que fa és 
vendre el seu temps i els seus 
contactes a gent que sovint 
no té cap de les dues coses. 

Frederic Rovira 


