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A todos mis roomies (empleados de Room Mate Hotels),
por compartir este suefio tan bonito que es Room Mate.

A Gorka por ser un gran amigo y companero de viaje.

A mi padre por ser una persona justa, buena y por to-
do el amor incondicional que me dio.

Y, por ultimo, a las dos personas de mi vida: Carlos y
mi hija Aitana. Sin vosotros no seria nadie.
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Cuando era niflo me encantaba jugar al Monopoly. La ma-
yoria de mis amigos lo consideraban un tostén, pero a mi
me fascinaba. Me pasaba horas comprando, vendiendo,
edificando... Lo que méas me gustaba era ver el tablero
sembrado de esas casitas rojas que se suponian hoteles. Al
comentarlo hace poco alguien me hizo ver lo premonitorio
de mi primera aficién. Para mi era un recuerdo entrafable,
pero nunca lo habia asociado. Ahora lo veo claro. Idolatra-
ba a mi padre y cuando me preguntaban qué queria ser de
mayor, decia —los adultos que me escuchaban no daban
crédito— «hombre de negocios».

Por eso para mi este libro es mi nueva empresa, soy in-
capaz de encararlo de otro modo. Esta es mi manera de mi-
rar el mundo, los retos han sido siempre mi alimento, hicie-
ra lo que hiciera. Si consigo encontrar las palabras para
contagiar mi entusiasmo al emprendedor que abra este li-
bro, habré logrado parte de mi objetivo. Si ademéas mis
consejos ayudan a poner en marcha unos cuantos suefios
en este momento en el que el tinel parece interminable, el
negocio habra sido redondo.

El proyecto me motivé desde el inicio, y lo primero
que hice fue estrenar cuaderno. Soy adicto a los listados,
disfruto elaboréandolos y disfruto mas todavia tachando
(porque tachar en mi cuaderno equivale a misién cumplida
o, al menos, a misién delegada). Asi que me senté ante mi
flamante bloc y empecé a elaborar algo parecido a un de-
célogo, algo con vocacion de manual de instrucciones.
Cuando llevaba un par de cuartillas las relei y no podia
creerlo... Me habia puesto tan didactico, tan tépico que me
costaba reconocerme. Asi que las arranqué —como en
aquella escena que me encanta de El club de los poetas
muertos en la que Robin Williams invita a sus alumnos a
cargarse las paginas de un ladrillo infumable— y me dije:
«Kike, si sigues por ahi vas a escribir el libro de otro».

No puedo hablar de técnicas porque en mi caso se tra-
ta mas bien de una filosofia, de una forma de mirar. Lo mas
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valioso que puedo compartir es mi visién, la actitud que me
ha llevado donde estoy, y puedo hacerlo Gnicamente si no
me encorseto. Porque desde aquellos dias en los que con
la tripa pegada a la alfombra jugaba sobre un tablero lleno
de calles y casitas de pléstico hasta el dia en que mi padre,
después de haber sido muy escéptico, me dijo absoluta-
mente convencido: «Kike, tU dedicate a hoteles», hubo —y
sigue habiendo— disciplina, trabajo duro, miedo (mucho
miedo a veces), pero sobre todo, toneladas de pasién. Y
solo a partir de la pasiéon podemos elaborar una estrate-
gia... Esta es mi experiencia y aqui os la brindo.
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1. ¢;PUEDE SER EMPRESARIO CUALQUIE-
RA?

Cuando se piensa en el concepto empresario, lo que viene
a la mayoria de las mentes no suele ser un perfil, con sus
cualidades bien definidas, sino mas bien un cliché, una eti-
queta, un estereotipo. Un gran porcentaje de gente habla-
ria de una persona ambiciosa, terrenal, emprendedora,
practica... Algunos, incluso, tirando de prejuicios bastante
generalizados, mencionarian otros calificativos nada ama-
bles. Lo que es seguro es que pocos asociarian el término
empresario a la inspiraciéon o a la creatividad, al menos no
de forma automatica.

Yo tengo muy claro que ser empresario es una actitud,
un caracter. Ni siquiera es imprescindible tener un negocio;
hay brillantes «empresarios» trabajando por cuenta ajena,
emprendedores intuitivos cuya empresa son ellos mismos,
que afrontan su carreras, sus vocaciones, de manera imagi-
nativa, que disfrutan de tomar la iniciativa, de asumir ries-
gos, de enfrentar retos. Hay mucha gente asi en mi equipo
y no solo en puestos directivos. Yo los considero empresa-
rios, porque son los mas valiosos, los que tienen ideas y las
persiguen, los que buscan la excelencia en su dmbito de
accion. Tengo la inmensa suerte de contar con empresarios
en todos los niveles del organigrama; tanto en puestos eje-
cutivos como en puestos operativos. Profesionales con em-
puje, con imaginacién, que han convertido la marca en su
propio reto personal y profesional porque esa es su natura-
leza, porque eso hace que sus trabajos sean gratificantes y
no alienantes. De hecho, y sé que va a sonar muy raro, tal y
como yo lo veo, en esta calidad de energia hay mucho de
energia artistica: creatividad, paciencia, busqueda de la ex-
celencia, persistencia. El mundo de la empresa, como el del
arte, estd lleno de genios que fracasan y tipos menos dota-
dos que por perseverancia y esfuerzo llegan muy lejos.

Es evidente la profunda transformacién que, debido
sobre todo a los progresos de la tecnologia, han experi-
mentado la sociedad en general y el trabajo en particular.
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Hasta hace no tanto la mayoria desempefiaba la misma la-
bor durante toda su vida, y la seguridad era la maxima aspi-
racion. Pero los nuevos paradigmas y la inestable coyuntura
global estdn generando un mercado laboral vertiginoso en
el que la seguridad es casi impensable como objetivo y en
el que no hay més remedio que pasar por un gran nimero
de empleos para ir sobreviviendo profesionalmente. Se ha
pasado de un relativo «orden» a un «caos», y en ese caos
es el espiritu innovador y arriesgado el que sobrevive y el
que impulsa hacia la recuperacién general.

Este es el Unico planteamiento que permite ver el vaso
medio lleno. La incertidumbre abona el terreno para los di-
nédmicos, para los que tienen iniciativa y rehldyen observar la
situacion desde una perspectiva de «mirada corta.

Dicho todo esto, si he de elegir una condicién sine qua
non para ser emprendedor, diria sin género de dudas, aun-
que sorprenda, que es la capacidad que tiene el ser huma-
no de levantarse después de fracasar. Porque no hay, no
puede haber, un solo empresario que no haya fracasado al-
guna vez. Y créeme, es mejor hacerlo al principio. Conozco
demasiados emprendedores que han muerto de éxito a la
larga, cuando su primer proyecto resulté metedricamente
exitoso. Y si del primer fracaso no te repones, si el primer
intento fallido te quita las ganas, entonces es que no eres
empresario; eres alguien que probd suerte en los negocios.

En su libro Win —titulo contundente (ganar, triunfar)—
el doctor Frank Luntz, consultor especialista en estrategias
de comunicacién que colabora con publicaciones tan pres-
tigiosas como The New York Times, The Washington Post,
Los Angeles Times..., compara el perfil de empresario con
el perfil de deportista de élite —me parecié un plantea-
miento interesante y acorde con mi manera no-académica
de entender el mundo de los negocios—. Casi al principio
del texto, sin darle muchas vueltas, marca las quince carac-
teristicas de un empresario triunfador:

La capacidad:
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* de captar la dimensién humana de cada situacion;

* de saber qué preguntas hacer y cudndo hacerlas;

* de ver lo que todavia no existe y hacerlo realidad;

* de observar el reto y la soluciéon desde todos los an-
gulos;

* de distinguir lo esencial de lo importante;

e y el deseo de hacer mas y hacerlo mejor;

* de comunicar su vision de forma apasionada y persua-
siva;

* para avanzar cuando todo el mundo a su alrededor se
detiene o retrocede;

* de conectar con otros espontdneamente.

Ademés de:

* una curiosidad sobre lo desconocido;

* una pasion por las aventuras de la vida;

* una sintonia con las personas con las que trabajan y
con aquellas sobre las que quieren influir;

* la disposicion a fallar y la fortaleza para levantarse e
intentarlo de nuevo;

e una creencia en la suerte y la fortuna;

* un gran amor por la vida misma.

Para arrancar preglntate si tienes estas seis Ultimas
porque las otras las ird fortaleciendo la experiencia. Y mati-
zaria lo de creer en la suerte y la fortuna; yo mas bien diria
creer en el poder del pensamiento positivo, entendido este
como un enfoque apasionado que nos impulsa y neutraliza
el miedo. La suerte entendida como puro azar déjala para
el casino. La fortuna no te servird de nada si no partes de
una idea clara y si no hay trabajo duro. Sobre este tema, os
recomiendo encarecidamente un libro que me enganché
desde el primer momento y que me ha servido de inspira-
cién: La buena suerte, de Alex Rovira y Fernando Trias de
Bes. Subrayé un montén de parrafos y quiero compartir con
vosotros una frase que resume el mensaje esencial del li-
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bro: «Cuando hayas creado todas las circunstancias, ten pa-
ciencia, no abandones. Para que la buena suerte llegue,
confia». Y asi es, asi lo creo; para que llegue la providencia
hay que prepararle el camino.

Por eso me ha ayudado tanto el haber sido deportista
profesional, ese bagaje ha sido determinante en mi carrera
empresarial. Si has practicado deporte de alta competicion,
o tienes en tu entorno familiar o de amigos personas que
asi lo han hecho, sabrés bien a qué me refiero. La discipli-
na, los objetivos concretos, el competir no solo con los de-
mas, sino, sobre todo, contigo mismo, definen mi manera
de funcionar. Saber ganar y saber perder. No es que el de-
porte me haya convertido en lo que soy —como dijo He-
ywood Hale, un carismatico comentarista deportivo de Es-
tados Unidos, «El deporte no construye el caracter, lo reve-
lan—, pero si ha canalizado mi potencial. En mi carrera de-
portiva me cai infinidad de veces del caballo, mas de qui-
nientas, incluso me rompi la espalda, y siempre volvi a
montar. Recuerdo el dia en que tenia que enfrentarme a la
prueba de campo a través, en el campeonato de Europa
celebrado en Francia —una prueba sumamente dificil, de
alto riesgo; hay jinetes que han perdido la vida o han que-
dado invélidos. Una prueba en la que puedes alcanzar la
gloria o puedes hundirte en el fango—. Me estaba duchan-
do y tenia un nudo en el pecho. Habia muchas posibilida-
des de medalla, pero también muchas posibilidades de ma-
tarme en el intento. Suspiré varias veces. Carlos, mi marido,
me escuchd y preguntd «;Miedo?», y si, estaba aterrado,
interrogdndome a mi mismo sobre quién me mandaba
complicarme la vida, jugarme el fisico y exigirme tanto. Pe-
ro cuando estuve frente a mi caballo, la pasién vencié al
miedo y aquel nudo tan terrible desaparecié. Quedé en ter-
cera posicién, el mejor resultado conseguido por un jinete
espafol en la historia de esta disciplina.

He suspirado en la ducha muchas veces después de
esa ocasion, cuando ya no habia caballo y la carrera era pa-
ra buscar financiacién o para tomar alguna decisién compli-
cada. He estado a punto de tirar la toalla y sin embargo
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siempre he convertido la dificultad en reto. Creo sincera-
mente que ahi tenéis uno de los sagrados mandamientos
del emprendedor. Como decia irénicamente Winston Chur-
chill, al que le tocd liderar una guerra mundial, «el secreto
del éxito reside en ir de caida en caida sin perder el entu-
siasmon.

Corren tiempos complicados, todos lo sabemos. Estan
desapareciendo puestos de trabajo, la motivacién se diluye
en un mar de datos catastrofistas y casi se puede hablar de
depresién colectiva (he leido por ahi que el consumo de
ansioliticos aumenta en Espafa a un ritmo del siete por
ciento anual). Pero si realmente tu actitud es la del empren-
dedor, entonces eres de los que se autoinmunizan contra la
frustracion, de los que miran alrededor y se empapan de
todo, de los que crean su propia realidad. El punto de par-
tida es tu intuicion, tu apuesta: ve a por ella y guiate del
sentido comun. No va a ser facil, tienes que tener clara tu
meta e ir venciendo dificultades, hay factores objetivos ob-
vios, que resolver, y la coyuntura actual solo es apta para
valientes, pero como dice un proverbio drabe que me so-
plaron hace poco: «Es mejor encender una luz que maldecir
la oscuridady.
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2. ;QUE NEGOCIO PUEDO MONTAR?

Por mucho que los estudios de mercado, las revistas espe-
cializadas y los asesores (ya sean éstos expertos reales e in-
discutibles, o autoproclamados y dudosos) apunten hacia
una direccion, si la opcién no te motiva, las dificultades —
que las habrd, no lo dudes— ganarén la batalla. Y si en un
segundo intento, de nuevo olvidas el factor motivacion,
perderas la batalla y probablemente la guerra.

Casi puedo oir las voces de protesta de algunos lecto-
res que rebaten estas lineas... Sé lo que estdn pensando;
es cierto, hay infinidad de exitosos negocios poco o nada
atractivos a los que, se mire por donde se mire, es muy difi-
cil, por no decir imposible, encontrarles un origen vocacio-
nal o inspiracional. Un ejemplo muy gréfico que me viene a
la mente es el de ese astuto trabajador que obtuvo gran-
des beneficios con una empresa dedicada a la recogida de
excrementos de perro en los jardines privados de los impo-
lutos barrios residenciales de Estados Unidos. Reconozco
que es dificil encajar en este caso mi romantica teoria sobre
la motivacion, pero es que para mi una cosa es hacer nego-
cios y otra entender la empresa como algo creativo, como
un reto fascinante.

Hablo, como ya he sefialado, de una actitud, de una fi-
losofia de vida. Soy de los que prefieren el ajedrez al bingo.
Mi empresa, Room Mate, es producto de largas jugadas
meditadas, no de un acierto providencial (y probablemente
aislado). Todo mi respeto a ese empresario, y entiendo per-
fectamente que el principal objetivo en muchos casos es
conseguir un ingreso extra en tiempos de minimos salarios
minimos, pero solo puedo transmitiros mis vivencias y mi
modo de mirar. Mi consejo es claro: busca un negocio que
te inspire, que te estimule, porque va a ser una parte im-
portante de tu dia a dia.

Piensa, por ejemplo, en el empresario de Starbucks,
Howard Schultz. Un emprendedor que ha revolucionado su
sector. Y lo ha hecho desde la pasién por el buen café,
apostando el todo por el todo por la calidad. Y ha demos-

10
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trado que funciona. Starbucks es hoy una marca mundial,
presente en todos los rincones del planeta, que ha surgido
de la pasién, de la motivacién, de un empresario; de su de-
seo de ofrecer un gran producto, bien diferenciado.

El entusiasmo y el trabajo duro para llevar tus ideas a
la practica genera mas entusiasmo, mas energia y mas tra-
bajo, pero ademas emite una vibracién muy atractiva; por-
que lo que estas ofreciendo no serd un producto mas clo-
nado del mundo del negocio «seguro»: serd tu ser entero
volcado en un objetivo que te motiva.

Esto me recuerda una anécdota que lei sobre un violi-
nista magistral a quien cierta admiradora le comentd, entu-
siasmada:

—iDaria mi vida por ser como usted!

A lo que el gran hombre respondié simplemente:

—Sefiora, yo la he dado.

Si tu intencién es emprender de modo creativo y dis-
frutar implicandote al méximo en el proyecto, mi consejo es
que elijas tu negocio sin perder de vista estas pautas:

* No olvides la razén, pero muévete en el plano de la
intuicién. Si te lo planteas como un estilo de vida, si
tu proyecto es realmente una aventura personal, sal al
mundo, empéapate de tendencias, piensa a nivel glo-
bal. En esta explosién cibernética, con tiendas online
y redes sociales que prenden como regueros de pdl-
vora, hay que mirar al mundo de ti a td. Cuando nos
plantedbamos empezar a crecer, siempre me cuestio-
naban cémo iba a llevar mas de un hotel y, sobre to-
do, cédmo me las arreglaria cuando me expandiera in-
ternacionalmente. Desde un principio tuve claro que
mi objetivo era global; las herramientas tecnolégicas
hacen que sea practicamente igual abrir un hotel en
Granada que en Nueva York. A mi me gusta decir que
mi cadena se internacionalizé desde el momento en
que salié de Madrid. A partir de ahi, hay pocas dife-
rencias.

11
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* Elige un negocio que se acople a tu manera de ser y
a tu momento existencial. Va a sonar a perogrullada,
pero me he propuesto ser grafico y especifico, asi que
me arriesgo a tu «colleja metaférica»: si eres deportis-
ta y adoras levantarte al alba y practicar yoga frente a
la ventana, no se te ocurra emprender un negocio de
hosteleria nocturna. Cuando Carlos y yo decidimos
que queriamos montar algo juntos, hablamos de tres
posibilidades que nos gustaban como usuarios y que
podrian tener proyeccién. Los Pret a Manger, que
descubrimos en Londres —que aqui aterrizarian mas
tarde con el nombre de Delinas—, los Wok Café y el
hotel Hudson de Nueva York, que nos atraia mucho
como concepto a pesar de sus defectos. Finalmente,
apuntar en esta Ultima direccién fue lo que nos pare-
cié mas estimulante como reto, y desde luego prome-
tia mas espacio para la creatividad.

* Cree en tu criatura porque para ayudarla a crecer vas

a necesitar contagiar a muchos con tu entusiasmo. Y
ha de ser un entusiasmo sincero, porque si no el glo-
bo se desinflard antes de llegar a otros (ya sean estos
tus socios, inversores, trabajadores o clientes).
Se trata de ser como el escritor que escribe el libro
que a él le gustaria leer. Ponte a priori en el rol de
cliente y preglntate qué querrias, qué no te dan los
otros. Ese fue el embrién de Room Mate, y aquella lis-
ta que confeccionamos mi socio Gorka, mi marido y
yo, como si fuéramos nifios redactando la carta a los
Reyes Magos, ha supuesto la clave del éxito y ha mar-
cado la diferencia. Cuestiones tan sencillas (pero tan
decisivas) como ampliar el horario de desayunos o la
almohada extra solo nacen desde la experiencia per-
sonal y el sentido comun.

* Busca un negocio que te resulte facil de manejar.
Arranca de manera sencilla. Esto es fundamental si es
que quieres hacer de tu negocio algo realmente gran-

12
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de. Quizas te suene paraddjico, pero este consejo es
para mi casi un aforismo.

* Cree en ti, pero sé cauto, ya habrd momentos de vér-

tigo en los que lo idéneo serd jugar todas las fichas a
un numero, y sabras o creeras reconocerlos (mas ade-
lante os contaré mi decisién —que resulté acertada—
de dar un gran salto en el proceso de expansién
cuando la prudencia aconsejaba dar pequefos brin-
cos). Pero incluso cuando lances esos 6rdagos tan ne-
cesarios y que marcan la diferencia, has de tener mu-
chisimo cuidado de no cometer el tremendo error
que supone sacrificar el nivel de calidad —o desvir-
tuar el proyecto— en pos de la expansién. Cuidado
con dejarte llevar por la euforia, por el crecimiento
desmesurado; aunque des grandes pasos, aunque to-
mes decisiones arriesgadas, mantén siempre protegi-
da tu identidad: no vale crecer a cualquier precio, cre-
cer dejando de ser uno mismo.
No es facil arrancar de cero, solo con tu idea y con tu
fe. Habrd momentos de total desaliento, pero no olvi-
des que la pasion tiene que superar al miedo y para
eso tienes que estar enamorado. Tiene que ser un
matrimonio por amor; una relaciéon de conveniencia
no resistird los envites de «la vida en pareja».

He tenido la suerte de viajar mucho desde nifio. Mis padres
consideraban que conocer mundo era una asignatura esen-
cial y siempre que podian me llevaban con ellos. Para mi,
descubrir los misterios de cada hotel era parte de la aven-
tura de cada viaje. La cama enorme en este, la imponente
escalera de caracol en aquel, el bafo art-déco de ese otro,
los caramelos sobre la almohada del de mas alla... Adn re-
cuerdo como me fascind la piscina en la azotea del hotel Le
Meridien de Niza, por aquel entonces uno de los mas mo-
dernos de Europa. Yo tendria diez u once anos y alli fue
donde vi los primeros top-less de mi vida (y a la vuelta con-

13
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segui acaparar algun corrillo en el colegio relatando el des-
cubrimiento).

En las temporadas de competiciéon como jinete tam-
bién me tocd dormir en hoteles, como es natural, y siempre
he adorado viajar, asi que cuando me lancé al mundo hote-
lero estaba familiarizado con el territorio. Contaba con un
amplio recorrido como cliente. El ser cliente «de toda la vi-
da» me daba un valioso material de arranque; al menos te-
nia elementos de juicio y archivo mental. Pero desde el
punto de vista empresarial y curricular, obviamente, no era
ningun experto. De hecho, por si habia alguna duda al res-
pecto, muchas de las frases de supuesto apoyo que me
brindaron los mas cercanos no significaban precisamente
un voto de confianza. Mi proyecto fue pésimamente recibi-
do en mi entorno. Habiamos salido escaldados del universo
hosteleria en el pasado y cuando le dije a mi padre lo que
queria montar, su reaccion fue contundente: tenia claro que
me estaba equivocando. Otra vez pasar por lo mismo, ino,
gracias! Traté de hacerle entender a mi padre que mi idea
poco o nada tenia que ver con la hosteleria, que iba a ven-
der la estancia: cama, ducha y desayuno. No habria restau-
rante. Seria como vender camisas o cualquier otra cosa. Por
entonces yo ya tenia en mente mi plan, ya visualizaba a la
criatura y sabia que tenia entre manos algo muy bueno. La
preocupacién de mi padre (una preocupacién licita, por
otro lado) desaparecié en cuanto le mostré mi primera
apuesta, un hotelito de treinta habitaciones. Segun se las
iba ensefando notaba cémo le cambiaba la expresion.
Pronto empez6 a traer a sus amigos para mostrarles con or-
gullo el moderno concepto hotelero que estdbamos lan-
zando. Recuerdo que Felipe Gonzélez fue uno de los pri-
meros; luego, mientras tomaba café con mi padre, comen-
té perplejo que lo que habia visto no le cuadraba con las
tarifas... Supe entonces que habia conseguido mi objetivo
principal —una relacién calidad/precio que llamaria la aten-
cién—. Un éxito, una intima satisfaccién. Estando ya enfer-
mo, papa disfrutaba escuchando mis planes de crecimiento
y las ideas que se nos iban ocurriendo, y el dia antes de
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