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La primera vez
que vi una bombilla

tenia ocho anos’

ESPONTANEQ PERO CAUTO. CULTOY REFLEXIVO. EMPRENDEDOR E
INQUIETO. MUY INQUIETO. EL FUNDADOR DEL PORTAL DEVIAJES
DESTINIA, DE ORIGEN NUBIO, ASEGURA QUE LAS CRISIS SON
CREATIVASY OFRECEN SIEMPRE UNA OPORTUNIDAD.

POR CONSUELO CALLEY AMAIA ARTETA

on catorce afos, ya se ha-

bia recorrido Egipto de

punta a punta escondién-

dose bajo los asientos del
tren. Luego, siempre con sumo-
chila a cuestas, cambié Egipto
por Europa y Asia. Y asi, su pa-
sidn por los viajes y su ansia por
descubrir el mundo le fue con-
duciendo alo que hoy es su ne-
gocio: la venta online de hoteles
yviajes. Amuda Goueli (44 afios)
es, junto a suamigo y viejo com-
paiero de viajes, el australiano
Ian Webber, el fundador de Des-
tinia. Una agencia peculiar que
acaba de cumplir diez afios, casi
los mismos que Goueli lleva en
Espana.

-¢Por qué Espaiia? ;Qué le tra-
jo hasta aqui?

—En Egipto, hablar otro idioma
es casi obligado. Quien nolo ha-
ce es poco menos que un indtil.
Cuando yo era pequeiio, todos
mis amigos optaron por el inglés
o elfrancés, pero yo viun peque-
fio anuncio del Instituto Cervan-
tes y me apunté. Solo éramos
ocho en clase; hoy tienes que
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esperar un ano para conseguir
plaza. Entonces, un amigo me
regal6 El Quijote en drabe y me
gustod tanto que me juré a mi mis-
mo que lo leerfa en espariol. Eso
me ayudo a aguantar.

Recordando aquellos tiempos,
Goueli nos describe un Egipto
convulso tras las guerras de los
anos 60y 70, en el que “no habia
nada; tenfamos cartillas de racio-
namiento... Fueron anos compli-
cados hasta que el pais empezd a
levantar, pero aprendimos a valo-
rar las cosas. Lo bueno es que
viviamos bajo el modelo socialis-
ta ruso y todo era gratis; eso fue
una ventajay yo tuve muy buenos
profesores’, recuerda. Alli se cri6,
estudié y empez6 aver el mundo,
aunque sus origenes requieren
una importante aclaracion: “No,
no soy de Egipto. Yo naci en Nu-
bia. ;Saben donde estd? En la
frontera entre Egipto y Suddn.
Alli no hay nada. Ni agua, ni luz.
Yo vi mi primera bombilla con
ocho afios cuando me fui con mi
padre a estudiar a El Cairo. El tra-
bajaba en una petrolera, pero en

DES
Gouel

los almacenes, no vayas a creer...
Recuerdo la primera vez que pisé
El Cairo. Era como la primera vez
que uno visita Manhattan. {Un
suefio! Yo y mis hermanos [uno
es catedrético en El Cairo y el
otro, diplomético] fuimos muy
afortunados al poder salir de Nu-
bia. No puedo quejarme. Fue un
regalo de Dios”.

Un regalo divino para alguien
contagiado desde su nacimiento
por el virus de la inquietud. “Sino
me hubieran llevado a El Cairo,
tenfa planeado escaparme”, con-
fiesa. Tras un periplo viajero, aca-
b¢ afincindose en Espana en el
afio 2000y consiguid que lo que
arrancé como un hobby -la pri-
mera guia digitalizada de hoteles,

Interhotel.com— se convirtiese en

un gran negocio, Destinia. A eso
ha ido sumando otras aventuras
ligadas al turismo (infocamping.
com, webrural.com, visados.com,
troovel.com.,) y algunas més dispa-
res (cocinadelmudo.com; citasmi-
ticas.com). “Tengo muchos pro-
yectos. No paro’, dice.

-¢Qué cree que limita el espiritu
emprendedor en Espaia?

-Sin duda, el miedo. Como en
la selva, uno puede quedarse en
la cueva toda su vida para que no
le coma al ledn, o salir a cazar,
sabiendo que igual el cazado pue-
des ser . Pero salir de la cueva
no es facil. El espiritu emprende-
dor hay que ensenarlo desde la
escuela. Mira Italia, por ejemplo,
esun pais de emprendedores. Yo
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me he encontrado italianos diri-
giendo hoteles por todo el mun-
do. Elitaliano que no monta su
negocio es como un fracasado.
En Espana se ha transmitido més
la cultura del funcionariado: es-
tabilidad y seguridad.

-¢No cree que la crisis esta
cambiando esto?

—Si, pero lentamente. En Espa-
nalamovilidad es atin de las me-
nores de Europa. Algunos pre-
fieren estar en el paro en Madrid
atenerun trabajo en Extremadu-
ra. Eso no pasa en otros paises.

Desde luego, el valor de las
cosas y del trabajo es algo que
Goueli tiene muy presente. Tam-

bién enla familia, dondelo aplica
arajatabla a sus dos hijas, de 20y

9anos. “Alos hijos hay que darles
las cosas con cuidado para que
desde pequenio valoren el esfuer-
zo 'y la responsabilidad’, dice,
mientras nos explica que los sd-
badosllevaasu hija pequefiaala
oficina para que trabaje ayudan-
dole a triturar papeles. “La tengo
unahora yle pago tres euros. ;Sa-
bes qué valor tienen para ellalos
tres euros? De vuelta a casa no
para haciendo planes sobre su
sueldo. Para ella es como un juego,
perole da autoestima y le asoma
ala cultura del trabajo y del es-
fuerzo. Yo esonolo veo en Espa-
fia”, lamenta.

Goueli habla en tono bajo, pau-
sado, como si no tuviera prisa, ni
viviera pendiente del ordenador
0 del mévil —“tengo uno y mejor

“HAY QUIEN PREFIEREEL
PAROENMADRIDATRABAJAR
ENEXTREMADURA”

"ALOSHIJOSHAY QUEDARLES
LASCOSASCON CUIDADOPARA
QUEVALOREN ELESFUERZ0"

sino lo tuviera™ . Esa tranquili-
dad también se traslada a su for-
ma de ver el negocio. El es de los
que piensa que, despacio y con
buena letra, se puede llegar lejos.
Laverdad es que, diez afos des-
pués de su nacimiento, y con 1,3
millones de usuarios Ginicos en
Espana, segtin Nielsen Online, y
casi cuarenta en todo el mundo,
segtin la compania, Destinia es
hoyuna de las seis grandes agen-
cias online de viajes en Espafia.
“Nacimos conla crisis de las pun-
tocom, y eso nos obligd a pensar’,
recuerda. Y a diferencia de otros
competidores, no tiene detrds ni
aun gran grupo turistico nia fon-
dos de capital riesgo. Por ahora,
la propiedad sigue en manos de
sus dos fundadores. Lapre- »
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» gunta es casi obligada:

-¢No se han planteado vender?
¢Han recibido ofertas?

—Cuando arrancamos, con el
boom de Internet, nos los propu-
sieron. Eramos jévenes pero tu-
vimos sangre fria y no vendimos.
Luego llegaron ofertas de grupos
extranjeros, pero optamos por
seguir nuestro camino porque
pensabamos que la crisis nos iba
abeneficiar. Y la prueba es que
alguno que quiso comprarnos
tiene ahora muchos problemas.

-¢Cuanto vale la compaiiia si
quisieran venderla?

—Muchos millones. [Se rie a
carcajadas]. Pero... ;les digo la
verdad? Nosotros somos empre-
sarios atfpicos porque, aunque no
me crean, a nivel personal no nos
importa el dinero. Ninguno de
los dos se ha comprado un enor-
me chalé alas afueras de Madrid.
Yo sigo viviendo donde siempre
[en Atocha] y no tengo coche.
Me gusta ir en bicicleta. Ni siquie-
ra visto asi diariamente; suelo ir
en camiseta. Con lo que gano
vivo bien y no necesito mas.

Viendo laincredulidad que ge-
neran sus palabras, no dudaniun
instante en ofrecernos ver su né-
mina al final de la entrevista. Un
gesto inusual, que contrasta con
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la cultura de esta compania, que
no da datos de beneficios o ingre-
sos. “Nunca hemos dado esos
datos. Lesrespondoatodolo que
quieran menos a eso’, dice.

—¢Ddbnde esta el negocio en
Internet cuando nadie quiere pa-
gar comisiones y hay tanta com-
petencia?

-En todos los sectores hay
competencia y eso es bueno. Sin
ella, nosotros no habriamos cre-
cido tanto ni salido al extranjero.
La competencia nos obligé a ser
creativos. ;Y donde esté la renta-
bilidad? Pues en la gestion, en el
volumen y en el uso de la tecno-
logia. Cuanta mds tecnologia,
més procesos realizas. Nosotros
podemos mover en un dia a
4.000 personas. Eso en una agen-
cia de Ia calle, serfa imposible.
iNecesitarfas un ejército!

-¢Y como se consigue captar
clientes y fidelizarlos?

—En Internet, el precio es el
primer argumento. Luego la cali-
dad del servicio y la marca. Eso
es muy importante porque uno
no se acaba de fiar del todo.

— Buscando hoteles en Google,
Destinia no aparece arriba. ;Viven
de espaldas a Google?

—:Saben lo que cuesta un click
para figurar como primera op-
cién en Google? Un euro y me-



dio. Multiplica eso por cada idio-
may sacala cuenta delo que se
gastan algunos de nuestros com-
petidores. Nosotros no podemos.
Quiza dentro de unos afos, pero
no ahora. Hay quien se pone ner-
vioso y empieza a invertir una
barbaridad en Google perdiendo
dinero y sin encontrar el retorno.
Aqui tenemos més sangre fria.

Goueli parece tener claro que
su camino es diferente y, aunque
otros sean mds grandes o hagan
més ruido, eso no le cambia el
rumbo. “Cuando empiezas un
negocio no hay que mirar a la
otra acera, sino al otro barrio,
pensando en ellargo plazo’, dice.
Asi empezd con los viajes al es-
pacio y los vuelos de gravedad
cero. “Me llamaron loco, pero
hoy es la division mas rentable.
Hasta Richard Branson [ Virgin]
nos ha copiado’, cuenta entre
risas. Su objetivo inmediato es
exportar Destinia: el 40% de su
facturacién viene de fuera de Es-
paiia, y espera que sea el 70% en
unos aos. Quiere expandirse en
China y en Oriente Medio. “En
el mundo online, la meta es infi-
nita’, asegura mientras insiste en
que la crisis también ha abierto
oportunidades: “Ahora hay mu-
chos chollos para analizar”, dice.

Otro reto es poder vender via-

“LOSVUELOSDE
GRAVEDAD CEROSONLA
DIVISION MASRENTABLE”

“lACULTURAY EL FUTBOL
SON DOSPETROLEQS
TURISTICOSSIN EXPLOTAR”

jes amedida. “Puedo vender un
vuelo, un hotel, un taxi... pero por
separado, no como un paquete.
Eso ya se hace en Alemania y en
breve también en Reino Unido.
Esperamos que llegue pronto a
Espana’, dice optimista. Goueli
sabe que, pese a llevar diez afios
en el mundo de Internet, es ya
“un abuelo digital’, por eso reco-
noce que tiene que rodearse “de
chavales de 18 y 20 afios porque
cadavez hay més diferencia entre
ellos yyo” Esta brecha no ha im-
pedido, sin embargo, que haya
sido nombrado este afio Experto
Analista en Turismo de la Orga-
nizacién Mundial del Turismo.

-¢Qué hacemos mal en Espaiia
con nuestro turismo?

—Espana se ha quedado atas-
cada. Se ha olvidado de la com-
petencia. Elmodelo de sol y playa
estd agotado porque hay mucha
competencia y mds barata. Ade-
més, ahora la gente busca otros
valores y busca, sobre todo, servi-
cio. Y aqui Espaiia ha caido.

-¢Qué podemos hacer mejor?

~Espaia tiene dos petréleos
turisticos de los que ni siquiera
es consciente: la culturay el fut-
bol. Pero hay que cambiar la
mentalidad. Por ejemplo, ;qué
grandes museos del mundo se
cierran como en Espafia? Casi

ninguno. Y el fatbol es el mejor
embajador de Espana en el ex-
tranjero. Yo quiero vender entra-
das y tengo clientes fuera dis-
puestos a llenar aviones para ve-
nir a partidos, pero no puedo
hacerlo. Hace falta planificar bien
los partidos, no cambiar los ho-
rarios, ponerlos en una franja en
la que puedan ser vistos en Asia,
Oriente Medio. jCuando pienso
lo que se estd perdiendo por no
explotar bien el futbol me llevo
las manos ala cabeza!

También le parece una cues-
tién de economia bdsica “no
dividir esfuerzos” como ocurre
con la promocién turistica.
“Crear una marca cuestamucho
tiempo e intentar que grandes
mercados conozcan las regiones
es complicado. Seria mejor
apostar por Espana y colgar de
ellaalas autonomias”, razona. Es
cuestion de sentido comun. Al-
go que él valora, quiza por lo
mucho que le ha costado llegar
a donde estd. Un empresario,
que, preocupado o no por el
dinero, desde luego es bastante
atipico. Porque si, al final, nos
ensend sundmina. Y no, para ser
quién es, no tiene un sueldo dis-
paratado. Ni mucho menos. =

consuelo.calle@capital.es
amaia.arteta@capital.es
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