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15 afios de Internet en Espafa

Introduccion

A dia de hoy, en 2008, muy poca gente desconoce Internet. No sélo
eso, cada uno de nosotros ha interiorizado, como algo corriente, una
buena cantidad de péginas utiles para nuestros quehaceres; en la Red
revisamos nuestro correo, leemos las noticias o escuchamos nuestras
canciones favoritas; ademas, por ella navegamos durante horas en busca
de temas que despiertan nuestro interés. Pero lo que muy pocos de nos-
otros conocemos es quiénes son los promotores de estas paginas, sus
origenes, sus trayectorias, el germen de sus rentables ideas; en definitiva,
qué historia apasionante tienen que contar de su dia a dia.

Muchos de ellos comenzaron su aventura por la Red cuando apenas
habfan alcanzado la mayoria de edad. La mayoria eran tan jévenes que el
nuevo medio les absorbié por completo, hasta el punto de convertirse
en su mayor obsesién y en un eje fundamental de sus vidas. En este libro,
ellos, los personajes, son tan reales como cualquiera de nosotros. Fue
una ilimitada fe en el trabajo que emprendieron y el amor que le profe-
saron lo que hizo posible que, a pesar de los reveses, Internet en Espafia
goce hoy de una tremenda salud y llegue a mas de 15,5 millones de usua-
rios ininterrumpidamente, no sélo a través de la pantalla de su ordena-
dor, sino también por medio de sus teléfonos moviles.

Estos emprendedores, felices de disponer a su antojo de sus propios
horarios, de trabajar en aquello que les apasiona y de elegir los proyec-
tos que les interesan, gozan ademds de la capacidad de cubrir los gastos
de sus facturas y ahorrar dinero.

La historia que sigue a continuacién es la de unos creadores que se
narran a si mismos. Y tu, lector, vas a vivir junto a ellos, los genuinos ini-
ciadores de Internet en Espafia, una aventura tecnolégica que continta
en su desarrollo, cada dia, a cada instante, a pocos metros de nosotros
en cualquier rincén de nuestro pafs.

También agradecer a Marta y Tere, su paciencia y carifio durante el
proceso de elaboracién de este libro. Asi como a todos los que han tra-
bajado en él: Fatima, Cristian, Borja, Alberto y Susana.






15 afios de Internet en Espafa

Coémo se gesto este libro

Nuestra historia arranca una extrafia mafiana del mes de marzo, de
esas que amanecen todavia frias y cubiertas por una delicada llovizna que
se esparce sobre las calles de Madrid. Jorge Villabona y yo nos intercam-
biamos un e-mail y quedamos para tomar un café en Starbucks, en la
Plaza de Espafia, a las 08:30 horas.

Nada como una gran taza de café con leche humeante y un croissant
para sacudirnos los restos de somnolencia y calentarnos las manos, toda-
via himedas. Como siempre, nos ponemos a charlar sobre multitud de
temas y, para no perder la costumbre, reiniciamos el recuento de lo que
ha pasado Ultimamente en Internet.

—;Cémo que ultimamente? —le digo—. jSerd desde que empezamos
en esto!

—Pero, jcudndo empezaste t0, Angel Maria? —me responde Jorge.

De este modo, pasa un largo rato en el que compartimos anécdotas.
Hasta que de pronto caemos en la cuenta de que entre los dos hemos
hecho muchisimas cosas, aunque ninguno de nosotros pasa de los 40 y
no han transcurrido més de 15 afios desde que empezamos en este
mundo...

—Son las cosas de Internet —se burla Jorge—. No sé quién dijo que
en este sector es posible producir y sufrir en cuestién de un afio el equi-
valente a tres décadas de cualquier empresa tradicional.

—Tal vez ya es hora de que alguien se dedique a reunir esta informa-
cion. Si nos paramos a entender lo sucedido puede que consigamos vis-
lumbrar una parte del futuro.

Y entonces lo veo claro: Jorge y yo estamos en Internet desde el prin-
cipio y conocemos a muchos de sus protagonistas. Si cada uno de nues-
tros amigos se anima a contar su propia historia, tendremos material
suficiente como para escribir un libro.
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La sincronicidad hace el resto. Jorge es de esas personas cuyos ojos
adquieren un brillo especial cuando piensa en una idea interesante. Sé
que por su cabeza pasa lo mismo que acabo de pensar yo.

—iAngel Maria, ti y yo conocemos a casi todo el mundo! —me dice
excitado—. Imaginate lo que serfa si cada emprendedor narrase su pro-
pia experiencia de primera mano... y esa informacién se redactara en un
lenguaje sencillo, que pudiese llegar a mucha gente.

—Si, un libro de anécdotas y de pocos tecnicismos, 0 como nos gusta
decir a ti y a mi, los justos.

Esa es la chispa. Cuando nos lanzamos a confeccionar una primera
lista de conocidos, casi rozamos los 100. Otra cuestién es el apoyo insti-
tucional, pues esta claro que sacar adelante un trabajo de esta magnitud
lo precisa. Tras ponernos en contacto con varias, tras mucho tiempo y
multitud de reuniones, la escogida finalmente es Fundetec!. Es justo
decir que el apoyo que nos han ofrecido va més alla del meramente eco-
némico. Los contactos que nos han aportado y, sobre todo, la visibilidad
que han querido dar al proyecto, han hecho posible nuestro suefio. En
concreto, Juan Holgado se ha portado como un auténtico amigo y cola-
borador de primer orden.

Desde su puesto en Fundetec ha movido hilos para que este proyec-
to sea ilusionante desde el principio.

Entre los tres hemos creado la Guia Editorial, la lista de participantes,
las redes de distribucién y, ante todo, un libro de verdad, popular pero
al mismo tiempo riguroso en cuanto a lo que debe ser una guia de refe-
rencia en Espafia, porque ha sido escrito por los verdaderos creadores
de Internet de nuestro pafs.

Dicen que cuando nos cuesta mucho conseguir una cosa al final sabe
mejor. Y lo que vas a leer en este libro es una gran historia, conformada
por muchas otras que se superponen sin un orden cronoldgico, pero que
se extienden como una enorme malla con incontables puntos tangenciales.

1 FUNDETEC: Fundacién para el Desarrollo Infotecnolégico de Empresas y Sociedad.
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Jorge y yo sabemos que no estan todos los que hicieron posible el
desarrollo de Internet en este pais, pero hemos intentado que estuvie-
sen, al menos, los fundamentales. Una vez mas queremos agradecer a
Juan Holgado sus aportaciones al proyecto y también corresponder a los
que se ofrecieron como cobayas para el primer test que realizamos: Axel
Serena, Javier Martin, Emilio Marquez, Ismael EI-Qudsi, junto con todos
los demas que vinieron después. Gracias también a Carlos Blanco por su
apoyo y por habernos pasado algunos de los contactos complicados de
conseguir...

"
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Jorge Villabona, Nacho Parada,
Humberto Matas y David Cantolla. Esto acaba de empezar

Dicho y hecho. A la mafiana siguiente, Jorge y yo volvemos a citar-
nos en la cafeteria a la misma hora para comenzar a decidir cémo repar-
tiremos el trabajo de documentacién. Habra que ponerse en contacto
con tanta gente...

iMenuda sorpresa! En la mesa no sélo me espera Jorge. Estd bien
acompafiado por sus dos socios, Humberto Matas y Nacho Parada, ade-
més de David Cantolla.

—Buenos dias —le digo al grupo, sin poder evitar que mi cara mues-
tre una amplia sonrisa de satisfaccién.

—Buenos dias —me responden al unisono.

—Esto no te lo esperabas, jverdad? —me dice Jorge, socarrén—. Anoche
pensé que si habia que comenzar por algin sitio, lo mejor serfa ponerse
manos a la obra desde hoy mismo. Y aqui tienes a los primeros voluntarios.

—Ayer por la tarde —sefiala Humberto—, Jorge me comenté vuestra
iniciativa y he querido ser el primero en aportar mi colaboracién. Pero
ya veo que no lo soy, porque Nacho y David se me han adelantado. —Y
con una mirada condescendiente a sus compafieros, aflade— Hemos
venido dispuestos a contaros nuestras experiencias y ayudaros en todo
lo que sea posible.

—jFantastico! —apostillo—. Empezamos fuerte...

—Y ademaés —dice Nacho—, vamos a hacerlo con todo el gusto, por-
que si hay algo que nos apasiona a todos, eso es Internet.

Pido un café y cuando regreso a la mesa, David ya se ha lanzado a
contarnos su historia. Antes de trabajar con Jorge, él fue un directivo
indomable de Teknoland que en 2001, lejos de darse por vencido, creé

13
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junto a Joaquin Guirao una consultora de marketing especializada en
nuevos canales dnextep?.

—;Por dénde empezamos? —pregunta.
—Por donde quieras —le anima Jorge.

—Os contaré una anécdota para entrar en materia. Imaginaos la situa-
cién: frente mi, el sefior Zhang Bin, presidente de JI YA Telecom; a su
derecha, en una mesa gigante, diez ejecutivos; otros diez a su izquierda.
O sea, todo el equipo directivo de la compaiiia estd presente —mueve
una mano que forma un circulo en el aire y trata de abarcar todo el espa-
cio posible—. Acabo de terminar mi presentacién. Durante 30 minutos
seguidos les he hablado y mostrado diapositivas de mi empresa, de nues-
tras oficinas en Madrid, Chile, México, Portugal, Argentina, Miami y
Brasil. Les he contado que Terra, una compafiia de Telefénica de Espafia,
ha comprado el 25 por ciento del capital; que planeamos salir a Bolsa en
el Nasdaq en una operacién que gestionardn Goldman Sachs y Salomon.
He subido la intensidad de la presentacién y les he contado nuestras
recientes adquisiciones de nuevas compafiias. Les he dicho también que
somos mas de quinientas personas trabajando en la empresa, que tene-
mos una cultura propia de compafiia y hasta masajistas. Y la verdad es
que me he gustado. Llevo una semana en Beijing viendo empresas sin
descanso, Teknoland crece, quiere ser muy grande y busca socios en
China. ;Me seguis?

—Claro —respondo, pues no sélo sigo su discurso, sino que estoy
arrobado con su narracién y preveo que algo estd por ocurrir. Matas,
conocedor de lo que viene, sonrfe en su asiento, con un gesto que mez-
cla la picardia juvenil del recuerdo con un dejo de tristeza por lo que ya
no es.

David continta.

2 |a consultora dnextep inicié en mayo de 2003 los desayunos profesionales con la inten-
ciéon de compartir, recoger y sistematizar las experiencias de los profesionales del marke-
ting y el e-bussines en proyectos de investigaciéon en nuevos canales. Esta iniciativa se ha
revelado como un atractivo lugar de encuentro donde expertos y profesionales pueden
compartir sus inquietudes y experiencias.
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—El sefior Bin me mira y con gran amabilidad se dirige a mi: “Sefior
Cantolla, muchisimas gracias por su presentacién, nos ha gustado mucho
oirle”. Se levanta y hace una reverencia. “Sefior Cantolla”, dice, “sélo
tengo una pregunta que hacerle”. Y con una extraordinaria delicadeza
me pregunta: “Su compaiiia, Teknoland, ;a qué se dedica?”.

Las risas invaden la cafeteria. La anécdota que Cantolla acaba de rela-
tar resume, de alguna manera, lo que signific6 aquella empresa en el
mundo de los negocios. Un emprendimiento novedoso, un grupo de
amigos que intenté crear una compafia diferente en un contexto empre-
sarial inédito, una historia que mezcla la pasién por la tecnologia y la cre-
atividad con la mezquindad de las grandes firmas y los atropellos que
cometen con las pequefias.

—;Qué le respondiste? —quiere saber Jorge.

—Si hubiera tenido que contestar lo que realmente pensaba, habria
dicho: “Tierra tragame”. Pero sélo atiné a sonreir con cara de tonto y
decir: “Buena pregunta”.

Mas risas. Tengo la sensaciéon de que ahora si, ya distendidos, pode-
mos introducirnos en los origenes de aquella aventura. Ellos lo entienden
también y es el mismo David quien se encarga de abrir el relato.

—Como tl no me conoces tanto, Jorge, debo explicarte que uno de
mis “superpoderes” es hacerme invisible. Esto tiene que ver con que
conoci a Luis Cifuentes mucho antes de que nos hiciéramos socios, aun-
que de las cinco o seis primeras veces que estuvimos reunidos él no me
vio ninguna. Hasta que una vez me invité a comer para tratar de que le
hiciera un trabajo por la cara. Yo me mantuve firme y duro, en defensa
de mis intereses y los de la que era mi compafiia de aquella época. Pero
claro, como tampoco conoces tanto a Luis debo explicarte que su
“superpoder” es el de convencerte de lo que quiera. Antes de acabar el
aperitivo yo ya trabajaba gratis para él y entonces me dejé de hablar
durante lo que quedaba de comida. Desapareci en la sopa y no volvi
hasta tres afios después para montar Teknoland.

—Cuéntale todo —interviene Humberto—, vamos, cuéntale en detalle
lo de Rin-Tin-Tin.

15
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—No te preocupes, que se lo contaré —replica David, con lo que ali-
menta mas mi curiosidad. ;Qué demonios tiene que ver el perro de las
peliculas en todo esto?—. Cuando empezamos la empresa no se llamé
Teknoland. Buscamos un nombre que fuera algo asi como una declaracién
de intenciones. Tenfamos un mismo suefio y muchas ganas de hacer cosas
y de hacerlas cuanto antes, ganas de trabajar mucho, de hacerlo bien y de
hacerlo en equipo, aunque fuéramos sélo dos. Por eso a la empresa la lla-
mamos Real Time Team. Pero para que te hagas una idea, en aquella
época yo vivia en una buhardilla en Lavapiés y no tenia mucho més que
deudas. Mi novia me llevaba la comida casi a diario y para llegar a fin de
mes trabajaba pluriempleado en varios sitios a la vez. Aun asi, cuando ter-
minaba, me iba a la oficina de Luis a seguir con nuestro proyecto.

»La primera oficina que tuvimos era un “todo en uno”: una habita-
cién alquilada en la oficina de un primo suyo. Se trataba de un pequefio
cuarto que hacia las veces de sala de juntas, de despacho de direccién y
de centro de produccién. Las responsabilidades las teniamos més o
menos divididas: Luis se encargaba de la parte de operaciones, comercial
y financiera; yo de la parte creativa, el disefio y la produccién. Juntos
diseidbamos la estrategia, o al menos la peledbamos. Teniamos algunas
cosas claras, pero el qué haciamos no era una de ellas. Lo que no dudé-
bamos era que nos gustaban la tecnologia, los ordenadores, el disefio y
la creatividad. Trabajdbamos mezclando todo eso y supongo que no lo
hacfamos mal porque trabajo nos salia. CD-ROMs, puntos interactivos,
presentaciones multimedia, cosas asi. Es decir: ambos queriamos hacer
algo en Internet pero primero, y de eso nos dimos cuenta rapido porque
tenemos un don, tenfamos que saber qué era Internet y para qué valia.

Jorge interrumpe el relato de David y pregunta a Humberto.
—Y t0 hasta ese momento no tenfas participacién, ;jverdad?

—No —dice Humberto—, yo llego después. Es por ese motivo por lo
que he esperado a que David llegara a esta altura de la historia, para inte-
rrumpirlo —se rie—. Porque a este muchacho, si no lo interrumpes, no se
detiene...

16
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—Queriais hacer algo en Internet —le digo a David para que retome
su discurso.

—Eso mismo y para eso debiamos conocer Internet. Mi primer con-
tacto con Internet fue en 1994, en la Universidad Politécnica de Madrid.
Os cuento: unos amigos y yo hos encerramos una noche en las aulas
superiores y pasamos el tiempo haciendo pings3 con otra universidad en
Nueva Zelanda. Fueron ocho horas en las que contemplamos pantallas
negras llenas de datos en UNIX. Los que estaban conmigo saltaban de
alegria cada vez que recibian una contestacién. Y fijaos que yo les decia:
“No sé qué tiene de interesante hacer un ping con Nueva Zelanda, jlla-
madles por teléfono, que alli es de dia!”, y mi amigo Alexis me miraba
con cara de “no te enteras de nada, David, esto es el futuro”. Hoy lo
observo desde otra perspectiva y me alegro de haber estado alli, aunque
no puedo decir que aquella noche me ganara un puesto como visionario.
Ya podia presumir con algiin cliente de haber visto Internet... con tal de
no contarle lo que era.

En distintos momentos de su vida David Cantolla sintié que Internet
y Teknoland se parecian en eso: sabia lo que eran, pero explicarlo no era
tan sencillo.

—Debo hablaros de Luis —afiade.

—Vale —Es evidente que no busca una autorizacién para hablar de
Luis Cifuentes, sino una justificacién, tal vez para él mismo, de por qué
lo va a hacer. Es evidente, también, para cualquiera que lo escuche
hablar, el respeto, el carifio y la admiracién que siente por ese hombre,
el primer mentor de Teknoland, podria decirse que el verdadero padre
de la criatura.

—Luis es una persona excepcional, con una capacidad de trabajo que
yo no he visto nunca ni de cerca. Es capaz de desarrollar y vender el pro-

3Un ping —Packet Internet Grouper— se trata de una utilidad que comprueba el estado de
la conexién con uno o varios equipos remotos por medio de los paquetes de solicitud de
eco y de respuesta de eco —definidos en el protocolo de red ICMP— para determinar si un
sistema IP especifico es accesible en una red. Es Gtil para diagnosticar los errores en redes
o enrutadores IP. Muchas veces se utiliza para medir la latencia o tiempo que tardan en
comunicarse dos puntos remotos, y por ello, se utiliza entre los aficionados a los juegos en
red el término Ping para referirse al lag o latencia de su conexién. Fuente: Wikipedia.
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yecto mas raro que nadie pueda imaginar y, ademas, hacerlo con una
capacidad sobrenatural de convencerte de que lo estds deseando.
Naturalmente, él tenfa més experiencia en Internet que yo. Cuando lle-
gué a su oficina por sexta vez ya tenia conexién a través de Servicom4,
pero aln no le sacaba mucho partido. Yo reconozco que me colgué con
Servicom y que fue todo lo contrario a mi primera experiencia en la uni-
versidad, con Internet, me refiero. Tardé un poco en entenderlo y en ver
qué negocio podriamos desarrollar sobre una tecnologia como aquella.
Pero Luis no tardé. Todo fue bastante rapido, mejor dicho, fue muy, pero
que muy rapido. Tras unos meses perdidos en el mundo multimedia, en
cuanto nos pusimos en serio a trabajar y a pensar qué podiamos hacer
alli, aquello fue una locura. No dejé de serlo hasta el dia en que cerra-
mos la puerta por Ultima vez.

—;Cuéndo apareces ti, Humberto? —le pregunto, pues deseo inte-
grarlo en la historia lo antes posible.

—Falta un poco —dice Humberto, que, al contrario que yo, no se
impacienta.

—Antes de Humberto aparece Jesis —explica David—. Jesus Suérez.

Entré en la sociedad a los tres o cuatro meses de empezar. El y yo
nos conocemos desde hace muchos afios, es la primera persona que
conozco a la que he oido hablar de multimedia. En aquel momento tra-
bajabamos juntos en el desarrollo de un CD-ROM para el Banco Santan-
der y se pasaba mas horas en nuestra oficina que en la suya. El perfil de
JesUs era el més tecnolégico y, de los tres, el mas tranquilo. Luis y yo teni-
amos una bronca cada dos dias mas o menos. Broncas estratosféricas
por los temas mas peregrinos y que no abandonamos nunca. La compa-
fifa en aquellos primeros meses crecié6 muy rapido: éramos tres, cuatro,
seis, siete. Y entonces Luis y yo nos fuimos a Berlin, al Love Parade.

Jorge, Nacho y yo nos miramos sin entender. David y Humberto son-
rien.

4 Servicom fue el primer ISP —proveedor de servicios de Internet— comercial de Espafia,
fundado por Eudald Doménech en 1994.
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—Os preguntaréis qué tiene esto que ver. Pues veréis. Love Parade es
una fiesta que se organiza en Berlin cada afio y que relne a més de un
millén de personas en fiestas de musica electrénica y eventos artisticos
vinculados con las nuevas tecnologias y la musica techno. Alli conocimos
a Dr. Motte, a Sven Bath, a los Streetjets y a un montén de dj’s y jove-
nes artistas. La verdad es que el evento es algo que te deja sin habla:
miles de personas, j6venes, mayores, padres e hijos, todos felices bailan-
do por las calles. Vimos sin cesar cosas nuevas casi las 72 horas del fin
de semana y... por supuesto, como las otras 999.998 personas que habfa
alli, las pasamos bailando. Esta pequefia historia no tendria mucho inte-
rés si no fuera porque en el avién, de vuelta, Luis me dijo: “David, ;te has
dado cuenta de la energia que tiene esta gente? ;Te das cuenta del movi-
miento tan enorme que es, de lo lejos que estamos en Espafia de algo
asf? ;Ves cémo estd de vinculada la musica con la tecnologia? Son como
los hippies de hace 20 afios... nosotros pertenecemos a este nuevo
mundo. Nos tenemos que llamar asi... Teknoland, y lo primero que tene-
mos que hacer es nuestra propia radio”. Asi se quedd: Teknoland. Al fin
y al cabo, a mi Real Time Team no me acababa de convencer. Era eso lo
que decfa Humberto: cuando contestabas al teléfono parecia que decias
“Rin-Tin-Tin”. Teknoland sonaba mucho mejor y tenia sentido. Hasta
hoy no lo he reconocido en publico, pero si, el nombre es de Luis. Y
decir esto me costaré caro, ya lo veréis.

—Asi nace Teknoland —concluyo.
—Exacto.
—;Cudl fue vuestro primer proyecto en aquella nueva época?

—Nuestro primer proyecto notorio, aunque no el primero dentro de
la época Teknoland, fue Radioteknoland, que no fue otra cosa que la pri-
mera emisora que retransmitié un concierto por la Red en Espafia. La inau-
guramos con el concierto de Luz Casal desde Las Ventas y nos salié... bas-
tante bien. Todo lo bien que era posible con el Real Audio de entonces. Lo
que sf hizo, precisamente, fue actuar como un trampolin que nos posi-
cioné como una compafifa capaz de hacer grandes cosas en Internet. El
servidor de streaming lo monté Colman Lépez, a quien yo conocia de
hacia tiempo. Colman se convertiria mas tarde en otro de los socios de
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referencia de la empresa. El es un genio de la informatica, un cientifico,
un tio de esos que encuentras entre un millén y sabe cémo resolver cual-
quier problema técnico al que se enfrenta.

—Jorge, ahi tienes a Colman, otro que aparece antes que yo —dice
Humberto, que se toma a sorna su lugar en el relato, es decir, un pues-
to que hasta ahora es tan de oyente como el mio.

—Aunque ahora pueda sorprendernos —prosigue David—, Teknoland
empezé generando contenidos para desviarse después a los servicios de
consultarfa online para clientes. Presentamos Radioteknoland en la dis-
coteca Capital, frente a 20 6 30 periodistas del mundo de la musica.
Colman programé el servidor de Real Audio. Frente a ellos, en una mesa
enorme, estdbamos Luis, Jesds y yo. Teniamos el servidor de Real Audio
montado en un restaurante chino convertido en discoteca y a Laurent
Garnier, uno de los mas famosos dj“s de la época, pinchando alli. Tras las
presentaciones de rigor y hablar de lo maravilloso que era Internet y
todas esas cosas, llegd el momento. “Sefioras y sefiores”, dije, “asf suena
Radioteknoland en directo, desde hoy se puede escuchar en cualquier
parte del mundo”.

David se queda callado, imitando el silencio que se produjo en aque-
lla ocasién. Los demas lo miramos. “Miradas”, dice David. Otro silencio
y prosigue con su narracion.

—De pronto empezé a sonar un ruido como salido de una fabrica o
del mismo infierno. En fin, nosotros sonreimos aliviados. Radioteknoland
funcionaba. Uno de los periodistas se levantd y pregunté: “;Por qué se
oye tan mal?”. Le dimos tres razones. La primera, que estdbamos en 1995
y era la primera vez que algo como esto se hacia en Espafia. Lo impor-
tante para nosotros era demostrar que se podia hacer una radio sobre
Internet y no sobre las ondas. La segunda, que el software tendria que
evolucionar mucho y el sampleo y el streaming mejorarian con el tiem-
po. Y la tercera, que lo que Laurent Garnier pinchaba era techno 4cido,
lo que no ayudaba mucho a la calidad del sonido, la verdad. “Sefioras y
sefiores”, les explicamos, “esto es un hito: en el futuro miles de radios
emitirdn por Internet e incluso habra canales de televisiéon”. Alguno de
ellos sonrié escéptico y todos, sin excepcién, nos miraron como si fuéra-
mos bichos raros.
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—Pero vosotros no os equivocabais.

—Esa retransmisién fue un evento muy importante para nosotros.
Algo asi nos presentaba como compafifa en la vanguardia de Internet y
eso, pensabamos, atraerfa mas clientes. Radioteknoland evolucioné para
convertirse en TV Teknoland, un afio después. Compramos un servidor
de Real Video junto con Canal + y nos presentamos en Montecarlo, en
el festival IMAGINA, con una enorme seleccién de cortos colgados y
accesibles para todo el mundo desde la Red. El ratio: dos frames por
segundo. No conseguiamos mds pero trasmitia y era muy prometedor.
Nos dejabamos la voz “evangelizando” sobre las posibilidades que ten-
dria en unos afios. Hoy, cuando me conecto a YouTube o a alguna pagi-
na con video y me pongo la radio online, un podcast o un videocast, me
acuerdo mucho de entonces. Empezamos a remar demasiado pronto,
pero qué puedo decir, fue muy emocionante...

»Los contenidos en los que trabajdbamos nos abrian puertas, asi que
seguimos con nuestra investigacién. Poco después comenzamos a des-
arrollar Suspects; un videojuego interactivo programado en Linux en el
que participaron mas de 150 actores y para el que tuvimos que utilizar
dos mil fotos retocadas. Teknoland crecia y era muy divertido. Nos habi-
amos cambiado ya de oficina a una bastante més bonita en la calle
General Castafios y por la ventana podiamos ver a Colman que trabaja-
ba en John Ryan. Le tirdbamos piedras, le ibamos a buscar a su despa-
cho, le manddbamos mensajes; todo con tal de convencerle para que se
viniera a trabajar con nosotros... y se vino. Junto con Jesus y Ricardo
Conde, se convirtié en el quinto socio de la compafia.

—Y segufan sin ti, Humberto —afiado—. Fijate lo que se perdian.
—Pero mi turno llega en seguida.

—También se incorporarian Kiko Guirao —sonrie David—, que entré
en horario nocturno para meter datos en una hoja de Excel mientras
hacfa la mili y acabaria siendo director general de Teknoland cinco afios
después; Nuria Varela, que empezé timidamente ayudando en la parte
financiera, sin hablar casi con nadie, y acabé como la mejor directora
financiera con la que yo he tenido el placer de trabajar: capaz de plane-
ar la salida a Bolsa de una compaifiia y, algo alin mas importante, gestio-
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nar el dificilisimo trago de una suspensién de pagos; Fernando Piquer,
compafiero de la objecién de conciencia y mi socio ahora; Idoia Cantolla,
esta os suena, jeh?; Elena Sanz, Michael Mangicotti... viejas glorias que
nos acompafiaron hasta el final. jAh!, y ahi aparece Néstor Matas, her-
mano del caballero aqui presente, que dio inicio a la saga de Matas tan
importantes en mi vida...

—Ah, o sea que ni siquiera ahora apareces, Humberto —comenta
Nacho—. jHasta tu hermano aparece antes que td!

Después de tantas peticiones, Humberto Matas decide por fin
comenzar con su historia.

—Bueno, a ver —dice—. Mi llegada a Teknoland no fue casual, sino
precisamente a través de Néstor. El llevaba un tiempo alli y yo aprove-
chaba para visitarlo de vez en cuando y ver cémo eran las cosas en una
empresa con clientes de verdad. Lo simpatico era que cada vez que me
pasaba a verle una voz me llamaba desde un despacho para ofrecerme
trabajo. Era, por supuesto, Luis Cifuentes. A mi él siempre me dio la
impresion de que coleccionaba personas. No me conocia de nada y, sin
embargo, me queria con ellos. Bueno, finalmente fue no sélo mi jefe sino
también mi amigo.

—T0 ya venias con tu propia carrera de emprendedor, ;no es cierto?
—comento.

—Si, yo habia fundado Conver junto a mi padre y Julieta Parra, una eje-
cutiva de cuentas experimentada y atrevida. Ella supo orientarme en mis
patosos inicios de creativo publicitario recién horneado en la facultad.
Pero ante la insistencia de Luis Cifuentes y mi necesidad de probar me
con fuego real, dejé a mis compafieros de viaje en Conver y me dispuse
a aprender todo lo que pudiera en Teknoland, no sin antes jurar, como
una Scarlett O’Hara cualquiera, que alguna vez habria de regresar a mi
proyecto original sin pasar hambre.

Risas.
—Hombre, ahora eres quien debe contarlo todo —dice David.

Humberto se queda mirandolo, sin comprender. Después afiade:
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—;Quieres que hable de mis inicios en Internet? Bueno, la primera vez
que me conecté senti un vértigo tremendo... me sudaban las manos y
estaba completamente fascinado sélo por el hecho de navegar...

—No me referia a eso. ;No te dedicaste al teatro acaso...?
—Uy, tienes razén. ;Esto también interesa para el libro?
—Interesa todo —decimos a la vez Jorge y yo.

—Oscar Hormigos, el de Wysiwyg, y yo, de pequefios giramos con una
compafifa de teatro infantil por toda Espafia. Durante una etapa de nues-
tra juventud ambos fuimos compafieros de camerino, escenario y furgo-
neta. Quién hubiera dicho que afios después lo que nos unirfa iba a ser
nuestra asombrada inocencia ante el mundo digital. Fue Oscar quien dise-
fié mi primera pagina web. Y fue desde mi PC con conexién a IBM desde
donde envié su curriculum, algo que le convertiria afios mas tarde en una
de las principales figuras de Internet en Espafia como director general de
Wysiwyg y de Zentropy. ;Esto a qué viene? A que cuando tuve mi prime-
ra entrevista con Agustin Gutierrez, Guti, para entrar en Teknoland, deci-
di que no era yo la persona que buscaban. Asi que convenci a Oscar
Hormigos para que me acompafara a la segunda entrevista porque esta-
ba convencido de que su perfil era més apropiado que el mio. Haber pro-
puesto a otro candidato cuando iban a hacerme una oferta a mi fue posi-
blemente una de las razones por las que comencé en mi nuevo trabajo.
De esta manera forjé una relaciéon especial con el caballero aqui presente
—su modo de sefialar a David Cantolla, sonriente, a su lado.

—;De qué afio me hablas, Humberto? —le pregunto.
—De 1997.
—;Y cémo era Teknoland en sus origenes?

—Era una verdadera olla de talento. La empresa contaba con mucha
gente joven, dispuesta a dejarse las resacas en la pantalla con tal de crear
el incipiente Internet que apenas despuntaba. Era sencillamente una
empresa diferente, donde las cosas mds inverosimiles formaban parte de
lo cotidiano y eran vistas por todos con total naturalidad. Las primeras
semanas tuve que llevar mi propio portatil y cambiar de silla segin la
gente dejara sitios libres. Un dia si y otro también llegaban nuevos tek-
nolandeses con cara de despistados y la misma escasez de recursos con
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la que yo habia entrado. El espacio se nos quedaba pequefio a un ritmo
vertiginoso y creo que ni siquiera expandiéndonos por todo el edificio
hubiésemos podido controlar la ebullicién de aquellos afios. En muy
corto espacio de tiempo pasé de la sala de disefio a la de calderas, con
escala en la habitacién arabe y otras que no recuerdo antes de salir cata-
pultado a la calle Canalejas y de allf a Buenos Aires, Argentina. Teknoland
era un universo desbordante de actividad. Y como todo torrente de
energia, también era cadtica e imprevisible, pero en cierto modo eso era
lo que la mayoria de nosotros buscaba.

—Las cosas cambiaron —y retoma la historia David—. Surgié Tekno-
chat, que marcé un antes y un después en nuestro desarrollo sobre Web.
Se trataba del primer chat en Web que habia en Espafia y con seguridad
uno de los primeros del mundo. Al fin y al cabo no habfa pasado mucho
tiempo desde que se pudieron utilizar estos servicios en la Red. Yo ya
habfa conocido el chat a través de Servicom y reconozco que la expe-
riencia me marcé. Mas adelante consegui una aplicacién 3D en la que se
podia chatear con personajes que creaban otros usuarios, algo muy basi-
co, pero que me fascinaba. Lo que hoy es Second Life hace 12 afios se
llamé de muchas maneras. Sin embargo, la ventaja de Teknochat era que
estaba en la Web. No habifa que descargar ningin programa. Sélo entrar,
ponerse un nombre de usuario y chatear. Pronto habia miles de usuarios
conectados que podian abrir una habitacién detras de otra, cada sema-
na. Pasamos al Teknochat 2.0, al 3.0, al 4.0... y asi en aumento. Ademas,
podiamos vender la aplicacién a nuestros clientes para sus propias pagi-
nas web, no podiamos tener mejor publicidad. Con Teknochat vivimos
una época realmente divertida. Fue como un reality show, como El dia-
rio de Patricia, pero diez afios antes. Alli hubo gente que se conocié y se
cas6, montones de hackers que intentaron destruirnos y otro montén de
colgados que entraban solamente a insultar y a fastidiar, hasta el punto
que llegamos a crear una habitacién especializada en insultos.

—Eso se transformé en algo asi como un clésico, jno?

—Sin duda. La gente entraba a insultarse. Cuando ya se habian usado
todos los insultos conocidos, se utilizaba la imaginacién. Lo que se pudo
leer alli quedara en los anales de las frases mas graciosas y dolorosas que
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se hayan escrito jaméas. Curiosamente, cuando la gente se marchaba,
agradecian la oportunidad de desahogarse. Después, dentro del chat,
creamos bots, que bautizamos Jason, por JCN, las letras correlativas a
IBM en un guifio a 2001, Odisea del espacio. Teniamos bots que decian la
hora, bots que buscaban en Internet, bots que daban noticias de la agen-
cia EFE en tiempo real... También se crearon los conjuros que manejaban
los administradores. Como aquel del enano, que hacia que un usuario
molesto escribiera en letra mindscula, casi ilegible; o el del tonto, que
provocaba que un usuario, cada vez que escribfa, apareciera con este
mensaje para las pantallas del resto: “Soy tonto, perdonadme, soy
tonto”, aunque él leyera sus mensajes tal y como los tecleaba. Fue real-
mente divertido. Conocimos a muchisima gente. Era una experiencia
asombrosa el hecho de ser iguales en el aspecto fisico, pues todos éra-
mos combinaciones de letras, mayusculas y minUsculas. Tan sélo nos dife-
renciaban nuestras ideas y nuestra creatividad al escribirlas.

—Eso se combinaba con la actitud comercial —incluye Humberto—,
porque no pardbamos de salir a vender.

—Claro. Queriamos tener las mejores y las més grandes cuentas de
Espafia, queriamos trabajar para las grandes compafiias, queriamos ser los
mejores. Rapidamente encontramos un sitio adecuado a nuestra manera
de hacer las cosas y nos convertimos en la compafila con los mejores
clientes de Espafa. Tuvimos un enorme éxito comercial debido fundamen-
talmente a tres cosas. Por un lado, a la calidad y la creatividad de los pro-
ductos que desarrollamos. Nos desviviamos por hacer los mejores dise-
fios y las programaciones mds avanzadas. Es verdad que si vemos ahora
esas webs son bastante pobres: home e interior. La web se vendia con la
home, como si fuera la portada de un libro y el contenido en el interior.
Nos lo jugdbamos todo a que al cliente le entrara por los ojos, luego era
cuestién de no tener ni un fallo. Nuestro equipo tenia que ser el mejor,
tenia que ser perfecto. No era nada facil. Lejos de eso, ni era el mejor, ni
era perfecto, pero sin duda era un equipo con mayusculas.

—;Cémo era el mercado por entonces? —pregunto.

—Era muy distinto... Por ejemplo, era extraordinariamente dificil
encontrar profesionales con calidad y experiencia en el sector. Por eso,
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cada vez que detectdbamos el mas minimo detalle de talento en alguien,
intentdbamos contratarlo con la idea de formarlo en la parte que tuvie-
ra carencias. En el area de disefio el problema era de dimensiones mayo-
res. En aquella época el nimero de disefiadores buenos en Espafia era
bajisimo. No habia revistas ni escuelas de calidad, ni otros accesos a for-
macién. Esto hacia complicadisimo la contratacién de gente para el equi-
po. A medida que teniamos mas cuentas, el nivel de estrés alcanzaba
cotas muy altas. Hasta que pasé algo que no habiamos experimentado
hasta entonces. ;Te acuerdas, Humberto?

—;El dia que perdimos? Cémo no récordarlo...

—Fue una mafana. Tras varios dias de espera a la resolucién de un
concurso para un proyecto con Telefénica, pasé lo inevitable. Durante los
dos primeros afios habiamos ganado todos los concursos en los que
habfamos participado. Pero en esa ocasién Luis me dijo: “Se lo han dado
a una empresa que se llama ‘Wigiwigi’, o algo asi”. Yo le pregunté:
“;Hemos perdido?”. “Eso parece”, me respondié. Qué sensacién. No la
olvidaré. La competencia, llegaban los enemigos.

—La empresa que nos gané —agrega Humberto— era Wysiwyg>, cuyo
director general era mi ex compafiero de teatro Oscar Hormigos.

Cuando vimos su trabajo empezamos a sudar.

—Es cierto. Era excelente. Mejor que eso, tenian mas nivel de disefio
que nosotros. Yo me dije: “Prepérate, esto acaba de empezar y no te va
a gustar”. Tiempo después, no sé cémo se dio la situacién, un dia fui a
comer con la gente de Wysiwyg. Cuando vi a Oscar por primera vez lo
que pensé fue: “jJoder! Qué joven es, ;cémo puede dirigir una compa-
fifa?”. Ademads, tenia esa mirada de tio peligroso y yo intufa que me las
iba a hacer pasar canutas en el futuro. Le odié al instante. Pero fue un
odio cordial, en el que no se subestimaba al contrario. Pese a que llega-
mos a un acuerdo al final de la comida, estaba convencido de que la gue-
rra irfa a mas y yo no tenfa intencién de permitirle salir vivo de ella.

5 El nombre de la agencia proviene del término WYSIWYG, acrénimo de "What You See
Is What You Get" —en castellano, "lo que ves es lo que obtienes"—. Se aplica a los proce-
sadores de texto y otros editores de texto con formato —como los editores de HTML—
que permiten escribir un documento viendo directamente en pantalla el resultado final.
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—Tremendo —apunta Jorge.

—Si, y después vinieron las batallas con el uso de profesionales.
Nuestra compafifa, puesto que era mas grande, formaba a mas emplea-
dos. Y cada vez que alguien destacaba, otra empresa le hacia una oferta
que le descolocaba o le convencia para marcharse. El coste para nosotros
era enorme. Por un lado, nos queddbamos sin manos y con cantidades
impresionantes de trabajo por hacer, y por otro, con el mal sabor de
boca del tiempo perdido formando a ese profesional concreto. Fue por
entonces cuando me encontré de nuevo con la gente de Wysiwyg.
Queria intentar llegar a un acuerdo de no hostilidad para formar profe-
sionales conjuntamente. Al fin y al cabo, habia trabajo para todos y nos
vendria bien a ambos.

—Pero ese fue el nacimiento de los “teknolandeses bomba” —Hum-
berto suelta una carcajada.

Yo también me rio, pero en seguida pregunto qué era eso. Siento que
esta charla estd llena de sorpresas y que todavia me quedan unas cuan-
tas por descubrir.

—Nunca dijimos nada malo de nadie y despediamos a muy poca
gente, aunque fueran torpes y pesados. Es mds, a estos, los aupabamos
para que la competencia los contratara... El resultado era un profesional
aparentemente cotizado que, cuando estaba en su nueva empresa, ense-
fiaba su calidad profesional o humana, deficiente, claro. Eso era un “tek-
nolandés bomba”. ;Qué podiamos hacer? La guerra es la guerra. Me
consta que a Oscar le exploté alguno.

»Nuestra segunda gran arma comercial eran nuestros desarrollos tec-
nolégicos y de contenidos paralelos. Teknochat, Suspects, la radio, la
tele, los proyectos artisticos con La Fura dels Baus, con Agatha Ruiz de
la Prada, Darya Von Verner, con ArtFutura... Buscamos intencionada-
mente ese posicionamiento para que Teknoland se reconociera como
una compafifa de vanguardia en Internet. Cada afio haciamos una fiesta
e invitdbamos a clientes, profesionales y compafiias que nos gustaban y
presentadbamos Teknoland como una compafiia llena de creatividad.
Primero Teknoland 1.0, luego 2.0 y asi sucesivamente.
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—Pero ademas habia algo que se respiraba dentro de la empresa, un
ambiente no comparable con ninguna otras, tengo entendido —digo yo.

—Sin duda. Nuestra mayor baza era la cultura interna de la compa-
fifa. Teknoland no era una empresa corriente, de eso nos habfamos
encargado Luis y yo desde el principio, junto con nuestros socios y el
equipo directivo. Querfamos una empresa diferente de lo que habia, al
fin y al cabo, nos encontrdbamos en un mercado nuevo y podiamos
intentarlo. Y conseguimos hacerlo. Nos cohesionamos como pocas veces
en mi vida he visto un grupo de profesionales, con un mismo objetivo y
con una misma filosofia de vida, muy comprometida con el proyecto
empresarial. Y asi empezamos a hablar de “teknolandeses” y a presen-
tar los proyectos en teknolés, a repartir el “fondo Teknoland”, que todo
los meses estragaba entre todos los que trabajdbamos alli el cinco por
ciento de la facturacién bruta, y, bueno, los masajistas, las fiestas...

—Bueno —le interrumpe Nacho—, a Teknoland todos la hemos cono-
cido como la empresa de “los masajes” y “los sin corbata”...

—Si —David sonrie—. Mucha gente nos ha criticado por eso. Pero
dejadme que os diga que el ambiente que se cred internamente y el que
se proyectaba a nuestros clientes era espectacular. Su reflejo en el traba-
jo desarrollado y en las cuentas ganadas era de un nivel muy dificil de
alcanzar. Durante aquellos siete afios recuerdo la oficina abierta todos
los dias, sdbados y domingos incluidos, a menudo con gente que dormia
en ella. Trabajamos en proyectos durante meses y meses seguidos sin
parar. Eso sélo lo puede alimentar la pasién de sentirse participe de un
suefio muy grande. Sin duda, el gran éxito de la compaiiia fue saber ges-
tionar esa cultura y ese alma, a pesar de los problemas que tuvimos en
aquellos afios.

—;Cuando os empiezan a llegar las ofertas de compra?

—El primero que se acercé fue GE Capital. Era el afio 1999. Para
entonces Teknoland era lider en desarrollo web en Espafia y en cinco
afios habfa conseguido reunir un equipo de 80 profesionales. No para-
bamos de ganar cuentas cada vez més grandes y complejas: Open Bank,
Banco Santander, Renault, Argentaria, Bankinter, AB asesores, JB,
Disney, Sanitas, Camper, Fox, Cartoon Networks, Grupo Z y un mon-
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tén mas que ya no recuerdo. Trabajabamos sin descanso. Sélo queriamos
hacerlo mejor y mejor, y que nuestra manera de hacer las cosas triunfa-
ra. Era una declaracién de intenciones: el mundo de la empresa se podia
hacer de manera diferente y ademas se podia ganar dinero. En ese
momento la salida a Bolsa de las compafifas tecnolégicas en Estados
Unidos estaba en auge y una tras otra generaban millones de délares en
plusvalia. Los bancos y los fondos de inversién comenzaban a acercarse.
Aquel primer movimiento nos pillé de vacaciones en Bahamas y Luis se
paso siete dias metido en una cabina del resort negociando puts y calls,
ampliaciones, porcentajes, precios y qué sé yo que otras cosas mas. La
recepcionista del hotel no habia visto nada igual. Le llevaban la comida y
la coca-cola hasta alli. ;No era un crack? Por la noche haciamos presen-
taciones de PowerPoint en la playa para reenviarlas a Londres con nues-
tras condiciones. Tras el due diligence en Espafia, GE Capital se retiré.
No por el due diligence en si; sencillamente dijeron que no nos vefan
maduros. La verdad, Luis les habfa apretado mucho. Sin embargo, las dos
personas con las que estuvimos negociando en GE Capital terminaron
como socios de Teknoland, asi que supongo que los dos vieron el poten-
cial. Uno de ellos, Francisco Lorca, es ahora mi socio y un gran amigo y
fue director general del grupo Teknoland desde 1999 hasta 2001.

—Después llegé Martin Varsavsky —observa Jorge.

—Si —responde ahora Humberto—. Varsavsky es amigo de Luis y
cuando desarrollé Jazztel en Espafia se interesé por Teknoland.

—Tuvimos muchas reuniones agradables con él —explica David—, pero
desde el principio se hizo evidente que Luis y Martin lo tenian muy difi-
cil para llegar a un acuerdo. Finalmente, Martin decidié fichar al equipo
que en aquel entonces estaba en Terra y montar con ellos Ya.com. Creo
que fue la mejor opcidén. Y después aparecieron Juan Perea y José
Antonio Sanchez, presidente y director general de Terra, respectivamen-
te, desde hacia muy pocos meses. Debo decir, de corazén, que pocas
veces he visto tanta sintonfa. El proyecto que querian hacer nos gustaba
y, ademds, nos permitia crecer internacionalmente con “el primo de
Zumosol” a nuestro lado. ;Se puede pedir algo mas? Ellos ademas eran
y son dos personas excepcionales. Y si habiamos llegado a ser lideres en
Espafia a pulmén, ;qué no podriamos hacer de la mano con Terra?
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—Eso fue el principio del fin de Teknoland —digo.

—Pues si —respondié David—. Tardamos en llegar a un acuerdo. Terra
queria la mayoria de la compafifa, porque esa era su filosofia de compra.
Nosotros, visto como se estaba comportando el mercado de compafifas
online, no queriamos venderla en ese momento a un precio que segura-
mente serfa inferior al de los afios venideros, pero sf podiamos encontrar
una férmula mixta. Eso fue lo que se acordé. Terra compraria un 25 por
ciento en ese afio 99 y en tres afios compraria el total a un precio de
valoracién que nos hiciera un banco de inversién. También acordamos
que los socios de Teknoland podrian vender su porcentaje en cualquier
momento antes de esos tres afios y que Terra, como socio financiero,
deberfa acudir a las ampliaciones de capital necesarias para el desarrollo
internacional del negocio.

—Ese momento debié ser maravilloso.
—Fue un momento impresionante en nuestras vidas —dice David—.

Firmamos en el edificio de Telefénica en una mesa tan larga como un
barco. Ligamos nuestro futuro al de la que prometia ser la gran compa-
fifa espafiola de Internet...

—Y lo mejor —agrega Humberto— es que la llegada del capital de
Terra, lejos de cambiar el espiritu de los teknolandeses, sirvié para
potenciarlo mas alla de sus propios limites. Prueba de ello fue que hici-
mos una fiesta y nos repartimos entre todos mas de 100 millones de
pesetas. Desde el director general hasta Conchi, la encantadora sefiora
de la limpieza, cada uno de nosotros fue premiado con un trocito del
pastel. Eso era Teknoland en estado puro, un sitio hecho de contrastes y
excesos, donde lo mismo te vefas obligado a trabajar en una silla con el
respaldo roto, como que te soltaban de pronto un cheque en medio de
una salvaje fiesta corporativa.

—Es que en Teknoland siempre nos gusté divertirnos —dice David
Cantolla, que al recordarlo parece divertido en parte, aunque sin poder
evitar un deje de melancolia— Haciamos fiestas con cualquier excusa,
aunque también es verdad que por cada hora de fiesta trabajabamos mil.
Lo que nos estaba pasando era, sin duda, el mejor de los motivos para
hacer otra fiesta més. Queriamos celebrar que estadbamos juntos en todo
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aquello. Internet se habia desatado y nosotros habiamos conseguido algo
inimaginable en seis afios. Haciendo honor al espiritu con el que siempre
nos comportamos, los socios nos reunimos después de la firma y toma-
mos una decisién: habiamos llegado hasta alli en equipo y habfa que cele-
brarlo en equipo de una manera especial y al estilo de lo que siempre
habfamos dicho que querfamos ser como compafiia. Asi que aquella
noche de verano, Teknoland celebré la mayor fiesta de la historia de la
empresa en el jardin de la casa de Luis.

—;Y fueron en serio 100 millones de pelas?

—100 millones de pesetas de la venta a Terra en 80 sobres cerrados,
uno para cada persona que trabajaba con nosotros —explica Cantolla
mientras habla como una maestra de escuela—. Como ha dicho
Humberto, desde Conchi al director general. Desde el més antiguo, que
era Michael Mangicotty, hasta el recién llegado. Cada sobre con una can-
tidad diferente que reflejaba su compromiso, su historia con nosotros y
sus responsabilidades.

»Esa noche todos los que estdbamos alli fuimos socios de Teknoland;
todos, del primero al dltimo. Me gusta contar esta historia y me gusta
recordarla porque es la historia de los principios que mueven el alma de
una compafiia. El principio de crear y luchar juntos por un suefio y el de
repartir el tesoro al llegar a la meta. Claro que lo que habiamos hecho
fue meter a la serpiente en casa. En menos de seis meses aquello se dio
la vuelta.

—Primero, fue un crecimiento desenfrenado —afiade Humberto—. El
traslado a Canalejas, la ocupacién en tiempo récord de todo el edificio,
la entrada en plantilla de los masajistas, las paredes de colores y sobre
todo Eldorado de la salida a Bolsa, stock option plan incluido. Teknoland
ya era el lider reconocido en un mercado que muy pronto se veria inmer-
so en una dindmica autodestructiva que dificilmente hubiéramos podido
predecir en aquellos afios. Yo la vivi desde dentro de la compafiia, pero
me consta que fue un mal endémico al que todas quedaron expuestas.

—No a todas —aclara David— Goldman Sachs les da una valoracién de
200 millones de euros como nos dio a nosotros. Imaginaos: empieza el
road show para salir a Bolsa en tres meses. Acaban de salir de una reu-
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nién en el Villa Magna nuestros abogados, los de Terra y la gente de
Salomon Brothers. Luis esta exultante, feliz, habiamos perdido el suelo y
estamos flotando por el mundo. Bueno, ;y por qué no? No se trataba de
lo que es justo o injusto, era el momento. Habiamos rechazado, en los
Ultimos meses, ofertas de compra de alglin banco con cifras que no sé ni
repetir. Se habfa convertido todo en una realidad de videojuego. Todo
parecia tan irreal... pero el mundo funciona asi. Terra habfa llegado a los
170 euros y aunque ahora estaba en 70, seguia como una de las grandes
compafifas del Ibex.

—Aquel —afiade Humberto— era un mercado desprovisto de profe-
sionales, tanto por su novedad como por la incapacidad de un sistema
educativo elefantico, incapaz de identificar y adelantar tendencias. Los
jovenes profesionales eran buenos técnicos pero a la vez gestores inex-
pertos. Sin embargo, éramos ascendidos a puestos de direccién para
dejar de hacer lo que sabiamos y desempefar responsabilidades que
nunca tuvimos tiempo de aprender. Los profesionales mas jévenes e
inexpertos llegaban a las compafiias con la exigencia de salarios insoste-
nibles por realizar el trabajo de los técnicos promocionados. Era la per-
fecta imperfeccién: todo el mundo fuera de lugar, dedicado a hacer cosas
para las que no estaba preparado, en las que no habia lugar para el error
ni tiempo para el aprendizaje.

»Por eso os digo que aquel era un mercado que guardaba en su géne-
sis su propia destruccién, aunque no se me ocurre que, en aquella época
y con aquellos mimbres, hubiera podido hacerse de otra manera. Los que
estabamos intentamos hacerlo lo mejor que supimos; y ya que no sirvié
para otra cosa, la década de los 90 dio lugar a una generacién de profe-
sionales capaces de acumular en cinco afios una experiencia mas profun-
da que la de muchas personas a lo largo de toda su carrera profesional.

—Hubo otro momento histérico —dice David—: “el pacto de Santo
Mauro”.

{Un pacto cuyo nombre recuerda a best sellers con templarios y bus-
quedas del santo Grial? Justo lo que necesitamos para el libro, pienso.

—Fue una cena secreta que celebramos sélo cinco comensales —expli-
ca Humberto—: Luis Cifuentes, David, Kiko Guirao, Colman Lépez y yo.
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El tema era que Luis y David pensaban trasladarse a Estados Unidos para
dirigir desde alli la expansién internacional y la futura salida a Bolsa y teni-
an algo que decirnos a Kiko Guirao y a mi. El mensaje era el siguiente:
debfamos hacer pasar la compaiiia de los tres millones de euros factura-
dos en 1999 a... jdiez millones en el aflo 2000! Como ellos iban a cen-
trarse en el plan internacional, el negocio en Espafia se quedaba en las
manos de dos chavales de 27 afios. Es decir, Kiko y yo.

—A la cena la llamamos asi, “el pacto de Santo Mauro”, porque la cele-
bramos en el restaurante del hotel del mismo nombre —dice David—. Con
toda la naturalidad del mundo decidimos que para alcanzar el objetivo lo
mejor era conseguir diez clientes de un millén de euros cada afio.
Brindamos y nos fuimos a dormir tan contentos.

—Unos meses después —dice Humberto— yo me trasladé a Argentina
para ayudar en la creacién de la Red latinoamericana y me pasé semanas
metido en aviones de Buenos Aires a Miami y viceversa...

—Por otro lado, todo parecia inmejorablemente bueno —sefiala
David—. Sin embargo, los problemas crecian con nuestro socio. No nos
querian. Era una cuestién de piel. No nos querian porque no les gustaba-
mos, asi de sencillo. Juan Perea y José Antonio ya no estaban y eso fue
muy duro. Para ellos sélo tengo admiracién y el mas hondo y profundo
respeto. Son dos grandes profesionales con quienes fue un honor traba-
jar y sin duda tenfan un nivel profesional y humano y una filosofia radical-
mente diferente a sus sucesores. Su trato hacia nosotros fue excelente.
Estoy convencido de que Terra serfa otra cosa hoy si ellos hubieran con-
tinuado alli, probablemente con Teknoland y con nosotros dentro.

—Pero no fue asi —acota Nacho.

—No fue asi. La realidad es que Terra en ese momento nos despre-
ciaba. Por otro lado, la plusvalia que acumulaban desde su compra era
tan grande que no estaban dispuestos a deshacerse de ella sin exprimir-
la al méximo. Como supondréis, se comportaban como el perro del hor-
telano: ni comian ni dejaban comer. Y sin embargo Teknoland aguantaba
con la expansiéon que contaba Humberto. Habiamos comprado compa-
filas en Chile, Argentina, México, Brasil, Portugal y Miami. Habiamos
invertido casi todo el capital en el desarrollo de nuevos proyectos punto-
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com. Un érea de la compafiia se dedicaba exclusivamente a eso y tenia
l6gica. Llevdbamos siete afios con el desarrollo de proyectos en Internet
para terceros, trabajando para las mejores compaiiias nacionales por el
precio del servicio prestado. Ahora habldbamos en términos de genera-
cién de valor.

»Si empresas que acababan de empezar ya tenfan valoraciones de
miles de millones, ;por qué no ibamos a usar nuestra materia gris para
desarrollar nuestros propios portales? ;Por qué no hacerlo, por ejemplo,
con el chat que tenfa 200.000 usuarios registrados? ;Por qué no inventar
otros? Como decia, tenfa légica. Fueron subastados: 50 y mas, Natural
Channel, Hunters... el maravilloso mundo del portal llegé a Teknoland. Y
entonces fue cuando todo empezé a desmoronarse.

—;Cémo fue ese momento, cdmo empezasteis a notar el desmoro-
namiento?

—Bueno, Internet cafa en picado en Estados Unidos y aqui empezaba
a hacer mella —responde el propio David, por naturaleza més hablador
que Humberto Matas—. Miles de profesionales habian dejado sus ante-
riores trabajos para unirse a la fiebre del oro, venidos de todas las par-
tes y de todas las areas imaginables, todos crefan que podian hacer millo-
nes de plusvalias en pocos meses. La teoria era muy sencilla: si hay 40
millones de habitantes y todos me compran un recambio de grapas por
un euro al mes... ;por qué no hacemos Grapa2.com? jQué gran idea!
jEstamos hablando de cifras increibles! ;No? Pues asi era y asi eran la
gran mayorfa de los planes de negocio que se presentaban. Lo curioso es
que los bancos y fondos de inversion los apoyaban. Al fin y al cabo,
donde ellos ganaban era en las salidas a Bolsa. Pero lo que pasé a conti-
nuacién era de esperar. Y es que cuando alguien dijo que el emperador
iba desnudo, entonces el mundo entero cambié de rumbo y de ver todo
pasé a no ver nada.

—Y de pronto Terra decidi6 acabar con nuestra gran aventura al
incumplir su compromiso de adquisicién de la compafifa, con lo que se
abrié un nuevo capitulo en la experiencia profesional de todos —dice
Humberto—. Pero esa historia que la cuente David, que a él le gusta con-
tarla —agrega con ironfa.
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—Hay que contar todo para que se entienda bien. Teknoland tenfa
mucha deuda acumulada de sus compras y del grupo de compaiifas pun-
tocom. A unos meses vista de salir a Bolsa nos empezdbamos a sentir
incémodos. La parte de consultorfa online en Espafia, sin embargo, fun-
cionaba mejor que nunca con cifras de facturacién que se doblaban cada
afio. El problema fue que en Latinoamérica la desconfianza era cada vez
mas fuerte. En Argentina, por ejemplo, la paridad délar y peso, sumada
a la crisis interna del pais, nos hizo perder una fortuna. Y en los demas
paises no acabdbamos de romper, necesitdbamos méas tiempo para que
la formula Teknoland cuajara alli, pero tiempo era justo lo que no tenia-
mos en aquel momento.

—;Eso hizo que la relacién con Terra se resquebrajara? —pregunto con
curiosidad.

—La cosa tenia mala pinta. Nuestra relacién con Terra, que ya venia
mal, empeoraba cada dia mas. En mayo de 2000, cuando la situacién era
todavia sostenible, los socios tomamos la decisién defensiva de ejercer el
derecho que teniamos para que Terra se hiciera duefia del total de la
compaififa a cambio de inyectar el capital suficiente para resistir los malos
momentos que vivia la industria en esa época. Para que entendais bien la
cadena de decisiones: nosotros crecimos aupados por la capacidad
financiera de Terra y su propuesta de apoyarnos. El interés de Terra,
cuando nos comprd, era el de incluir dentro de su grupo de negocio la
semilla de lo que iba a ser una multinacional de la consultoria online y de
la generacién de contenidos en Internet. Esa fue la razén por la que cre-
cimos tan rapido. Visto en el tiempo, aquello era una osadia y probable-
mente lo fue; pero en aquella época, el entorno entero del mercado se
comportaba asi y no hacerlo parecia otro tipo de suicidio.

David Cantolla hace una pausa. Mira a Humberto, se sonrie y
comienza a hablar con un tono de voz en off de documental.

—Amanecié el dia de los enamorados de 2001 con un cielo oscuro,
acorde con lo que iba a pasar esa mafiana. Exactamente al mediodia del
14 de febrero, Terra confirma que no se hace cargo de sus responsabili-
dades con Teknoland y que la razén de la causa la dirimiriamos en un tri-
bunal de arbitraje. Todo se derrumbé en unas horas. En esa semana per-
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dimos 600 millones de pesetas en encargos de clientes y el 40 por cien-
to de nuestra plantilla se marché. El valor de la compafiia se esfumé ante
nuestros ojos, nuestros activos trabajados en esos afios, que eran nues-
tro equipo humano y nuestros clientes, dejaron de confiar en nuestro
proyecto. Todo el valor desaparecié como en un suefio. No alcanzo a
recordar una sensacién mas terrible en mi vida empresarial. Habiamos
trabajado casi once meses en la fusién. En octubre, Terra ya se reunfa con
los directivos de Teknoland para explicar los términos del acuerdo y para
que no tuvieramos miedo a la estructura dentro del grupo. Pero algo
cambié en sus mentes. A partir de ahi, gabinetes de crisis, arbitrajes, un
millén de reuniones y de propuestas. Hicimos todo lo posible por salvar
nuestra empresa. Por supuesto, en todos los casos, los socios y directi-
vos nos quedariamos a gestionar el dia después para llevar la compaiiia
a su punto ideal.

—Me imagino que te habras preguntado un millén de veces el porqué
de la decision.

—Desde mi punto de vista hubo tres componentes que definieron
algo tan incomprensible. Por un lado, Internet seguia con su caida. Ahora
los golden boys de la era puntocom apareciamos como estafadores que
habfan mentido sobre la realidad de Internet y sus posibilidades. Segunda
causa, la mezquindad profesional y humana del equipo que dirigia Terra
y que gestiond el acuerdo, con la excepcién de uno o dos. Eso es algo
que no podré comprender nunca. Rencores y envidias. Para mucha gente
era casi doloroso fisicamente que a nosotros nos hubiera ido bien. Por
Ultimo, la deuda y la fusién en si misma. De nuevo esta es sélo mi opi
nién, pero a Terra le venia mucho mejor no hacerse cargo de la fusién
aunque estuviera en el contrato. Si le salia bien la jugada, y con su fuer-
za de abogados podria pues no olvidemos que detras de ellos estaba
Telefénica, el problema dejaria de afectarles. Si se fusionaban, tenian que
responder de 500 profesionales y del control financiero. Asi que, ;por
qué no arriesgarse? Como minimo se libraban de tener que despedir a
la gente y de escuchar sus protestas. Y con suerte a nosotros nos mete-
rian en la carcel.

—Debe haber sido duro.
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—Supongo —dice Jorge— que destruir una compafia con mas de qui-
nientas personas repartidas entre seis paises debe generar cierto estrés
y un nimero infinito de situaciones surrealistas como borracheras, abo-
gados, denuncias y rencillas.

—Todavia guardo en mi casa la enorme demanda subsidiaria que me
mandaron —sefiala David—, donde me pedian tres mil millones de las
antiguas pesetas. La verdad es que no me llegd ni a asustar: no tenfa dine-
ro para pagar esa cantidad ni en 100 vidas, asi que 3.000 millones era
mucho, pero ya puestos 6.000 hubieran molado mas.

Y nos reimos los cinco al recordar una historia que parece lejana
pero que ocurrié hace un par de dias, como quien dice.

—Ahora todo esto lo cuento asi, pero no sé si podéis imaginar la
amargura del momento: después de haber luchado por un proyecto con
todas tus fuerzas, verte en la tesitura de que tu vida sea destruida de arri-
ba a abajo... Aun asi, todavia fue mas amargo sufrir la realidad de des-
montar una compafifa creada con tanto amor, tanta pasién y tanto tra-
bajo. Me consta que mucha gente deseaba que nos fuera lo peor posible.

Pero no fue asi.
—;Qué hiciste td, Humberto? —le pregunta Nacho.

—Después de que empezé el proceso de cierre preferi dimitir junto
con Kiko para dejar clara mi oposicién al rumbo que tomaban los acon-
tecimientos. Seguimos en el trabajo durante unos meses sin sueldo, por-
que lo que no queriamos era dejar a todo el mundo empantanado.
Aunque, eso si, quisimos dejar constancia por escrito de que desde el
momento de nuestra dimisidn no compartiriamos ninguna decisién
tomada por el equipo que pasaba a dirigir la compafifa. El cierre fue trau-
matico, mas complejo de lo normal por la cantidad de vinculos emocio-
nales que existian entre los que habiamos constituido el motor de la
compafifa. Todavia, siete afios después, sigue presente en muchos peque-
fios detalles de mi vida cotidiana.

—El final de la historia os daria la razén, supongo.

—Si —dice David—. Dos afios después, la corte de arbitraje de Madrid
reconocié nuestra postura y obligdé a Terra a hacerse cargo de sus deu-
das y responsabilidades. Terra se negd y hasta les embargamos unos
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cuantos millones de acciones. {Vaya papelén que hicieron! El tesén de
Luis, con Pablo Usandizaga a su lado, les doblé el brazo. Al final no les
quedd mas remedio que aceptar la derrota: nos habfan demandado, difa-
mado y amenazado, pero no consiguieron nada. No hay més que ver
dénde estan ahora para entender el nivel humano y profesional de los
que guiaron los pasos de esa terrible compafiia en aquellos afios. Hoy me
consta que una vez renovada y con profesionales como Luis Velo y su
equipo, Terra tiene futuro por delante y esta libre de algunas cargas que
a mi juicio pesaron demasiado en su pasado y supusieron su absorcién
por Telefénica.

»Claro que dos afios es mucho tiempo y para cuando todo se solu-
ciond la mayoria de los socios de Teknoland ya tenfamos otros proyectos
en marcha. Asi es nuestro espiritu. En mi caso, después de tres meses
encerrado en casa jugando a los videojuegos decidi, junto con Colman,
empezar Zinkia, que hoy es un tesoro que vende sus productos en mas
de 100 paises. Ahora yo vivo en California, tengo una oficina en un gara-
je y he emprendido otros proyectos nuevos, como es el caso concreto
de Zinkia. Desde alli suefio con Internet y las cosas nuevas que haré. Sé
que me quedan muchas aventuras por vivir en los préximos afios junto
a los que fueron mis compafieros.

—Es que una vez destruido aquel suefio era preciso continuar —dice
Humberto—. Yo me decidi junto con Kiko y otros socios a fundar Dnx, que
dio inicio a un perfodo tan rico, aunque quizas no tan movido, como el
anterior. Sin embargo, las historias sin final nunca son buenas historias, asi
que prefiero dejarlo para cuando sepamos por qué derroteros nos lleva.

Aprovecho para preguntarle a Humberto por el futuro.
—;Crees que Internet va por el buen camino o plantearias mejoras?

—Ya sabes, Angel Maria, que Internet es indefinible e inabarcable y
por lo tanto es dificil reflexionar sobre este medio como un todo, sin
acercarse a casos concretos. Lo Gnico que se me ocurre es que ira bien
mientras se respete su naturaleza libre y caética, mientras se le deje fluir
y que encuentre su propio cauce ante los problemas.

—;Y cémo ves Internet en los préximos 15 afios?
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—Transparente. Veo una tendencia multidispositivo en la que la Red
pasard a ser una infraestructura transparente como la electricidad.
Internet como concepto desapareceré en favor del protagonismo de los
servicios que soporte.

—Hoy Internet vuelve a estar de moda, ni era tan grande ni tan peque-
fia como se creia —sefiala David, a quien se le nota que le quedan cosas
por decir—. Yo guardo muchos recuerdos de los tiempos de Teknoland.
La historia humana detras de esta aventura esta repleta de nombres de
personas que fueron generosas y que pusieron su pasién. Algunos de
ellos son mis socios ahora: el propio Luis Cifuentes, Victor Lépez, Rafa
Garrido, Ricardo Conde, Nuria Varela, Steven Posner, Idoia Cantolla, Luis
Armengol, Fernando Piquer, Néstor Matas, Colman Loépez y... Oscar
Hormigos, el viejo compafiero de teatro de mi amigo Humberto, mi ex
enemigo de Wysiwyg, que pasé a ser mi amigo inseparable. Y otros que
no son socios pero si grandes amigos, como Humberto —y le da una afec-
tuosa palmada en la espalda—, Kiko Guirao o Jests Suérez, Angel Rascon,
Oscar Garcia y tantos mas, con los que tuve el placer de compartir una
época gloriosa que nos hizo vivir en nueve afios lo que mucha gente no
experimenta en toda una vida. Mantenemos una amistad incondicional, a
prueba de bombas, y los recuerdos de haber creado algo muy grande.
También la amarga experiencia de su destruccién: la gloria y la derrota,
la revancha y el renacimiento. Y guardo también el recuerdo doloroso de
los que nos dejaron en el camino, los que estuvieron en la gloria pero des-
aparecieron durante la derrota. Asi es la condicién humana y asf se ha
escrito la historia desde hace miles de afios. Todo nos ensefia y ellos tam-
bién son mis maestros.

—;Con esos nombres definirfas Teknoland? —le digo, con tono de pre-
gunta final.

—Con esos nombres, si. La de Teknoland es una historia de amor y
desamor, de gloria y tragedia, de éxito y fracaso. Esos nombres confor-
man la crénica de gente que intentd crear una compaiiia diferente en un
contexto empresarial que no se habia dado en el mundo hasta ese
momento. Es la historia del éxito del trabajo meticuloso, de mucho tra-
bajo, del trabajo de excelencia. Y es, sobre todo, la historia de un grupo
de amigos.
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Nos quedamos los cinco en silencio durante unos instantes, reflexionan-
do sobre las palabras de David. Parece que el tiempo se detiene.

—Pero, jvosotros cuando os conocisteis? —pregunto a Jorge, Nacho y
Humberto.

—A Nacho y Humberto —me responde Jorge—, les conoci en la época
en que trabajaba en Paginas Amarillas. Actualmente colaboro con Nacho en
algunos de sus proyectos y con Humberto suelo quedar bastante, pues
somos buenos amigos. En verdad, somos buenos amigos los tres. Nacho,
ademas, trabaja en un proyecto con Humberto.

—Jorge y yo nos conocimos —interviene Nacho— en Péaginas Amarillas.

De hecho, nos contrataron a los dos, alld por el afio 2004, para conver-
tir Péginas Amarillas en una empresa mucho mas &gil, més adaptada a los
tiempos, mas Internet. Desde el primer dia nos llevamos de puta madre,
aunque, la empresa, al pertenecer a Telefénica, estd llena de envidias, ami-
guismos y demas.

—Estamos hablando del afio 2004, con Internet recuperado y Google
tirando del mercado online mas fuerte que los grandes del mercado con-
vencional.

—Hay un detalle importante, Angel Maria —sefiala Jorge—. Nuestra con-
tratacién se debié a que Paginas Amarillas se vefa cada vez més como una
empresa sin valor por los usuarios, es decir, cuando te llegan las Péaginas
Amarillas a casa, no las tiras de milagro. Eso habfa que cambiarlo mejoran-
do su web. Nosotros decidimos crear Noxtrum, que es un buscador con
toda la potencia de Google pero con la mejora de incluir toda la informa-
cién de las Paginas Amarillas, o lo que es lo mismo, de todos los negocios
de Espafia.

»Teniamos las ganas, la capacidad, los contactos y el dinero de Telefé-
nica; pero como te decfa Nacho, habia muchisimos intereses dentro y aun-
que fueron tres afios maravillosos, en los cuales los dos pasamos mil y una
aventuras... al final, y tras la compra de Pé4ginas Amarillas por parte de Yell,
las Paginas Amarillas inglesas, todo se paré, muchos salimos de alli y luego
Nacho también se fueS.

6 Finalmente, el proyecto de Noxtrum se llevé adelante, aunque con otras personas.
Estuvo online entre 2005 y 2008, cuando finalmente, tras no dar los resultados esperados,
fue absorbido por el sitio de Paginas Amarillas.
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—Alli también estaba Ismael El-Qudsi —sefiala Humberto.

—Si—responde Jorge—, Isma estuvo pero se fue muy al principio, por-
que él ya llevaba cuatro afios en Paginas Amarillas y estaba cansado. El si
que tuvo suerte. Se fue a Microsoft en un momento en el que hacia falta.
Lo mismo que cuando Nacho y yo entramos en Paginas Amarillas: dina-
mismo, gente con ganas y con una clara visién de Internet... Nosotros
nos quedamos en Telefénica unos tres afios mas.

—Cuando os fuisteis, ;ya tenfais algo en mente o surgié después?

—Nacho —contesta Jorge— siempre ha estado metido en temas de
catering y yo en seguida entré a dirigir la actual agencia donde trabajo,
en el Grupo Havas, asi que nos fue facil adaptarnos y seguir metidos en
faena. En el caso de Humberto, le conocimos porque era uno de los pro-
veedores con los que trabajamos para Noxtrum y nos hicimos muy bue-
nos amigos con el paso de las reuniones.

—;Qué sensacién te queda de aquella época de Noxtrum, Jorge?

—Que fue necesaria, enriquecedora y que muy buena parte de mis
viajes a San José, Googleplex, en California, Londres, Oslo o Paris, me
los pagd Telefonica —se rie—. No. En serio. Aprendi como es una gran
multinacional por dentro desde la perspectiva de una Start-up, que es lo
que Noxtrum era realmente. Ademas, dirigi un equipo de mas de 30 per-
sonas y eso, con 29 afios, jte hace muy fuerte!

—Si hablamos de California, alli estd ahora Bernardo Hernandez, el
de Google. ;jLe conoces personalmente?

—Claro. Yo fui alli a negociar el acuerdo al que llegamos desde Paginas
Amarillas con Google y Bernardo llegé a Google justo cuando lo cerra
bamos. Desde entonces somos buenos amigos. Tengo que llamarle para
que colabore en nuestro libro... él heredé el acuerdo nada mas entrar y
yo habfa estado un afio entero negociando con otros dentro de Google.
Desde el principio tuvimos que trabajar de la mano en el dia a dia.
Ademas, coincidimos en ponencias y algunos actos de Internet. Luego
Bernardo, que trabajaba en Madrid, fue promocionado dentro de
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Google y ahora tiene un puesto internacional en Estados Unidos. Ahora
vive alli, como has dicho antes.

A continuacién le pido a Jorge que destaque algo de su actual trabajo.

—Uhm... que aprendo més de publicidad. Hasta que llegué a la agencia
he sido como un experto en Internet y en concreto en marketing online,
pero ahora me codeo con los otros directores de la agencia, asf que apren-
do mucho de televisién, radio, prensa y demés, no sélo de Internet.

—Tengo una duda con respecto a Noxtrum, chicos. ;No se supone que
este buscador se crea para competir con Google? ;Cémo es que después
se negocia con el enemigo?

—Ja, ja, ja, esa pregunta me la han hecho un montén de veces —se
encarga Jorge de responder—. A ver, Angel Marifa, respéndeme ti a esta
otra pregunta: ;Tienes un pantalén preferido?

—Si —respondo desconcertado.

—Pero tienes mas pantalones, ;no?

—Pues si, claro....

—;Y por qué entonces te pones siempre el mismo?
—Porque es mi favorito.

—jCorrecto! Esa es la respuesta. Noxtrum nacié en un mundo donde
s6lo usamos un buscador. En Estados Unidos o en el Reino Unido, usan al
menos dos e incluso tres, porque cada uno lo usan para determinadas
cuestiones. En Espafia, cuando nace Noxtrum, sélo se usaba uno. Confia-
bamos en cambiar esa tendencia y convertir Noxtrum en el complemen-
to de Google, y de paso, conseguir que todo el mundo que usase Google
usase también Noxtrum.

—Aah... vale...

—Angel Maria, creo que es justo que ti también nos cuentes tu histo-
ria a nosotros —me sorprende Nacho.

—Sin duda. Alld voy. Aunque no creo que mi historia sea tan interesan-
te como las vuestras.

—Pero empieza por el principio, ;eh? Dispara —me exige Humberto.
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—Esta bien. Uhm... mi amor por el ciberespacio... comenzé alla por
el 94, cuando estudiaba en el centro de calculo de la universidad.
Algunos estudiantes de Erasmus chateaban con el talk, un rudimentario
sistema en modo texto que facilitaba la comunicacién desde las universi-
dades, y habifa un Gnico navegador: Mosaic. Me gradué en el 96 y por esa
época, como vosotros sabéis, mucha gente no sabfa diferenciar un e-mail
de un fax. Después, mi primer trabajo, como programador de péginas
web, estuvo marcado por la primera versién de HTML: la 1.0. Internet
Explorer acababa de nacer en su versién mas beta y las herramientas de
programacioén y los entornos de trabajo eran todavia muy rudimentarios.

Contemplo caras nostalgicas en la mesa. Y prosigo.

—Para mi, eran tiempos divertidos. Las empresas exigian para los
puestos importantes un minimo de dos afios de experiencia como pro-
gramador en Java, sin saber que eso era imposible, porque la primera
versién aln casi nadie la habia probado en Espafia... jy existia desde un
afio atras! Aquella era la época de la guerra de los navegadores:
Netscape contra Explorer?.

—Qué tiempos. Hace poco —interviene Jorge— escuché que alguien
preguntaba cémo hubiera sido el mundo si hubiese ganado Netscape.

;TG qué opinas, Angel Maria?

—Que seguramente serfa un poco mejor. Internet Explorer vencié
por dos cosas: primero, porque era de Microsoft y segundo, porque se
tragaba todo. Es decir, Netscape era muy purista, las paginas tenfan que
estar programadas perfectamente para que funcionaran. En cambio con
Explorer no hacia falta ya que muchas cosas funcionaban aunque la pro-
gramacién no fuera por completo ortodoxa.

—Sus propios errores no eran tan importantes, seguia adelante de
igual modo —dice Humberto.

—Exacto . Por otra parte, en 1999, hice un curso de cuentacuentos y
a partir de ahi, los participantes creamos un grupo. Lo llamamos
GrupoBlho...

7 Se conoce como "Guerra de los navegadores" —del inglés "Browser Wars"— a la compe-
tencia surgida por el dominio del mercado de los navegadores Web, sobre todo entre
Microsoft, con su Internet Explorer, y Netscape, con Netscape Navigator, a finales de la
década de 1990. (Cfr. http://es.wikipedia.org/wiki/Browser_Wars).
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—;Qué tiene que ver...? —me interrumpe Nacho.
—Déjale continuar y veras —dice Jorge, al quite.

—Disculpa, Angel Maria. Literatura... supongo que desde pequefio ya
serfas aficionado, porque es una de esas cosas con las que parece que se
nace —comenta Nacho.

—Siempre me han gustado, en concreto, los cuentos. Mi padre ha tra
bajado en una editorial durante 25 afios y en su momento escribi alguna
cosilla. Al principio GrupoBuho era eso: no més que el hobby de un
informatico a quien le apasionaba la literatura y el mundo cultural y que-
ria tener su propia pagina web. Como yo era el informatico del grupo
hice la pagina8, pero sélo como un hobby.

»Recuerdo haberla concebido con el mismo carifio con el que se
construye un jardin o un rincén muy personal, en el que pretendia col-
gar mis propios cuentos y los de mis amigos cuando todavia los blogs no
se habfan puesto de moda. Pero mi pequefio rincén crecié y un dia vi
que se habia convertido en un auténtico sitio para cuentacuentos en el
que mucha gente con algo que decir hablaba de literatura. También col-
garon sus historias y me enviaron comentarios. Incluso me hacfan pro-
puestas de cosas que podriamos hacer juntos... Es decir, se conformé
una comunidad literaria, porque conseguimos que gente que tenia pagi-
nas sueltas las integrase en la nuestra a modo de rincones.

»Asf las cosas, en el afio 2000, mientras yo me ganaba la vida como
consultor informatico de grandes empresas como Telefénica y BBVA, mi
pagina literaria virtual habfa seguido creciendo y ya funcionaba como una
comunidad de usuarios.

»El proyecto crecié tanto que llegéd un momento en el que tenfamos
dos opciones: o lo hacfamos rentable o mejor se abandonaba.
—Me imagino el desenlace —dice Humberto.

—Aparecié Emilio Marquez, a quien conocia desde mucho tiempo
atras. Quedé a comer con él y me invité a una de las citas de Thursday,
el evento que habia creado junto con lldefonso Mayorgas y Rubén

8 GrupoBuho: http://www.grupobuho.es
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Garcia, que se celebraba los dltimos jueves de cada mes®. Nada mas lle-
gar me di cuenta de que alli habia mucha gente de la que habfa oido
hablar, pero con quienes no habia coincidido. Me parecié un evento fan-
tastico para conocer gente y recuperar amigos de antafio. Esa misma
noche comencé a hacer contactos. Eso fue en 2004. Y ya en 2005 empe-
z6 todo...

—Entonces tu no sufriste el estallido de la burbuja —me dice Nacho.

—Claro, yo hasta ese afio no monté mi propia empresa, siempre tra-
bajé en otras, asi que no me afecté como tal. Tuve la suerte de salirme
de una de esas empresas justo antes de que cerrara. Pero ya con mi pro-
pio emprendimiento me sentfa lleno de ilusiones y de ideas que mis ami-
gos emprendedores apoyaban. El espiritu creativo de Thursday me habia
calado muy hondo y precisaba replantearme muchas cosas.

»La primera de ellas fue que habfa que buscar un modo de sacarle
rentabilidad a la pagina de GrupoBuho, porque aquello costaba dinero y
consumia practicamente todo mi tiempo libre. Necesitaba convertirlo en
una empresa y facturar por algin lado. Asi que empecé por poner publi-
cidad, pues la del mundo cultural era muy barata. Después se me ocu-
rrié que podiamos impartir talleres de escritura. Busqué una profesora,
comenzamos a colaborar y creamos Portaldelescritor.com. Pero también
tenfa que pagar a la asesoria, los impuestos... a mi equipo de trabajo ,
uff, muy pronto comprendi que la cultura en Internet no me daba para
tanto y que necesitaria muchos clicks y millones de visitas para conseguir
ratios equivalentes a los que se podian generar en el mundo real.

»Y entonces me dije: “;Y si se combinan ambos mundos? ;Y si se da
el paso inverso y se publican estos libros en papel?”. Y funcioné. En sep-
tiembre de 2004 hicimos un certamen de relatos y poemas, con la inten-
cién de publicar los mejores en nuestro primer libro impreso. Lo celebra-
mos en el hotel Puerta de Toledo de aqui, en Madrid y vino tanta gente
de tantos sitios diversos, que el éxito se nos subié a la cabeza y pensé:

9 Last Thursday es un evento en el que se relinen emprendedores de negocios en Internet.
Su nombre se debe a que los encuentros se realizan el tltimo jueves de cada mes. El pri-
mero fue a finales de 1999 y actualmente va por su 852 edicién. En la Web:
http://www.thursday.es
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“iY por qué los talleres de escritura que ofrecemos online no los damos
también presenciales?”. Y aquella experiencia funcioné también.

»Aprendi que, aunque mi negocio habia nacido en Internet, es en el
mundo real donde verdaderamente se relacionan las personas y al final,
si nos pusieran a escoger, todos diriamos que no existe mejor lugar para
tomarnos una cerveza con los amigos, que la terraza de una cafeteria
bajo el sol del verano.

—Completamente de acuerdo —me anima Jorge.

—Si conseguiamos hallar la férmula mégica que conjugase lo virtual
con lo real y aprovechar lo mejor de ambos mundos, ya podriamos decir
que navegabamos por un camino mas cierto.

»Fue esta filosofia la que nos convencié de montar la Editorial
GrupoBuho, un portal en el que muchos escritores deseosos de ver su
obra publicada pudieran contratar un servicio de edicién para sus libros
con tanto rigor como el que se pone en las editoriales convencionales
pero mas asequible y capaz de adaptarse a sus necesidades. Nuestro
objetivo era ayudar a los autores noveles a publicar sus primeras obras y
conseguir un producto final de calidad a un precio moderado.

—;Crees que el sitio de GrupoBuho ocupé un lugar que nadie ocupa-
ba hasta ese momento? —me pregunta Nacho.

—Creo que fue una comunidad literaria muy importante, porque en
ese entonces no habfa muchas.

—;Eso te hizo contactar con mucha mas gente, con otros emprende-
dores, o las relaciones venfan por otro lado?

—Las relaciones con emprendedores vinieron después, con los even-
tos de Networking, como los Thursday y las comidas de Emilio. Grupo-
Buho me sirvié de base para lanzar actividades culturales y por ejemplo
conocer a Fatima Alvarez, que hoy es nuestra coordinadora editorial. Me
acuerdo de la frase que puso en su perfil cuando se registré: “De mo-
mento soy una mas, luego ya veremos”.

—Bueno, acerté. ;Y costé mucho? —me pregunta Humberto.

—Costé mucho y més también. Pero emprender, amigos, qué os voy
a decir que no hayais saboreado... es un placer. Y la satisfacciéon de cum-
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plir los suefios de la gente... Fatima me ha confesado que lo que mas dis-
fruta de su trabajo es el momento en el que los autores ven su libro
publicado por primera vez. Lo toman en las manos, lo acarician, lo
pesan, sienten el olor del papel, rasgan la envoltura pléstica y es la prime-
ra vez que se miden, de hito en hito, el autor y la portada de su obra.
Aunque vivimos en una época en la que casi todo el mundo tiene un
blog'0, la mayoria de nosotros continda sintiendo una debilidad incura-
ble por las letras negras sobre el papel blanco... Pasan las paginas, revi-
san minuciosamente cada detalle y cuando se han convencido de que
realmente ahi esta su obra, el objeto de todos sus deseos, le llaman para
decirle: “jFatima, que ya estd aqui! jQue es perfecto!”.

»Sin embargo, tanto ella como yo sabemos que no es suficiente. El
mundo editorial es un antiguo edificio con los cimientos minados por los
pasadizos que conducen a la Red de redes. El apocalipsis viene de la
mano del desarrollo tecnolégico y algo estd cambiando dentro de su
mundo. Ese “algo” transformard irremediablemente hasta la forma y
direccién de los pasillos por donde discurren absortos. El presente se ha
infectado con extrafios brotes de escritores famosos y premiados que
regalan sus novelas por Internet. El premio Nobel de Literatura Elfriede
Jelinek, Vazquez-Figueroa y Paulo Coelho son sélo algunos ejemplos de
lo que digo y ni siquiera fueron los primeros en hacerlo.

»Con la idea de diversificar nuestros productos, el portal puso a dis-
posicion de los lectores una suculenta oferta de talleres y cursos de escri-
tura creativa y correccién literaria. Ajustamos nuestros precios al méxi-
mo hasta colocarlos entre los mas bajos del mercado. Lo mismo hicimos
con el servicio de disefio web y redaccién de contenido para blogs y
sitios de terceros... Pero yo sabia que atin no habia dado con la clave para
conseguir que esa gran mayorfa que son los excluidos por razones eco-
némicas, de edad, de contenido o de lejania geogréfica, encontraran su
lugar en este espacio. Y es que a pesar de todas las facilidades, con la
Editorial GrupoBuho no podiamos llegar a todos y nosotros pretendia-
mos ir mas alla.

10 De hecho, yo tengo mi blog: http://angelmaria.com
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—Y se os ocurrié crear Bubok. Cuéntales, porque es una idea bueni-
sima —me pide Jorge.

—;Bubok? —me espeta Nacho.

—Bubok™ es una idea que rondaba por mi mente desde hacia mucho
tiempo y que se volvié casi obsesiva. Bubok, un portal en el que cualquie-
ra que tenga algo que contar tenga un sitio donde publicarlo, es decir,
reinventar la distribucién de contenidos digitales y de formato fisico, que
los autores puedan imprimir los ejemplares bajo demanda, sin necesidad
de una gran tirada inicial, desde un libro hasta el infinito si asi lo desean,
ademds de algo muy importante: que todos los titulos estén siempre dis-
ponibles para los lectores desde cualquier punto del planeta y que, al
mismo tiempo, el costo sea minimo.

Caras de incredulidad a mi alrededor.

»;Alguien dijo que seria facil? Decidi consultarlo con Antonio
Gonzélez Barros al que conoci en un Thursday y al instante el rostro se
le iluminé. “Siempre he creido que no existe la casualidad”, me dijo. Y
afiadié: “Conozco la persona que necesitas para llevar adelante tu idea.
José Luis Delgado Guitart lleva muchos afios colaborando con nosotros
y se conoce al dedillo el mundo editorial. Ha viajado por casi todo el
mundo, es editor, disefiador, un gran artista plastico, un visionario con el
que puedo pasarme muchas horas de conversacién... alguna vez nos han
despedido de una cafeteria con mucha delicadeza porque tenian que
cerrar y nosotros llevdbamos muchas horas alli, enderezando el mundo.
Y fijate qué coincidencia: hace unos dias José Luis me sugirié una idea
parecida. Algo asf como la necesidad de un portal espafiol para la impre-
sién de libros bajo demanda”. Yo no daba crédito y le pedi en seguida
que me lo presentara. Y Antonio me dijo: “Tan pronto regrese de sus
vacaciones, le pongo al corriente de tu proyecto y os ponéis de acuerdo.
Vosotros dos juntos, con las ideas que tenéis, podriais convertiros en los
gurus de la autopublicacién online. Sera el YouTube de los libros™.

»Asi fue como empezamos.

M Bubok: http://www.bubok.com
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—Uhm, ;no te parece, Angel Marfa, que es un poco desmesurado eso
de que Bubok sera el YouTube de los libros?

—EI simil es bueno, pero el tamafio de ambos proyecto es diferente.
Es decir, Bubok es a los libros lo que YouTube a los videos: un lugar
donde cualquiera puede colgar su obra. Pero somos un poco mas peque-
fios. De hecho, el tema de los libros en general siempre serd més peque-
fio que el de los videos.

—;Lo habéis lanzado ya? —me pregunta Humberto.

—AdUln no, pero es inminente. Sera el dia 16 de abril de este mismo
afio, 2008. Hay cierto revuelo. Preferimos que haya menos expectativas,
porque lo que vamos a presentar es una versién muy inicial.

—;Y cdmo te llevas con la gente del mundo editorial tradicional?

—AUn no lo entienden. Y cuando algo no se entiende suele dar
miedo. Pero Bubok es un aliado para muchas editoriales, porque podran
usarnos para poner en el mercado su fondo de catélogo, que ahora les
saldra rentable ya que no hace falta tener stock. Aunque es curioso:
directamente no hemos convencido a nadie. Con las editoriales que
hablamos no suelen estar interesadas y las que nos contactan lo tienen
tan claro que no hay que convencerles. De todas formas esperamos que
dentro de muy poco podamos llegar a todos y mejorar un poquito el
mundo editorial. Y cambiando de tema —digo cambiando el rumbo de la
conversaciéon—, Jorge, ;qué te parece si nos hablas de dooyoo?

—;Qué hay de dooyoo que no sepais?
—Anda, Jorge, colabora... —le pide Nacho.

—Esté4 bien. Os contaré lo que recuerdo. Dooyoo'2, ahora usado,
como Ya sabéis, como concepto en casi todos los web sites de renombre
con funcionalidades de Web 2.0, o sea, opiniones y comentarios de
usuarios sobre noticias, fotos, videos, productos, servicios, negocios,
otros usuarios y demas, nos dio a sus protagonistas fuerzas sobrenatura-
les. Dias interminables, noches interminables, fiestas, reuniones, crisis,
discusiones y alegrias se mezclaron dando forma a un curioso baile que

2 Dooyoo: http://www.dooyoo.es
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nos mantenia hipnotizados, tal y como mantenia a otros cientos de ideas
y negocios que hervian en el panorama espafiol, muchas de ellas, copias
del suefio americano que estaba en plena ebullicién y que transformé
durante algunos afios la economia global.

»En 1999, dooyoo, en plena Gran Via madrilefia, en un triplex que
ocupa el bajo, primero y segundo piso del nimero 22 bis, albergaba un
ambiente de mas de 30 personas que trabajaban, jugaban al futbolin o
degustaban la comida que cada uno de ellos preparaba segiin unas estric-
tas reglas.

—Ah, los viejos tiempos de la camaraderia —interviene Nacho.

—Los que se quedaban a comer —continGa Jorge— se dividian en dos
grupos cuyos miembros tenfan que elaborar la comida para el resto un dia
concreto de la semana. De esta forma, unos se pegaban una paliza para
cocinar para cinco un dia, pero el resto de la semana podian comer a costa
de los demas, y, claro esta, de las madres de algunos de ellos también...

—Vosotros también destacasteis por las fiestas... —le azuza Nacho,
con carifio.

—Aunque el capitulo de las fiestas es especialmente completo en
muchos de los negocios de aquella época, en el caso de dooyoo era des-
tacable el alto porcentaje de participacién de la totalidad de empleados.
En resumen, casi todos acudian a casi todas las fiestas. Y al dia siguiente,
si alguno llegaba més tarde de lo normal, era abucheado, tachado de
“nena” e incluso increpado jocosamente con la famosa frase tan usada
en estos casos: “Si no sabes salir, no salgas”.

»Como no podia ser de otra forma, con tanto empleado de edades
entre los 18 y los 35 afios, habia de todo.

—Cuenta, cuenta.

—Destaco sobre las demas —confiesa Jorge— la historia de uno de
nuestros compafieros que decia ser Patrick Bateman, el protagonista de
American Psycho. Mi opinién personal es que no es que lo creyese, es que,
realmente, lo era.

Caras de asombro entre el grupo.
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—Famosos y comentados hasta la saciedad eran su héabito de oler el
cabello a las chicas en los locales que frecuentdbamos en nuestras salidas
nocturnas, sus mensajes al irse de la oficina al primero que se le cruza-
ba, como “piensa en la cancién que quieres que suene cuando esta
noche te mate”, “yo no puedo porque tengo que ir a devolver la pelicu-
la al videoclub”, o su manfa de lanzar los objetos de sus compafieros de
piso por la ventana sin mediar palabra o gesto alguno. Por lo demas, teni-
amos también gente muy normal. —Se rfe sin parar...

»Pero tras esta época de desenfreno llegd el Sefior con la gran plaga:
“Y caeran sobre la tierra miles de espinas que haran explotar las burbu-
jas surgidas de la ambicién del hombre, de su sed de éxito y de la ‘sobre-
expectacién’”. Y no explotaron todas, pero casi.

Carcajada general.

—En febrero de 2002 —narra Jorge—, todo se transformo, incluso el
equipo, dando un aspecto mucho mas empresarial, los flujos eran mas
eficientes, los esfuerzos comerciales eran mas acentuados y los momen-
tos de diversion eran disfrutados de forma diferente. Ya no era cool lle-
gar a las reuniones apestando a ron con Red Bull... A nivel humano supu-
so el recorte de la mitad de los empleados en una primera y dolorosisi-
ma ronda y el recorte de hasta sélo ocho personas en una segunda.

»Pocas ideas habian sobrevivido a la plaga. Nosotros no fuimos una
excepcion y la organizacién decidié mantener sélo aquellos paises donde
las oficinas fuesen rentables como unidades independientes de negocio,
sin ninguna ayuda de la central en Alemania. En el caso de Espafia, lo éra-
mos mes si, mes no... y claro, esto no era suficiente.

»En mayo de 2002 terminé el negocio, pero no el suefio ni el virus
que dooyoo inyecté en Internet, haciéndose hoy en dia totalmente im-
pensable una péagina web “comercial” sin la funcién de comentarios u
opiniones para generar contenido de los usuarios que enriquece intermi-
nablemente cualquier 4rea de interés.

»Por ser justo con el relato, en la época mas dorada de la burbuja,
también hubo momentos de crisis. En nuestro caso, recuerdo como si
fuese hoy mismo una noche alrededor de las 00:40. Todavia quedaba-
mos unos cuantos pero decidimos dar por concluida la jornada laboral.
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En la sala de los servidores existian varios interruptores generales, que
siempre apagabamos... o eso crefamos. El cansancio mezclado con nues-
tro insuficiente conocimiento de Tl hizo que decidiésemos exactamente
eso, apagarlos todos. La casualidad decidié que los volviésemos a encen-
der transcurridos dos minutos... por si acaso. La realidad, cuando la
conocimos al dia siguiente, superaba la ficcion. El sistema de proteccién
para cortes eléctricos nos salvé del cataclismo. Habifamos apagado la
corriente de los servidores y uno de ellos, el que albergaba toda la infor-
macién de nuestro negocio, necesitaba estar permanentemente encendi-
do —hace una dramética pausa—. Toda la informacién —insiste—. En
Alemania habfan hecho un volcado de back-up de toda la informacién de
los paises, pero Espafia y Francia habian fallado. Todavia se me eriza el
vello cuando pienso que todo el trabajo de mas de ocho meses podria
haber desaparecido: opiniones, campafias, usuarios, facturas...

»Pero tras toda caida viene la recuperacién. E Internet no podia ser
menos. En mi caso comencé como director de negocio en Overture,
empresa americana, renombre de GoTo y primera en aplicar el concep-
to comercial dentro de un buscador. Lo hice desde un Business Center
de la calle Orense de Madrid y con seis empleados. Era el afio 2003. La
especial importancia de los buscadores en esta época y la explosién de
la comercializacién dentro de ellos fue una de las principales razones de
que todo volviese a su ser. Internet volvia a funcionar.

—Bueno, ahora todo funciona. Cualquier idea vale. Esto han pensado
los gigantes del panorama espafiol que, reculados estos Ultimos afios,
salen de sus agujeros con todo su armamento preparado —interviene
Nacho.

—Si —prosigue Jorge—. Un claro ejemplo ha sido la creacién desde
Paginas Amarillas de Noxtrum, como sabéis, el primer buscador creado
por espafioles para espafioles. En esa época yo dirigi el departamento
online y Noxtrum era fruto de una dificil pregunta: cémo evitar el omni-
presente poder que adquirian los buscadores americanos, no sélo como
entrada a Internet sino como bases de datos donde buscar todo lo que
antes se encontraba en diferentes fuentes. Por ejemplo, en las Péaginas
Amarillas. Un buscador generalista con recursos, econémicos y huma-
nos, donde, ademas de buscar, se podia comunicar y compartir.
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»Otra época de trabajo incansable, esta vez con un plan de negocio
que soportaba todo lo que gastdbamos y con otras 4reas que atender
para que el departamento siguiese siendo rentable.

»Todo pintaba bien hasta que se mezclé la venta de la compaiia a la
britanica Yell, la vuelta de gran parte de la cGpula directiva a Telefénica y el
desconocimiento de mercado de muchos de los que todavia estan por alli.

»Hoy, Google, MSN y Yahoo! campean a sus anchas en territorio
enemigo con el Unico deber de conseguir la férmula magica que les per-
mita comercializar sus busquedas sin tanta ayuda humana como los mas
de 600 comerciales de Paginas Amarillas, ahora Yell Espafa.

»Noxtrum, para no ser capcioso... sigue online...3

—Estéa bien, Jorge, pero comencemos por el principio. Hablanos de
tu llegada a Internet.

—Mis comienzos en Internet son alla por el 97 en la universidad.
Luego me voy de Erasmus a Londres y alli Internet pega un gran empu-
jon. Me quedo fascinado con este nuevo medio por su capacidad de
comunicacién y por ser un gran hueco donde uno se podia convertir en
un experto. Y esto es importante. Al haber estudiado empresariales y
estar en plena carrera, te ensefian lo importante de aprender a detectar
las necesidades del mercado y aprovecharlas. Especialmente si quieres
crear una empresa con proyeccion.

»Pues bien, yo entendi muy pronto que Internet era el gran nicho, o
mejor, el nicho de nichos. En Inglaterra aprendo a manejar con soltura
Internet y todo lo que lo rodea. Su lenguaje, las primeras programacio-
nes, portales, buscadores, programas... pero al regresar a Espafia vuelvo
a la triste realidad de mi pais y terminar mi carrera me conduce inevita-
blemente a un banco, que fue mi primer trabajo. Era como descender
del cielo al subdesarrollo.

»Contrariamente al resto del mundo que estaba encantado con su
trabajo en el banco, yo no estaba complacido en absoluto. Veia que se
me escapaba Internet y cuando me llegé la oportunidad, no la desapro-
veché.

13 Se ha cerrado en abril del 2008
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—Te refieres a tu encuentro con Luis Ongil —le dice Humberto.

—Asi es. En el afio 99 yo tenia una vida acomodada: mi casa en el cen-
tro de San Sebastian y mi trabajo en La Caixa con horario de 8:00 a
15:00, mi equipo de futbol, mis padres a diez minutos andando, mis ami-
gos... y de pronto abandoné todo eso en menos de tres dias para irme
a Madrid detrés de un suefio, un ideal, un futuro, con dinero de otros y
una base: Internet.

—Qué fuerte —exclama Nacho.

—Imaginaos. Mis padres, mis amigos... nadie lo entendia... creo que ni
yo mismo, ja, ja, ja. Tenfa sélo 23 afios y un afio antes habia terminado
la carrera de empresariales y un Master en finanzas y contabilidad. Para
mis amigos y familiares, marcharme era como tirar una carrera por la
borda, ni mas ni menos...

»A partir de ahi vine a Madrid a montar dooyoo. En pleno desarro-
llo, llegamos a estar en ltalia, Reino Unido, Espafia, Francia y Alemania.
Después exploté la burbuja de Internet y se produjeron la caida de las
Torres Gemelas y la catastrofe de Terra en Espafia. Esto sumié a la mayo-
ria de los proyectos, buenos y malos, en el ostracismo y en las prisas por
conseguir dinero.

—{Y cudl piensas fue la causa de la catastrofe de Terra?

—La causa fue la sobreponderacién de Internet como un todo. No se
media cada negocio como una Unica unidad, se media Internet en gene-
ral y claro, todo valfa. Los crecimientos eran tan exponenciales en cone-
xiones, paginas vistas y usuarios que todos sufrimos la miopia del éxito...

Iba todo tan bien que ni pensdbamos en que podria ir mal...

»La mayoria no estibamos preparados para que el mercado mundial
se auto-ajustase a ingresos-ventas como habia sido desde siempre.
Ademas, el 11-S fue el gran detonante. Os pongo un claro ejemplo: ima-
ginaos dooyoo nuevamente... imaginaos que yo me compro el Volks-
wagen Golf GTI. Imaginaos que lo uso unos meses y vierto una gran opi-
nién en dooyoo para que el resto de gente que quiera comprarse uno
sepa exactamente mi experiencia y en base a ella, se reafirmen en su
compra del Golf o, viendo cosas que no les gustan, opten por otro
modelo. Imaginaos lo que pagaria Volkswagen por establecer un canal de
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comunicacién con dichos usuarios a punto de comprar un coche. jPero
imaginad lo que pagaria la competencia de Volkswagen!

»Pues bien, pese a que esto es cierto, lo que ocurrié es que todo el
mundo pensé lo mismo con sus portales y modelos de Internet y nadie
tuvo en cuenta que el dinero de los anunciantes es finito, que ante una cri-
sis como la del 11-S lo primero que se recortarfa serfa el nuevo medio de
Internet, pues los demas medios ya estaban testados y se conocian mucho
mejor. Este es un ejemplo que pongo mucho para explicar la burbuja. Por
poner un simil y terminar con la burbuja, es como si se hiciesen casas de
300 pisos y de 300 metros cuadrados cada una... al sustentarse y ser gran-
disimas, todo el mundo las compraria... pero la verdad es que la gente no
tiene dinero ilimitado y no todo el mundo quiere una casa.

—Todo lo contrario de ahora, que muchos ven Internet como el
mejor medio publicitario... —sefiala Nacho.

—Las cosas han cambiado mucho. Ahora se mide mejor qué hacer en
cada modelo de Internet segln las necesidades de los que pagan y no de
lo que se podria conseguir.

—Y cuando llegé la burbuja...

—No conseguimos evadirla del todo, ja, ja, ja. Bueno, llegamos a estar
35 personas, luego 20, luego ocho y luego dos en Alemania... y yo deci-
di quedarme en Espafia para apoyarles un poco con la explotacién publi-
citaria hasta que entré a montar Overture en Madrid, que luego fue
comprado por Yahoo!

—Pues salisteis mejor parados que otros...

—Si, ya te digo. En general hubo una fuga brutal de talento de vuelta
a sus trabajos tradicionales... desencantados de Internet... y esa es la
razén por la que ahora hay tanta falta de personal para temas interacti-
VOs... pero esa es otra historia.

—;Cémo es eso de que falta personal para temas interactivos? —pre-
gunto.

—El mayor problema de Internet ahora es que no hay gente disponible.
Es decir, si se busca gente con entre tres y cinco afios de experiencia... o
sacas la chequera o no encuentras a nadie... ten en cuenta que ahora est
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muy valorado tener conocimientos online hasta si te metes a abogado. Asi
que o les formas y te arriesgas a que se vayan a los dos afios o tiras de con-
tactos y de prometer proyectos motivadores y bien pagados.

—;Y quién se encarga de formarles?

—Los demas compafieros. Por eso es tan arriesgado. Te pongo otro
ejemplo: el afio pasado, cuando comencé en la agencia donde estoy ahora,
tenfa un plan aprobado de doblar el personal, es decir, pasar de cuatro a
diez empleados. Pues aunque esta es una excelente noticia, los cuatro que
habia no querian contratar, pues ademas de su trabajo tendrfan que for-
mar a los nuevos. Es decir, a corto plazo vefan muchos problemas, pero no
contemplaban que la mayoria se solucionarian a largo plazo. Eso si, con el
riesgo de que una vez formados se fuesen a otro lado a cobrar mas, por
ejemplo.

—Y era tan dificil formarles? ;Qué tenian que saber hacer? —dice
Humberto.

—De todo. Optamos por gente sin experiencia o con dos afios como
maximo y, claro, hay que ensefidrselo todo: estrategia, dia a dia, herra-
mientas, andlisis, seguimiento. A cambio podemos permitirnos pagar
menos pero con el riesgo que te decia antes.

De pronto, ante el relato de Jorge, comienzan a venirme nombres a la
cabeza.

—jJorge! Tu trabajaste con Luis Ongil. Tenemos que entrevistarle.

—;Con Luis Ongil? jAh, en dooyoo! —interviene Humberto—. Hace
mucho que no sé de él. ;Qué tal fue tu experiencia con Luis?

—Apasionante. Recuerda que era la época del “todo vale”, la fiebre del
oro, Luis es muy apasionado y yo incluso mas. Si esto lo unes con dinero
y fiestas cada dos dias en Madrid... te sale un coctel explosivo. Pero como
bien digo siempre, no dejabamos de currar miles de horas y de pensar en

lo que es Internet hoy en dia.

—Alguno mas que te venga a la cabeza ahora... Dime y apunto —le
pido.

56



15 afios de Internet en Espafa

—Si, claro. Déjame pensar... Tenemos que ponernos en contacto con
Diego Diaz de Yahoo!, que es un obsesionado de su trabajo, ja, ja, ja,
lleva méas de diez afios por alli; Emilio Marquez.... yo siempre le digo que
deberia cambiar... “Algun dia”, me dice. Si le hablas de Marqueze, te dice
que es contenido para adultos... nada de porno ni guarradas, ja, ja, ja,
pero prohibido para menores de 30 afios. Ahora estd en temas de
Networking y lo de Marqueze va casi solo.

—Y José Mercader —apostillo.
—No le conozco —dice Nacho.

—Si, hombre. Tiene un pasado bastante raro y fabricaba cosas muy
interesantes, como la bici mas ligera del mundo, cuya patente vendié...
ahora esta metido de lleno en Gennio.com, un buscador que lo nutre el
resto de gente que busca como td. Si td buscas, por ejemplo, “libro de
Internet en Espafia”, te aparecerd como primer enlace aquel que mas
hayan visitado o votado otros usuarios que hayan hecho la misma bus-
queda antes. Asi democratizas la busqueda, pues a dia de hoy estamos
en manos de Google.

—;Algo como Technorati?

—No exactamente. Technorati busca en blogs y Gennio, en cambio,
busca en toda la Web.

Yo, por un momento, me evado de la conversacién y pienso que
encontraremos historias entre los participantes de Iniciador™, los
Thursday y los First Tuesday™. Iniciador es un encuentro que se ha mon-
tado para apoyar, ayudar y dar asistencia a proyectos embrionarios que
tienen una buena idea pero no disponen de informacién sobre cémo
transformarla en empresa. Gente con las mismas dudas y los mismos

™ Iniciador es un evento "de emprendedores para emprendedores", principalmente tecno-
l6gico, aunque también abierto a otras 4reas. Se realiza, desde marzo de 2007, el segundo
miércoles de cada mes en Madrid. En la Web: http://www.iniciador.com

15 First Tuesday se define como "una organizacién independiente sin animo de lucro que
actla como plataforma global de encuentro entre emprendedores, empresarios e inverso-
res de negocios relacionados con Internet y las nuevas tecnologias". Surgié en Londres en
1998. En Espafia se realizé en Madrid y Barcelona entre 1999 y 2002, y se volvié a organi-
zar en Barcelona desde mayo de 2006. En la Web: http://www.firsttuesday.es
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problemas se reline en torno a otros que ya tienen empresas. Con ello,
todo el mundo se enriquece con las quedadas; unos con las frescas ideas
de otros, otros con la experiencia vivida... En Iniciador, unos ganan cola-
boradores y nuevas alianzas y otros el conocimiento, la experiencia e
informacién de los primeros. Aparte estan Thursday o First Tuesday, reu-
niones mas formales y menos colaborativas. Existen entre ambos actos
las diferencias que surgirfan entre una reunién de vecinos y otra de
empresarios. La préxima vez que acudamos Jorge y yo comentaremos la
iniciativa...

Iniciador Ultimamente se celebra en un hall que tiene la Caja de
Ahorros de Navarra en la calle Juan Bravo de Madrid. Dura unas dos
horas y luego se suele ir de cafas, algo todavia mas informal donde la
gente puede hablar unos con otros, con lo que las ayudas se concretan.
Hay tanta gente que nos puede ayudar-...

—Angel Marfa, eh, vuelve.
—Disculpadme, por un momento estaba en otro lado.
—;Otro café? —me dice Humberto.

—Si, por favor —se levanta, se acerca al mostrador y pide una nueva
ronda para todos.

—Bueno compaiieros, aln falta mi historia por contar —indica Nacho.
—Es cierto —le respondo—. Cuando quieras.

—Como yo, en los afios 90, vosotros empezasteis a oir la palabra
Internet en la universidad. Era un tema de informatica, no de los que
estdbamos en empresariales, derecho, etcétera. Se pronunciaba la magi-
ca palabra UNIX, los poco tecndlogos flipaban con Windows 3.1 vy si
alguno llegd a acercarse a esos radiactivos monitores de tubo de rayos
catéddicos, lo que veian en la pantalla era literalmente Internet estilo
Matrix, con todo verde y cientos de lineas horizontales.

Nuestros semblantes de aprobacién invitaron a Nacho a entrar en
materia.

—Pues es cierto que ahi todos comenzamos a oir, antes de usarlo, la
palabra Internet. Yo he de reconocer la grandeza de mi padre y de los
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vuestros, que nos abrieron los oidos con los ordenadores que nos com-
praron: Spectrum, Commodore, Amstrad... y con su visién de la era
posindustrial. Ya se olian que algo pasaria.

»En 1997 tuve la oportunidad de colaborar con uno de los primeros
cibercafés de Espafia. Lo fundaron varios socios procedentes de la uni-
versidad, cémo no, y Ciberteca fue mi primera leccién seria sobre
Internet. Fue como predicar en el desierto. Creo que hoy deben existir
cientos, miles de cibercafés y lugares de conexién, supongo que gracias
a la apertura del pafs, la inmigracién, el movimiento de trabajadores, mas
que a las facilidades de infraestructura publica. La situacién es que en
aquel entonces, como recordais, el modelo de negocio era la conexién y
los servicios de consultoria. Poco ha cambiado en diez afios para algunos.

—Y tanto.

—Recuerdo cuando la conexién a Internet con una RDSI de Telefé-
nica valia 15.000 de las antiguas pesetas, unos 90 euros al mes. Ahi
comenzé el negocio de la conexién y de los servicios. Recordad cémo
ahora han vuelto a nuestras pantallas planas de televisién, anuncios de
operadores que nos sorprenden con mensajes de marketing como “sélo
pagaras cuando te conectes” y el subtitulo del anuncio: “con tu mévil y
si no te pasas bajando videos”. jAy, cuando llegaran las tarifas planas de
datos movil o accesos casi gratuitos publicos WiFi!

»Mi experiencia, en el origen, es que sélo fue posible predicar las
bondades de estar conectado a Internet ante instituciones educativas,
algunas empresas... y algin banco...

—Que luego defraudd a muchos de sus accionistas después de sus
decisiones en la era de la burbuja —dice Jorge con ironia.

—Si, es cierto. Convencimos a muchos clientes que, con las copas,
lograban sus primeras relaciones, descargaban pornografia... jbuen susto
se empezd a llevar la industria editorial gréfico-erética, como Playboy,
con Internet!, y hacian sus primeras paginas web de usuario, germen de
lo que hoy es la segunda, tercera o cuarta revolucién de la que los perio-
distas llaman Web 2.0.

»En fin, comenzé la “evangelizacién”. Reconozco lo poco que me
gusta esta palabra, pero entendamos su mejor significado en este caso.
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Unos cuantos cientos propagamos Internet para miles y estos a su
vez a millones. Poco después, cansado de la “evangelizacién”, acepté el
mundo real. En Grupo Getronics, uno de los grandes, una consultorfa IT,
de distribucién masiva de tecnologia con su mayorista Diode Espafia.
Ahora si que podria aplicar lo que sabfa. La burbuja tecnolégica estaba
inflindose, ya no habia que “evangelizar”, apareci6 la famosa frase de
“ithay que estar!”.

»Pues no, como vosotros, en ese momento tocé “evangelizar” de
nuevo, pero desde dentro de las estructuras empresariales. Y creo que
esa fue una de las etapas mas alucinantes de mi vida profesional. Apoyo
del CEO, Agustin Alarcén, confianza en gente joven, equipo multidiscipli-
nar conocedor de los procesos de una compafiia y nuevas ideas.
Comenzamos a montar un sistema B2B para nuestro canal de distribu-
cién con una red de més de cinco mil pymes sobre un ERP programado
al por completo por la propia empresa en Pick Systems, un sistema
“friki” total, robusto, flexible y escalable.

—Y tanto —le interrumpe Humberto—. Una sola persona, en este
caso yo, mantenia una empresa de cerca de 150 personas, 12.000 millo-
nes de pesetas de facturacién, multialmacenes y con una fabrica de
ensamblaje de PCs. Debia ser un caso de éxito.

—Si —continta Nacho—. Sélo nos faltaba algo en el sistema, hacer
comercio electrénico —se rfe— Después del “jhay que estar!”, esta
debid ser la segunda gran frase de aquellos afios: “Hagamos comercio
electrénico”. Pues bien, se lograron facturar millones de euros al afio en
pedidos online y aln continua vivo.

—jSorprendente!

—Recuerdo con nitidez el dia en el que entré el primer pedido onli-
ne y cémo aprendi una gran leccién con el primer feedback de un direc-
tivo. Menos mal que no fue el CEO. La frase casi literal debié ser: “Y en
lugar de este sistema automatico, jpor qué no hacemos que una secre-
taria teclee el pedido y lo pase a los almacenes? Es més sencillo, ;no?”.

—Seguro que lograriamos juntar mil perlas como esa si hiciésemos un
wiki con el tema —comenta Jorge.
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—Y tanto. Recuerdo las novedosas funcionalidades que creamos para
configurar PCs desde cero por Internet, al mandar érdenes a fébrica
directamente, al sindicar el software a terceros para montar redes de
tiendas. Creo que en ese mismo afio Dell superaba en ventas a Compagq.
Lo recuerdo junto con los estrepitosos éxitos convertidos en fracasos
como Diversia.com. Me gustarfa hacer el ejercicio y sumar la facturacién
de todos estos pequefios proyectos B2B y B2C que surgieron en esos
afios y que hoy subsisten, como muestra del buen hacer de muchos pro-
fesionales.

»Y en 2002 llegd un nuevo reto. Logrados los objetivos personales
que me marqué, la burbuja de las tecnolégicas reventd, muchas compa-
fifas cerraron y la economia real subsistié. Pocas compafifas se aventura-
ban a nuevos retos, pero en el sector farmacéutico se percibian claras
oportunidades a largo plazo. Por ser el sector al que por antonomasia le
gusta pensar en afios y no en meses, aunque eso ahora cambia, aparecié
un magnifico proyecto en www.merck.com: aprovechar Internet para
ayudar en la formacién de médicos y pacientes. Atin no lo hemos visto
pero veremos, quiza de nuevo de la mano de Google y de otros, la revo-
lucién de la salud con Internet, como con Revolutionhealth.com, Vi.vu y
mas...

»Como a todos nos ha pasado, tocé aplicar las lecciones aprendidas:
“evangelizar” internamente de nuevo, “evangelizar” a clientes médicos,
evitar que se tomase la decisién de que los procesos manuales eran sufi-
cientes en lugar de abordar cuestiones con una perspectiva de procesos
de valor globales...

—Funcioné.

—Fue un éxito, logramos conectar a todos los conectables, que no
son todos los médicos. Cémo no hacerlo con una fuerza de ventas de
mil personas en la calle...

»Entendido el funcionamiento del sector farmacéutico, como nos ha
pasado a muchos de los que vivimos estos afios, decidi apostar por nue-
vas aventuras. En 2004 una de las Top 35 empresas del pais decidié que
tenfa que hacer algo para subsistir. Os hablo de Telefénica Publicidad e
Informacién, empresa del grupo Telefénica mas conocida entonces y
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ahora por Paginas Amarillas y que para datos de todos en 2006 facturé
cientos de millones de euros.

»Con gran gallardia, valentia y no falta de razén, TPI decidié crear un
buscador en Internet que se viera alimentado por la informacién de los
millones de empresas que forman parte de las bases de datos de las
Paginas Amarillas. La idea era competir y defenderse de Google.
Absolutamente retador.

»Se planed y ejecutd quizé una de las inversiones mas importantes en
[+D+l en sistemas de bisqueda de informacién y puesta en produccién
de Europa por una compafiia privada. Os hablo de millones y millones de
euros.

»Y lo que ya sabéis, se establecié una marca, www.noxtrum.com,
que intentamos dirigir Jorge y yo.

—Y volvié la “evangelizacién” —sefiala Jorge, con lo que le toma la
palabra a Nacho—, mil procesos, convencer a comités ejecutivos, salvar
luchas internas, luchar contra objetivos nada vinculados con el proyecto
y mas vinculados con el favor interno. Aprendimos cémo magnificos eje-
cutivos y consejeros también sabian lidiar y lograr objetivos con humor.
Recuerdo comités ejecutivos y consejos en los que Nacho y yo nos mira-
bamos més que sorprendidos.

—Lanzamos un buscador —responde Nacho—, nos pusimos a compe-
tir con Google, con Yahoo!, con Microsoft y con Asklevees y comenza-
mos a dar resultados de trafico, tenfamos expectativas, captabamos
usuarios, lo que entendéis por clientes.

»Pero en una cultura empresarial de corto plazo, de ambiciones per-
sonales y no de equipo, de falta de liderazgo, de eficacia, de falta de inno-
vacién, de iniciativa... en una cultura de rentistas vimos cémo la propia
empresa que querfa sorprender, esas rancias Paginas Amarillas espafiolas
que podrian asustar en este mercado, aplast a su propio equipo de mar-
keting y de I+D.

»Nunca antes he visto cémo una empresa se desprende de su capi-
tal intelectual como hizo Paginas Amarillas, ya convertida en una filial del
grupo Yell.com. Nunca he visto cémo una compafifa decidia de esta
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manera dejar de innovar, de liderar su mercado —a Nacho se le observa
el abatimiento en el rostro.

»El final de la historia se resume con una palabra: globalizacién. Y me
explico. Un grupo como Yell.com, que queria ser lider geografico en el
mundo en venta de publicidad a pymes, decide crecer en el mundo his-
panohablante con la compra de Paginas Amarillas espafiolas por més de
tres mil millones de euros. Su estrategia era y es tener la red de vende-
dores mas grande del mundo para posteriormente vendérsela a otra
compaififa, a Google o Microsoft, por ejemplo.

—;Por qué crees que Telefénica vendié, Nacho? —le pregunto.

—Por dos motivos. El primero, necesitaba cash para su expansién en
su negocio tradicional y P4ginas Amarillas genera mucho dinero limpio.
La falta de visién impide ver que tener la mejor red de ventas de publi-
cidad a pymes en Espafia es un valor inigualable para una compafia como
Telefénica o para prestar sus servicios a otras compaiiias en el pais. Me
sorprende que no saliera el tema en las multitudinarias cumbres de direc-
tivos que organizaba Telefénica por aquellas fechas.

»El segundo, porque muchos objetivos personales estaban puestos en
hacer carrera en Telefénica, més que en lograr ser la mejor empresa de
oferta de informacién empresarial a personas y de venta a publicidad a
pymes.

»Ante esta situacién, se finiquité de un plumazo el suefio que tenia-
mos de ver una empresa espafiola liderar la actual revolucién que vivi-
mos en Internet, la que muchos llaman la Web 2.0 o la revolucién de la
colaboracién entre personas. Se tenia todo. Dinero, ganas, equipo, clien-
tes, usuarios, tiempo... pero no salié.

»Y en el afio 2007 de nuevo me subo a la cresta de la ola en el des-
arrollo de iniciativas basadas en nuevas tecnologias, con la creacién de un
proyecto personal con un grupo de inversores, innovadores y visionarios
cuyo objetivo comun es lograr mejorar la vida de la gente. Vamos, con
semejante objetivo como para rechazar la oportunidad.

»No os voy a contar las dificultades de iniciar un proyecto innovador
en Espafia, que ya conocéis, pero sf diré que es sélo la iniciativa individual
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de personas que exponen sus patrimonios y sus carreras lo que logra que
Espafia y las comunidades y paises que lo forman avance. Después de los
despilfarros publicos y privados que he presenciado esta es una conclu-
sién indiscutible.

Caras de aprobacién en la mesa.

—Ahora nos tocaba por decisién propia crear un proyecto con los
valores y el saber hacer que rechazamos y juzgdbamos hasta la critica en
las grandes compaiiias en las que estuvimos. Nos planteamos ser capa-
ces de lograr lo que todos los afios, por decenas, se lograba hacer en
Estados Unidos: germinar grandes compafifas de éxito mundial, basadas
en lograr ofrecer un servicio excelente, sencillo, absolutamente valioso,
a millones de personas, con la mejora de algin aspecto de sus vidas.

—Y ahora...

—Ahora estamos con Vi.vu, empresa que significa en esperanto
“vida, larga vida”. Decidimos dedicar nuestros esfuerzos a lograr que la
gente esté mas segura, tome mejores decisiones, sea mas feliz... mientras
colaboran con otras personas a las que quieren.

De nuevo, otro silencio en el que los cuatro reflexionamos. Hum-
berto me saca de mis divagaciones con una pregunta:

—Y t0, Angel Maria, ;c6mo ves el futuro de Internet? Te lo pregunto
en general, y sobre todo en el aspecto que vives mas de cerca, el de la
literatura y los libros digitales.

—El futuro nadie lo sabe. Yo més que de libros hablo de contenidos.
La gente seguird consumiendo contenidos y usara el soporte que mejor
le venga en su momento: papel, una PDA, un PC, un lector de e-books
o papel digital.

—Pero mas alla de que el futuro nadie lo sabe, sabes que este es un
buen momento para emprender en Internet.

—Para emprender siempre es un buen momento —concluyo.
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El empresario es la persona que se mueve en un mundo incierto para que los
que trabajan para él crean que ese mundo es seguro.
El' mundo es, por definicion, incierto. Nadie puede asegurar nada, ni tan siquie-
ra el presente. Pero no a todo el mundo le gusta comprobarlo todas las mafia-
nas laborables —y no laborables— de su existencia.
Un rasgo que caracteriza a los auténticos emprendedores es que no contem-
plan la posibilidad del fracaso. No es que estén ciegos o sean ilusos.
Seguramente no lo son y sus dosis de realismo son elevadas. Pero su ilusién
puede mds que todo ello.

Fernando Trias de Bes

Alvaro Ibaiiez, un microsiervo muy geek

El mundo de la blogosfera es una caja de sorpresas. Gracias a mi blog
he contactado hace muy poco con alguien que responde al nick de Alvy.
Alvaro Ibafiez, que ese es su nombre en el mundo real, se mostré muy
interesado por el proyecto de libro en el que Jorge y yo llevamos ya unos
dias inmersos. Me comenté que podria colaborar, pues, qué casualidad,
él lleva mucho tiempo en esto de Internet. Tras hablar por teléfono, que-
damos al dia siguiente para comer en Las costillas, un restaurante situa-
do en una sencilla y discreta calle del margen central de Madrid. Esta vez
he podido llegar puntual, toda un proeza, y Alvy me espera fuera con
cara de no llevar mucho tiempo en la puerta.

Entramos y el camarero nos ubica en un confortable rincén, fuera del
paso de la gente y de los empleados del lugar, pero tan bien situado, que
desde alli podemos ver cémo el cocinero da vueltas a unos chuletones
de ternera impresionantes. También podemos oler cémo el jugo de la
carne se mezcla con el humo del carbdn y hasta sentir el calorcillo de la
enorme parrilla. Entonces, el camarero trae una cesta de mimbre llena
de pan y una bandeja con mantequilla. Las deposita en el centro de la
mesa y nos entrega la carta.

La ansiedad con la que abrimos aquel librito de tapa dura de cuero,
demuestra que tanto Alvy como yo somos victimas de un hambre perruna.
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Ambos hemos pasado el dia peleandonos con mil problemas de tra-
bajo y ahora el espectaculo del cocinero nos tortura hasta el punto de
que ni siquiera terminamos de leer el resto del mend. Con la sugerencia
del chef nos ird genial. El camarero se marcha con las cartas y nuestro
pedido. Es entonces cuando mi incipiente amigo, que escribe para uno
de los blogs mas leidos del mundo hispano, me mira con alivio y me pre-
gunta.

—Bueno, Angel Maria, tu diras por dénde empezamos.

Yo todavia contemplaba la maestria del chef para darle la vuelta a las
costillas y el trasiego de la gente dentro del salén, que para ser dia de
semana, esta razonablemente concurrido, cuando la pregunta de Alvy
me trae de regreso a nuestro proyecto.

—Pues comienza hablando de quién eres y de lo que haces ahora
—le respondo—. Recuerda que lo mas importante de este libro es la expe-
riencia de cada uno. Lo que has vivido en estos afios.

—Ejem —sonrie y se endereza en la silla de madera robusta como si
fuera un trono—. No sé muy bien por dénde empezar, pero las cosas son
més o menos asi: mi nombre completo es Alvaro Ibafiez y soy uno de los
escritores de Microsiervos. También, he fundado Internality con Nacho
Palou y soy consejero estratégico de MyStrands y accionista de Sequel
Research. Trabajo como consejero de FON, una empresa para crear
redes WiFi que permitan a todo el mundo conectarse a Internet desde
cualquier lugar... pero supongo que no has venido aqui para escuchar mi
curriculum, asi que rectifico, en el “mundo real” lo que més me gusta es
escribir y luego me dedico a hacer negocios en Internet. Antes trabajé
en varias empresas puntocom y durante los Gltimos afios, asisti al arran-
que de Terra y sobre todo, de Ya.com.

—Cuéntame entonces cémo llegaste a Internet.

Los ojos de Alvy tienen un caracter juguetén, habla tan rapido que
no llega a terminar muchas frases y nunca se sabe lo que va a decir en el
préximo minuto.

—Los inicios.... Imaginate, yo empecé en este mundillo con un orde-
nador de 3,5 KB de RAM, si lo pienso bien, creo que llevo en Internet...
mmm... desde que la velocidad se media en baudios. A principios de la
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década de los 90 lo que habia en Espafia era un servicio de noticias, la
Web funcionaba en modo texto y la informacién venia toda en inglés
desde Estados Unidos via médem. Luego tU tenias que traducirlo.
Tenfamos una especie de cuenta de correo, que por supuesto no tenian
todos los empleados. Fue la época de Goya y me acuerdo que a veces los
correos eran carisimos porque te los cobraban de acuerdo con la distan-
cia que habia desde aqui hasta su destino. Algo asi como cinco pesetas en
Espafia, 25 a Europa y 50 a Estados Unidos. También estaba Compuserve
y existia un foro espafiol donde podias conectarte y hablar. Mucha gente
con la que todavia tengo relaciones la conoci a través de ese foro y en esa
época. Pero bueno, lo de Compuserve era como una especie de pasare-
la que te permitia recibir contenidos, news y chatear, pero aquello era len-
tisimo y se pagaban unas cuentas de teléfono muy altas.

»También asistf a lo que fue el nacimiento de Servicom porque cono-
ci a Alberto Lozano, en la misma época en que Bill Gates estaba en
California montando el Apple | y el Apple Il, y Alberto, que era muy
joven entonces, tenfa uno de los pocos Apple | de Espafia y era toda una
figura en el mundo mackero...

—Para hablar de Servicom también he quedado con Eudald
Domeénech.

—Pues ahi tienes una historia que yo vivi bien cerca —se entusiasma
Alvy—, porque al principio de todo, solamente existian las BBS de texto,
isabes lo que eran?

—Claro, unos tablones electrénicos de anuncios, un Internet primiti-
vo. El protomédem. Cuando los informaticos no podian conectarse a
Arpanet, se conectaban a los Bulletin Board System.

—Exacto. Estos BBS eran ordenadores conectados a una linea de telé-
fono donde las empresas ofrecian soporte a sus clientes y trabajadores,
los particulares daban servicios gratuitos de ficheros y correo, y las tien-
das mostraban sus catalogos y se les podian hacer pedidos a distancia.

»Pues Alberto Lozano probé con varios paquetes comerciales y logré
cosas muy revolucionarias. El software que usaba se llamaba First Class y
le permitia crear las BBS y entrar a las pasarelas de Internet con una
interfaz grafica diferente. El tenia en ese entonces SoloMac, un sitio diri-
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gido Unicamente al mundo de Macintosh y cuando Eudald Domenech,
que tenfa una agencia de publicidad, vio todo aquello se dijo, “aqui hay
negocio”, porque era muy facil de usar. Vio que aquello era el futuro y
montaron Servicom. El sistema era muy arcaico, pero también muy
divertido. Usaban Word Express, un procesador de texto que te permi-
tia copiar y pegar los textos en los foros y en los correos para enviar. Y
la verdad, Eudald era el clasico tipo de jefe que molaba, porque todo el
que trabajaba alli sentia que el proyecto era de todos y al mismo tiempo
muy suyo.

—;Te acuerdas que cuando llegamos a tener un médem con una velo-
cidad de 9 KB nos preguntdbamos si podria existir algo mas répido que
eso? Era cuando se marcaba un nimero de teléfono, conectabas y con el
Outlook Express de la época te descargabas todo lo que habia en la ban-
deja de entrada. Pero habia que desconectarse rapidisimo porque cada
minuto en linea te costaba igual que una llamada nacional.

—Asi era. Cuando llamaba un usuario a la BBS, los otros tenian que
esperar. A veces habia dos o tres conectados. Yo los vefa en linea y pen-
saba “pero si somos varios”. Y entonces no se podian hacer varias fun-
ciones, como ahora. La multitarea no era ni siquiera concebible en esos
tiempos e incluso en los foros habia que entrar, escribir algo, salir, ir a
otro foro, y asi...

—Qué grandes han sido los cambios desde 1990 para aca.

—Y tanto, Angel Marfa. En aquella época yo me dedicaba a otras his-
torias.

Dirigia la revista Macworld y estuve alli desde la nimero uno hasta la
60. La lanzamos en febrero del 92 en Barcelona al mismo tiempo que se
celebraba la primera edicién de Macworld Expo en Espafia; la Expo de
Sevilla y las Olimpiadas. Es de esas cosas dificiles de olvidar porque todo
el mundo Apple se volcd hacia el evento y tuvimos mucho éxito.

»En la redaccién de la revista estdbamos equipados con lo méximo
que existia para la época: teniamos dos Classic, dos Quadra 700 con
monitores de 21 pulgadas y tarjetas graficas de 24 bits, un Macintosh LC
y una impresora laser. Nuestro servidor no era otra cosa que un disco
duro de un GB, al que todos llamabamos con mucho carifio “la nevera”.
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»Sin embargo, ya en el 95 tenfamos un servicio de correo con
Servicom, que ahora es el portal de tecnologia IDG, donde esta el sitio
web de Macworld. En el 97 dejé de ser director de la revista; me quedé
como asesor editorial porque queria lanzar iWorld, la revista de Internet
de IDG. Pero entonces las cosas habian avanzado tanto que la sola com-
paracién nos deja helados. Fijate, ya se maquetaba y se disefiaba la publi-
cacioén con Power Macintosh 9500 y algunos PowerPC, aunque algunos
Quadra y un LC Il habian sobrevivido. Ademas, ahora todos teniamos
conexioén a Internet gracias a una linea punto a punto de 256 KB, que era
lo méas veloz que habia entonces y eso si que era tremendo.

Yo no pude menos que acordarme de mis comienzos, cuando tuve
que pedirle a un amigo que vivia en Estados Unidos que me comprara
un dominio, porque en ese tiempo conseguirlo desde Espafa era practi-
camente imposible, y se lo comento a Alvy.

—Pues yo, el primero que tuve, se lo compré a Apple —me dice—, en
un momento en el que todavia los temas de Internet se vefan como algo
académico, algo que venia de Estados Unidos. Pero de vuelta a la histo-
ria, en el 98 también me fui de IDG para crear Terra junto a Carlos Pérez
que antes ya me habia sustituido como director de Macworld.

—Lo que me intriga es cébmo pudo un mackero convencido como td
dejar todo eso para pasar a otra etapa completamente diferente. Tu, que
has sido uno de los grandes impulsores de Internet en Espafia en la época
de los portales.

—Es que todo aquello era muy divertido —responde después de pen-
sarselo un rato—. Tanto en Terra como en Ya.com, tenfamos que traba-
jar mucho y muy duro. Eran dias enteros haciendo mil cosas y con el
mayor secreto porque crefamos que podian robarnos las ideas... apenas
veiamos el sol y sabiamos que era preciso hacer un gran esfuerzo para
que todo aquello funcionara. Después... simplemente no funcioné. En el
caso de Terra, era un portal con el que la gente se identificaba mucho
porque era divertido, las personas lo sentian cercano, pero acabamos
enfadandonos con Telefénica y nos fuimos de alli. Ya sabes cémo es esa
relacién de amor-odio que suele tener todo el que trabaja con ellos.
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»Una vez en Ya.com, querfamos competir con lo que habiamos cre-
ado antes y fastidiar a los de Telefénica. Era un portal hecho en Espafia
con muy buen rollo y una publicidad muy fresca. Ademaés, desde el prin-
cipio habiamos hecho hincapié en los foros y las comunidades...

—Supongo que eso tuvo que ver con la compra de Infochat.

—Por supuesto. Nosotros éramos la mayor comunidad de chat en ese
momento. Eramos el chat hispano. Y eso nos daba un tremendo alicien-
te para seguir trabajando y divirtiéndonos. Nosotros, los creadores, los
emprendedores, fuimos los que hicimos todo aquello, pero también los
que vivimos el lado oscuro de las situaciones y terminamos muy quema-
dos de la gran empresa. Tuvimos muchos problemas y, por suerte, éra-
mos un equipo grande, unas 25 personas con ganas de hacer muchas
cosas y las haciamos con relativa facilidad.

—Sin embargo, debes sentirte muy bien al ver que ese sitio todavia
existe.

—Claro que si. Da gusto ver que esos proyectos siguen dando guerra
y otros mas en los que uno todavia se mete. Si no, fijate en Internality, la
web que hemos hecho Nacho Palou y yo, con declaracién de intenciones
y todo.

—;Cémo es eso?

—Pues de una forma bien simple. En Internality tenemos los horarios
que queremos. Somos nuestros propios jefes, decidimos cémo y cuando
hacer cada trabajo, hacemos lo que nos apetece, nos pasamos el dia
buceando en Internet. Aprendemos y nos divertimos tanto trabajando,
que muchas veces pensamos “qué bien, jpor fin es lunes!”; hasta quere-
mos llegar mas temprano a la oficina para comenzar cuanto antes. Es por
formar parte de una empresa como esa por lo que me siento tan afor-
tunado.

—Con razén dicen los que te conocen que eres un verdadero geek.
Supongo que td también te consideras asf...

—Mira —me dice mientras abre el portétil encima de la mesa sin
demasiados miramientos—. En definitiva, la cena no ha venido todavia y
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tengo conexién WiFi. Me da tiempo a ensefiarte una cosa que publiqué
en Microsiervos sobre los geeks.

El texto en cuestién, que da respuesta a las dudas de un internauta
acerca del significado del término, reza asi:

“Geek: Miembro de la nueva élite cultural, una comunidad
de insatisfechos sociales, amantes de la cultura pop y cen-
trados en la tecnologia. La mayoria de los geeks se sobre-
pusieron a un sistema educativo sofocantemente tedioso,
donde estaban rodeados de valores sociales detestables y
compafieros hostiles, para terminar creando la cultura
mas libre e inventiva del planeta: Internet y la World Wide
Web. Ahora manejan los sistemas que hacen funcionar al
mundo...”.

“Los geeks habitualmente padecen una versién aguda de
neofilia, es decir, sentirse atraidos, excitados y complaci-
dos por cualquier cosa ‘nueva’. La mayor parte de los
geeks son habiles con los ordenadores y entienden la pala-
bra hacker como un término de respeto, pero no todos
ellos son hackers”.

“Personalmente, (...) geek no lo traduzco, porque ya es
un término bien conocido —como hacker—. Pero si tuvie-
ra que traducirlo o adaptarlo, creo que serfa algo asi como
pirado informatico”.

Terminamos riéndonos y yo pienso que Alvy aplica principios dema-
siado geeks en Internality. También, que ese texto rezuma anarquia e
ideas demasiado revolucionarias incluso para el mundo tradicional, ese
que se mueve fuera de las Start-up y las lineas de alta velocidad.

Mi estdmago a esas alturas continda cantando alguna lejana cancién
y no puedo evitar echarle un vistazo al cocinero y a la parrilla. Quiero
imaginar que aquella bandeja sobre la que se amontonan las doradas cos-
tillas y los chuletones humeantes es la nuestra y que muy pronto la ten-
dré aqui, a mi alcance, encima de la mesa... pero antes de eso, todavia
quiero que Alvy me explique otro detalle sobre Microsiervos.
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—;Cuél es el secreto para que de entre los casi 30 millones de blogs
que se publican en la Red, el tuyo se encuentre en el Top 100 de los
mejores del mundo y sea uno de los més leidos y con mas trafico?

—Pues no creo que los que escribimos alli, que somos tres, Javier
Pedreira, Nacho Palou y yo, hayamos hecho otra cosa que hablar de lo
que nos apetece y de lo que nos ha interesado sin demasiadas pretensio-
nes. Es cierto que los tres llevamos muchos afios vinculados al mundo de
la informatica y que hemos sido testigos directos del boom y la caida de
los negocios de Internet. Quiza por eso, cuando decimos algo, también
creamos estados de opinién y sabemos que antes de escribir tenemos
que informarnos mejor. Pero el secreto de todo, la clave, est4 en la posi-
bilidad de publicar las cosas que amas.... mira, a veces subo anotaciones
de cosas del trabajo o sobre productos y servicios de Internality; aunque
siempre aviso si algo tiene interés comercial. Pero lo bueno que tiene es
que, en cualquier caso, se trata Unicamente de mi web personal, donde
escribo con mis amigos sobre las cosas que me gustan. Sélo yo decido
los temas y cuando y cémo los desarrollo. Y obviamente, también soy el
Unico responsable de lo que escribo.

Un segundo después tenemos que hacer sitio para recibir la fuente
de barro llena de carne a la brasa y la ensalada mixta. Por un rato en
exclusiva, en nuestra mesa no se escucha otro ruido que el de los cubier-
tos contra el plato y el rumor de las conversaciones de los otros comen-
sales. Ademas, la cafia de cerveza bien tirada y muy fria que nos permi-
timos esta noche, no nos defrauda en lo absoluto. Esta visto que no sélo-
de emprender puede vivir el hombre.
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Innovacion tecnoldgica: proceso que consiste en equivocarse el suficiente
niimero de veces hasta que por fin se acierta.
David del Val

La noche mas larga y cibermillonaria de Iniciador

—Sabes que fundé el primer ISP comercial, jverdad, Angel Maria?
—es lo primero que me dice Eudald cuando le comento la idea que tene-
mos del libro.

—Justo ayer hablabamos de ti Alvaro Ibafiez y yo —le comento, y en
seguida noto como se interesa por nuestro proyecto.

Me he reunido con Eudald Doménech, una de las instituciones de
Internet en Espafia. Tengo la impresién de estar ante uno de los grandes,
pese a que su modestia aparenta todo lo contrario. Eudald Doménech,
aquel que fundara la primera empresa espafiola de Internet, la celebrada
Servicom, y después Telépolis.

—A Alvaro lo conozco desde el afio 93 —me dice—, de la misma época
que conocf a Alberto Lozano, que en aquel entonces ya era un mackero
convencido. Yo tenfa mucha curiosidad por saber cémo era eso de que
dos tios pudieran comunicarse entre ciudades o paises por medio del
ordenador. Querifa ver cémo era. Me encontré a Alberto y a toda su pan-
dilla de SoloMac con un médem que iba a 9.600 y usando el e-mail, el
chat, el foro, los repositores de ficheros... para mi, ver el funcionamiento
de aquella primera Red, que era Compuserve, fue toda una revelacién.

Estaba delante de la primera BBS, que se circunscribia al entorno de
Mac, en una época en la que todavia no existia la Web, pero atn asi ya
me podia imaginar la cantidad de cosas que se podian hacer con aquello
y esa misma noche me apunté, configuré la conexién en mi Mac y
comencé a conectarme desde casa con ellos.

»En esa época yo tenia una agencia de publicidad en Vic, a unos 80
kilbmetros de Barcelona, y pensé que si le regalaba una cuenta de correo
a todos los clientes que tenia alli, podrfa enviarles la mayoria de los tex-
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tos y pruebas de color por ese medio. Una semana después ya le habia
comprado un médem a cada uno y se lo estaba instalando en sus ofici-
nas, lo que a la larga me supuso un ahorro tremendo de tiempo y unos
160 kildémetros menos al dia de viaje por carretera.

Eudald Domeénech tuvo que interrumpir su historia para saludar a dos
conocidos, antiguos mackeros que, como nosotros, asistian esa noche al
evento de Iniciador. Como él es cataldn y el encuentro de emprendedo-
res aln no sale de Madrid, Jorge y yo llevamos algiin tiempo con el deseo
de tenerlo con nosotros alli. Sabemos que visita Madrid casi todas las
semanas, asi que era cuestién de hacer coincidir una de sus visitas con
alguno de nuestros encuentros de los segundos miércoles de cada mes.
Tenemos su historia como una de las imprescindibles para el libro de
Internet, porque a pesar de su apariencia juvenil y de su porte, engafiosa-
mente despreocupado, fue el primero que olfateé la posibilidad de hacer
negocio en la Red y, sin pararse a medir las consecuencias de pisar sobre
un terreno virgen en este pais, se lanzé a fundar Servicom, la primera
empresa espafiola comercial de Internet entre Estados Unidos y Espafia.

Al fin esta noche estd aqui y por lo que muestra, se siente muy a
gusto entre nosotros. Ya le he explicado antes que nuestra idea era hacer
algo diferente; que estamos un poco cansados de los First Thursday y de
los Tuesday y hemos pensado en Iniciador como un encuentro en el que
sélo estén presentes los emprendedores. También le hemos pedido,
como a muchos otros, la historia de su vida para incluirla en el libro.

—Mi historia es tan larga y tan accidentada que sinceramente no sé
por dénde empezar —me dice, como si hubiera leido mi mente—. Lo que
si puedo asegurar es que, a pesar de todo lo que he hecho en estos afios,
mads que empresario, me considero un creativo, porque lo mio es fundar
negocios, verlos crecer desde cero... Fijate, ahora tengo 45 afios, llevo
veintitn proyectos realizados y dos mas en marcha, 14 ampliaciones de
capital, cinco ventas y dos quiebras. A todo esto le llamo la montafia rusa
y es la verdadera historia de todos los emprendedores. Pero lo peor es
que cada vez que he vendido una de esas compaiifas, lo he llevado tan
mal como cuando se entrega un hijo en adopcién. Servicom me lo arre-
bataron y Telépolis fue como darselo a una familia rica. He vivido cada
venta como un fracaso e incluso reconozco que una vez que se han con-
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solidado como empresas, puede haber gente con més sentido que yo
para hacerlas crecer. Pero hoy en dia suelo levantarme cada mafiana a las
seis y lo primero que hago es beber dos tazas de café que mi mujer me
lleva a la cama.

—;Dos tazas? ;Por qué tanto?

—Porque soy de los que vive el proceso creativo como si fuera un
parto. Y esto quien te lo puede explicar mejor que yo es David del Val,
que tiene una historia muy parecida a la mfa. jLe conoces?

—No. ;Quién es?

—David del Val es un ingeniero de telecomunicaciones madrilefio que
estudié en la Universidad Auténoma de Madrid y después se fue con una
beca de La Caixa a la Universidad de Stanford, en California. Al mismo
tiempo que estudiaba, él y tres socios mas trabajaban muy duro en un
garaje para desarrollar sus inventos. Asi crearon VXtreme con un sistema
de compresién de video muy competitivo; justo lo que Bill Gates andaba
buscando en el afio 97. De manera que David se vio convertido a los 27
afios en el primer cibermillonario espafiol cuando le vendié VXtreme
nada menos que a Microsoft por un valor de 60 millones de euros.

»David es uno de los socios de TechFoundries, trabajamos juntos,
conversamos mucho y le pasa lo mismo que a mi, que es en definitiva lo
que le ocurre también al pintor o al escritor: pintamos cuadros porque
es la parte que nos gusta. En mi caso, puede que incluso una vez pinta-
do, haya otros con mas capacidad que yo para sacarle partido, pero un
artista, desde el momento en que coge el lienzo en blanco y empieza a
pintar, se siente orgulloso de lo que ha hecho, lo lleva a una exposicién
y lo vende. En ese preciso momento, sufre. Y mira, al contrario de lo que
te puedan decir los otros emprendedores, yo nunca me he divertido.
Nunca. Todo esto ha sido un sufrimiento continuo, a pesar de que hago
lo que me gusta. Y ahora mismo, sigo sufriendo mucho.

Alrededor de nosotros algunos comienzan a marcharse y otros ya
quedan para la semana siguiente. Me siento satisfecho al pensar en la can-
tidad de personas que se han conocido durante los eventos de Iniciador
y el montén de negocios que se estan cocinando aqui mismo, en este
momento, en torno nuestro. Al echar un vistazo, puedo verles hablar,
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algunos con demasiada pasién, en grupos de tres y de cinco, casi todos
con la intencién de aprehender alguna idea que se le escapaba, preguntan-
do, imaginando soluciones a sus quebraderos y tropiezos o, simplemente,
bebiéndose las palabras de los pioneros que nos visitan esta noche.

Ese es el espiritu que vale la pena alentar y por el que GrupoButho ha
apostado. En mi caso, oigo cosas inesperadas de uno de los grandes y la
noche apenas despierta en Madrid. Le hago saber a Eudald que ahora le
toca el turno al ritual nacional: irnos de cafias en grupo. Le pido que nos
acompafie para poder conversar en un ambiente més relajado. EI me dice
que lo mejor de haber estado en Iniciador es haber visto cuantos empren-
dedores con ideas frescas acuden con la esperanza de encontrar un camino
para realizarlas. Y por aquello de que las cafias estan mejor cuando se com-
parten con los amigos, todos a un tiempo, como si obedeciésemos a un
sagrado mandato, descolgamos nuestros abrigos y abandonamos el local.

Remontamos la calle Juan Bravo, en Madrid, y nos metemos en el pri-
mer bar con sitio suficiente para acogernos a todos, unos diez o doce
madrilefios y unos cuantos catalanes que ya son ilustres dentro del mundo
virtual: Eudald Doménech, Antonio Gonzalez Barros, al que conoci duran-
te una cena en un Thursday y que ha exprimido su agenda para compar-
tir un dia entero con nosotros, Alvaro Ibafiez y Axel Serena, el entrafiable
amigo que nunca nos deja tirados y al que, a fuerza de coincidir en tantos
eventos de Iniciador y Thursday, ya conozco bien.

Una vez sentados y servidos, cada uno con una espumosa jarra de cer-
veza entre las manos, se escucha Servicom por encima del rumor comun vy,
como si se tratara de un mantra, todas las miradas se clavan en Eudald.
Pero él no se corta lo mas minimo y prosigue contandole a Alvaro Ibafiez,
el de Microsiervos, su propia versién de por qué Servicom se llamé de esa
forma.

—Recuerda que Compuserve nacié como si fuera una idea de compu-
tacion, pero nosotros crefamos que esto no iba de informatica, sino de
comunicacién. Por eso decidimos ponerle Servicom, es decir, Servicios de
Comunicaciones. Esa es la historia real y le puedes preguntar a Axel Serena
o a Felipe, el de RedIRIS, que lamentablemente no estd aqui, pero ya sabes
que fue mi primer comercial.
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Axel se remueve en su silla y asiente. Alvy le responde de inmediato.

—Pues qué gracia, porque yo cref todo este tiempo que Servicom no
era otra cosa mas que Compuserve, pero al revés.

—iNo, hombre! Ya que lo dices, es una coincidencia simpatica... —sigue
Eudald— Ahora muchos se apuntan al carro, pero cuando nosotros
comenzamos, en el afio 93, apenas estaban los de RedIRIS y los de Goya.

—;Te acuerdas, Eudald, que td y yo nos conocimos en SoloMac? —le
interrumpe Alvy—. Yo era usuario de Compuserve desde hacia algin
tiempo y recuerdo que tu tenfas una agencia de publicidad.

—Si. Y antes ya habia tenido una discoteca, que monté a los 18 afios
y me encantaba, porque era un trabajo de tU a tu con la gente. De la
disco surgié la idea de montar una estacién de radio, porque teniamos la
cabina preparada, con la musica de moda y un montén de equipos, pero
de lunes a viernes todos los chavales nos aburriamos como ostras en
aquel pueblo y entonces el mismo chico que nos habfa montado todo,
vino un dia y nos dijo: “;Y por qué no metéis ahi una emisora y hacéis
publicidad de la discoteca?”. Era una idea excelente y lo hicimos de inme-
diato. Transmitiamos durante toda la semana con una musica buenisima
publicidad de la discoteca y aquello lo escuchaba todo el mundo... Un dia
llegd un tipo y nos dijo que él también querfa poner un anuncio.
Entonces fue cuando descubri que existia esa posibilidad y que me encan-
taba hacer anuncios. De este modo, coordiné el asunto con mis socios y
monté la emisora de radio de manera profesional. Pero me la cerraron,
porque resulta que Catalufia fue el primer lugar donde regularon las
ondas radioeléctricas y lo que ahora mismo es un cachondeo, porque
todo el mundo puede montar su propia emisora de radio y de TV, en
ese preciso momento no pudo hacerse.

»Tuve que montar una agencia de publicidad para mantener una
parte de los clientes que tenia de la emisora de radio, pero con mas
medios. En ella fue donde recibi mis primeros golpes con un tema de
exportacién-importaciéon de medios publicitarios y aprendi que si no
estabas al loro, te robaban las ideas, pues tus mismos allegados te podi-
an hacer la putada. Era un mundo duro y muy competitivo. Més tarde
me fui a Vic y me hice director general de la emisora de radio de esa ciu-
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dad, Radio Vic; al afio y medio ya les habia triplicado la facturacién habi-
tual. Y me casé con una de sus locutoras, tras lo cual me marché a mon-
tar una segunda agencia de publicidad més profesional. Con esa me fue
muy bien y a partir de entonces comencé a descubrir el mundo. Tuve
que aprender inglés, porque tenia clientes internacionales, viajé mucho e
hice cosas que en aquel momento eran importantes para mi.

»Pero soy muy curioso. Tanto, que cuando algo me interesa saco el
tiempo de donde no lo hay para averiguar lo que quiero... Habia oido
hablar de un nuevo modo de comunicacién por medio los ordenadores
y queria ver cémo era. Fue asi como conoci a Alberto Lozano y a toda
su banda de mackeros. Fue un encuentro muy afortunado para mi, sin
duda, que iba a cambiar mi vida para siempre, empezando por la forma
de operar con mi agencia. Recuerdo que Alberto y yo comentdbamos
cada dia que este sistema era lo maximo. No entendiamos cémo era
posible que no lo usara todo el mundo.

»Los sdbados por la tarde, toda la pandilla de mackeros se reunfa en
casa de Alberto. Venia gente hasta de Madrid. Todos llegdbamos con
nuestros discos 6pticos de tres y medio, que era lo que habia entonces,
y nos intercambidbamos lo que sabiamos. Después nos ibamos a un res-
taurante tipico a comer pollo picante. Uno de esos dias, en medio de una
discusién tremenda acerca de qué coche era mejor, Alberto se conecté
con una especie de TELNET a una cuenta de Infonet y de ahf a otra cosa
que se llamaba Compuserve en Estados Unidos. Aquello iba con coman-
dos de texto, pero era comercial y decia: Coches. Entramos en el foro de
los coches y de pronto aparece un texto que dice: Dame las caracteristi-
cas de este modelo y del otro. Y luego: ;Quieres que los compare? Si lo hago,
cuesta un dolar. Nos asombramos al descubrir que con ese sistema era
posible hacer dinero.

»Y ahi fue cuando de verdad me interesé por Compuserve, Ameri-
can on line, Prodigy y todo lo que se cocinaba en Estados Unidos. Me
parecia que estaba frente a una revolucién tecnoldgica y que alli podia
haber grandes posibilidades de negocio. Asi que le propuse a Alberto
Lozano hacer una BBS mas profesional, donde en lugar de chistes, dri-
vers o temas Unicamente de Mac, pudiésemos también montar una red
comercial, como Compuserve.
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»Nos pusimos manos a la obra y en septiembre ya la habiamos inau-
gurado. Antes habfamos hecho unos gréficos maés serios, mas profesio-
nales y le pusimos de nombre Servicom, cuando todavia no era ni siquie-
ra una empresa. Yo me encargué del logo, de los folletos publicitarios, del
correo electrénico, y como en esos tiempos habia que estar conectado
fisicamente a un médem que a su vez se conectaba via telefénica con un
servidor, hicimos un nodo en Barcelona y otro en Madrid. Y ya estaba
listo. Eso era todo lo que habia y lo cierto es que cuando fui a la edicién
de SIMO de 1993 con mi primera maleta de folletos, no iba como expo-
sitor, sino a hablar con los presentadores para ofrecerles Servicom como
repositorio para drivers. Alvaro, que en aquellos afios era director de
MacWorld, me dijo que Servicom era muy superior a Compuserve por el
caracter comercial que tenfa y juntos hicimos una movida muy importan-
te intercambidndonos los disquettes que tenfamos y demas.

»Cuando estuve en Atlanta al afio siguiente vi cdmo se comunicaban
entre si dos BBS, pero lo que me chocé por completo fue ver cémo un
tio de Nueva York chateaba con otro de Orlando y yo no tenia ni idea
de cémo se pagaba aquello. Ahi mismo me fui a Boston y encargué a
NCI, que eran los duefios de Orient, una linea punto-a-punto a Espafia
de 64 KB que costaba un millén de pelas de la época. Llegamos a tener
tres mil usuarios. Pero claro, para hacer crecer aquel proyecto, se nece-
sitaba mucho dinero y para conseguirlo tuve que sacar dinero de todas
partes, rehipotecar la casa...

»En el 95, Telefénica ya habia convertido la red de nodos que tenia
de Videotex en InfoVia y ahi fue cuando Espafia se convirtié en el pais
del mundo con la cifra mas alta de ISP. jLlegd a haber més de mil ISP en
Espafa! jEs que ni siquiera en Estados Unidos habia tantos!

»Ese mismo afio yo cofundé junto con Nina Brink el ISP World on
Line, hoy Tiscali, en Holanda, como una franquicia de Servicom y junto
con NS, la compaiiia de ferrocarriles de ese pais. Buscamos socios, la red
de Holanda en este caso, y Servicom se hizo con el 25 por ciento libera-
do del capital de la empresa resultante. Todo esto lo hicimos Nina Brink
y yo practicamente solos. Pero claro, a los seis meses de haber fundado
todo esto ya se veia que tendria mucho éxito y yo comenzaba a resultar
un tio incémodo para los otros socios, un tonto que no se enteraba de
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nada y del que ya podian prescindir. A la primera oportunidad que tuvie-
ron se deshicieron de mi.

Eudald hizo una pausa para beber més cerveza y continué.

—Toda esta historia parece muy divertida al principio, pero fijaos que
para mi tuvo un pésimo fin. Esto acabé con la Operacién Acordeén, que
prepararon los otros socios de Servicom para poder echarme.

Muchos de los que estan en la mesa, especialmente los emprendedo-
res mas jévenes, no salen de su asombro; pero a los que llevamos mas
tiempo en este medio nada nos pilla por sorpresa. Sin embargo, no
todos los dias se puede escuchar una versién de los hechos narrada por
el mismo protagonista, y todos guardan un silencio casi mistico, engan-
chados con la historia de Eudald y los avatares de esta primera empresa
de Internet espafiola; la primera que establecié una linea comercial
punto-a-punto entre Estados Unidos y Espafia.

Todos perciben la emocién de su voz.

—Habia nacido la gran autopista de la informacién y nadie queria que-
darse fuera. Iberdrola llamé a la puerta de Servicom y para entonces a
mi sélo me quedaba un treinta y pico por ciento de las acciones... Los
otros socios me habfan rapifiado mas de la mitad con trucos y argucias
que hoy evidentemente no podrian hacerme, porque creo saber tanto
como ellos. Los tios estos habfan puesto el dinero en forma de créditos
participativos y decidieron ejecutarlos. Ahi mismo entré la empresa en
quiebra, se necesitaba una ampliacién de capital inmediato y como yo no
tenia un duro entré Iberdrola en la operacién y se quedé con mi 30 por
ciento.

—;Y ti? —musita un muchacho muy joven.
—Yo para casa —responde Eudald, tajante.
—;No estuvieron ahi metidos los de Campoftio....2

—Asi es —me responde Eudald— Campofrio compré a Servicom;
pero todo aquello fue una historia tipica de pelicula americana... el stper
magnate que se enamora del chico que atiende su negocio... no os ridis
que todo eso me ocurrié a mi.... es la escena de la limusina que te viene
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a buscar al hotel y te deja ahi, en la mega urbanizacién de La Moraleja
con un chino que te abre la puerta...

»Por afiadidura, como yo tenia unos pactos de competencia muy
potentes, después de aquello no me permitian seguir trabajando en el
sector, es decir, que encima me habfan largado con unas limitaciones aco-
jonantes. Tal como habian quedado las cosas sélo me quedaba ir a
Estados Unidos o regresar a Vic, donde por suerte aln tenifa la agencia
de publicidad. Mi abogado me dijo que podiamos pelear y sacar algo
todavia de Servicom y yo estaba dispuesto a hacerlo, aunque de momen-
to estaba con una mano delante y otra detras. Entonces me dije: “Vale,
volveré a la agencia, que ahf estd mi sueldo, y a construir todo de
nuevo”.

Eudald se bebe de un trago lo que le queda de la cafia y le hace una
sefia al camarero para pedir mas. Consume la segunda jarra hasta la
mitad, se echa a reir y de pronto contintia:

—Aqui viene una parte de lo maés chula y también como de pelicula,
porque el primer dia de mi llegada a Vic, cuando apenas me habia sen-
tado en mi despacho, me llega una carta de la Seguridad Social donde se
me comunica un embargo de todos los clientes. Ahi supe que la ejecuti-
va de la agencia, que habia montado briefing con mis clientes, me habia
hecho desfalco. De pronto me encuentro con una quiebra de medio
millén de euros de la época. Mientras yo estaba montando Servicom, esa
mujer no sélo habia arruinado mi compaiiia, sino que ademas habia cre-
ado otra de su propiedad y se habia encargado de robarme los clientes
mas importantes.

»Creo que ese ha sido el momento mas dramatico de mi carrera.
Nuestra casa estaba hipotecada, no creo que nos quedara nada por
empefiar y tenfa una nifia de dos afios. Os aseguro que llegué a verlo
todo negro y a pensar que terminarfamos debajo un puente...

»Entonces Toni Fit6, quien todavia es mi socio, consejero y secreta-
rio de todos los negocios de mis empresas, y mi esposa me ayudaron a
lidiar el problema. Lo tnico que podiamos hacer era reconstruir la com-
pafifa y con los contratos nuevos, pagar las deudas y tratar de que los
clientes y las imprentas no nos denunciaran. No habfa dinero ni siquiera
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para hacer una suspensién de pagos. Asi que yo me concentré en ganar
nuevos clientes para hacer webs y mi mujer se pasaba el dia negociando
con el abogado y quitindome los marrones de encima. Asi fuimos
remontando la crisis. Conseguimos la web de Sony, la de InfoVia, la de
Telefénica, que costé unos 40 millones de pesetas de la época y asumi-
mos toda la web de InfoVia2, que también fue un contrato muy impor-
tante.

»Yo estaba decidido a no repetir mis errores y contratamos a un sefior
mayor que habia sido fundador de Sony y de Apple en Espafia. El me
ensefié cdmo son las cosas realmente dentro de una empresa, porque yo
soy delineante proyectista, y a base de golpes habfa logrado entender que
hasta ese momento no habia tenido ni idea de lo que era realmente una
empresa. Este hombre llegd a ensefiarme tanto que ademas del servicio
de webs comenzamos a ofrecer también el de consultoria.

»Con esto ya podéis calcular que no empecé a desarrollar Telépolis
de cero, sino de menos 80 millones de pesetas de la época. Pero sabia-
mos que era un buen proyecto. Lo habiamos preparado y acariciado
durante muchos meses, cada noche y durante cada minuto de nuestro
tiempo libre.

»Telépolis era como la Web 2.0 pero en el afio 96. Lanzamos el por-
tal en enero de ese mismo afio y llegamos a tener un millén de usuarios
en un momento en el que habia sélo tres millones de personas que se
conectaban en toda Espafia. Durante las Navidades del 97 yo aposté por
Microsoft y pude llegar a unos acuerdos muy jugosos con esta compaiiia
con respecto a las busquedas en Espafia. También trabajé como asesor
de Telefénica y otros grupos editoriales y financieros de mucho prestigio
como Anaya, Endemol y Bankinter; porque lo de haber fundado
Servicom siempre ha quedado y quedara en mi historia por més que le
pese a muchos.

»Pero el gran salto lo dimos cuando Jesus Tapia, del Grupo Anaya, se
quedd prendado de Telépolis. Creo que los ejecutivos de Anaya enten-
dieron Telépolis a la primera y supieron ver a tiempo que Internet esta-
ba llamado a ser, con el tiempo, el soporte sobre el que correria la nueva
base del conocimiento. Asi que en noviembre del 97 ya habifa entrado el
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Grupo Anaya en Intel Multimedia. Durante un afio y medio trabajamos
muy bien y crecimos de manera espectacular. Nuestra compafiia llegé a
responsabilizarse no sélo de las busquedas del Explorer en Espafa, sino
también de todas las del mundo hispano, lo que nos dio mucha visibilidad.
Ademas logramos que Telefénica nos pagara parte del dinero que conse-
gufamos para ellos gracias a las conexiones de la gente... Creo que fui-
mos la primera y la Unica empresa que lo consiguié y era el Gnico ingre-
so que teniamos en ese momento.

»En agosto de 2000 se firmé un acuerdo de fusién con eresMas
Interactiva y Telépolis se integré con el Grupo Auna. Para que esta ope-
racién se lograra tuvimos que vadear aguas tormentosas. Antes de firmar
el acuerdo definitivo con los que serfan nuestros nuevos socios, fue pre-
ciso quitar de enmedio a Endemol, la productora de TV holandesa que
comproé Telefénica, y una vez mas aquello se convirtié en la famosa esce-
na del camarote de los hermanos Marx. En una habitacién estaban los de
Endemol, en la del medio el notario, en la otra, los de eresMas, que poni-
an el dinero para pagar la salida de los holandeses, pero si éstos llegaban
a sospechar lo que se cocinaba alli todo el acuerdo se nos caerfa. Una
vez que todo quedd consolidado abandoné mis cargos de Telépolis y me
quedé sélo como consultor externo.

—Eudald —le digo—, el otro dia lei en un blog un post sobre ti. Decfa
que te surgen las ideas como champifiones y que tu Ultima empresa,
TechFoundries, estd disefiada como “un auténtico semillero de ideas”.
Me parecié muy simpatico. ;TG también lo ves asi?

—jQué bueno! —comenta con una carcajada—. No lo habia visto asi,
pero me gusta la imagen. TechFoundries es una metacompafiia, un con-
cepto importado de Silicon Valley, en la que ya trabajan mas de un cen-
tenar de personas repartidas en las distintas Start-ups con sedes en
Madrid y Barcelona. Me acompafian en esta aventura David del Val,
Marcel Coderch, José Luis Tapia y Toni Fitd, creo que el perfecto equipo
de tecndlogos visionarios y locos que se necesita para revolucionar el
hogar del futuro y ponerlo todo patas arriba.

»InOut TV es nuestro proyecto estrella y juntos sofiamos con la
morada del siglo XXI, donde una simple caja pueda conectarse al televi-
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sor y controlar todos los equipos de la casa; que podamos chatear y reci-
bir mensajes de correo mientras vemos la tele, que se puedan grabar
mas de 100 horas de transmisién y claro, la gran solucién sera transpor-
tar todo lo que hacemos ahora mismo en Internet hacia otras platafor-
mas, que no tengamos que usar el ordenador para todo. Mi casa, por
ejemplo, esta toda domotizada y asi van a estar las ciudades de un futu-
ro no muy lejano.

—;Algln consejo para los que estamos comenzando? —pregunta un
muchacho que estd sentado en el lado opuesto de la mesa.

Eudald se demora un poco en responder, el necesario para apurar lo
que queda de su jarra. Estudia su respuesta por unos segundos.

—Estoy escribiendo un libro que se llamara La nube y lo hago porque
quiero dedicarme a formar emprendedores, a preparar gente como vos-
otros para que sepdis afrontar todo esto. Ahi os voy a dejar toda mi
experiencia, las putadas que me han hecho y casi todo lo que he apren-
dido en estos 15 afios. Creo que también los politicos deberian entender
alguna vez la verdadera esencia del emprendedor. Porque aqui se mara-
villan cuando salen cuatro fenémenos del Barca por generacién esponté-
nea y los fichan, cuando lo importante es dar formacién a gente con
talento para que lleguen a ser algo.

»Por lo tanto es bueno que los emprendedores conozcéis las expe-
riencias ajenas y sepais que esto es lo normal, que las desgracias que vais
a lidiar esperan a la vuelta de la esquina y no podéis hacer otra cosa que
afrontarlas con profesionalidad, pues los caminos nunca son rectos. En
este negocio acechan montafias y precipicios y hay que ganarse la vida
para poder vencerlos. En ese libro vais a tener consejos muy Utiles naci-
dos de la experiencia.

—Se dice que las escuelas de negocios crean empresarios, pero no
emprendedores. ;Estas de acuerdo con ese concepto?

—Yo te lo afinaria de la siguiente manera: en la escuela tal vez saben
cémo se fabrica el papel y hasta la mejor tecnologia para talar menos
arboles. Pero no te ensefian que si doblas una hoja de manera determi-
nada, tal vez puedes crear algo nuevo con ella.
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»Alli te ensefian la excelencia empresarial, pero los emprendedores
estamos de lo mas entusiasmados porque hemos descubierto antes que
nadie lo que se puede hacer doblando la hoja de esta forma o de la otra...
y te crees que has atrapado el mundo... y te gastas todo, hipotecas tu
casa, involucras a todo Dios pensando que podras cambiar el mundo y
luego resulta que de la base del avién, que es la hoja de papel, no tienes
ni puta idea y te dan por todos lados y lo haces mal... y eso es lo que te
ensefa la escuela de negocios: la base. Por eso creo que a la larga todo
esto se complementa. En la escuela aprendi que hay gente fuera de mi
mundo que sabe mucho y esa es la excelencia, que también es muy impor-
tante. Sobre eso va a tratar la segunda parte de mi libro: qué hacer con
el dia a dia de una Start-up en medio de la realidad empresarial. Hablo
del dinero que pierdes durante un montén de afios, de la fuga de talen-
tos, de los presupuestos que nunca se cumplen, de las ideas que no lle-
gan a cuajar y del comportamiento humano en un medio como este y,
especialmente, cuando se avecina una crisis.

—Lo que has dicho me confirma que, para aprender, primero hay que
preguntar a la gente que ha sufrido, los que han atravesado desiertos y
levantado negocios, pero siempre digo que alin cuando se tenga una idea
que nos parezca viable hay que asegurarse antes de que tiene sentido.

Las miradas de la mesa se vuelven hacia Antonio Gonzalez Barros,
que hasta entonces habfa permanecido en silencio, refugiado tras el bri-
llo de sus gafas y la media luz que matiza la escena.

—Hombre, al fin alguien més se anima a hablar —le dice Eudald con
una sonrisa de oreja a oreja.

—Es que la pelicula que nos contaste era muy buena y no creo que
los otros me hubieran perdonado que te interrumpiera.

—Pues yo creo que Antonio, si se anima, puede tener muchas cosas
que contarnos —les digo—. Aunque ya lo presentamos antes en Iniciador,
nuestro amigo de Barcelona es socio fundador, presidente y principal
accionista del Grupo Intercom. Creo que el impulso que este grupo ha
dado a mas de 25 negocios de éxito durante los Ultimos diez afos, es el
mejor aval de esa vocacién casi mistica de Antonio por emprender y
motivar a los otros emprendedores espafioles...
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—Vale, vale, ya es bastante, Angel Maria —me interrumpe Antonio
con mucho embarazo—. Aunque soy el presidente no es justo que me
lleve los laureles. Detras de esto hay un equipo de gente que también se
ha ilusionado y ha puesto su empefio desde el principio en cada uno de
los negocios que alli se han incubado y desarrollado. De hecho, la clave
de nuestro éxito ha sido el talento humano y la sinergia que se ha logra-
do entre los equipos. Ahora mismo estamos en el puesto 19 en el ran-
king de las mejores empresas para trabajar en Espafia.

»Luego, si os fijais en mi curriculum, veréis que no es muy cibernéti-
co que digamos. Antes de poder ni siquiera pensar en mi primer nego-
cio, vendi aparcamientos, trabajé como administrativo, fui consultor
comercial y gané experiencia en el sector inmobiliario. Hasta que un dia
me decidi y puse un anuncio en el segundamano que decia: “Empresario
con capacidad de inversién busca emprendedores con buenas ideas para
montar negocio. Si tienes una idea pero te falta apoyo y necesitas ayuda,
tenemos tiempo y dinero”.

»Curiosamente, pasaron muchos meses sin que nadie respondiera,
porque la mayorfa de la gente no puede creer que alguien esté realmen-
te dispuesto a pagar por una idea.

Antonio hizo una pausa y le clavd una significativa mirada a Axel
Serena, que estaba sentado justo enfrente suyo, en el extremo opuesto
de la mesa. Su eterna sonrisa se hizo todavia mas amplia cuando afiadié:
—Hasta que al afio y medio hubo alguien que si nos llamé con la propues-
ta de montar un proveedor de acceso a Internet. Esa persona esta aqui
con nosotros esta noche y me gustaria que os lo contase él mismo.

Axel Serena se levanta a medias y saluda a los presentes con la mano
sin dejar de mirar a Antonio.

—Ya sabia que me tirarfas los tejos —bromea—, con esas miradas que
me lanzas por encima de las gafas, para convencerme de contar la histo-
ria, pero ni por esas... Lo gracioso de esa anécdota, ya habréis oido el
refran: Siempre hay un roto para un descosido, es que yo también habia
puesto un anuncio en el periédico La Vanguardia porque necesitaba
inversores para desarrollar mi proyecto... Obviamente, las piedras rodan-
do se encuentran, asi que Antonio ¥y yo nos reunimos, después le expli-
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camos todo a otros amigos y finalmente, con el dinero que pudimos reu-
nir... jcreo que unos diez millones de pesetas entre 23 personas!, en
mayo del afio 95, fundamos Intercom.

»Tuvimos suerte de ser muchos, porque en seguida vimos que con
esa cantidad no llegariamos a parte alguna y hubo que conseguir mas
dinero y hacer una ampliacién de capital. Tenfamos lo necesario para cre-
cer: juventud, ilusién, mucha fe y una capacidad de trabajo inagotable.
Quizés por eso fue una de las pocas incubadoras que sobrevivié a la cri-
sis de la burbuja... ahora cuenta con mas de 20 millones de usuarios Uni-
cos y mas de 20 millones de euros anuales de facturacién, si no me equi-
voco....

—Por ahi andamos —dice Antonio—, en el 95 éramos un simple pro-
veedor de acceso a Internet, pero un afio después creamos dos negocios
complementarios: Consulting Intercom y Plug Intercom. Més tarde vino
Noticias.com, Softonic.com... Y ya en el 98 nacié InfoJobs.net, que hoy
es el mayor directorio de bisqueda de empleo en Espafia, otra historia
curiosa, porque Infojobs fue un hijo de la necesidad. Eso os lo podria
contar mejor mi hermano Nacho, uno de sus fundadores. Intercom esta-
ba creciendo y necesitdbamos contratar mas personal. Cada vez se nos
hacfa mas complicado encontrar profesionales especializados en nuevas
tecnologias para las webs. Nos dimos cuenta de que si montdbamos una
bolsa de empleo virtual que estuviese al alcance de todos, no sélo esta-
riamos allanando nuestro propio camino, sino que beneficiarfamos a
millones de personas en busca de trabajo y a una enorme cantidad de
empresas que podrian escoger sus candidatos con un criterio de busque-
da optimizado.

—Uno de vuestros portales més exitosos, sin duda alguna —le digo,
aln a sabiendas de que a Antonio le incomoda que le halaguen.

No puedo ocultar que admiro su capacidad para desarrollar la estra-
tegia correcta cada vez que decide apostar por un nuevo negocio. Es el
alquimista moderno que convierte en oro aquello que toca y, hasta la
fecha, los negocios que han nacido bajo la égida de este risuefio estrate-
ga han llegado a cosechar varios millones en muy pocos afios. Da lo
mismo que se trate de una empresa del sector inmobiliario, de telecomu-
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nicaciones, de blsqueda de empleo, de cursos: el éxito y el optimismo
le acompafian siempre. También la capacidad que tiene para hablar
durante horas de sus extrafios conceptos.... con los que convence de
lleno, rompe los paradigmas sin piedad alguna... y no deja més opciones
que seguir la légica positiva de su pensamiento. Aun asi, le interrumpo
para preguntarle.

—Antonio, sabes que siento mucha curiosidad por esa parte humana
de la gente que sélo cada uno es capaz de definir. Me gustaria saber
cémo te defines a ti mismo.

—Bésicamente, como un visionario —me responde sin dudar un se-
gundo—. Soy muy intuitivo y en principio le doy mas importancia a una
buena idea que al equipo que la desarrollara o al hecho de cémo va a
hacerlo.

—Era lo que me temfa —le respondo bromeando—. Un idealista que
piensa al revés que los otros emprendedores.

—Puede parecerte raro, de hecho, no eres el primero que lo dice,
pero es el principio que apliqué con Eudald Domeénech y su idea para
fundar el Grupo Intercom, y es lo que pensé cuando un joven me pre-
sentod su proyecto de fin de carrera que hoy se ha convertido en el por-
tal lider en Europa en descargas de software: Softonic. Otros tres chicos
que no pasaban de los 23 afios me convencieron de una idea que hoy es
lider de Europa en formacién: Emagister. Y luego lo hizo también otro
chico de la misma edad que los otros; y ahora es responsable del naci-
miento del mayor portal de empleo en la red; ya lo habiamos menciona-
do antes: Infojobs. Simplemente porque pienso que la idea es absoluta-
mente imprescindible y que sin ella, sin esa chispa de genio que transfor-
ma la luz, ya puedes tener el mejor equipo del mundo, que muy poco
podras hacer. Es lo que diferencia un negocio cualquiera de un gran
negocio.

—Luego, ;podemos entender que Intercom es el mejor entorno para
jévenes como nosotros con nuevos proyectos? —pregunta uno de los chicos.

—Son justamente los jévenes, ¥ no los ejecutivos, quienes sacan ade-
lante los proyectos en Intercom. Nosotros les apoyamos pero ellos quie-
ren ser lideres en su sector y la mayoria de ellos lo han conseguido en
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Espafia. Es cierto que lo arriesgan todo; han puesto en ello sus ilusiones
y su dinero pero han construido negocios capaces de ser rentables por
si mismos y con un crecimiento, en la mayoria de los casos, que supera
el 300 por ciento anual. Fijaos, de un afio para acd, estos negocios factu-
ran mas y mas. Infojobs, por ejemplo, con sélo siete afios de existencia
facturara siete millones de euros y ganara otros tres con un beneficio del
600 por ciento. Y dentro de cinco o seis afios, los negocios que hoy estan
en pafiales quizas puedan ofrecernos un valor que ahora ni tan siquiera
nos atrevemos a sofiar.

—;Y qué pasaria si una vez llegados a este punto sus creadores deci-
dieran venderlo por una cifra astronémica como ya ha sucedido antes
con otros? —pregunta otro chico.

—Si eso ocurriera con alglin negocio, siempre nos quedarfa la mayo-
rfa de ellos... pero no creo que ocurra de esa forma, porque, en princi-
pio, somos gente que disfrutamos con lo que hacemos, somos felices con
nuestro trabajo y sabemos que es francamente imposible ser feliz en esta
vida sin trabajar.

El muchacho no parece del todo convencido, pero quién puede obje-
tarle algo a Antonio cuando se pone a hablar con tanta seguridad.
Supongo que al igual que yo, la mayorfa de nosotros tendra las piernas
dormidas. Disimuladamente le echo un vistazo al reloj. jMe quedo aluci-
nado cuando veo la hora! jSe nos ha hecho muy tarde! jTardisimo! El
duefio del local estara haciéndose cruces para que nos marchemos de
una buena vez y poder asf irse a dormir. Pero la noche nos tiene reser-
vadas mas sorpresas, porque de pronto el buen hombre sale de la coci-
na con varias bandejas llenas de tapas de lo mas variado y las planta
delante de nosotros con una sonrisa.

Su gesto nos hace tan felices que le soltamos un aplauso sin pensar-
noslo dos veces.

—jQué bueno es comprobar que en Madrid todavia quedan bares en
los que a uno le ponen aperitivos con la cafia aunque sean las tres y
media de la madrugada! —exclama Axel, contentisimo.

Pero el hombre, con una sonrisa cémplice, nos hace saber que ha esta-
do escuchando, que él también es un ciberadicto, “no un geniata como
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ustedes...”, recalca de lo mas convencido, mientras nos mira con cierta
veneraciéon, como si fuésemos seres de otro mundo. “Cuando salgo de
aqui y llego a casa siempre le dedico un par de horas a mi querido
Internet”, nos explica con una mirada cémplice a la que no correspon-
demos, porque comemos con verdadera devocién. “Yo soy de los que se
cuelga a la Red por més tiempo del que me puedo permitir...”, confiesa,
“a veces no duermo lo suf iciente por estar conectado, pero creo que
vale la pena, porque ahi he conocido gente muy distinta de la que uno
ve en este lugar o en la calle”.

Sin dejar de apreciar lo sabrosos que estan los calamares rebozados,
la oronda tortilla de patatas y las lonchas de jamén serrano recién corta-
do, pienso que este hombre me ha salvado de quedar como el peor anfi-
trién del mundo y que tiene mucha guasa la cosa. “Y lo de las tapas, no
es nada”, dice, “de todos modos, a estas horas de la noche me veria obli-
gado a tirar la comida si nadie diera cuenta de esto...”.

Por supuesto, no dice la verdad, porque el pan estd buenisimo y hay
suficiente para todos. Ademas, dijera lo que dijera, el hecho de poder
seguir contandonos nuestras aventuras en este sitio calentito y mastican-
do a dos carrillos, ya es razén suficiente para estarle muy agradecidos al
duefio del bar. Queremos abrazarle, pero no se verfa bien. Le invitamos
a sentarse con nosotros para que disfrute escuchando la sazén de nues-
tra salsa, para que lo haga mas de cerca y para que de paso nos baje del
pedestal de los geniatas millonarios donde pretende colocarnos y que asi
pueda vernos como lo que somos de verdad: unos tios normalitos,
demasiado jévenes para tan poco pelo, con gafas y jerseys como los de
cualquiera, capaces de devorar el contenido de nuestros platos como
verdaderos canibales en este momento, castigados y hambreados por la
madrugada, sin un solo nodo en toda la extensién de nuestra humana
naturaleza y con mucho sufrimiento y estrés acumulado durante las
interminables horas de trabajo diario; aunque también con muchas ilusio-
nes sazonadas por algiin que otro café y algunos rituales monotematicos,
comunes cibermanias, locuras tecno-humanas, en fin, mas de lo mismo,
lo que todo el mundo vive.
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El local se ha quedado vacio y el hombre baja el cierre de la puerta
de la entrada hasta dejar una pequefia rendija para que no pasen mas
clientes. Le hacemos sitio y se sienta muy cerca de Antonio.

—Es que usted —le dice sin mas—, es un joven muy espabilado y sabio.
Mucha gente ha ganado la loterfa y en lugar de disfrutarlo como Dios
manda, a tope, lo que ha hecho es destrozar su vida y su familia hasta
que al final se quedan como estaban antes de ganar el premio, o peor.
Muchas veces renegamos del trabajo que tenemos... pero le doy toda la
razén: sin trabajar, no se puede ser feliz... Ejem... —carraspea—, tengo
una duda, muy, muy importante... justed nunca ha fracasado? ;Le han
salido asi de bien todas las cosas y ha ganado millén sobre millén sin un
tropiezo?

Antonio no para de masticar y reir pero hace una pausa para respon-
derle.

—iClaro que si, hombre! ;Yo me equivoco como cualquiera! Mire, mi
primer negocio fue una fabrica de bicicletas acuaticas en la que inverti
todos mis ahorros y hasta pedi un crédito porque estaba convencido de
que iban a hacer furor entre los baiiistas. Pero resulté que las bicicletas
se cafan a trozos; cuando hacia viento, los clientes se iban de frente...
Aquello fue un verdadero desastre y nunca olvidaré que la noticia salié
en el telediario. Ese dia advirtieron sobre dos productos en las noticias:
uno que era cancerigeno y las bicicletas.

»Otra vez, en 1997, cuando ya habiamos montado Intercom, fallaron
totalmente las previsiones de venta de uno de los tres negocios que teni-
amos. La divisién, que contaba con total autonomia, habia errado en los
célculos, cambié la estrategia comercial y dejé de vender. El déficit men-
sual que generé nos hizo pasar un afio muy duro y, si aquello no remon-
taba, tendriamos que cerrar en unos meses. Por suerte, el equipo direc-
tivo dimitié y un mes después de esa crisis fue la primera vez que pudi-
mos ganar dinero de manera global en nuestra historia. Por eso me gusta
decir que se aprende mas de las cosas que salen mal que de las que salen
bien.

—De todos los negocios del grupo, jcudl es tu preferido? —le pregun-
ta Eudald con malicia.

91



Anécdotas, experiencias y otros enredos

—Te diria, como esos padres orgullosos de sus hijos, que los quiero a
todos por igual, pero quiero ser objetivo: si tuviera que decidir te diria
que el negocio con mayores ingresos es Infojobs, pero Softonic tiene mas
usuarios, el doble que Infojobs y es mucho més querido por ellos. De
todos, el que tiene mas cuota de mercado es Emagister, aunque el mas
bonito y con més potencial, es Acambiode, un negocio de intercambio
de servicios entre varias personas o empresas totalmente innovador. Ese
no existia ni en Estados Unidos.

»De todos modos, en este sector hay que ir siempre con cuidado
porque las cosas parecen estar “encarriladas” siempre. Antes del afio
2000 se seguian modelos osados y extrafios. Después, se sumieron casi
todos en la depresién y ahora estd de moda Internet 2.0. Pienso que ha
de haber mayor variedad y diferencia de opiniones, varias formas de
hacer las cosas y modelos de negocio.

Dicho esto, Antonio sigue comiendo y no vuelve a decir “esta boca
es mia”. Yo le pido a Axel que nos cuente cudl ha sido la mejor etapa de
su vida en los negocios de Internet.

—Los que estamos aqui —dice—, nos conocemos de haber hecho
mucho juntos. Aunque ya tenia una experiencia previa en Telecomunica-
ciones en Internet al haber trabajado en British Telecom y en otras
empresas, recuerdo cuando trabajé con Eudald en Servicom... fue en el
93. jGuau, hace ya 14 afios de aquello! La experiencia que tuve alli fue
muy buena. Tuvimos aciertos, fallos y broncas, pero nunca pude agrade-
cerle lo suficiente a Eudald la oportunidad que me brindé.

»Ya en 2000 trabajé con Alvaro Ibafiez cuando me incorporé al equi-
po de Ya.com como director general de marketing y ventas y me vine a
vivir a Madrid. Esa es la que considero como la mejor etapa de mi vida.

»Recuerdo que fue Martin Varsavsky quien me hizo la entrevista. En
mi modesta opinién, creo que él y Antonio Séez, que era el director
general, escogieron un equipo de profesionales de lo mejor que existia
en Internet, no sélo por la tremenda pasién que le poniamos al proyec-
to, sino también por la calidad humana y el compaferismo que se respi-
raba entre nosotros. No éramos sélo un grupo de personas con talento
que trabajaba en un proyecto, sino grandes amigos que viviamos una
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experiencia Unica y que constantemente nos permitiamos aprender los
unos de los otros. Nuestra amistad se ha mantenido a lo largo de los afios
y es de las cosas mas enriquecedoras que conservo de esos tiempos.
Estuvimos muy cerca de sacar Ya.com a cotizar en Bolsa, pero la irresisti-
ble oferta de T-Online, de 500 millones de euros, convencié al mayor
accionista, que en aquel entonces era Jazztel. Entre los empleados se
repartieron unas cantidades millonarias de dinero y todos sentimos que
reciblamos una compensacién mas que justa por lo que habiamos creado.

—;Y el peor? —insisto.

—El atentado contra el World Trade Center de 2001. Lo vivi en la
zona de redaccién de Ya.com, el lugar donde se realizaban los conteni-
dos de los distintos portales de la empresa. En esa zona tenfamos mullti-
ples monitores de televisién conectados con distintas cadenas: CNN,
Canal +, TVE, Tele5... y nos reunimos buena parte de los trabajadores
para ver lo que sucedia. Habfa incluso un director que conocia a gente
que trabajaba en las Torres. Al ver estrellarse el segundo avién, senti
mareos.

—Aunque Axel Serena no necesita presentacién —apunta Jorge—, es
bueno apuntar que es socio del Grupo ItNet junto con Emilio Marquez
y Roberto Fernandez desde hace més de seis meses y que lleva un afio
dedicado casi por completo a Quasar Elite, una franquicia de centros de
ocio para nifios y adultos que pretende expandir por toda Espafia. Ya
tiene doce centros de ocio abiertos en Espafia, otros ocho en construc-
cién y contratos firmados para montar otros veintidés en distintas pro-
vincias espafiolas. Sin embargo, echando la vista atrds, a un pasado no
demasiado remoto, me gustaria remover algunos viejos fantasmas, para
que los aspirantes a emprendedores de las nuevas tecnologias vean que
este es un camino también empedrado de peligros. Imagino que no es
agradable hablar de esto, pero, jte acuerdas de aquel titular infame:
“Cibermillonario entre rejas: Axel Serena, ex directivo de Ya.com y
Wanadoo”...?

—Vaya si me acuerdo, aunque preferiria no tener que hacerlo. Fue en
2004, cuando me detuvieron junto a otros compafieros de la empresa
por un supuesto fraude de mas de 35 millones de euros relacionado con
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las lineas 906. Nos acusaban a mi esposa, a mi director de operaciones, a
dos simples técnicos de la empresa cuyas tarjetas de visita rezaban “admi-
nistrador de sistemas” y a mi de haber estafado a 45.000 internautas.

La prensa no tardé en hacerse eco del asunto y rapidamente comen-
zaron a aparecer referencias sobre nuestra vida privada, que si yo habia
perdido toda relacién laboral y una descripcién injuriosa de los delitos
que supuestamente habiamos cometido. Por fortuna, en la corte pudi-
mos demostrar nuestra inocencia y ganamos todos los juicios incluyendo
querellas que pusimos a gente que nos habia injuriado. Ya podéis imagi-
naros, después de haber trabajado tan duro y de tener un buen curricu-
lum, si me iba a dedicar a estafar a mis clientes.

»Nuestra empresa era una operadora de telecomunicaciones, tenia-
mos licencias oficiales de la Comisién del mercado de las Telecomunica-
ciones y tenfamos inspecciones periédicas. Contdbamos con oficinas en
Madrid y en Nueva York y ofreciamos al igual que cualquier otra opera-
dora, nimeros de teléfono a terceros, entre ellos los normales de cual-
quier operadora y los 900 gratuitos, los 901, 902, 905 y 906. Hasta esta-
bamos subscritos al sistema arbitral de la junta nacional de consumo para
resolver cualquier controversia con nuestros usuarios.

Trabajamos sélo con grandes empresas, portales de Internet y
muchos medios de comunicacién de varios paises. De golpe y porrazo,
aparece la Guardia Civil en nuestras oficinas, se lleva todos los ordena-
dores y nos detiene por orden de un juez de un pueblo de 9.500 habi-
tantes llamado Caldas de Reis en Pontevedra. Tras declarar durante 12
interminables horas delante del juez, pudimos demostrarle que el nime-
ro 906 que denunciaban no pertenecia a nuestra empresa, sino a otra
sevillana con la que no tenfamos nada que ver. Una vez habiamos decla-
rado y demostrado el enorme error cometido, nos dejé marchar sin
mas, en libertad sin fianza.

Yo recuerdo lo que senti unos afios atras cuando supe que Axel esta-
ba en apuros. Esta claro que no me cref una palabra. Yo sabfa que todo
aquello tenfa que ser un error y ademds uno de los mas lamentables. Su
trayectoria era impresionante: Lleva trabajando mas de 19 afios en el sec-
tor, se hizo ingeniero de telecomunicaciones en la Universidad de Miami
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y comenzé a trabajar en Espafia con British Telecom. Se arruiné con la
primera empresa que emprendié junto a otros socios. Fue responsable
de producto en Servicom y cofundador de Intercom STA, Adpepper
Espafia, director comercial de Ya.com y eresMas, uno de los pocos direc-
tivos consolidados que empezé a los 18 afios (ahora tiene 39) y ya podia
haberse retirado desde mucho tiempo atras... Sin embargo, alli estaba, al
pie del cafién, siempre desbordante de ilusién y energia a pesar de todos
los pesares, y ahora ademas apoyando como inversor a otros emprende-
dores de Internet que empiezan.

—Fue un momento de los més duros —confiesa Axel—, pero yo esta-
ba convencido de que habiamos hecho las cosas bien, sabia que todo era
un lamentable error y que saldriamos de esa. Dios aprieta pero no ahoga
y, por fortuna, las cosas cambian. Como siempre, tengo nuevos proyec-
tos en proceso.

—Habla usted de cambios y a mi me gustaria saber si Internet es real-
mente un medio que se transforma y de qué manera ocurre esto —le pre-
gunta un joven que se sienta a su izquierda.

—En algunas cosas no ha cambiado, al menos en su esencia inicial, que
justo ahora, con la llegada de la Web 2.0, cobra una auténtica fuerza. La
Red nacié gracias a un proyecto cientifico de colaboracién entre univer-
sidades que buscaban una manera revolucionaria de intercambiar infor-
macién y eso mismo es lo que hacen ahora millones de personas, pero a
nivel mundial. Es decir, que si algo no ha cambiado en dos décadas ha
sido su caracter participativo. Ahora, con relacién a la publicidad, es la
primera vez que crece con tanta rapidez, en algunos casos incluso ha
duplicado su volumen, pero la tarta publicitaria sigue siendo escasa, algo
asf como decir que el 60% de lo que se invierte va a parar a las diez o
veinte webs con mejor posicionamiento en el ranking.

—;Cémo es el mundo interior de un emprendedor exitoso como tu?

—Soy el méas comun de los mortales —me responde tajante, sin dudar
un segundo—. A menudo quisiera tener mas tiempo libre para disfrutar
en familia, para ver crecer a mi hija con unos buenos valores éticos; y
también para leer mas, puesto que soy un devorador implacable de libros
y revistas. Hay algunos vicios que nunca se curan y yo sigo como accio-
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nista y socio inversor de diversas empresas en Internet. Luego destino el
dinero ganado en antiguas operaciones a proyectos que me parecen inte-
resantes o que estan dirigidos por buenos profesionales. También invier-
to en una buena cartera de mas de 2.500 dominios gracias a los conse-
jos de mi buen amigo Carlos Blanco... pero mi gran ilusién ahora mismo
es Quasar Elite. Lo siento como algo propio y quiero trasmitir mis ilusio-
nes al equipo con el que trabajo y a nuestros franquiciados.

»Fijaos, este negocio de los centros de ocio llegd a interesarme tanto
que me dediqué a visitar mas de 90 centros en 20 paises distintos, junto
a mi gran amigo, compafiero de trabajo en tantas empresas y casi herma-
no Juan Manzanas. Asi nos dimos cuenta de que las boleras, los cines, los
parques infantiles, los salones recreativos y otras férmulas de ocio estan
dirigidas generalmente a publicos muy concretos, no tienen bien aprove-
chados sus horarios de funcionamiento y usan muy poca tecnologia.

»Después de estudiar este sector durante un afio decidi crear un cen-
tro de ocio al que pudieran acudir los colegios de primaria y secundaria,
pero con capacidad también para acoger eventos de empresa. Queria
que estuviese abierto a todo tipo de nifios, jévenes y adultos. Puesto que
yo procedo del mundo de las nuevas tecnologias, mi intencién era bus-
car juegos con un alto componente tecnolégico. Asi fue como nacié
Quasar Elite - Centros de Ocio Interactivos.

Me quedo pensativo. Algunos afios atras Axel me comentd su gusto
por Quasar y ahora esta aficién se ha convertido en un importante nego-
cio. Dedicarse con pasién a proyectos que te divierten fue siempre su
gran divisa y jahora lo macroimplanta por todo el pais!

Las manecillas de mi reloj parecen un caballo desbocado y mis com-
pafieros de noche estan agotados. Faltan diez minutos para las cinco de
la mafiana y casi todos tenemos trabajo inaplazable a primera hora.
Supongo que nos vendrd muy bien un café o algo mas contundente y
pienso que aln podremos tomar unos churros con chocolate en la cho-
colateria del pasadizo de san Ginés, cerca de la Puerta del Sol.

Le agradecemos la amabilidad y la compafiia al duefio del bar, que de
ningin modo acepta cobrarnos, Y, aferrandonos a los abrigos, escapa-
mos a la madrugada de Madrid haciendo cabalas de cémo sobrevivir al
dia que se avecina sin quedarnos fritos.
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Si puedes sofiarlo, puedes hacerlo.
Walt Disney

Didac Lee y sus sueiios de “innoventor”

La historia de Didac est4 asociada al caracter de cambio desde sus
primeros afios. No en vano presume de ser el primer nifio de origen
chino que se pased por Girona, donde se comunicaba en dos idiomas y
no por ello se sentia diferente a los demas. Como buen hijo de taiwane-
ses, Didac Lee aprendié muy rapido a expresarse en un entorno bilinglie
y eso es lo que le obligd a tener una conciencia multicultural y global
desde pequefio.

En esa época, Didac sofiaba con ser futbolista, marcar goles con la
camiseta del Barca y levantar trofeos; pero cuando comprendié que no
era capaz de jugar ni en el segundo equipo del colegio, prefirié concen-
trar sus esfuerzos en el estudio de la informatica. Quizas algun dia, si con-
seguia ser lo suficientemente brillante en el mundo empresarial, podria
aspirar a estar cerca del club de sus colores.

Lo sorprendente es que no han pasado muchos afios y la mayoria de
sus suefios se han cumplido. A los diez era un nifio creador, curioso e
inquieto que ya hacia sus pinitos informéticos y se pasaba el tiempo inter-
cambiando juegos con otros chavales de toda Espafia. Hoy, apenas dos
décadas més tarde, es uno de los innovadores de las nuevas tecnologias
con mas futuro del pais.

Didac es una persona que siempre me ha fascinado. Y con él se cum-
plié una de las premisas de Internet, que consiste en que, hasta lo mas
inverosimil, es posible. Tras comentar su blog'é en una ocasién, se puso
en contacto conmigo. Dio la casualidad que él es un habitual lector del
mio. Asi que mi mujer y yo aprovechamos un fin de semana que hemos
planeado disfrutar en Girona para hacerle una visita en su casa. Alli nos

16 Blog de Didac Lee: http://www.didaclee.com/es/
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recibe, tan cordial como atento, y tras el primer contacto, nuestra con-
versacion se desvia en especulaciones sobre cémo arreglar el mundo en
general e Internet en particular. Ante un tema tan agotador, su mujer y
su recién nacido resultan ser potencialmente mas encantadores, con lo
que terminamos por inclinarlos ante la precocidad del nuevo miembro
de su familia.

Didac y yo coincidimos en algunos puntos concretos, por ejemplo, no
nos gusta Second Life pero nos encanta usar los cuentos para transmitir
las cosas. Le hablo también de la pasada reunién de Iniciador y de la
noche que pasamos en un bar no muy lejos de la Puerta del Sol de
Madrid mientras escuchdbamos las historias de Antonio Gonzalez
Barros, Axel Serena y Eudald Domeénech, pero su mejor excusa, por el
momento, es que desde que se ha convertido en cambiador profesional
de pafales le queda menos tiempo libre.

—Sin embargo —me dice—, yo también me apunto a darte mi versién
de la historia, porque trabajé con ellos y fue una parte demasiado impor-
tante en mi vida como para no contarla. Empezaré por el principio.

»En los afios en los que unos somos més adolescentes que otros, la
mayorfa de los chavales que conocia querian ser jugadores en el Barca,
mientras que yo me perdia en el lenguaje abstracto de las Commodore
Amiga, los médems a 1.200, las virtudes de las BBS, el Basic, Cobol,
Assembler... por lo que me habfa convencido de que mi carrera seria la
informatica. No lo creeras, pero yo tenia el suefio de ver algiin dia mis
creaciones en las estanterfas de El Corte Inglés o de Mediamarkt.

»Aprobé COU, selectividad... y mi primera opcién fue la UPC en
Barcelona. Sin problemas. jEstaba todo a punto para triunfar! Y enton-
ces, mi primer dia de clase alli fue un verdadero desastre, incluso llegué
a pensar que me estaban gastando una broma. El segundo dia fue peor
y cada jornada que pasaba alli se me hacia mas evidente que por alguna
razén yo no encajaba en ese entorno, que no me integraba en la “gran
ciudad” y, en definitiva, que nada era como habia imaginado.

»Por fortuna, no todo fue tan desastroso. Gracias a las horas que
pasé en la sala de PCs me ocurrieron dos hechos determinantes: el pri-
mero fue que conoci Internet. A través de unos contactos consegui una
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cuenta de correo electrénico con acceso via Telnet que me permitia des-
cargar durante horas y horas samples de musica, otra de mis aficiones
del momento. El segundo fue que conoci a Nacho Gonzalez Barros.
Juntos planedbamos crear un grupo de mdusica electrénica, hasta que un
dia me dijo que iba a iniciar un proyecto como proveedor de Internet,
junto a su hermano, Antonio. Yo ya conocia el medio y ellos habian des-
arrollado un modelo de franquicias de proveedores de Internet. Como
debes suponer, te hablo de Intercom.

»Mientras aln estudiaba y vivia en Barcelona, le comenté el asunto a
uno de mis mejores amigos. El se animé y fuimos a la reunién con los
hermanos Gonzalez Barros. Alli conoci a Axel Serena, que era el direc-
tor comercial del proyecto. Me parecié que la idea era muy novedosa y
que tenia buenas expectativas. Pero yo no tenia dinero, ni tampoco la
aprobacién de mis padres, ni conocimientos, ni networking, nada...

»En un alarde de valentia constitui una sociedad con mi amigo y su
hermana. La idea inicial era que cada uno de nosotros aportara 18.000
euros al proyecto para adquirir los derechos de franquicia y tener dinero
suficiente para unos meses; pero por circunstancias de la vida, mis socios
no pudieron aportar el dinero acordado y tuvieron que abandonar el pro-
yecto. Me quedé solo y, entonces, utilicé mi capacidad de persuasién para
convencer a mi familia y que los sustituyera, pero seguiamos sin un duro
y con muchas facturas por pagar. Mi decision de poner en marcha
IntercomGi determiné que tuviera que abandonar los estudios en la uni-
versidad, lo que provocé una auténtica hecatombe familiar, porque mis
padres veian que realmente no tenia nada, salvo una marca franquiciada,
muchas ganas de trabajar y espiritu de sacrificio. Pero nos supimos ganar
la confianza de los distribuidores de informatica que ya tenfan una carte-
ra de clientes y a través de ellos, pudimos construir la nuestra. Te hablo
de 1995.

»De este modo, recorri las empresas de la provincia de Girona, entre
ellas Padrosa, vendiendo e instalando accesos DialUp a Internet; aunque
nunca, en ningln caso, dije que yo era el emprendedor. Siempre me pre-
sentaba como un técnico que dependia de una empresa mayor en
Barcelona, porque, ;quién se iba a creer que un crio de 21 afios era el
duefio de un negocio de nuevas tecnologias?
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—Debié ser duro...

—Ni te lo imaginas. Los primeros tres afios los pasé trabajando 16
horas al dia y durmiendo en el almacén de la empresa. Absorbia todo el
conocimiento que podia de Antonio Gonzélez Barros, de Quim
Falgueras y de Axel Serena y, vaya, jfui un privilegiado! Axel podré des-
pertar simpatfas y antipatfas, pero yo creo que es una persona que se
sabe ganar la confianza de la gente por sus hechos, no en vano ahora es
socio de Carlos Blanco y compafifa. En aquella época fue uno de mis pri-
meros mentores. Su ayuda fue determinante para que yo pudiera entrar
por la puerta grande al mundo de Internet. Axel, mas que un franquicia-
dor, supo ser un verdadero socio y un amigo para nuestro negocio.

—;Y luego?
—Si. Por suerte, Internet se hizo cada vez mas popular. Con mucho
esfuerzo, crecimos y salimos adelante. Vendiamos acceso via médems

ultra rapidos de 28.8 KB, cuentas de correo, alojamiento de péaginas web,
servidores de correo Y, en definitiva, lo que nos pidieran los clientes.

Aprovechando las horas “valle” de los programadores, empezamos a
crear proyectos web propios: Escapade, Scubastore, Aforo y Ludics. Los
dos primeros se constituyeron como sociedad con socios externos y
todavia funcionan, mientras que los dos segundos se quedaron en mero
experimento. Pero cuando en el afio 2000 el grupo Intercom decidié
vender sus negocios de ISP, web y consultoria a la operadora britanica
Cable and Wireless, no vi claro mi futuro dentro de una multinacional
que no fuera propia y, aunque se nos dio la opcién de entrar en la ope-
racion, preferi dejar de ser franquicia de Intercom y comenzar otra tra-
yectoria de forma independiente.

»De este modo, en 2001 nacié Scubastore, nuestro segundo negocio
y un afio después iGente, un groupware tipo Lotus Notes. Ambos nego-
cios fueron financiados con capital riesgo y nos costé mucho encontrar
personal técnico. A través de un amigo, encontramos un ingeniero argen-
tino, que junto a dos personas mas constituyé el embrién de lo que hoy
es IntercomGl Argentina. Conseguimos desarrollar el software pero no
el negocio. La empresa no tenia viabilidad y lo reconvertimos en lo que
ahora se conoce como Spamina y Atraczion.
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»Y justo entonces, estallé la burbuja puntocom. Perdimos muchos
clientes y desde Londres, Cable and Wireless decidié reestructurar la
empresa. La cuestién nos afectaba directamente, porque en realidad nos
“invitaban” a cerrar. Fue en ese desafortunado momento cuando cono-
ci a Andreu Gil, CEO de Cable and Gireles, y nuestra relaciéon no fue pre-
cisamente buena. Estuvimos a un paso de entrar en pleitos, aunque, al
final, pudimos encontrar una solucién razonable para ambas partes.

»En esa etapa de la crisis puntocom, nos quedamos sin tesoreria y sin
un modelo de negocio que tuviera futuro. Te aseguro que no hay mayor
tristeza para un emprendedor que ver cémo su creacién se desmorona.
Ademas, nuestros inversores de capital riesgo me dieron un toque de
atencién en una reunién muy dura. Entonces me juré a mi mismo que no
volveria a pasar por una situacién similar y comencé a tomar medidas.

—;Y qué hiciste?
—Verés. En primer lugar cargué con la empresa a hombros, mejora-

mos el mal ambiente y conseguimos la comunién de todo el equipo. Y a
partir de ahi... jtodo empez6 a funcionar!

»Por otro lado, lideré personalmente el departamento comercial.
Puedes estar seguro de que cuando hay problemas de tesoreria el inge-
nio se agudiza de forma increible. Entre todo el equipo logramos salir del
pozo. Nuestra Unica meta fue que cada mes teniamos que facturar mas
que el anterior... Asi lo hicimos durante algunos meses continuados.

»Sin embargo, yo no le vefa muchas perspectivas a nuestro modelo
de negocio. Cada vez habfa mas web designers y mas ISP en el sector.
Tenia que ponerme manos a la obra y pensar cémo salir de aquella situa-
cién. Me estrujaba el cerebro imaginando qué novedad podiamos ofre-
cer al mercado, porque la mejor leccién que aprendi con el intento falli-
do de iGente fue: “jEscuchemos al mercado!”. Y eso fue exactamente lo
que hice.

»Una de las quejas maés frecuentes de nuestros clientes era que cada
dia habia mas spam y menos soluciones para ese problema. Los teléfo-
nos desde los que se podian leer e-mails estaban poniéndose de moda y
nosotros teniamos un buen conocimiento del e-mail gracias a nuestros
origenes de ISP y de iGente. El otro hueco del mercado eran los busca-
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dores. La gente no querfa simplemente tener una web: también habfa
que venderla. Gracias a lo que habiamos aprendido promocionando
Scubastore y desarrollando webs, estdbamos en posicién de hacer algo
interesante. Entonces, como la facturacién se incrementaba y nuestro
equipo humano crecia, tanto en Espafia como en Argentina, aproveché
las vacaciones de agosto de 2004 para visitar a mis “pibes” y, de paso,
definir el primer prototipo de lo que seria Spamina.

»Mi idea era muy simple: querfa averiguar por qué no funcionaban los
antispams del mercado para hacer justamente lo contrario. Todas las solu-
ciones que habia se basaban en programas para PC que se actualizan una
vez al afio, pero cada dia hay nuevas formas de spam. Encima, los progra-
mas en los PCs no permiten la movilidad. Nosotros decidimos hacerlo jus-
tamente al revés: inventar un tipo de servicio que no se instalara.

—Y nacié Spamina, supongo...

—Exacto. Su sistema actia como lo hace un firewall, situdndose entre
el servidor de correo y el cliente para revisar todos los mensajes entran-
tes mediante una serie de filtros euristicos. Con Spamina no sélo pudi-
mos filtrar el spam, sino que su tecnologia también nos resulté muy util
para luchar contra el phishing' y contra el spoof'8.

»Para saber si nuestro producto iba a tener demanda en el mercado,
nos presentamos a SIMO" de ese afio con un minimo de recursos, pues
nuestro presupuesto era de 2.000 euros, pero conseguimos un espacio
compartido con una asociacién empresarial y convencimos a familiares y
amigos para que nos disefiaran el stand y vinieran a ayudarnos en la feria.
Los primeros dias en SIMO nos sirvieron para validar la idea, contrastar
el interés que despertaba Spamina entre los visitantes al stand y hacer
algunos contactos. Bien, tenfamos un buen producto, pero... jte acuer-
das de que mi suefio, incluso antes de haberlo creado, era colocarlo en
las estanterias de El Corte Inglés? ;Qué podia hacer para lograrlo?

17 Estafas a través de Internet.

18 Mensajes con cédigo ejecutable pernicioso para la computadora en que se ejecuta. Un
ejemplo de ello son los caballos de Troya.

19 Feria Internacional de Informatica Multimedia y Comunicaciones. Se celebra cada afio
en los pabellones de la FERIA DE MADRID —IFEMA—. En 2007 se celebré su 482 edicién.
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—Lo recuerdo. ;Qué hiciste?

—Pues veras. Mi reencuentro con Andreu Gil y Ramoén Planas dentro
del recinto de la feria fue de lo mas afortunado para consolidar mis planes.

Ambos habfan sido altos directivos de una multinacional y tenian
mucha experiencia en el tema del desarrollo comercial. Gracias a eso
pudimos firmar un acuerdo antes de finalizar el afio para dejar en sus
manos el desarrollo comercial de Spamina. Alli también me reuni con un
amigo que presidia una pequefia empresa de posicionamiento en busca
dores; un tema importante que habia descuidado. Era un apasionado de
la domética y un especialista en posicionamiento. Habia hecho tan bien
su trabajo que su portal de domética permanecia siempre anclado en la
primera posicién de los buscadores.

»Conseguimos un acuerdo muy satisfactorio para ambos y de inme-
diato nos pusimos a trabajar. No sélo contdbamos con una experiencia
de afios en buscadores, sino que también disponiamos de una buena
marca, una base de clientes y tecnologia. Asi conseguimos dar un vuelco
a nuestra situacién y 2005 nos pillé en plena faena, en pleno proceso de
desarrollo de una empresa con un modelo de futuro que ya comenzaba
a adquirir cierta presencia nacional y un tremendo potencial humano con
Intercom Argentina. Nuestras ventas de Spamina, Atraczion e Intercom
Argentina comenzaron, poco a poco, a incrementarse. Era casi obsesivo.
Pero cuando dejamos de vender webs y nos centramos en vender solu-
ciones de negocio, yo senti que por primera vez en diez afios de traba-
jo, pasaba de ser un geek tecnolégico a un emprendedor con una men-
talidad orientada al negocio. Era el momento de buscar capital riesgo
para ampliar los recursos de Spamina.

»Me presenté a un curso de la Universidad de Cambridge?° para
emprendedores tecnolégicos. Durante una semana tuve la oportunidad

20 | 3 Universidad de Cambridge, junto con Silicon Valley, es el centro de innovacién tec-
noldgica mas importante del mundo. El Centre for Entrepreneurial Learning fue creado por
el campus de Cambridge para poder ofrecer conocimientos sobre la aplicacion practica de
la innovacién. El CfEL ha desarrollado un modelo de ensefianza basado en la experiencia
de profesionales de la innovacién tecnolégica y emprendedores que buscan conocimientos
y contactos para poder llevar a la practica sus ideas. Trabajan con unos 200 emprendedo-
res para ayudar a acelerar el conocimiento y comercializaciéon de las ideas cientificas, tec-
nolégicas y de ingenierfa adquiridas en el &mbito universitario. Fuente: diariored.com
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de aprender rodeado de gente con un talento grandisimo a nivel euro-
peo. Fue una experiencia inspiradora. Al finalizar el curso, se convocé
una competicién de planes de empresa. Mi maxima aspiracién era, al
menos, no hacer el ridiculo. Ni era estudiante de la Universidad de
Cambridge, ni era inglés, ni mi inglés era muy bueno y estaba alli, expo-
niendo nuestro proyecto y compitiendo contra otras propuestas incref-
bles de todo el mundo...

—;Qué pasé?
—Para mi gran alegria y sorpresa, el jurado del concurso de verano
me concedié el galardén y quedé primero.

—jQué exagerado...! ;Tanto te sorprendié?

—De verdad, no lo esperaba en absoluto. Ademas de traerme el pre-
mio y todo lo que aquello suponia para conseguir financiacién, sucedie-
ron dos cosas muy importantes a continuacién. La primera, que aprendi
que debemos pensar de una forma global y entender que lo que es
bueno aqui también lo es en el resto del mundo. Ademas, perdi el com-
plejo eterno del espafiolito: alla afuera entiendes que los demas no son
tan buenos como los pintan y que tampoco nosotros somos tan malos
COMO creemos.

—Si, parece que ese complejo adquirido forma ya parte de nuestro
caracter...

—Y fijate, después se dio otra situacién de lo mas curiosa. Cuando
Spamina se constituyé como empresa independiente, Andreu Gil, el
mismo con quien habia estado pleiteando cinco afios atrés, se convirtié
en nuestro socio y amigo. A veces, la vida es muy larga y el mundo
demasiado pequefio.

»En 2006, eché mano de mis origenes chinos y me marché a Pekin y
Shanghai en busca de nuevas oportunidades. Llegamos a un acuerdo con
el principal fabricante de software de seguridad informatica con el que
empezamos a desarrollar nuestra aventura en China.

»Nuestros negocios crecieron doblando las ventas del afio anterior.
Spamina abrié oficinas en Barcelona y Madrid. También en Huesca,
Girona, Estartit, Buenos Aires y Shanghai. Tenemos una buena red de
distribucion y hemos conseguido, jal fin!, situar nuestro producto en los
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principales retails de Espafia. ;Recuerdas mi suefio? Ahora estamos en PC
City, Mediamarkt, El Corte Inglés y mas...

—la, ja, ja. Lo conseguiste.

Su comentario y mis risas atraen la atencién de nuestras respectivas
esposas, que se han mantenido al margen de su historia porque otros
temas, mas trascendentales y humanos, habian acaparado su atencién
por completo. Mientras Didac Lee me cuenta emocionado la culminacién
de sus logros, la recién estrenada madre le cambia los pafales al empren-
dedor mas joven de la familia ante la mirada embelesada de mi mujer,
que para no ser menos, se acaricia la barriga y no para de preguntar mil
detalles... Nuestra primera hija no tardaréd en llegar y muy pronto ella
también repetird los mismos gestos ancestrales e idénticos mimos dema-
siadas veces al dia... bueno, ella y yo, por supuesto. No faltaba mas.

Les digo que la cara que ponen cuando miran al nifio es digna de
inmortalizar en un video y dejarlo colgado para siempre en YouTube.

—;Os imagindis verlo dentro de dos afios cuando estos bebés no
paren de revolotear por toda la casa? —les pregunto—. ;Y si montamos
una guarderfa con ordenadores pequefiitos para los hijos de Internet que
acaban de nacer o estan a punto de hacerlo? ;Serd que Carlos Blanco,
Ismael EI-Qudsi y Fernando Gémez comparten un reloj biolégico comun
o es que se los descargan de Internet?

Después de aquello, me gano un reproche de mi mujer por no haber
traido la cdmara de video, se ve que le ha hecho ilusién la idea, y Didac
Lee me acusa de “friki”, asi, sin previo aviso, sélo porque abro el porta-
til unos minutos para revisar el correo.

—Lo que no te ha dicho todavia —apunta su esposa—, es que el mismo
dia que supo que iba a ser padre, el Barcelona gané la Copa de Europa.
Ademas, lo han elegido como Gerundense del Afio, Atraczion ha que-
dado finalista en el concurso de buscadores del Gobierno de Navarra y
Spamina Mobile ha sido votada como una de las mejores ideas del afio,
con el Premio a la Innovacién de Sun Microsystems. Ah, e IntercomGi ha
sido elegida como la mejor Iniciativa TIC de Catalufia y él ha quedado
como el Empresario de Futuro de Foment.
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—Si no fuera por lo bien que me caes, acabarfa teniéndote envidia
—le digo a Didac, poniendo una cara muy seria—. ;Qué se siente cuando
uno recibe tantos premios juntos?

—Normalmente te diria que son la compensacién por los esfuerzos,
penurias y malos momentos que he tenido que superar. Pero méas que
nada son una respuesta positiva a la incertidumbre y a las excusas de tipo
racial, econémico y social que nos inventamos para creer que es mas facil
fracasar que llegar a alguna parte. Cuando recibes este tipo de premios
después de haber visto cumplirse la mayor parte de tus suefios, lo mas
légico es inventar otros nuevos e ir a por mas. Ahora tengo en mente
dos nuevos proyectos y quiero crear una incubadora de negocios de ver-
dad. Me invitan a dar conferencias y seré profesor en el MBA de la
Universidad de Girona. También quiero consolidar mi grupo de empre-
sas por todo el mundo, pero sobre todo en China, para estar mas cerca
de mis origenes.

Hay momentos en los que odio mirar el reloj porque las manecillas
giran siempre a una velocidad superior a mi capacidad de controlar el
tiempo. Y este es uno de esos. Sé que es la hora de marcharnos si pre-
tendemos llegar a tiempo al museo Dali. Cierro el portatil muy a mi
pesar y le prometo otra visita con mas tiempo, quizés el verano proéxi-
mo, cuando nuestros respectivos nifios tengan suficientes pulmones
como para llorar al unisono y no permitirnos sostener una conversacién
inteligente mientras estén presentes.

La familia Lee nos despide en la puerta, pero antes del adi6s definiti
vo, Didac pone cara de Bruce Lee, como en el anuncio de “be water, my
friend”, para decirnos:

—Que te quede claro que yo todavia suefio con ser directivo del Barca.

Luego mira a su pequefio Eric y remata la frase.

—Cuando mi hijo crezca un poco mas voy a ensefiarle a cuidar de sus
suefios. Le diré una frase que escuché en una pelicula asombrosa, En
busca de la felicidad: “Nunca dejes que alguien te diga que no puedes
hacer algo. Ni siquiera yo, ;vale? Si tienes un suefio, tienes que cuidarlo.
Cuando la gente no puede hacer algo, te dicen que ti tampoco puedes.
Si quieres algo, ve a por ello”. Y punto.
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Sigue hambriento. Sigue insensato.
Stewart Brand

Ismael EI-Qudsi dice adiés a Microsoft

Cuando escribo “Ismael EI-Qudsi ha dejado Microsoft” para enviarsé-
lo a Angel Marfa en un correo, sé que el teléfono no tardara en sonar
para que verifique una noticia de tal envergadura.

Efectivamente, el teléfono suena y es Angel Marfa.

—;Es cierto el correo que me mandas? Me he quedado de piedra al
leer la noticia, jlsmael EI-Qudsi deja Microsoft! jEI rostro humano del
Lado Oscuro se marcha...!

—Y no puedo ocultar mi satisfaccién, porque Ismael se nos une a
Havas Digital.

—Ya ves, ellos pierden y tu ganas.

—Se ha despedido como todo un caballero y hasta hay quien da por
sentado que ahora se comprara un Mac.

—;Te das cuenta que esto puede cambiar el curso de la historia? —me
dice en tono de chanza.

—La de Havas Digital, desde luego que si. A partir de ahora ya nada
volvera a ser lo mismo. Los que estdn aqui currando, que no conocen a
Isma, no lo entienden... jpero ya lo entenderan! Ojala que no nos tome
demasiado tiempo dejar de llamarle Ismael, el de Microsoft.

—Nos vemos pronto, y a ver si me cuentas mas detalladamente, por-
que es dificil recuperarse de este shock. Enhorabuena y que todo sea
para mejor.

—Nos vemos pronto y te cuento.

Sé que para muchas personas, como Angel Maria, esta noticia es
todo un bombazo, porque a pesar de lo volatil que suele ser el mundo
virtual donde nos movemos, hay cambios que no parecen probables,
como si de la noche a la mafiana nos encontrasemos la escultura de el
oso y el madrofio en pleno parque del Retiro.
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Soy amigo de Ismael desde hace afios. Era un joven sencillo con sen-
tido del humor y no podia detectarsele una pizca de prepotencia. Si no
cambiaba, las relaciones entre los emprendedores y el Lado Oscuro
podian hacerse mas fluidas, sin tantos dobleces y protocolos inutiles.
Para nuestro asombro y felicidad, no sélo no cambié, sino que durante
los tres afios que pasé en Live consiguié redibujar la imagen de esta com-
pafifa a semejanza de la suya propia y eso es algo poco frecuente.
Normalmente los directivos sufren una mimetizacién cuando son absor-
bidos por el engranaje de una compafiia de ese calibre. Pero Ismael fue
la excepcién que confirma la regla. Todos los que hemos hecho algin
trato comercial con él jurariamos que hemos visto a Google Espafia son-
reirnos a través del rostro de EI-Qudsi.

Sé que nos veremos pronto y a lo mejor me entero de algunas cosas
impublicables, como las que me conté unos dias atréas, cuando quedamos
en un barecito de copas muy cercano a la calle del Carmen y le expliqué
lo del proyecto del libro.

—Me gusta esa idea y me apunto desde ya —me dijo—. Por ejemplo,
estoy seguro de que mucha gente no sabe cémo empecé a trabajar en
Microsoft.

—Si, seguro que es interesante que cuentes todo eso.

—Fue en la época de Paginas Amarillas y Noxtrum, el buscador de
Internet espafiol que era un proyecto de Telefénica. Yo era el jefe del pro-
yecto y el trabajo que estdbamos haciendo me gustaba. Lo pasaba muy
bien aprendiendo cosas sobre los buscadores y el tiempo se me pasaba
muy rapido, ;te acuerdas?

—Claro que me acuerdo, habia mas gente con mucho talento, como
Nacho Parada, y en verdad lo pasdbamos muy bien. Aprendimos mucho.

—Como buen informético, siempre tuve el suefio de que alguna vez
trabajarfa para Microsoft; la mejor compafiia tecnolégica del mundo. Y
aunque la posibilidad de conseguirlo no pasaba de ser sélo eso, un
suefio, un dia de los Inocentes me llené de valor, tomé mi curriculum y
lo puse en la web de Microsoft. Estaba seguro de que nadie lo leerfa y
que detras de aquella web no existian personas reales que lefan curricu-
los... pero ya ves, por fortuna para mi, estaba equivocado.
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“Y para gente como Angel Maria”, pensé en ese momento. Ismael,
de no haber tenido ese atrevimiento, quiza no seria socio activo de
Medios y Redes y los expertos no habrian incluido su nombre, a nivel
extraoficial, dentro de la lista de personajes mas influyentes de Internet
en Espafa. ;O tal vez sf?

—Hace 12 afios —prosiguié Ismael—, lo mas parecido a Internet que
habfa visto era el télex. Aln recuerdo las pequefias cintas perforadas
amarillas. Yo trabajaba como militar profesional en la brigada paracaidis-
ta, concretamente en la jefatura de transmisiones. Nos hubiera encanta-
do tener un mini-télex para enviar nuestros propios mensajes privados a
nuestra familia... pasabamos mucho tiempo fuera de casa, especialmente
cuando nos destinaron a Bosnia, y echdbamos de menos el contacto con
el mundo exterior. Un compafero del ejército nos contd que existia una
cosa que se llamaba e-mail, capaz de transmitir mensajes a una velocidad
tremenda, pero nosotros sélo disponiamos de cinco minutos al dia para
llamar por teléfono via satélite.

»Creo que todos habriamos pagado una fortuna por haber disfruta
do de esto que hoy es tan comun para nosotros, pero mientras fui mili-
tar esa posibilidad se mantuvo lejos de mi alcance. Recuerdo que muchos
compafieros compraban unos teléfonos méviles que de mévil sélo teni-
an el nombre, enormes, que costaban mas de 50.000 pesetas de la
época, 300 euros de hoy, y tenian muy poca cobertura. Los llamaban
Moviline y las facturas mensuales fueron motivo de disgusto para mas de
un amigo...

»En la universidad, un par de afios después, supe lo que era el HTML
y un compafiero de estudios me ensefié a programar una pagina web
usando el bloc de notas de Windows, aunque aquello no pasaba de ser
un texto con algunas letras en negrita o subrayadas, sin imagenes.

Yo me mantuve en silencio, escuchando, absorto, su relato.

»Antes de la época de la burbuja de Internet trabajé en una tienda
de libros y articulos médicos, que hacia una parte importante de su fac-
turaciéon con la venta de articulos a Latinoamérica gracias a su pagina
web. Ahi me di cuenta del gran potencial que tenia la Red, aunque era
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muy dificil hacer entender a mis amigos en qué consistia y cudles eran sus
ventajas.

»En la propia época de la burbuja la gente cambiaba de trabajo cada
seis meses, algunos doblando su sueldo. Las empresas se rifaban a los
recién licenciados en informatica. Ahi fue cuando encontré un buen tra-
bajo en Paginas Amarillas, la empresa del grupo Telefénica que fue pio-
nera en varios temas relacionados con Internet, como la tecnologia wap
para teléfonos méviles, Internet en la televisién y otros dispositivos como
las PDA:s.

»De ese periodo recuerdo con especial carifio la mejor pagina web
que he hecho en mi vida. No porque fuese una maravilla tecnolégica, que
no lo era, sino porque se la hice a un criador de perros a cambio de un
bonito cachorro Golden blanco llamado Koko.

—Me imagino cémo conociste al criador...

—Por Internet, evidentemente... Podria haber llamado a mi perro
Altavista, Terra o incluso Yahoo! Me imagino en el parque sacando al
perro y gritando: {Yahoo0000000000000000000!

»Pero el criador ya le habfa puesto nombre a sus perros. Se le ocu-
rrié llamarles como a flores y frutas, asi que sélo podia elegir entre
Mango, Koko y Jacinto...

»Las aventuras y desventuras de mi perro en Internet no han sido
pocas. Ya sabes que los perros tienen un sexto sentido... y Koko, cada
vez que me vefa sentado frente al ordenador me ladraba, me mordia el
pie y no dejaba de provocarme para que jugase un rato con él y dejase
el PC.

»Nuestro momento més tragico fue cuando me mudé de casa y tuve
que extender un cable telefénico de varios metros por todo el salén para
poder conectarme. Por aquel entonces, no existian las redes inaldmbri-
cas, si querfa conexién tenia que sentarme frente al teléfono, lo que
podia llegar a costarme el divorcio, o tirar un cable de cinco metros
desde la entrada de la linea hasta el ordenador.

»El perro estuvo diez minutos ladrandome para que le sacase a dar
su paseo vespertino y yo llevaba diez minutos ignorandole, hasta que de
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repente se call6, con gran alegria por mi parte... Sin embargo, mi alegria
fue breve, porque el silencio de Koko duré mientras estuvo mordiendo
el cable y no paré hasta que lo partié en dos, con las consiguientes risas
de mi mujer que ademds me eché la bronca porque ese dia no le habia
sacado adn...

»Afortunadamente desde que instalé una red inaldmbrica en casa, el
perro no me ha vuelto a molestar... Pero ahora, quien se empefia en qui-
tarme el ordenador es Hugo, mi hijo. Desde que tenia varios meses, mi
portatil se ha convertido en el objeto de su deseo y pese a que le com-
pré un portatil de juguete, de color naranja, muy resultén y parecido a
un Mac, pasa de él y sélo quiere jugar con el mio. Hay que ver la cara de
alegria que pone cuando consigue robarme el ratén y lo insufrible de sus
lloros cuando se lo quito. Supongo que se debe a que mi hijo ha nacido
en la generacién de Internet y para estos nifios, la tecnologia y el hecho
de compartir PCs o portatiles con sus papas es algo normal.

»Recuerdo que una semana después de nacer Hugo tuve que viajar
a Redmond. Podria haber suspendido ese viaje, pero era muy importan-
te, asi que finalmente lo hice. A la mafiana siguiente convenci a mi mujer
para que conectase el Messenger y me ensefiase el nifio; a pesar de la
diferencia horaria.

»Ese es uno de los buenos recuerdos que tengo de Internet. Es el
medio que prefiero para estar comunicado, entretenido e informado, al
punto que no puedo imaginar cémo serfa mi dia a dia si no existiese.

Cuando quise que Ismael me hablara de la importancia del lugar que
ocupaba en Microsoft y acerca de su labor como el més exitoso media-
dor entre su empresa y nosotros, los emprendedores, me respondié
tajante.

—Desde mi punto de vista, influencia es la capacidad para persuadir
o convencer a alguien. Para eso hay que tener empatia y saber colocar-
se en la piel del otro, ganar su confianza de una manera sincera y de paso
aceptar sus comentarios y criticas hacia lo que le vendes. Lo demas,
como ser conocido o estar enlazado por muchos blogs, no es relevante.

»Una muestra de influencia de la que me siento orgulloso me la brin-
dé hace unas semanas el ahora televisivo Eduardo Collado, también fana-
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tico de los Mac, que afirmé en su blog2! que dejaba Google para pasar-
se a Live.com. Cosas como esas no salen en los rankings, pero... ja quién
le importa?

Por desgracia, aquella tarde ambos teniamos que marchar muy pron-
to. Y aunque Ismael no me habia hablado sobre su nueva empresa,
Fivelab, pensé que dejarfa mis preguntas al respecto para mi entrevista
con Juan Luis Hortelano, su socio en ella. De regreso al presente, refle-
xiono sobre lo duro que resulta redactar la crénica de 15 afios que no se
detienen. Serfa preciso congelar el tiempo como en una mueca, pero
entonces ya no serfa esa historia viva que avanza a la par que envejece-
mos, sin notarlo... Los hechos nos sobrepasan y para bien o para mal,
son implacables.

21 Veer http:/,/eduardocollado.com,/2007 /11 /27 /me-paso-a-windows-live /
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La historia de Internet en Espafia y el mundo estd plagada de buenas intencio-

nes, grandes propuestas y finales mediocres. Si algo tienen en comin estos

portales es la orgia canibal de devorarse unos a otros, dejando por el camino

un pufiado de buenas intenciones, un sinfin de caddveres web que nacieron
para ser grandes y hoy son pasto de las llamas del olvido.

Norberto Rodriguez

Cadaveres.com

Dimentica.es

Ser emprendedor no es un puesto de trabgjo, es la actitud mental de aquellos
que quieren alterar el futuro.

El Arte de Empezar

Guy Kawasaki

En 1999 tres de los mejores hombres del panorama tecnolégico espariol que
formaban un equipo perfecto fueron comprados por una multinacional e incor-
porados al intrincado y poco eficaz mundo de los consejos y comités. No tar-
daron en fugarse de la prisién de silencio en la que se encontraban recluidos.
Hoy, buscados todavia por las multinacionales, sobreviven como consultores de
fortuna. Si usted tiene algin problema, si nadie es capaz de ayudarle y se los
encuentra, quizds pueda contratarlos.
MENTAT
Consultorfa de soluciones tecnoldgicas e IP

Arrakis: la historia del listo, el mago y el gamberro

Cuando Luis Torrado, su hermano Germaén y Juan Ignacio Rodriguez
se unieron para crear una empresa que brindara el servicio de conexién
a Internet, Arrakis, sus futuros clientes ni siquiera imaginaban qué era
aquello o para qué podia servirles, pues Internet apenas existia. Sin
embargo, en menos de un afio se convirtieron en el mayor proveedor de
Espafia.
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Siempre he pensado que Luis Torrado es un tipo con suerte, casi un
clarividente, cuya mayor virtud consiste en dejarse arropar por gente
muy competente y exprimirles todo su potencial. Eso sin contar que
German, su hermano, es un gamberro muy creativo; para muchos un
verdadero terrorista de la publicidad. Eso si, comprometido con una
Unica causa: su empresa.

Pero mas alld de la suerte y de esa inteligencia congénita, la verdad
es que el equipo que ambos fraguaron con Juan Ignacio Rodriguez, una
especie de McGyver capaz de convertir una lavadora en servidor de
Internet con un chicle y un clip, ha resultado ser uno de los mas fecun-
dos y proactivos del sector en nuestro pais.

Hoy Luis, director general de Arrakis y uno de los protagonistas de
Internet en Espafia, German y Juan Ignacio me cuentan cémo empezé
todo y cudles son las claves de su éxito.

—Conodi a Juan Ignacio alla por el afio 90 —me dice Luis—. Yo traba-
jaba en una tienda de informética y gracias a eso tenia uno de los prime-
ros médems que empezaban a verse por aqui. Busqué una BBS, que era
como le llamaban a los servidores en aquella época, y me encontré con
que la mejor que habia en el pais estaba en mi propia ciudad, a precio
de llamada local y en propiedad de un tal Juan Ignacio Rodriguez.

»Todas las BBS publicas que existian eran “amateurs”, atn no se utili-
zaba este sistema de comunicacién a nivel empresarial y vivian de la
desinteresada y voluntaria aportacién de sus usuarios. Habia leido en
varios mensajes que Juan Ignacio necesitaba una disquetera para su servi-
dor, asi que, ni corto ni perezoso, me planté en su casa con una disque-
tera bajo el brazo decidido a darle una leccién magistral de instalaciones
de disqueteras. Cuando entré en su “centro de comunicaciones”, un
habitaculo donde también tenia su cama y su biblioteca, me quedé im-
presionado. La marafia de cables y del mas variopinto material informa-
tico era espectacular, si hubiese tenido un fluorescente en la mano creo
que se hubiese encendido con la electricidad estatica que habia en el aire.
Le insinué que podia explicarle como se instalaba la disquetera pero por
la mirada que me devolvié, entendi que cualquier cosa medianamente
instalable en un ordenador no tenia ninglin misterio para él y mi ofreci-
miento estaba fuera de lugar.

114



15 afios de Internet en Espafa

»Yo me habia hecho cargo en el afio 91 de un pequefio taller de repa-
racién de ordenadores que tenia mi hermano mayor. A él le habian ofre-
cido trabajo en una gran empresa y yo no estaba contento con el mio.
Habia un técnico con mas voluntad que conocimientos que me duré
poco y no dudé en ofrecerle una participacién a Juan Ignacio. Desde
entonces, no ha dejado de sorprenderme y eso que a mi, con todo lo
que he visto en mi vida profesional, no es facil sorprenderme. Hemos
reparado lo irreparable e instalado lo imposible. Hemos recuperado
datos desahuciados por las casas oficiales, instalado redes con elementos
cada uno de su padre y de su madre que los fabricantes aseguraban que
no se podian conectar... En ello incluyo la primera instalacién del router
de Arrakis. En teorfa necesitdbamos dos, uno para Internet y otro para
InfoVia, pero como afortunadamente desconocfamos este requerimien-
to, Juan Ignacio reconfiguré el router para que uno solo pudiese hacer
el trabajo de los dos. Desde entonces, siempre ha sido asi: nunca ha res-
petado los limites establecidos. Si hay alguien en este mundo capaz de
utilizar la tecnologia existente para hacer algo que jamas se haya hecho,
ese es Juan Ignacio.

»A German lo conozco desde que nacid, cosa légica porque es mi
hermano. Con un biberén en una mano, aporreaba el teclado de mi
Cannon MSX con la que le quedaba libre. Con apenas cinco afios lo sen-
taba a transcribir en el ordenador las instrucciones en Basic que venian
en las revistas de juegos de la época y ya con siete u ocho manejaba hojas
de célculo, procesadores de texto, bases de datos y practicamente todo
lo ejecutable en un ordenador. Cuando vi la pelicula Matrix y alguno de
los personajes mirando una pantalla llena de ceros y unos, pensé:
“lgualito que German”.

»Porque este chico lleva los bits en las venas. En el taller también ayu-
daba en lo que hiciese falta, lo mismo te formateaba un disco duro que
te hacia una octavilla de publicidad. Fue esa habilidad para manejar los
programas mas complejos a la primera, como si lo hubiese hecho toda
su vida, lo que le permitié trabajar en todos los departamentos de la
empresa. Pero era en la publicidad y el disefio donde mas brillaba.

»Cuando montamos Arrakis ya habia terminado los estudios y tenia
mas que ganada su participacién en la empresa. El le puso el nombre a
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Arrakis y su primera campafa publicitaria fue demoledora, como a mi
me gusta: presupuesto minimo y resultados espectaculares. A partir de
ahi, su carrera fue metedrica. Lo acusaron de borde, blando, machista,
feminista, racista y hasta socio de honor de los panteras negras. Colocaba
carteles de publicidad frente a las ventanas de los directivos de la com-
petencia e incluso en el trayecto de sus casas al trabajo para atacarlos psi-
colégicamente. La verdad es que nunca le falté el ingenio y cada mafia-
na, cuando llegaba a mi despacho, siempre encontraba algiin nuevo men-
saje de protesta proveniente de alguna asociacién a la que nuestra cam-
pafia le habfa resultado intolerable junto con alguno de felicitaciéon de
otra a la que le habia parecido genial; aunque nunca tuvimos una deman-
da formal por ellas. Germéan te podra gustar o no, pero jamas te deja
indiferente. Si quieres vender un producto, promocionar una idea o que
te conozcan hasta en Katmandu, él sabe cémo hacerlo.

»En mi caso, habia hecho varios cursos de programacién, contabili-
dad y direccién de empresas a los 20 afios y antes de montar Arrakis,
habfa trabajado como director comercial de una sociedad anénima que
vendia redes locales. También como director de un pequefio taller de
reparacién de ordenadores. De ahi que mi aprendizaje fuera a marchas
forzadas. Tomé muchas decisiones que algunos catalogaron como suici-
das y otros me tacharon de loco, pero ahi estan los resultados.

»Siempre mantengo una postura de humildad para aprender de los
que mds saben y disfruto cuando alguien me ensefia algo nuevo. Nunca
he creido en las individualidades, porque es imposible que nadie, por
muy bueno que sea, supere a un equipo bien compenetrado. Hay una
frase de Julio César, el emperador romano, que dice: “No es mejor
emperador el que més sabe, sino el que sabe rodearse de los mejores
generales”. Yo no seré un emperador, nada mas lejos de mis pensamien-
tos, pero la idea que encierra esa frase es la que mantengo por encima
de cualquier otra. Siempre trato de encontrar a los mejores, conseguir
que trabajen juntos y sacar lo mejor de cada uno de ellos.

—;Podriais hablarme de vuestros inicios? —les pregunto, a lo que Luis
me vuelve a responder.
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—Mi primer contacto con Internet fue en el afio 92. La World Wide
Web ni siquiera existia, pero nos valiamos de otras redes como Fidonet,
que no tenian un carécter profesional. Apenas habia e-mail, FTP22 y
poco mas.

»Por aquella época hice lo imposible para que el director de un edi-
ficio de oficinas me permitiera instalar, completamente gratis, un servi-
dor de e-mail para sus clientes. Mi idea era crear mercado y acercar
Internet a los profesionales, pero se negé en redondo.

»Pensé que no queria que me hiciese publicidad entre sus clientes y
le aseguré que no pondria ninguna referencia a mi empresa, pero me res-
pondié que el problema no era ese. El pensaba que Internet no tenfa
futuro y no querfa que una institucién como la suya se mezclara con
“eso”. Desgraciadamente, no era el Ginico que pensaba asi. Habfa mucha
gente de muchas otras instituciones con la misma opinién y esa fue nues-
tra primera experiencia comercial con Internet.

—;Recuerdas la cara que pusiste cuando te ensefié por primera vez
una web? —le dice Juan Ignacio a Luis.

—Vaya que si —respondié—. Eso fue en el afio 94 6 95, y me quedé
impresionado con los hipertextos, los links, las mezclas de imagenes, los
textos y tablas... aunque las paginas no eran ni por asomo como las
actuales. El futuro estaba delante de mi en aquella pantalla de ordenador.
De eso no tenia la méas minima duda.

—En el 95 —continta Luis—, al final de la peor crisis econémica de los
Ultimos tiempos, tenfamos tantas deudas y el negocio de venta y repara-
cién de ordenadores iba tan mal que ni aunque nos ofrecieran un buen
trabajo podriamos pagar lo que debiamos. Y en ese momento nacié
InfoVia, el detonante para empezar.

»Con una estructura minima podiamos acceder a miles de potencia-

les clientes y escalar las estructuras de una forma facil y cémoda a medi-
da que creciésemos.

22 FTP: File Transfer Protocol, es decir, protocolo de transferencia de archivos. Sirve para
transferir archivos entre sistemas conectados a una red TCP —Protocolo de Control de
Transmisiéon—. Permite conectarse a un servidor desde un equipo cliente para descargar
archivos desde él o para enviarle archivos propios, independientemente del sistema opera-
tivo utilizado en cada equipo.
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»Busqué dinero hasta debajo de las piedras, pedi a familiares, amigos,
clientes... pero unos no podian y otros no querfan. A duras penas y poco
menos que vendiendo el alma al diablo, conseguimos los dos millones de
pesetas que necesitdbamos para el servidor, uno de segunda mano, y la
contratacién de un Frame Relay para conectar con Internet e InfoVia.

»Recuerdo —y se sonrie— que algunos de los que me negaron el dine-
ro me llamaron insistentemente después, cuando Arrakis se convirtié en
el mayor servidor de Internet, para rogarme que les dejara invertir en
nuestra empresa.

—;Y qué estrategia disefiasteis cuando comenzasteis con Arrakis?

—Cuando nacié Arrakis —interviene Juan Ignacio—, ni siquiera nos-
otros sabiamos en lo que se iba a convertir. Nuestra estrategia fue com-
pletamente distinta a la de los otros servidores. Por aquella época, para
contratar un acceso a Internet habfa que solicitarlo. Al cabo de unos dias
te enviaban un contrato que tenias que firmar y devolver al proveedor.
Mas tarde, en un periodo que oscilaba entre los 15 dias y los dos meses,
te daban el acceso y ya podias entrar en Internet.

»Nosotros cambiamos ese modelo. Cuando el cliente llamaba por
teléfono a nuestra empresa para contratar nuestros servicios, le ddbamos
acceso a Internet antes de que hubiera colgado el auricular. Nos llama-
ron locos, inconscientes, suicidas y muchos otros calificativos por el esti-
lo. Nuestros competidores pensaban que ibamos a tener un sinfin de
clientes falsos que buscaban unos dias de conexién gratis, pero nosotros
sabfamos que no serfa asi, por varios motivos. En primer lugar, disefia-
mos un sistema de cobros muy eficaz mediante un software desarrolla-
do por nosotros mismos. A medida que se daban de alta los clientes, se
generaba el recibo bancario en formato digital que era enviado al banco
al final de cada dia.

»Tuvimos no pocos problemas para conseguir que los empleados del
banco consiguieran emitir los recibos con los ficheros que les enviaba-
mos, aunque estaban en el formato que nos habian especificado, pero a
base de insistencia conseguimos poner a punto el sistema. Con esta for-
mula, reduciamos a un periodo de tres o cuatro dias el tiempo que un
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cliente falso pudiese disfrutar del servicio, con lo que no sélo conseguia-
mos que la estafa casi no mereciese la pena, sino que convertimos este
fallo en una variable de marketing del tipo de “pruebe nuestro servicio y
si le gusta, paguelo”. Llegamos incluso a sugerirlo como periodo de prue-
ba a algunos clientes. Cuando no estaban muy convencidos de contratar
nuestros servicios, les invitibamos a que probasen unos dias y si no les
gustaba, les aclardbamos que podian devolver el recibo causando baja sin
mas dificultades y, por supuesto, sin ninguna reclamacién por nuestra
parte.

»Por otro lado, establecimos otra accién disuasoria: “congeldbamos”
las direcciones de correo de los clientes cuando devolvian los recibos o
se daban de baja; de esta forma, la persona que habifa usado su direccién
de e-mail la perdia sin posibilidad de volverla a recuperar durante varios
meses y con ello tenia un grave problema, porque ademas en aquella
época no existian las cuentas de correo gratuitas, asi que no quedaba
mas remedio que funcionar con la que te daba el proveedor. Por Ultimo,
nuestra politica de precios, tres mil pesetas el trimestre, hacia que no
merecieran la pena las incomodidades y el riesgo de una estafa para aho-
rrarse unas pocas pesetas.

—Otra de las claves fue una tarifa de precios revolucionaria, arriesga-
da, mas bien arriesgadisima —interviene German.

—Es cierto —continda Juan Ignacio—. Nuestros precios eran muy,
pero que muy inferiores a los de la competencia.

—;Como pudisteis hacerlo? —pregunto curioso.

—Versés, la férmula era simple aunque como te decia, muy arriesga-
da. Como en la mayorifa de los negocios, los volimenes abaratan los cos-
tes, pero en telecomunicaciones las diferencias son brutales. Nosotros ya
intufamos los consumos de los clientes, tenfamos suficiente experiencia
en telecomunicaciones como para hacernos una idea bastante aproxima-
da. Con estos datos realizamos los célculos que nos hicieron llegar a la
conclusién de que necesitdbamos un volumen de mas de diez mil usua-
rios para conseguir que el gasto por usuario fuese inferior al coste del
servicio, esto implicaba que hasta que consiguiésemos el nimero critico
no podiamos garantizar el contrato, puesto que usadbamos las altas nue-
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vas para costear el servicio de los que ya estaban. Esta situacién se man-
tuvo poco tiempo, hasta que el volumen se hizo lo suficientemente gran-
de como para que nuestros costes por bit transmitido se hicieran tan
bajos que los margenes eran méas que satisfactorios.

»Hicimos muchas veces cosas que en teorfa no se podian hacer o que
nadie habia hecho. Combinamos un canal de satélite con acceso a
Internet directamente en Estados Unidos con la conexién de Telefénica
y otra de BT. A todo esto, estudiamos los tréaficos para contratar lineas
punto a punto con los principales proveedores nacionales, con lo que evi-
tamos tener que pagar ancho de banda con Internet; esto suponia que
cuando un usuario nuestro visitaba una pagina alojada en algun otro pro-
veedor nacional, el cliente ni siquiera entraba en Internet y se canalizaba
el tréfico a través de la punto a punto, algo mucho mas répido y barato,
con lo que seguiamos reduciendo costes de conexién.

»A medida que haciamos todos estos cambios, mejorabamos la cali-
dad del servicio sin aumentar el precio al pablico y los méargenes de bene-
ficio se ampliaban.

»A finales del 96 ya éramos el mayor proveedor de Internet de este
pais, posicion que no abandonamos mientras los fundadores estuvimos
en la direccion de la empresa hasta finales de 2000.

—En lo que destacasteis fue también, sin duda, en vuestro desarrollo
tecnolégico.

—Si —sigue Juan Ignacio—. Ese fue uno de los puntos fuertes de
Arrakis. Comprende, Angel Maria, que al estar todos los socios trabajan-
do en la empresa no nos motivaba el reparto de beneficios y estos los
dedicdbamos integramente a la ampliacién de los recursos, especialmente
en el aspecto tecnoldgico. Nos gastdbamos cantidades ingentes de dinero
en comprar servidores y equipos de comunicaciones. Los chicos de
Digital, principal fabricante de servidores del momento, nos llegaron a
confesar que triplicdbamos la potencia informatica de su mayor instalacién
en Espafia, una de un importantisimo banco, cosa légica por otra parte,
porque cada vez que un usuario nuestro empezaba a bajarse fotos de
Internet, actividad habitual entre nuestros usuarios, generaba un tréfico
mucho mayor que cualquier oficina bancaria en todo un dia de trabajo.
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»El lema de nuestro departamento técnico era: “Nosotros no usa-
mos la dltima tecnologia, usamos la que alin no existe”. Hasta la apari-
cién de la World Wide Web, no existian precedentes de volimenes tan
bestiales de informacién como los que teniamos que manejar para dar
un servicio de acceso a Internet. Desarrollamos la tecnologia sobre la
marcha, en la medida que los fabricantes sacaban equipos cada vez mas
complejos y potentes. Para nosotros se convirtié en algo habitual darles
informacién a los fabricantes de las capacidades de sus equipos que des-
arrollaban y en més de una ocasién vinieron a ver cémo habfamos mon-
tado o configurado tal o cual equipo para conseguir que hiciese algunas
funciones o conseguir determinados rendimientos.

—Yo no puedo —le interrumpe Luis— por menos que darle en este
aspecto todo el mérito a Juan Ignacio, a quien sélo faltaban la varita y el
sombrero cénico para tener la imagen de lo que es: un auténtico mago
de la tecnologfa.

—Muy amable —continta Juan Ignacio, con gesto divertido—. Pero si
me gustarfa afiadir que si en algo nos divertimos de verdad, fue en nues-
tras campafias de publicidad y en la imagen que le dimos a nuestra
empresa. Nuestro eslogan ya lo decia todo: “Ni una sola gota de agua
sobre la superf icie de Arrakis”.

—;Y qué queriais transmitir con esa frase?

German responde rapido y conciso como quien, imagino, fue padre
de la “criatura”:

—Nada, —a lo que afiade a continuacién— pero debia llamar la aten-
cién, porque a la gente le sorprendia y se quedaba con ello.

Y es cierto, porque recuerdo que vivi auténticas disertaciones sobre
el significado de esa frase. Y ahora, afios después, averiguo que ninguna
real, porque no existia ningln significado, salvo el de generar disertacio-
nes y curiosidad. Menudo es German.

El “idedlogo” de Arrakis prosigue con el tema de la publicidad.

—Las campanias eran agresivas y frescas, sin complejos. No nos cor-
tdbamos a la hora de responder con otra campafia a las de nuestros com-
petidores, llegando en algunos casos a ridiculizarlas haciendo anuncios
con clara referencia a los suyos.
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»Desarrollamos hasta el extremo la publicidad en Internet, teniendo
como teniamos uno de los servidores mas visitados en el pais. Fuimos los
primeros en poner publicidad en las paginas de error, la de “péagina no
encontrada”, por ejemplo. Captamos muchisimos usuarios de otros pro-
veedores a través de publicidad en nuestras propias paginas y fuimos los
primeros en permitir la ahora tan comuln “alta online”. Nuestros comer-
ciales usaban hasta el servicio de chat para captar clientes. Ademas, todo
hay que decirlo, fuimos los primeros en ofrecer este servicio y también
creamos el Chat Hispano.

»Con los recursos humanos también hicimos las cosas a nuestra
manera. En principio no buscamos personas con experiencia ni con un
curriculum espectacular. Buscdbamos perfiles. Gente con un minimo de
conocimientos, claro, pero con capacidad para trabajar equipo. Tenfamos
en cuenta la forma de ser, la capacidad de soportar la presién...

»Si pasaba nuestras pruebas —interviene Luis— ya le ddbamos nos-
otros los conocimientos —y los tres se miran con una complicidad que
me resulta sospechosa—. Finalmente, constituimos un equipo con una
edad media de 27 afios, més de un 80 por ciento de primer empleo y un
70 por ciento de mujeres en plantilla. Algunos expertos con amplios
conocimientos en recursos humanos me decian: “Eso funcionaréd con
diez empleados, pero no con mas”. Cuando llegamos a 20 volvieron a
decirme que la empresa funcionaba de milagro. Cuando llegamos a 50,
que estdbamos en el limite. Luego ya no pregunté mas y el dia que nos
marchamos de la empresa tenfamos en plantilla 143 personas. Por cier-
to, el mas viejo de la empresa siempre fui yo, con 27 afios cuando empe-
cé como director general, hasta los 31, cuando dejé mi cargo.

—;Cémo récordais la venta de Arrakis?

—Bueno... —Luis sigue como portavoz del trio—. Recuerdo una de las
primeras entrevistas que nos hicieron... Un periodista me pregunté que
hasta donde crefa que ibamos a llegar. Yo le respondi: “Hasta donde nos
dejen los dinosaurios”. Asi llamabamos nosotros a las grandes multina-
cionales y no era porque pensaramos que iban a extinguirse, sino por su
tamario.
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»Siempre fuimos conscientes, desde el principio, que cuando el mer-
cado se hiciese lo suficientemente importante, estas grandes moles se
moverifan arrollando todo lo que encontraran en su camino, incluyéndo-
nos a nosotros. Pero también teniamos claro que venderiamos cara nues-
tra piel.

»Las negociaciones duraron unos 14 meses, desde la primera vez que
Retevisién se puso en contacto con nosotros hasta que firmamos con BT.
Tuvimos negociaciones muy intensas y casi fructiferas con France Telecom
y por supuesto con Telefénica, con la que llegamos a firmar un precon-
trato sin llegar a concretar la venta.

»Sobre este tema yo podria escribir varios libros. No te puedes ima-
ginar, Angel Maria, la cantidad de estratagemas, espionajes, investigacio-
nes, piraterfas y artimafias que se hacen en una negociacién de este tipo.
Aquello fue agotador, yo contaba tan sélo con un abogado de una gran
consultora y con tres ayudantes en la direccién general, mientras que el
equipo de compra de BT tenia 14 personas, a los que acompafiaba otro
equipo de diez abogados de otra gran consultora para los aspectos lega-
les y otros diez economistas de otra gran consultora para la auditoria y
los aspectos econdémicos. A estos equipos, ademds, se afiadian otros con-
sultores cuando alguno andaba de vacaciones o de baja. No sé ni como
salimos vivos tras enfrentarnos a semejante despliegue de medios.

»La verdad es que la concesién de las licencias de operador que se
hicieron por aquella época precipitaron las compras de los proveedores.
La forma de conectarse al proveedor era mediante médem vy linea de
teléfono, lo que suponia que nuestros miles de usuarios generaban una
cantidad de minutos de comunicacién que se contaban por millones dia-
rios y todos esos millones de minutos pasaban por las lineas que nos-
otros tenfamos contratadas. A su vez, esto suponia que un nuevo opera-
dor podia dirigir todas esas llamadas y esos millones de minutos de cone-
xién a lineas propias, con lo que cobraba lo que se llama una “tarifa de
interconexion”, es decir, que cuando un usuario de Telefénica hace una
llamada a una linea de otro operador, Telefénica tiene que pagar al otro
operador parte de lo que cobra del usuario.

»Si se tiene en cuenta que un usuario se gastaba unas 1.000 pesetas
al mes en contratar nuestros servicios y otras 8.000 en llamadas a nues-
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tros servidores, es evidente que el negocio que generdbamos a un ope-
rador era mucho mayor que el que manejabamos nosotros. Si a esto afia-
dimos la fuerza mediatica que empezabamos a tener, resultaba que los
mayores proveedores de Internet éramos unos dulces demasiado apeti-
tosos como para que los grandes dinosaurios no nos devorasen.

»Hicimos un intento de adaptarnos a BT tras la compra, porque se
suponia que estaban interesados en que el equipo de direccién continua-
ra, pero nos resulté demasiado dificil, el “manual de procedimiento” y
las miles de autorizaciones para la toma de decisiones resultaron absolu-
tamente incompatibles con nuestra forma de trabajar. Por si fuera poco,
dentro de BT teniamos tantos admiradores como detractores, habia dis-
tintos grupos de poder que luchaban por cada posicién y nosotros nos
encontrdbamos en medio.

»Nuestros puestos eran demasiado deseados como para dejarnos a
nosotros alli. Hubo multitud de conflictos y no pudimos desarrollar nues-
tras ideas, encorsetados y limitados por BT, asi que decidimos dejar la
empresa en manos de sus propietarios y retirarnos.

—;Y ahora qué, chicos?

—Ahora trabajamos en una consultora que hemos creado después del
periodo de no concurrencia al que nos obligd el contrato. En ella espe-
ramos poder desarrollar todos nuestros conocimientos y aplicar nuestra
experiencia.

—Que asi sea —afiado solemne, como despedida.
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Un plan de negocio tiene mucho en comun con las historias de la tradicion oral
porque (...) explica lo desconocido en términos de lo conocido. El futuro en tér-
minos del presente, recurriendo, como en las mejores tradiciones orales, a la
alegoria. (...) Tiene que haber un héroe, un malvado, un camino peligroso y un
arma mdgica que te permite triunfar donde otros han fracasado. (...) En el
mundo real no compiten los planes de negocio. Compiten los equipos huma-
nos, los valores y las ideas.

Jests Encinar

Jesus Encinar: el Idealista mas versatil

El World Economic Forum lo acaba de nombrar Young Global Leader
en marzo del presente afio 2008, lo que viene a significar que lo premian
por ser un joven lider global, si lo traducimos textualmente, que con sélo
37 afios ha dedicado la mayor parte de su tiempo a afrontar los desafios
globales y a usar su conocimiento y energia para crear un futuro mejor.
Quienes conocemos a Jests pensamos que se lo merece, porque ha sido
un gran impulsor de Internet hispano, ademas del promotor de la mejor
web inmobiliaria de nuestro pais.

Sé de Jesus que hizo un MBA en la escuela de negocios de Harvard
por aquello de que una ciudad en la que habia un club gay le transmitia
una imagen de globalidad y una amplia conciencia de la diversidad.
Recuerdo que una vez me dijo: “Yo queria una universidad de primera.
Y queria que me fuera mas facil mi proceso de salir del armario”.

Al acabar el Master trabajé en Silicon Valley para varios clientes entre
los que estaban sitios como Amazon y Yahoo! Trasladarse alli le resulté
muy sencillo porque en Estados Unidos ya estaba a la orden del dia la
busqueda de casa por Internet. Antes de poner un pie en San Francisco
ya tenia seis posibles viviendas que reunian los requisitos que buscaba y
acabé por alquilar una de ellas.

Pero después regresé a Espafia para trabajar en Wolff Olins, la con-
sultora lider en identidad corporativa, donde fue director europeo de
consultorfa y naming; lo que lo convirtié en todo un experto en eso de
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ponerle nombre a las compafifas y marcas, entre ellas, Ono, R, Acciona,
Vueling o Idealista.com.

En el aflo 2000 y tras una experiencia frustrante al intentar encontrar
una casa por Internet en Madrid, Jesus decidié crear una pagina web que
diera una solucién a la busqueda de vivienda y puso en marcha
Idealista.com. Con una plantilla de 220 profesionales, Idealista.com es
hoy el portal inmobiliario lider en Espafia, una de las 15 paginas web
espafolas mas visitadas, el tercer portal inmobiliario europeo y la pagina
web inmobiliaria en espafiol més utilizada a nivel mundial. La facturacién
en 2005 fue de cinco millones de euros y unos beneficios de 1,6 millo-
nes. En mayo de 2007, Idealista lanzé su primer proyecto internacional:
Idealista.it, que se ha convertido en un portal inmobiliario europeo que
estd ya presente en dos paises.

Conoci a Jesis mediante Bonsai Venture Capital, un fondo de capital
riesgo, que es junto a otros dos uno de los mas importantes de Internet.
El es uno de sus inversores y le contacté a través del blog. Gracias a eso
también averigiié que tenemos cosas en comun, por ejemplo, le entusias-
ma el mundo literario y es duefio de una editorial de poesia gay llamada
Desatada. Incluso patrociné un afios el premio de tematica homosexual
del Buho Rojo, el concurso de poesia erética anual de la Editorial
GrupoBuho. Debo reconocer que Jesus Encinar es un emprendedor de
mucho éxito y mantengo con él una buena relacién, admiro los proyec-
tos que monta. Pienso estas cosas que de él conozco mientras busco su
nimero en la agenda de mi teléfono mévil, porque voy a llamarle para
que me hable de su experiencia. ;Cémo no iba a aparecer una persona
como él en este libro?

Jestis Encinar... el que tiene un concepto empresarial sin jefaturas,
despachos ni corbatas. El mismo que va a nadar casi a diario, porque,
como confiesa abiertamente, “me viene bien para la cabeza, para los bio-
rritmos, para ir al bafio y para perder peso”. Un emprendedor con unas
aficiones como las de todo el mundo, al que le distrae leer, ir al cine, ver
la tele, estar con su chico y visitar a su madre en Avila...

JesUs descuelga el teléfono. Tras los pertinentes saludos y explicarle el
motivo de mi llamada, entramos en materia. No puedo evitar comenzar
por preguntarle, como duefio de Idealista, en qué tipo de vivienda vive.
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—Vivo alquilado porque el poco dinero que tengo lo he dedicado a
montar Idealista y mis otros negocios: Floresfrescas.com y 11870.com.
No me tientan las cosas materiales y por eso no busco ser propietario
de una casa. Sélo pido vivir en un lugar que me apetezca, me guste y
donde me sienta bien.

A continuacién me intereso por el nombre de su web, y su respues-
ta no puede ser mas simpética: —Mi madre decia: “Con esto de Internet
os divertis mucho, pero luego a ver si os ponéis a trabajar”. Un dia, nos
escuché a Bernardo Hernandez y a mi hablar de hacer una empresa en
Internet, y me dijo: “T0 lo que eres es un idealista puntocom”. Aquello
me gustd y en seguida pensé que un nombre tan positivo podia funcio-
nar muy bien como marca.

—;Y cémo va tu Ultima creaciéon? Hablame de 11870.com, JesUs. {En
qué consiste?

—Podria decirse que son unas “paginas amarillas” creadas por tus
amigos, en las que la gente puede descubrir, récordar y compartir
empresas y negocios en todo el mundo mediante opiniones, fotos y vide-
os. Es una agenda online para compartir con tus compaferos. Sabes que
cuando te tratan bien en un sitio quieres decirselo a todos tus amigos, y
con esta web el usuario puede crear una red de contactos de cuyas opi-
niones se fia.

»En 2004 se constituyd la empresa y he tardado casi tres afios en
conseguir las licencias. Me ha llevado mucho tiempo porque deseaba que
el nombre del proyecto fuera un nimero, por el potencial que veo en la
relacién entre Internet y el movil.

»Y bueno, con 11870.com de momento pierdo dinero porque la web
es gratuita, aunque tengo 14 empleados... Pero ya he concretado cémo
cobrar los servicios. Todo apunta hacia ofrecer alguno de pago a las
empresas, hunca a los usuarios, que se incorporen a la web, pues hay un
enorme potencial en los anuncios clasificados para los dos millones de
pymes que casi no se publicitan.

—La verdad es que su nacimiento fue un bombazo. En apenas 48
horas y sin publicidad se convirtié en el tema del que més se hablaba en
los blogs de por aqui.
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—iY de todo el mundo —me apostilla entusiasmado—, segln el ran-
king de Technorati, por encima de contenidos como YouTube y MySpace!

—Cuéntame més.

—Quiza no mas de lo que sabes. La web es de aspecto sencillo, tiene
un look similar a un blog. La navegacién es facil, con accesos a los “sitios
mas populares”, “habitantes con mas sitios” o ciudades y paises.
Rondamos los 2.000 usuarios, fundamentalmente interesados en el sec-
tor de la restauracién. Pero hay todo tipo de empresas, una muy llama-
tiva, por ejemplo, de demoliciones incluye videos de sus mejores traba-
jos. Y desde la semana pasada, incluye fotos de 1.500 restaurantes de
Madrid, que es donde mas se centran las resefias de los usuarios,
Barcelona, Mélaga, Bilbao y Valencia.

»En Espafia no existe nada parecido. En Estados Unidos si, Yelp, una
web sobre “gente real y criticas reales”. Mi mayor desafio es que la gente
entienda qué es esto.

—Seria una especie de tarjetero virtual...

—Exacto. 11870.com es una web sencilla, Gtil y que, segiin me han
comentado, posee ciertas dosis de adiccién... —su voz se torna “malicio-
sa”—. En ella cada participante puede afiadir sus comercios y servicios
preferidos: restaurantes, hoteles, peluquerias, colegios, discotecas... y
guardar los que agregan los demas, con sus respectivos teléfonos, sitios
web y direcciones. Ademads, se pueden incorporar comentarios y criticas
personales como en Ciao o dooyoo, lo que ademas se combina con
Google Maps y la posibilidad de incluir imagenes y videos.

—;Y cémo te organizas para hacer compatible tu trabajo en 11870
con el de Idealista?

—Ah, eso si, la compatibilidad es posible porque tengo un equipo
muy bueno. A mi me encanta trabajar con gente ética, honesta e inteli-
gente. Lo mas importante es dar las pautas, definir claramente el proyec-
to y luego quitarse de en medio. Es la mejor manera de que los equipos
funcionen y se hagan plenamente responsables de sacar adelante los pro-
yectos. Ten en cuenta que en Idealista.com somos ya mas de 180 perso-
nas. Yo creo que lo importante es crear entornos de trabajo cémodos,
abiertos y dejar que los equipos trabajen sin entrometerse.
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—Y t0 que eres de los que no paras de darle vueltas al coco, ;en qué
piensas Ultimamente?

—El fenémeno que mas me interesa en este momento es la confluen-
cia de Internet, telefonfa e informacién. Creo que la diferencia que exis-
te hoy en dia entre paginas web, directorios de empresas e informacién
telefénica tenderd a desaparecer.

—Y por dltimo: ;Qué consejos darias a alguien que quiere empezar
una Start-up?

—El primero, que no se lance a crear la web antes de haber conse-
guido financiacién. Mucha gente piensa aquello de “voy a hacer una pagi-
na beta para que los f inancieros entiendan lo que quiero hacer”. Ese es
un error garrafal. Sin recursos apropiados la pagina que puedes crear es
amateur. El inversor se asusta de ver una pagina amateur y no invierte.
Es mucho mas facil conseguir financiacion sin la pagina. En mi caso, en las
tres Startups en las que he participado, |dealista.com, Floresfrescas.com
y 11870.com, consegui financiacién sin mostrar nada de cémo seria la
web.

Me despido de JesUs agradeciéndole su tiempo. Y tras colgar el telé-
fono, pienso que ademas hace poco que ha invertido en Top Rural, que
ya estd considerada como la mejor web de viajes y turismo de los pre-
mios Favoritos del diario Expansién. Este Jesds es un hacha, no sélo como
emprendedor sino como inversor.
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Bernardo Hernandez es también un ldealista.com

La sede central de Google en Mountain View estd a unos 40 minutos
de San Francisco. Bernardo Hernandez ahora vive alli y es director de
Geomarketing en esta empresa. Una de las cosas que mas le gustan de
Google son los autobuses que les llevan a trabajar y que le permiten opti-
mizar el tiempo porque son muy cémodos, estan muy bien conducidos y
tienen conexién inaldmbrica a Internet. Por el camino, durante esos minu-
tos de ida y vuelta, sabe que puede hacer las mismas cosas que haria si
estuviese en casa sentado delante del ordenador, como por ejemplo, leer
un periédico digital, escribir en su blog o revisar el correo electrénico.

A veces le da tiempo a cuestionarse incluso qué hace un espafiol alli
tan lejos y si trabajar en Google vale el sacrificio de dejar atras a los ami-
gos, el ambiente familiar del café con leche y las tortillas de patata... pero
también sabe que no son muchos los que han conseguido trabajar en la
central de una empresa tal...

Hoy, en ese mismo autobus de California, Bernardo ha recibido un
correo de Jorge donde le pide que cuente su historia para nuestro libro
y nos responde de inmediato:

«Leo esto de camino al curro y quiero deciros que me parece una
idea genial. Si me pongo a escribir no paro... definitivamente, creo que
si... deberfamos hacer algo. Podria contaros una restrospectiva breve y
personalisima de lo que ha sido mi noviazgo con Internet en estos 15
afios...

»Todo comenzé en septiembre de 1993. Ese afio me matriculé en un
curso de inglés en Boston y una vez alli, cambié mi PC por un portatil de
Apple, que acababan de salir y eran monisimos. Con el portatil venia un
disquette con una aplicacién denominada CompuServe que yo instalé de
inmediato, animado por el atractivo de tener que conectar el ordenador
al teléfono para poder disfrutar de los servicios prometidos. Uhm... lo de
conectar el ordenador al teléfono... sin duda prometia un mundo nuevo.

»Las llamadas locales en Estados Unidos ya eran gratuitas entonces y
mi compafiero de piso pronto perdi6 la paciencia al comprobar que el

131



Anécdotas, experiencias y otros enredos

teléfono se pasaba todo el tiempo “faxing”, que era como él le decia a
mi acceso a la red de Compuserve, porque cada vez que iba a utilizar el
teléfono ofa el bip, bip, biribip, bip, tipico de lo faxes cuando mandan
informacién. Al igual que Bill Gates por aquel entonces, confundia el
potencial incipiente de Internet con el uso que en aquel momento se le
estaba dando al fax.

»En noviembre de ese afio, a través de CompuServe, compré mi pri-
mer billete de avién por Internet. American Airlines habia integrado su
servicio SABRE en CompuServe y ya era posible consultar horarios, tari-
fas y comprar billetes. Disfruté muchisimo jugando a ser agente de viajes:
cambio el dia, cambio la hora, y como Ana Torroja, busco algo barato. No
s6lo me conectaba desde Estados Unidos, sino que como Compuserve
tenia un nodo en Madrid, cada vez que viajaba a Espafia me conectaba
desde casa de mis padres y les ensefiaba las fotografias del satélite
Meteosat que luego el hombre del tiempo utilizaba en el Telediario.
También lefa periddicos, conseguia articulos de revistas especializadas para
mis trabajos de la universidad e incluso ligué un par de veces.

»Otro momento importante fue cuando envié mi primer correo elec-
trénico fuera de la red de mi trabajo. Era el verano de 1994. Trabajaba
en Fidelity Investments en Boston como analista financiero y tenia correo
electrénico, pero sélo de manera interna. Alguien me dijo: “Si escribes
“Internet” en el titulo del mensaje y la direccién exterior en su primera
linea, tu correo puede salir fuera”, en inglés, por supuesto. Asi fue como
me envié un correo a mi cuenta de Compuserve, pues no tenia el correo
electrénico de nadie més.

»Pronto llegaron mi primer navegador Netscape y mis primeras pagi-
nas hechas en HTML, mis primeros correos con gente en Espafia y mis
horas muertas navegando por aquel mundo nuevo. Como he dicho, era
analista financiero y con la excusa de buscar informacién, me pasaba las
horas muertas con Netscape abierto. Llegaron a colgarme un cartel
fuera de mi oficina que decia: “Hola, mi nombre es Bernardo y soy
Webalcohdlico”. Esto, en el afio 1995.

»En 1997 me cambié de trabajo, de nuevo como analista financiero,
pero esta vez trabajando para Putnam Investments. Tuve la enorme suer-
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te de analizar empresas de software y tecnologia. Participé en los grupos
de seguimiento de Yahoo!, de Amazon, en la salida a Bolsa de eBay y de
MindSpring. Recuerdo que uno de los gestores de fondos un dia dio un
golpe en la mesa y dijo: “Nos comportamos como retrasados mentales
con esto de Internet, no nos enteramos de nada, tenemos que traer a un
nifio de 15 aflos y que nos ensefie”. Mi jefe un dia aparecié y dijo: “Le
voy a poner una recomendacién de venta a todos los valores de Internet;
son un timo y esos negocios nunca ganaran dinero”.

»En 1999, cuando ya todos cabalgadbamos sobre una de las burbujas
financieras mas importantes del siglo veinte, el director financiero del
BBVA me conoce en una reunién en Boston, me tira los tejos y en menos
de un mes estoy en Madrid de gestor de fondos de inversién para su
banco. Llevaba ya seis afios en Boston y era el momento de volver. El
cambio fue duro. Nunca habia trabajado en Espafia y me costé adaptar-
me. Conectarme a Internet desde casa era un dolor con Teleline y desde
el trabajo mejor era no intentarlo, pues se necesitaba un cédigo de acce-
so para poder acceder a Internet...

»Cuatro afios antes habfa conocido en Boston a Jesis Encinar.
Ademas de compartir bonitas experiencias en esa ciudad, ambos regre-
samos a Espafia con muy pocos meses de diferencia. Esta vez comparti-
amos nuestras frustraciones con nuestros respectivos trabajos y sofidba-
mos con montar algo juntos.

»Eran los tiempos de Terra, miles de millones de pesetas para hacer
algo en Internet. Todo parecia un poco mas posible en aquel entorno, los
dos habfamos sido testigos de excepcién de lo que habia sucedido en
Estados Unidos y pensdbamos que no existia ninguna razén para que no
se diese lo mismo en Espafia.

»JesUs Encinar y yo queddbamos los fines de semana y alguna tarde.
En enero de 2000 y después de algunas indecisiones y pasos intermedios,
decidimos dejar nuestros trabajos y constituimos Idealista.com con un
millén de pelas cada uno, mucha ilusién y la suficiente ingenuidad como
para aventurarnos en montar una empresa.

»Pero en marzo de ese mismo afio 2000, el Nasdaq toca techo y
empieza a caer. Era el principio del fin. Los mercados financieros reple-
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gaban su financiacién y nosotros acababamos de empezar. Apenas habi-
amos levantado una primera ronda de friends and family y necesitdba-
mos socios financieros importantes que nos acompafiasen en el proyec-
to. Fue una auténtica travesia en el desierto. No fue facil. Por el camino
se quedaron amistades, largas horas de trabajo y mucho dinero.

»Al fin pudimos conseguir socios financieros y en marzo de 2003, en
una combinacién de reduccién de costes y consolidacién de nuestro
modelo de negocio llegamos al breakeven... todo un logro que no nos
podiamos creer. Idealista desde ese momento ha sido todo un ejemplo
de cémo Internet es un medio idéneo donde las externalidades de red y
los modelos de negocio fundamentados en ellas, pueden funcionar.

»En 2004 ya nos sabiamos profesionales de Internet. Atras habiamos
dejado los modelos financieros y los mercados de valores. Poco a poco
se fraguaba en mi la necesidad de volar solo. Como un nifio que cuando
llega a la madurez siente la confianza para hacer cosas que hasta ese
momento no se le habfan pasado por la cabeza, cada vez mas sentia la
necesidad de tomar el volante de un proyecto en solitario, de tener la
mayor parte del peso y el vértigo de tomar decisiones.

»A comienzos de 2005, nombraron presidente europeo de Google a
mi primer jefe en Boston, la persona que me contraté en Putnam y que
me llamé para trabajar en Alemania en un proyecto para T-Mobile entre
el BBVA y montar |dealista.com. Me ofrecié ser el responsable de direc-
cién de las operaciones de marketing y productos para Google Espafia,
en dependencia de Londres, como country marketing manager. La
opcién me parecia emprendedora, muy atractiva y alineada con lo que
buscaba en ese momento.

»A lo largo de estos Ultimos afios he invertido y ayudado a montar
otras iniciativas que me han parecido interesantes: Floresfrescas, Bonsai
Venture Capital, 11870 y Tuenti. Me apasionan todas ellas y les dedico el
poco tiempo que me queda libre.

»Cuando miro hacia atras y pienso en las claves del éxito de ldealis-
ta.com, de Google o las que tendrfa que seguir Tuenti, por ejemplo, me
acuerdo de lo que los financieros llaman “el sesgo del superviviente”,
esto es: analizamos las empresas con éxito que vemos ahora como si fue-
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ran un exponente de las empresas de Internet, como si todas las empre-
sas de Internet tuviesen que ser tal y como las que ahora vemos. Son
muchas las iniciativas que se han quedado en el camino, algunas de ellas
muy buenas y que podrian haber funcionado, pero estamos sesgados
por el andlisis de las que han sobrevivido.

»La suerte, con sus aciertos justo en el momento adecuado, es la que
realmente determina estos éxitos. Nassim Nicholas Taleb en sus dos
libros maravillosos, Fooled by randomness y The Black Swan, afirma que
frente a las dindmicas tan complejas del mundo contemporéaneo, nos
empefiamos en esfuerzos simplistas de explicar los éxitos a través de
fabulas y cuentos, mas que con andlisis veraces y cientificos que muchas
veces son imposibles. Asi, encontrar al inversor adecuado en el momen-
to justo, tener la conversacién correcta con la persona apropiada y la
ausencia de infortunios de causa mayor, juegan un papel importantisimo
en el camino al éxito.

»Con esto no quiero decir que cualquier proyecto no pueda triunfar,
sino que el triunfo no es necesariamente prueba de una férmula mégica
que pueda volver a repetirse.

»Por eso, la pontificacion de los requisitos magicos para crear empre-
sas de Internet me parece un esfuerzo estéril. A mi juicio basta con el
siguiente planteamiento:

1 - Saber, mas o menos —y digo méas o menos— a dénde quieres ir y
que esto tenga sentido desde el mas bésico de los planteamientos.

2 - Tener herramientas que te permitan medir las variables que con-
sideres mas importantes y sobre las que quieras influir, tanto finan-
ciera como operativamente.

3 - Ser lo suficientemente flexible como para poder cambiar de opi-
nién y tomar la decisién que se considere correcta en cada momento.
4 - Tener suerte.

En el fondo es lo que mi amigo Javier Cebrian llama tener un mapa.

Ahora mismo, os cuento esta historia pero no sé qué nos deparard
el futuro. Me siento tremendamente afortunado de formar parte de una
industria que esta en el epicentro del cambio y del progreso. Hoy sigo
tan enamorado de Internet como el primer dia y estos ultimos 15 afios
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han sido maravillosos, personal y profesionalmente. Espero continuar mi
matrimonio con este sector por muchos afios, siempre, claro, que no me
sorprenda ningln “cisne negro”...».
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Luis Ongil, miembro de dooyoo.com

Luis Ongil fue otra de las personas que decidieron apostar por doo-
yoo.com. Cuando algunos amigos entusiastas le explicaron cémo seria
dooyoo, Luis Ongil, que por aquel entonces era el gurt oficial de
McKinsey & Company para detectar ideas de negocio con futuro, quedé
encantado.

Jorge y yo quedamos con él para tomarnos unas cafias, unos pinchos
y oir su versién de la historia de dooyoo, pero a Ultima hora Jorge no
puede acudir, asf que me temo que Luis y yo nos beberemos su historia
mano a mano.

—Bueno, Luis, cuéntame cémo entraste en el apasionante mundo de
Internet —le digo, mientras cojo de la barra mi cafia de cerveza.

—Todo empezéd cuando trabajaba como analista en McKinsey &
Company. Cada viernes nos llegaban mas de diez e-mails de compafieros
que se iban a buscarse la vida en alglin proyecto online, a cual méas com-
plejo y extrafio. Desde una pagina para comprar guantes de ski, a un
agregador de ofertas de viajes, pasando por otra pagina donde podias
juntarte con otros compradores interesados en el Gltimo modelo de
ordenador Dell para bajar el coste.

—La época de las sorpresas descabelladas.

—Je, je, si... Ideas salian todos los dias y buscaban gente para hacer-
las llegar a algun sitio. McKinsey era un buen sitio para encontrar ese
talento.

—Te sedujo lo desconocido.

—Veras, Angel Maria, una de esas ideas la tenfan un grupo de amigos
mios en Alemania, seis chicos jévenes y con ganas. A uno de ellos, Alex,
le habia conocido en Deloitte, donde también habiamos coincidido en
algun proyecto de telefonia mévil que por entonces explotaba. Asi que
un buen dia, este amigo y uno de sus socios, me llamé a la oficina de
McKinsey. “Estoy abajo”, dijo. “;Podemos pasarnos a verte!”. Yo ni
siquiera sabfa que estaba en Madrid. Asi que arriba que vino, y en menos
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de diez minutos estaban él y su socio, portatil en mano, ensefiando a un
grupo de exaltados McKinsenianos lo que ellos llamaban la revolucién de
Internet: Dooyoo.com, un informe diario donde los compradores podi-
an comparar productos, conocer opiniones de expertos Y, sobre todo,
de otros consumidores para tomar su decisién de compra. Web 2.0 al
completo, jpero en el afio 1999! Al final resulté que todo era parte de
un plan de mi amigo, quien tenfa como cometido el roll out internacio-
nal: buscaban gente para abrir la empresa en Espafia, y, ;dénde mejor
que en McKinsey?

»Por lo tanto, decidi lanzarme al proyecto, me fui de mi empresa y
me puse a buscar otros socios. La idea que tenfamos era la de cuatro
socios en cada pais con roles bien definidos: marketing, tecnologia y ven-
tas, con un CEO que se encargara de dirigir el cotarro, finanzas y PR. En
menos de 45 dias, tenia los tres socios, la oficina y nuestro primer emple-
ado. Era el 3 de abril de 2000. Y ahi empezé la guerra. Fueron tiempos
de mucha adrenalina, altibajos y sobre todo, mucha diversién. Era una
cuenta atras para conseguir mas trafico, mas opiniones de consumidores,
mas productos sobre los que opinar. Mas, mas y mas. En 30 dias éramos
15, en 60 éramos 30. Nos mudamos a otra oficina en tiempo récord, ya
éramos mas de 40. Y en Europa, éramos mas de 150 y estabamos en
cinco mercados...

—lItalia, Alemania, Reino Unido, Francia y Espafia, seglin me conté
Jorge.

—Exacto. Los socios europeos nos vefamos cada dos meses, haciamos
fiestas en cada pais para celebrar cada hito, como las 1.000 opiniones,
10.000, 50.000 miembros registrados... Lo que fuera. Tenfamos comida
y bebida en la cocina, trabajabamos entre 14 y 16 horas al dia, siete dias
a la semana. Recuerdo un dia que mi tio, un empresario hecho a si
mismo en la industria del turismo y el retailing, vino a la oficina un
domingo a las cinco de la tarde y me pregunté que cémo hacia para que
todos trabajasen un dia como ese. ;Cémo? La verdad es que no lo sé.
Eramos jévenes, crefamos en el proyecto y muchos de los empleados
eran de fuera, asf que la empresa era su familia en Madrid.
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—El trabajo y el hobby eran uno solo. Cosas de Internet... ;Qué
podrias decirme de las revenues?

—Pues que cierto dia alguien pronuncié esa palabra. Revenues.
Llevdbamos tres meses con la méaquina a tope y nadie habia hablado adn
de ganar dinero. Habia que gastar, crecer... Recuerdo una compra de un
1.800.000 pesetas del afio 2000 que cerré para estar en la home de la
pagina de un programa que despegaba y empezaba a hacer mucho ruido:
Gran Hermano. Asi que nuestra primera venta entrd, una campafa de
Lycos. Y luego muchas mas. Cada semana pedia 100.000 euros a inter-
nacional. Nuestro contable, que era un buen profesional con més de 15
afios de experiencia en sectores tradicionales, venia cada lunes por la
mafiana a mi mesa: “Luis, tenemos un problema, no tenemos pasta y
esto se va a pique”. En menos de 48 horas habia 200.000 euros mas en
la cuenta, y a volver a gastar. Yo alucinaba...

»Fueron nueve meses de infarto, en marzo me fui de McKinsey, en
abril montamos la oficina, en mayo levantamos 25 millones de euros de
inversién con 3i y CNET, en junio éramos 30, en julio nos mudamos y
éramos 45... Y entonces pasé. Una empresa del norte de Europa,
Boo.com, que habifa nacido y crecido en la explosién de Internet, habia
conseguido quemar mas de 100 millones de délares en menos de un afio
y en esos momentos se iba a pique. Si, sf, 100 millones de délares que
pertenecian a inversores potentes, listos e inteligentes que se habian
cegado con el boom de Internet. Era como la época de la fiebre del oro.
Una locura, pero qué dulce locura....

—;Y qué pasé después?

—Todo cambié. Empezamos a contener maés el gasto, tuvimos que
hacer una reestructuracién en Q1 de 2001, cambiar de estrategia, es
decir, menos foco en crecimiento y mas en vender y cambiamos el signo
de la empresa. En Espafia las cosas no iban mal, éramos pocos, unos 20,
¥, con costes ajustados, habiamos conseguido hacer un negocio que ope-
rativamente era rentable, pero el coste tecnolégico de cada pais adicio-
nal era brutal. En el verano de 2001 realineamos el negocio de nuevo y
decidimos pasar a una estructura mas lineal, sin tanto coste en los paises,
centralizando al méximo. Eran momentos dificiles porque suponia que la
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mayoria de los socios de los paises, los fundadores, tenfan que marchar-
se. La caida de las Torres Gemelas ayudé a acelerar un proceso que ya
habfamos empezado. De este modo, al abrir Q4 de 2001, en Espafia
quedabamos sélo diez personas, los mas enfocados a ventas. Lo mismo
pasé en cada pafs. Pero aln no era suficiente. A principios de 2002, y
muy a mi pesar, tomé la decisiéon: era mejor cerrar Espafa para salvar el
grupo, y lo mismo ocurrié con Francia e Italia. Y en abril de 2002, dos
afios después de que todo empezara, la empresa cerré operativamente
en Espafia y se trasladaron dos o tres empleados a Berlin a llevar la parte
comercial desde alli. Hoy en dia la pagina sigue activa, gracias a Dios es
rentable, y como estd en medio del 2.0, que tan de moda est4 ahora,
resulta que vale dinero y todo.

—;Y qué decidiste hacer tras aquello?

—Tras esta experiencia me fui unos meses al sudeste asiatico con mi
gran amigo y ahora socio, Alex. Al volver, me surgié la opcién de liderar
la estrategia comercial en Espafia de Monster.com, lo cual hice lo mejor
que pude durante cuatro afios, pero Internet ya no era lo mismo.

»Hace un afio me surgié la oportunidad de volver a un proyecto apa-
sionante, con dos de los socios fundadores alemanes de dooyoo:
Gameduell.com, una pégina de juegos de habilidad donde los jugadores
compiten entre si y pueden incluso ganar dinero. La verdad es que, sin
acercarse a la burbuja, ahora también se viven momentos apasionantes
en Internet. La publicidad est4 lanzada, los web sites ganan dinero y los
modelos de negocio rentables tienen un potencial brutal de crecimiento.

Si ademas estas metido en Web 2.0 o tienes un modelo que viva en
ese entorno, entonces la diversién estd asegurada: crecimiento viral,
atencién de la prensa y, sobre todo, de potenciales inversores y compra-
dores...

—Y ya para terminar, ;qué opinién te merece este Ultimo afio? ;Crees
que se consolidara Gameduell?

—Uhm... El tltimo afio ha sido apasionante. He conseguido montar la
estructura en Espafia, hacer buenos acuerdos que han llevado a las ope-
raciones a ser rentables en sélo un afio y asentarla en un modelo de
entrada de jugadores constante que mantiene la liquidez del producto.
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Estamos en nuevos paises también, de hecho en breve me traslado a San
Francisco, donde voy a intentar replicar el modelo de Espafia y montar
alli la empresa. Nuestro modelo es interesante porque conseguimos ren-
tabilidad directa de los jugadores y nuestra inversién en generar trafico
la convertimos rapidamente en ingresos. Los jugadores compiten entre si
por dinero y nuestra fe nos permite vivir y crecer.

—Te deseo lo mejor en Estados Unidos. Tienes ilusién en el futuro...

—No lo dudes. Creo que los préximos dos afios también van a ser
interesantes, aunque estaran llenos de presién por crecimiento y altiba-
jos, pero nunca serd igual que la burbuja que algunos tuvimos la suerte
de vivir de cerca.

Y nuestra conversacién se aleja por otros derroteros, que ya ho
caben en este libro... y estdn fuera de la historia de dooyoo.
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Antonio Miguel Fumero es un buen muchacho,
pero le pierden las compaiiias...

Antonio Miguel Fumero es uno de los cerveceros. No me refiero a
que tenga un problema con la bebida, naturalmente, sino a que es uno
de los habituales en Beers&blogs23.

En esta ocasién decidimos cambiar las cervezas por los mojitos, apro-
vechando una promocién del restaurante La Colonial, en la calle Huerta,
ndmero 66, que invitaba a mojito a los lectores del blog Cucharete.com.
Como siempre pasa con estas cosas, un mojito nos llevé a otro... y, al
final, consegui arrancarle un: “No te preocupes, Angel Marfa, mafiana te
envio un e-mail y asi puedo ref lexionar a placer”.

Si él puede contarla mejor que nadie, ;para qué voy a meterme yo?

«“Es un buen muchacho, pero le pierden las compafifas”. Supongo
que es una aseveracioén bastante comun entre los padres, incluso cuando
tienen mas de un vastago entre su descendencia. Es una cuestién sencilla
de probabilidades y diversificacion de la inversion: si sale bien, te forras
y te cubres de gloria, pero si sale mal, te hundes con todo el equipo. En
mi caso, la situacién se veia agravada por el hecho de que me habia con-
vertido en “el empollén” de mi clase; de La Clase, pues sélo habia una
en mi pueblo. Un grupo heterogéneo de chavales que constituia todo el
futuro del lugar. Una juventud que empezé su educaciéon formal a la tier-
na edad de seis afios, acudiendo en bloque, con sus mayores de hasta 12
6 13 afios, a una cochera alquilada donde una maestra ensefiaba un poco
de todo a todos. En tercero ya existian cursos separados y en sexto
grado de la antigua EGB ingresamos en unos grupos escolares recién
construidos. Seguia siendo “el empollén” de la clase, con todos los tépi-
cos asociados.

23 Beers & blogs son reuniones informales de bloggers, que se realizan desde 2002.
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»He comenzado por mi tierna infancia. ;Qué tiene eso que ver con
mi historia en Internet? Todo. Se trata de mi circunstancia, que me rodea,
me atrapa y me condiciona para lo que me aconteceria al sumergirme de
forma precoz en el universo infotecnolégico. En el verano que transcu-
rrié desde EGB hacia otro acrénimo anacrénico de mi vida, BUP, que
suponia dejar de ir con tus padres a cumplimentar los tramites adminis-
trativos de matriculaciéon, me inscribf en un “curso de informatica” para
intentar sacar partido a mi recién estrenado ordenador. El curso se
impartia en COBOL con una maquina Philips que disponia de cuatro ter-
minales y un disco duro de 60 MB; mientras, en casa me esperaba un
micro MSX, competencia directa de los populares Commodore 64 y
Spectrum Sinclair. A esta extrafia experiencia seguian un curso de BASIC
y mis primeros pinitos, como autodidacta con el lenguaje ensamblador
del microprocesador del MSX, un Zilog 80... precioso. La nostalgia me
asalta por momentos mientras rememoro aquella época: las primeras
peliculas porno, recurso natural del adolescente autodidacta.

»Mis excesos en aquellos afios de alcoholismo juvenil en el instituto,
mientras descubria la cerveza Spaten en el Bar Bonsdi, no me hacen olvi-
dar cuando aparecié en nuestra institucién el primer IBM PC XT con su
pantalla de fésforo verde, que mas tarde serfa sustituido por un PC cléni-
co equipado con el potentisimo INTEL 286, lo que abrié un mundo de
posibilidades con su software para el periédico de los estudiantes, asi
como para la redaccién de los apuntes de ciertas asignaturas. Incluso
recuerdo al primer profesor, de matematicas concretamente, que nos
ensefid un PC portatil de Toshiba: era blanco, con la pantalla de fésforo
ambar. Mientras mis amigos més “fridis” lefan la revista Mi computer y se
declaraban conversos creyentes del Commodore Amiga, yo seguia siendo
“el empollén de la clase”, de cualquier clase. Mientras me diluia entre cer-
veza y hacia patente mi incapacidad para las relaciones sociales, la falta de
alternativas conocidas y el elitismo como marca de la casa me acercaban
a la Escuela de Telecomunicaciones de la Universidad Politécnica y los
estudios conducentes al titulo de ingeniero de telecomunicacién.

»Una vez en Madrid, aparte de cometer todos los errores que se
pueden cometer, mi sesgo estético hacia la matematica pura y la filoso-
fia me alejaban de cualquier planteamiento pragmatico de futuro, funda-
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mental, por otra parte, si lo que quieres es terminar la carrera e integrar-
te como un engranaje Util de la maquina econémica en que se ha conver-
tido la sociedad posindustrial.

»Es alli, en la Escuela, donde se empieza a oir hablar con fuerza de
Internet, la “alternativa” simplona e ineficaz a “las redes de verdad”, las
de las compaiiias del gremio, las telefénicas, las telcos, es decir, telepho-
ne companies, de toda la vida, que es donde estén los ingenieros de ver-
dad, no esos putos freakies outsiders adoradores del IP.

»Superado ese dogma con la aparicién de la Web y los primeros
navegadores, que te ensefiaban los colegas que habfan estado en EE.UU.,
la situacién daba un vuelco importante al reforzarse la ensefianza de la
telematica y darse un peso considerable a las redes de ordenadores, por
encima de la vetusta arquitectura de computadoras, nacida por otro
lado, en la misma escuela y originaria de los estudios de informatica en
nuestro pais.

»Comenzaba timidamente a convertirme en usuario del correo elec-
trénico, la transferencia de ficheros y la mensajeria, eso si, agazapado
tras la imagen “cool” del modernillo y alternativo Linux de aquellos
maravillosos afios y, cémo no, el vernaculo UNIX y su inseparable len-
guaje de programacién C, que, tras ser descartados el A y el B, era de
una simplicidad estética insuperable. El goce onanista de saberte posee-
dor del secreto del anillo, los “comandos” del sistema operativo UNIX
o Linux de turno, que se introducian via terminal de texto, te convertia
en parte del “matriz”, un ser superior que estaba por encima de los pro-
blemas del comin mortal.

»El tiempo pasaba y Bill Gates y sus chicos, convencidos de que no
se le podian poner puertas al campo, decidieron ponerle ventanas, que
en poco tiempo se abrian a un mar de informacién en la Red de redes,
tan denostada por su origen industrial-militar que cobraba nueva vida
con la popularizacién de la Web como aplicacién estrella casi por enci-
ma del correo electrénico. Pero, con todo y con eso, yo seguia cerran-
do los bares de la ciudad.

»Llegaba el fin de siglo y los anuncios apocalipticos del “Efecto 2000”
conseguian, aparte de que las consultoras hicieran caja, que en el imagi-
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nario colectivo ganara posiciones la Red como icono de la globalizacién,
del “todo esta conectado”. Por mi parte, yo liquidaba mi relacién formal
con la escuela y entraba en el mundo laboral, de manera formal, incor-
porandome en una unidad de innovacién y desarrollo tecnolégico de una
conocida entidad bancaria, tras haber rechazado una oferta para ocupar-
me de las labores comerciales de un fabricante italiano de marcapasos...
Sigo pensando que era una tapadera de algo mas grande.

»Es en el banco donde mi relacién con la Red se estrecha considera-
blemente. Por ser los buscadores nuestra herramienta fundamental de
trabajo, comienzo a descubrir un universo de contenidos y una necesi-
dad perentoria de la organizacién de separar el pelo de la paja, en mi
caso dentro de una labor de vigilancia tecnolégica muy bésica.

»No recuerdo cémo ni cuando, pero fue en esa época cuando empe-
cé a utilizar el exiguo espacio web que el colegio profesional del gremio,
el COIT, nos ofrecia a los colegiados. Si recuerdo mis primeros pinitos con
el HTML a pelo, con un editor de texto plano, herencia clara de mis dias
de hacker wannabe como estudiante. Una actitud tan poco pragmatica
como el resto de mi existencia que, sin embargo, me iba a servir para ir
descubriendo la verdadera potencia del “copipega” cuando el contenido
es mas tecnologia que contenido: era la forma evidente de afadir funcio-
nalidad a tu sitio web y aprender, copiar trozos de cédigo de otros sitios.

»Mi labor de andlisis e investigacién me llevaba a seguir la evolucién
de fenémenos incipientes, como los blogs, en aquellos primeros afios del
siglo veintiuno. El conocimiento y la sensibilidad adquirida en esa activi-
dad fueron los que me sirvieron para, a partir de 2003, momento en que
me quedaba de nuevo en la calle, iniciar una etapa nueva en mi forma de
entender la Red y su papel en mi vida.

»Con mucho tiempo libre y sin un objetivo claro que perseguir, cons-
tataba dia a dia el desconocimiento y la mediocridad que regfan la toma
de decisiones a todos los niveles en lo referente a la sociedad de la infor-
macién y su proceso de construccién como infraestructura de un futuro
y sostenible estado del bienestar, bla, bla, bla... Poco a poco acumulaba
descontento y alcohol en sangre, lo cual me llevaba a volver a la univer-
sidad para comprarme otro carné acompafiado de su correspondiente
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acrénimo, MBA. Dado mi nivel econémico, me refugiaba en el bar de la
escuela mientras recuperaba viejos contactos de mi época de estudiante
que, con el tiempo, terminaban sustanciandose en una relacién mas for-
mal con la institucién como precario mileurista de investigacién, categoria
que, aunque con matices, me describe aln a la perfecciéon. Especialmente
importante ha sido el reencuentro con Fernando Séez Vacas, comprome-
tido y rigurosisimo pensador de trayectoria dilatada, y, sin embargo, buen
amigo, con el que tenfa el placer de coordinar un cuaderno especial de la
revista TELOS en 2005, que serfa uno de los primeros, si no el primero,
trabajos en espafiol de su clase sobre el fenémeno blog, a partir del cual
se forjarfan nuevas amistades y relaciones profesionales.

»Era la época, la venta de Blogger a Google hacia que el fenémeno
blog se convirtiera en algo mediatico en todos los sentidos y que arras-
trara con él a multitud de otras herramientas propias de dmbitos muy
diversos que encontraban en la Web 2.0 la etiqueta definitiva.
Convertido por aquella época en un profesional de los eventos, comen-
zaba a extender mi propia red de contactos con verdaderos profesiona-
les del networking. Empezaba a vivir de cerca los grandes hitos de una
Red que se recuperaba lentamente del desastre financiero de principios
de siglo, como la salida a Bolsa de Google, la venta de Weblogs, Inc. o la
aparicién en Espafia de Weblogs, S.L.

»Mientras mi actividad “bloguera” se consolidaba como parte de mi
existencia nihilista y autodestructiva, comencé a participar en algunos tra-
bajos de andlisis y divulgacién mas profesionales de la mano de diversas
instituciones, lo cual me llevé a sumergirme de lleno en una especie de
Matrix internético-webesférico-blogosférico pseudo-corporativista en el
que me he encontrado de todo, desde la siempre divertida figura del
guru de la cibercosa, hasta el emprendedor combativo e inasequible al
desaliento, pasando por los activistas mas comprometidos.

»Todos me aportan algo bueno y me siento afortunado de poder for-
mar parte de un proceso de cambio del que somos todos responsables;
y, dentro de mis patentes limitaciones, creo firmemente que el mejor
servicio que un profesional, ingeniero y humanista, “hibrido” como yo
puede ofrecer a esta sociedad mediocre que lo ha creado es, precisa-
mente, hacer ver a quien quiera mirar, que también él o ella es parte de
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esa sociedad de la informacién, de la comunicacién, del ocio... de lo que
sea, pero que debemos construir, que de hecho construimos, entre
todos y en la que podemos participar de una forma més activa. Esa es y
siempre ha sido la esencia de la Red, las personas, la conexién, la comu-
nicacién que nos llevara a coleccionar lugares, hallazgos, momentos...
personas.

»Para muestra, un botén. Javier Jimeno y su particular visién de la
Red desde la perspectiva de un superviviente; Jan Hinrichs, emprende-
dor ejemplar; lldefonso Mayorgas, gran conector, “redero” por excelen-
cia que comienza a ganar cierto reconocimiento a su incansable labor al
frente del Last Thursday; Octavio Rojas, que empuja desde el principio el
Beers&blogs, paradigma de toda una nueva generacién de encuentros
informales que insuflan nueva vida en la Red y que nos ha llevado, jun-
tos, a promover la conversacién fuera del entorno digital. Fernando Polo
y Luis Garcia de la Fuente, humanistas posmodernos atrapados en el
traje de hombres de empresa. Alex DC, emprendedor apasionado y
comprometido con su proyecto, Fresqui. Oscar Espiritusanto, ciudadano
del mundo convencido de que todos debemos serlo, el alma de
Periodismociudadano.com. Yolanda Rueda y Jorge Rastrilla, al frente de
la accién social en la Red con sus cibervoluntarios; Pedro Cluster, que nos
ha ensefiado, desde la calle, cémo se puede cambiar la sociedad desde el
ambito personal y local mediante el uso de las infotecnologias. Jaime
Estévez y Mercedes Rojo, que han conseguido abrir una serie de foros
pseudo-institucionales a la participacién para la accién. Rafael Casado, un
profesional del conocimiento comprometido que se ha volcado con su
proyecto para la investigacién de la accién participativa, desde Fiap...
Personas que, entre otras muchas, han marcado mi historia en la Red.

»Con multitud de proyectos en marcha y una gran diversidad de fren-
tes abiertos, entre los que me motivan especialmente los relacionados
con la participacién ciudadana y la explotacién de una nueva territoriali-
dad digital en la accién participativa local, como una forma de entender
la globalidad de una realidad mundializada, siento que finalmente, en esta
etapa final del afio lunar del cerdo dorado, he alcanzado esa sensacién
de fluidez que me conducira a un esperado final por la via del vicio, fruto
de un hedonismo extremo. Salud».
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Javier Celaya se lo pensé mejor en la cola del paro

Hace muy poco, desde Grupo Evoluziona y Dosdoce.com hemos
creado un agregador cultural gratuito www.agregadorcultural.com, con
50 blogs especializados que habitualmente publican resefias de libros o
elaboran articulos de opinién sobre temas relacionados con el sector del
libro.

Esta iniciativa ha dependido del contacto entre Javier Celaya y yo.
Gracias a ella, los que se interesan por el mundo del libro pueden encon-
trar toda la informacién que los diferentes medios digitales han publica-
do sobre el tema sin tener que visitar, una por una, las decenas de webs
donde estas aparecen y que hasta ahora tenfamos guardadas en nuestra
carpeta de “favoritos”.

Esto vale por igual para las editoriales como para el lector comin que
tendrd un acceso répido y actualizado a lo que se publique en la Red con
relacién a libros, autores, novedades y cualquier tema clave del sector.

jAdemas es gratuito!

Es una de las posibilidades que da la puesta en comun de inquietudes
con emprendedores. Javier Celaya es uno de ellos que no podia faltar en
nuestro libro. Nos presenté en una ocasién Antonio Miguel Fumero, y
desde entonces hemos mantenido un estrecho contacto. Compartimos
ideas sobre la Red desde el punto de vista de lo cultural, algo que no me
sucede con muchos. Por eso le explico el cometido que Jorge y yo nos
hemos propuesto y accede gustoso a narrarme su historia.

Javier Celaya ya lo habia visto todo cuando trabajaba como gestor de
los intangibles de las empresas en Burson-Marsteller; y después, cuando
la emprendié contra la pirateria informética en Espafia hasta conseguir
que tres cuartas partes de los que vivian de la copia de programas infor-
maticos se cambiaran de trabajo. Y cuando sufrié desde dentro el des-
plome de Commerce One, no pudo evitar que se fueran al traste los
afios mas intensos y gratificantes de su vida profesional, en la que fuera
una empresa con excelentes productos, grandes expectativas de creci-
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miento y un personal con mucho talento, visién de futuro y verdadera
pasién por lo que habian construido.

Fue ante ese desencanto cuando Javier, meditando en la cola del
paro, comprendié que habia llegado el momento de crear su propia
empresa.

—Si, Angel Maria, en la cola del paro se reflexiona sobre muchas
cosas. Tras haber disfrutado de una de las experiencias personales y pro-
fesionales mas interesantes de mi vida, jcudl deberia ser mi siguiente
etapa profesional?

»Varias empresas de comunicacién me ofrecieron incorporarme a sus
equipos, pero volver al mundo de las agencias no me hacia mucha gra-
cia. Participé en un par de procesos de seleccién para dirigir departamen-
tos de comunicacién y marketing, pero los sectores que me ofrecian no
me interesaban; no tenian suficiente dinamismo...

»Asi que decidi materializar una idea que desde hacia tiempo tenia
en la cabeza, la idea de lanzar mi propio proyecto empresarial: crear un
lugar presencial y virtual especializado en comunicacién, arte y literatu-
ra. Tras darle un par de vueltas, hacer nimeros y elaborar un buen plan
de negocio, me decidi y puse en marcha el portal cultural Dosdoce. Este
proyecto tiene como objetivo animar a las empresas del sector cultural,
tales como editoriales, museos y fundaciones, a entender mejor las impli-
caciones de las nuevas tecnologias para determinar el papel que pudieran
tener en sus futuras estrategias de comunicacién y marketing cultural.

»Tras casi cuatro afios de intensa actividad estoy muy orgulloso de los
resultados conseguidos. Durante este perfodo hemos colaborado en pro-
yectos de formacién y comunicacién para entidades como la Fundacién
German Sanchez Ruipérez, el gremio de Editores de Catalufia, Alfaguara,
Editorial SM, la Universidad de Alcald de Henares, Ibercaja, Fundacién
BBK, Xunta de Galicia, Junta de Andalucia...

—;Cuél es la que consideras la mayor aportacién al sector cultural por
parte de Dosdoce?

—Destacaria el hecho de que, en concreto, anualmente publicamos
una serie de estudios sobre tendencias que pueden descargarse gratuita-
mente desde nuestro portal. A lo largo de estos cuatro afios hemos ela-
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borado seis estudios sobre el uso de las nuevas tecnologias en diferentes
ambitos del sector. En noviembre de 2005 publicamos nuestro primer
estudio: El papel de la comunicacién en la promocién del libro. En 2006
publicamos dos nuevos estudios: El uso de las tecnologias Web 2.0 en enti-
dades culturales y Los retos de las editoriales independientes, asi como el
libro Los blogs en la comunicacion empresarial, en BPMO Ediciones. En
octubre de 2007 hemos publicamos el estudio Tendencias Web 2.0 en el
sector editorial y el libro Comunicacion Empresarial 2.0, también en BPMO
Ediciones.

—A quién crees que estan dirigidos estos textos?

—Estos informes tienen un enfoque divulgativo y estan dirigidos a res-
ponsables de comunicacién y empresarios, especialmente a aquellos con
escaso conocimiento sobre estas nuevas herramientas pero con mucho
interés en conocer los beneficios derivados de su aplicacién en la comu-
nicacién empresarial.

—Hablame ahora de lo que planeas en el futuro, Javier.

—Te puedo decir, antes de eso, que en el presente estoy encantado
en Dosdoce y espero que esta etapa profesional que vivo dure lo mas
posible, pues hago lo que mas me gusta y aprendo cada dia. Sufrimos un
cambio de época donde la transmisién del conocimiento, que tradicional-
mente estaba basada casi en exclusiva en los libros y la cultura escrita,
empieza a ser complementada con nuevos soportes y canales de comu-
nicacién, debido a la irrupcién de las nuevas tecnologfas.

»Desde que Tim O’Reilly creara el concepto de la Web 2.0 en 2004,
han tenido lugar centenares de conferencias y se han publicado miles de
articulos de opinién en medios tradicionales y digitales sobre el impacto
de la denominada segunda generacién de Internet en las entidades e ins-
tituciones culturales, asf como en la sociedad. Muchas de estas jornadas,
articulos y estudios han aportado reflexiones muy interesantes y validas,
pero en la mayoria de estos eventos no ha tenido lugar una reflexién cri-
tica sobre la madurez del concepto y el verdadero potencial de estas
herramientas en el fomento de la lectura y la escritura.

»Nadie tiene hoy en dia una hoja de ruta con un esquema claro sobre
cudl es el futuro del sector cultural, cudles son las tecnologias que perdu-
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raran y cuéles son puro marketing. Esta nueva etapa nos brinda una
oportunidad Unica para impulsar estrategias de comunicacién que nos
permitan testar nuevas formas y soportes. Las entidades culturales debe-
rian empezar a familiarizarse con las particularidades de las nuevas tec-
nologias sociales. Lo importante para los profesionales del sector cultu-
ral es despojarse de posibles recelos y acercarse poco a poco a estas tec-
nologias con el fin de intentar entender qué esta pasando y hacia dénde
vamos.

—Sabias palabras, Javier.
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Blanco, Garcia, Marquez, Martinez y Mayorgas:
una constelacion de emprendedores

Reunir a cinco de los principales emprendedores de Internet en
Espafia, a saber, Emilio Marquez, lldefonso Mayorgas, José Manuel
Martinez, Rubén Garcia y Carlos Blanco, no es tarea sencilla. Eso esta
claro. No es que no sea sencillo por cuestiones personales, ya que en ese
sentido es mas bien al contrario. Todos ellos son compafieros, colegas, la
vida los ha cruzado en proyectos, emprendimientos, negocios y eventos,
como por ejemplo, Last Thursday. El “problema”, por asi decirlo, es jun-
tarlos a todos en el mismo momento en la misma oficina en Madrid.

Pero lo hemos logrado. Como una muestra mas de que lo que se
desea, se consigue, los emprendedores han llegado uno a uno. Han pasa-
do pocos minutos de la hora pactada y ya estamos aqui los seis. Ellos,
estd en el aire, tienen muchas ganas de hablar, llevados por el entusias-
mo del libro, del que yo les he hablado a cada uno por separado. Yo me
encuentro con todo el interés por escucharlos. De modo que sirvo café
para todos, acontecen los saludos y bromas de rigor, nos apoltronamos
en los confortables sillones y decidimos por un rato olvidarnos del reloj.

—;Quién empieza? Tu eres nuestro guia —me dice Carlos Blanco.

—Bueno, la idea es que hablemos todos —respondo—, asi que el
orden es irrelevante.

Entonces Emilio Marquez se ofrece para comenzar. Bueno, en reali-
dad no se ofrece, més bien comienza directamente, como si fuera lo
natural, como si no hubiera podido ser de otra forma. Y empieza por el
principio.

—Yo fui un tecndlogo precoz. Cuando tenia ocho afios mis padres
cometieron la imprudencia de regalarme mi primer ordenador: un
Sinclair ZX Spectrum de 48 KB. Ese fue el inicio de un romance que aln
hoy perdura. Pero mi andadura online podriamos decir que comenzé en
1992, en el mundo de las comunicaciones a través de las BBS en la red
de mensajeria electrénica Fidonet. Mi carrera profesional empezé con un
nick en un servidor de acceso publico para los estudiantes de la Univer-
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sidad de Sevilla. Alli recibi mi nick, valiéndome de mi primer apellido y la
primera letra del segundo: Marquez Espino. O sea, Marqueze. Y asi sur-
gi6 mi nifia bonita...

—Tus nifias bonitas —ironiza Blanco, que destaca el plural con las eses
al final de las palabras. Se refiere, por supuesto, al “ocio para adultos”
de los contenidos del sitio. Emilio se rie y sigue: —La primera portada de
Marqueze todavia estd disponible para los nostalgicos. En el inicio, los
contenidos se limitaban a relatos eréticos, a los que, por cierto, he sido
siempre muy aficionado; una seccién de humor muy visitada, con el
todavia existente servicio del “chiste del dia”, y un apartado con infor-
macién sobre cuestiones informaticas, desde Linux a las técnicas de des-
arrollo web. Por aquella época yo me encargaba de todo: actualizaba los
contenidos, los maquetaba, buscaba nuevos temas de interés...

—Y fue todo un éxito —acoto.

—Si, gand visitas y seguidores hasta convertirse en un referente entre
la comunidad de navegantes hispanohablantes durante los primeros afios
de Internet, y todo ello gracias a la difusién boca-oreja por parte de los
usuarios. Este rincén, donde publicaba mis intereses y aficiones cuando
era estudiante de la Facultad de Informatica de Sevilla, se ha convertido a
dia de hoy en la primera pagina web de habla hispana dentro del merca-
do de ocio para adultos en Internet. A finales de la década de 1990, llegd
a situarse como la séptima pagina web en espafiol més visitada del mundo.
Es en el 99 cuando podriamos decir que salté definitivamente al mundo
de los negocios al crear la primera empresa del hoy Grupo Marqueze.

—El mismo afio en el que comienza el Thursday —digo y miro a Rubén
Garcia. Todos saben que ese es un tema del que yo quiero hablar. Pero
les indico que ya habra tiempo y que, por ahora, sigamos escuchando a
Emilio, quien continta: —El afio 2000 fue muy importante, sobre todo
porque llegé el video online. Decidi completar la oferta de fotos y rela-
tos erdticos con videos, de los que comenzé a hacerse un uso intensivo,
gracias también a la mejora en las conexiones de Internet. Se podia decir
perfectamente que “Internet is for porn”, pues eran las paginas de ocio
para adultos como Marqueze.net donde se ejercia un mayor uso de los
nuevos recursos por parte de unos usuarios avidos de nuevos contenidos

154



15 afios de Internet en Espafa

de calidad y siempre disponibles. El ocio adulto siempre supo aprovechar
primero las nuevas tecnologias que ofrecen cada vez mayor satisfaccion
del usuario. ;Y por qué triunfé el giro hacia el video online? Por lo que
se triunfa siempre: si ofreces un buen servicio, sin lugar a dudas que
luego serd recomendado por marketing boca-oreja, el sistema mas ren-
table de promocién e idéneo de la Red de redes.

»La empresa especializada en telecomunicaciones del grupo,
Marqueze Telecom S.A., se constituye al afio siguiente, en 2001. Sus prin-
cipales clientes son los webmasters, con los cuales se construyé una red
de sitios con contenidos y servicios de pago unificados. Y ya que hablo
del tema, una peculiaridad: una mujer fue la webmaster y directora de
contenidos de Marqueze.net durante afios, y también son todas mujeres
los miembros del equipo que coordina los contenidos. Creo que eso es
algo para destacar, sobre todo en los tiempos que vivimos, porque ade-
mas siempre han demostrado un gran acierto en la eleccién, mantenien-
do una linea editorial blanca que se ajusta perfectamente al espiritu de
Marqueze: no incluimos contenidos de mal gusto o violentos, que pue-
dan herir la sensibilidad de los usuarios ni que, por supuesto, constituyan
o inciten al delito.

»Y un afio después me sumé a la organizacién de los eventos
Thursday, que ti ya mencionaste.

Parece de pronto sentirse organizador de la charla, porque su frase
es como un brazo extendido hacia Rubén Garcia. Ahora si todos pedi-
mos con la mirada que Garcia nos hable de Thursday, el evento que, reu-
niendo a emprendedores y especialistas los Ultimos jueves de cada mes,
se ha convertido en un clésico del mundo Web espafiol.

—Comenzamos en el 99. ;Y cémo costd! En seguida se me unid
lldefonso, pero después fueron casi seis afios a pulmén, con el Unico
patrocinio de nosotros dos. Y eso que yo venia de otro lado...

—Cuéntanos de tus inicios —le pido. De modo que es Garcia ahora
quien retrocede en el tiempo hasta sus afios mozos.

—Mi espiritu emprendedor también es bastante precoz, porque en mi
familia tengo una historia empresarial, por un lado, dentro del mercado
de la ingenieria del metal y, por otro, en el &mbito inmobiliario. Inicié mi
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actividad profesional como ejecutivo de ventas y después en labores de
marketing en una empresa de sistemas CAD/CAM, llamada Destacad.
Después, en los meses posteriores al servicio militar, tuve la oportunidad
de irme a formar a Estados Unidos con los nimero uno en el campo de
la venta y la negociacion. Pude entrar en contacto de forma practicamen-
te casual en aquella época con algunos de los que hoy son importantes
e-marketers del mercado americano. Asi fue como luego monté
Armasdeventa.com, mi primer proyecto empresarial con Internet y pude
acceder a la negociacién de diferentes opciones de capital para esta
empresa, que se integré posteriormente en un grupo que finalmente
cayd con la burbuja puntocom. Sin saber muy bien el porqué, y a pesar
de que tenia diversas opciones laborales bastante buenas por parte de
empresas que continuaban en el mercado puntocom, decidi continuar
para intentar sacar adelante el proyecto ArmasdeVenta.com. Una de las
cosas con las que lo apoyé es precisamente con lo que hoy es Thursday,
una comunidad empresarial de empresas del ambito tecnolégico, inver-
sores, investigadores y emprendedores del mercado empresarial de la
Red, y que hoy en dia es uno de los principales puntos de encuentro del
mercado, que hace de él un nlcleo de conocimiento empresarial y tec-
nolégico.

—;Cémo se sumé lldefonso al proyecto? —quiero saber. Es el propio
lldefonso Mayorgas el que toma la palabra:

—Yo conoci a Rubén en un First Tuesday, de la etapa anterior.

—Ah, claro, de los First Tuesday nos puede hablar él —digo mientras
sefialo a Carlos Blanco, quien replica:

—Si, si, pero a su turno, ahora que siga lldefonso.

—A esos encuentros —sigue Mayorgas— yo llegaba con la pegatina roja
de inversor, ya que por esa época trabajaba en Zurich Capital Partners
Inc., una empresa de inversiones enfocada en compaiiias tecnolégicas.
Entonces Rubén me dijo que él no buscaba inversién, me comenté que
celebraba un evento llamado Last Thursday el tltimo jueves de cada mes.
Sus palabras fueron aproximadamente las siguientes: “Esto de la inver-
sién en compaiifas privadas es genial, pero estadisticamente muy poco
probable. Como los empresarios tienen que vender todos los dias, he
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montado un evento con la idea contraria al First Tuesday, una reunién de
empresarios del sector con el objetivo de generar la mayor cantidad de
contactos y alianzas posibles. De hecho todos los asistentes se presentan
contestando a estas tres preguntas: quién soy, qué ofrezco y qué busco”.
De ahi viene el nombre de Last Thursday. Yo me incorporé como asis-
tente en enero de 2000, y es lo que me llevé a entender que inversién
significa nimeros, pero que la confianza y los contactos pesan mas.

—;Cémo siguié después, sobre todo después del estallido? —pregun-
to. Y antes de que pueda volverme hacia Rubén Garcia, lldefonso
Mayorgas se ha hecho cargo de la explicacién:

—Bueno, en 2001 yo pasé a ser moderador del evento. Pero en segui-
da vino el dotcomcrash, asi que la etapa siguiente fue dificil. Las fusiones
y quiebras hacian que los asistentes cambiaran casi mensualmente de
cargo o compaiifa. Los Thursday tenfan cierto aire de reunién de alcohé-
licos tal y como lo muestra el cine, solo faltaba algo como “hola, soy
lldefonso y trabajo en una compafia puntocom” y la respuesta al uniso-
no del foro “hola, lldefonso, nosotros también te queremos, no estés
solo”. Fue una época en la que las empresas quitaron de su nombre la
extensién puntocom, como por ejemplo Amazon. Hubo incluso casos
draméticos de emprendedores que lo apostaron todo y perdieron la casa
y la familia...

»Al afio siguiente quitamos los patrocinadores debido a su inestabili-
dad. Empezamos a costear los eventos gracias a la consultorfa y estable-
cimos una lista de distribucién y una especie de “red social”, lo que ahora
se denominaria 2.0. Y llevamos el Thursday a varias ciudades: Sevilla,
Zaragoza, Barcelona, Lima, Buenos Aires... Eso fue gracias al contacto
con Marcelo Perazolo en el Alliance for Business Success que tiene lugar
en Miami. Ademas, como los Thursday de Madrid se celebraban en cola-
boracién con la AJE —Asociacién de Jovenes Empresarios—, el IMEFE —
Instituto Municipal de Empleo y Formacién— de Madrid, Camaras de
Comercio y otros organismos, comenzamos a hacerlo en distintas locali-
dades, como Getafe, Leganés, Valdemoro, Majadahonda, Las Rozas...
Una auténtica evangelizacién de los pueblos de Espafia.

»Fijate lo que sucedié: preparamos un evento para septiembre llama-
do “Supervivientespuntocom”, para profesionales que vivieron la época
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dorada de Internet, contando con el apoyo de Ya.com, HP y Europa
Press, gracias a la colaboracién de Mercedes Rojo. Pero no se pudo rea-
lizar, porque los cargos y empresas de los ponentes cambiaban tanto o
simplemente desaparecian, que era imposible mantener el programa. En
ese momento, en el afio 2002, conocf a Emilio Marquez, quien entraba
a formar parte de Last Thursday.

Como era de esperar, las narraciones se entrelazan. En este punto,
las miradas de la reunién vuelven hacia Emilio. Pero adn no es su turno.
lldefonso continGia con su relato.

—Hubo algunos hechos muy importantes en relacién con el Thursday
durante 2004. Primero, el 11-M, cuando la lista de correo sirvié para cru-
zar mas de 2.000 mensajes y las webs de informacién y algunas comuni-
caciones estaban caidas. De nuevo la pregunta: jera eso 2.0? Después,
llegamos a un acuerdo con la CEOE para realizar el evento en sus insta-
laciones, lo cual nos resolvia gran parte de la organizacién. Hablaron per-
sonalidades como Marifa Calvo, de eBay, y Antonio Mufioz, del Ministerio
de Industria, Turismo y Comercio —MITyC—. Sonia Fernandez, de
Match.com, presenté en Thursday su libro Dos grados networking: cultiva
tu red virtual de contactos. En los eventos se hablaba cada vez més de net-
working, es decir, se le puso un nombre a lo que llevabamos afios hacien-
do de manera natural en Espafia.

»Por otra parte, entre 2004 y 2005 trabajé en Sermicro como res-
ponsable de entidades financieras y aseguradoras. Ese empleo resulté un
buen sitio para ver dénde se firman los contratos de mas de medio
millén de euros relacionados con las nuevas tecnologias y comprobar que
en temas de Internet no se firmaban por mas de unos miles. Después me
incorporé a ClickandBuy y esta experiencia me ayudé a ver cémo se
mueve el comercio electrénico en Espafia. Y mas tarde, en octubre de
2007, me contraté XING para sus actividades en nuestro pafs.

»Thursday siguié creciendo y en enero de 2007 organizamos uno
sobre buscadores con la presencia de Google, Yahoo!, Live, Ask y Bitext.
Fue la muestra de que no hay nada como poner un tema popular para
que se desborde la asistencia y la repercusién en los medios. Otros temas,
mas cualificados pero menos masivos, causan mucho menor interés.
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»Y surgieron nuevos eventos de caracteristicas similares a Thursday,
de entre los que destacaria a Iniciador, por su excelente espiritu. Otros
resucitan, lo que indica claramente que hay un interés en el sector.
Nosotros, pese a contar desde hacia tiempo con ofertas de patrocinado-
res y debido a la no tan buena experiencia de los afios de la burbuja,
decidimos apostar por un colaborador objetivo: la Administracién. En
concreto, red.es, que lleva ya alglin tiempo mostrandose cada vez mas
cercano al tejido empresarial, asiste a eventos y se interesa por colabo-
rar con las distintas iniciativas. El hecho de llevar siete afios ininterrumpi-
dos con la celebracién del evento mensual, posiblemente los Unicos
supervivientes en Espafia, nos dio la credibilidad y solidez necesaria para
llegar a un acuerdo. No se trata sélo de un tema de ser viables econé-
micamente manteniendo la independencia, sino que también supone que
haya mayor acceso reciproco entre la administracién y los empresarios.

Silencio. Es como si los emprendedores, que antes debian cederse la
palabra para no superponerse, esperaran una consigna para seguir. Pero
no dura mucho, un par de segundos, casi nada. Rubén Garcia ofrece ter-
minar de relatar su historia, de la que sélo ha contado el principio.

—Después de lo de Thursday, que tan bien ha explicado lldefonso,
ahorrandome tanto trabajo —risas—, tuve algunas experiencias como
consultor de proyectos en el ambito de Internet de empresas como Alta
Gestién, Caja Madrid o B2B Factory, del grupo BSCH. También trabajé
con pymes que buscaban objetivos concretos... Y después de eso me
planteé empezar a aplicar Internet a los negocios tradicionales que habifa
visto siempre en mi familia. Asi desarrollé uno de mis proyectos menos
conocidos pero de los que mas orgulloso me siento: DTD, Dimoldes
Technology Division, que se basé en hacer una transformacién de los
procesos aplicados en la empresa para conseguir un nuevo producto. Se
trataba de un robot mecénico que producia en serie piezas de metales y
plasticos. Conseguimos comercializarlo por Internet y pudimos ofrecer
servicios adicionales constantes a través de la Red en varios paises. El pro-
yecto, completamente innovador, hizo dar un importante giro a la
empresa y posicionarla como la primera en su nicho de mercado.

»La “pata inmobiliaria” de mi familia me permitié abrir el abanico
con un nuevo proyecto en el sector que mas me interesaba. Se llamé
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Romanza Club de Inversién Inmobiliaria y fue el primer embrién de lo
que hoy es Zentrica Inversiones 2007, S.A. Era un concepto de empresa
proveniente de Estados Unidos, y el Ministerio de Industria decidi6 apos-
tar por este emprendimiento. Actualmente soy el director general de
Zentrica, cuyo foco estd basado en conseguir altas rentabilidades para
grandes inversores en productos de mercados consolidados y también en
algunas operaciones puntuales en mercados emergentes. En mucha
menor medida Zentrica tiene un interés definido como férmula de diver-
sificacién por el mercado de los dominios y la monetizacién de sitios web
en fases iniciales. Un alto porcentaje de la actividad de la compafiia, por
supuesto, se desarrolla en Internet.

Tal como me habia propuesto, los minutos pasan pero es como si no
lo advirtiéramos. Sabemos que hablamos de la historia de todos, que
cada uno de los alli reunidos tenemos algo que ver con esta novela de
tres lustros que nos proponemos escribir. Asi que para seguir adelante
solo falta otro pequefio empujén. Y se lo hago saber:

—Bueno, Emilio, ahora puedes ti proseguir con tu historia.

—Ahora puedo, ahora me dejais —se rie—. Pues bien. Yo me habia
quedado en que me sumaba al Thursday, y la verdad es que lldefonso lo
ha contado muy bien, tengo poco que agregar. Mientras tanto Marqueze
siguié su camino. En ese entonces, en el afio 2003, aparece algo que
viene a vaticinar un cambio en el modelo de negocio basado en la venta
de contenidos en la Red tal y como se conocia hasta el momento: el
boom de las redes P2P. Habia que capear el temporal y lo que surgié fue
la seccién con mas éxito desde la llegada del video online: los contactos
personales. Era el gran salto que necesitaba Marqueze.net, pasando de
ser estatico a dindmico, creando una comunidad en la que los usuarios
se volcaban e interactuaban activamente entre si, creando un contenido
que no se podia piratear y suponia un nuevo modelo de negocio mas
seguro. {Un poco el 2.0, como se preguntaba lldefonso? No lo sé. Total,
que nosotros, en menos de cuatro afios superamos los 2,8 millones de
usuarios registrados y los 45 millones de mensajes intercambiados.

»Paralelamente, comenzamos a organizar las Comidas de Negocio
Marqueze, encuentros empresariales, entre los que destacan conocidos

160



15 afios de Internet en Espafa

emprendedores, webmasters y profesionales del negocio online, conce-
bidas con la vocacién de ser un foro de networking en vivo y en directo,
fomentando el intercambio de ideas y la gestacién de nuevos negocios y
colaboraciones en la Red. La finalidad eran las buenas relaciones interem-
presariales. Estas comidas tuvieron lugar hasta el final de 2006. A la sép-
tima edicién, en Madrid, acudieron 210 profesionales para practicar net-
working durante casi 24 horas ininterrumpidas.

—;Qué balance haces, Emilio, de las siete comidas? —pregunto.

—El balance es muy bueno. Fijate que en la primera edicién, que fue
en diciembre de 2003, hubo 27 personas, mientras que en la dltima hubo
210. No fueron pocos los proyectos empresariales que nacieron en esos
encuentros. Ademds estdn los eventos spin-off que surgieron, los dos de
tematicas muy diferenciadas. Por un lado, las Jornadas de Negocios, es
decir, Networking Activo24, y por otro lado el encuentro PropOrn25. Y
otra cosa que yo considero como algo muy valioso: nuestras comidas no
s6lo fomentan las relaciones entre empresas del sector, sino que ademas
hay otra parte fundamental, las charlas de expertos que colaboran en
nuestro proyecto. Creo que vivimos en un momento dulce, porque el
mercado online se encuentra en su maxima capacidad de desarrollo, aun-
que sentimos que debe seguir afianzandose y madurar.

—;Y cémo es la experiencia actual de las reuniones de Networking
Activo?

—Bueno, los resultados son muy positivos. Ademas logramos especia-
lizaciones, porque ya no son sélo jornadas de negocios, sino también
congresos y foros sobre dominios. Hay una incubadora de negocios, con
lo importante que eso resulta, tenemos un blog y una revista especializa-

24 En su sitio web, Networking Activo se define como "una filosofia de trabajo creada por
la empresa Networking y Redes Sociales S.L. y Emilio Marquez, que consiste en practicar
networking y establecimiento de contactos de forma continuada y efectiva". Organizan
eventos y jornadas de negocios para emprendedores. En la Web: http://www.networkin-
gactivo.com/

25 PropOrn es el primer evento dedicado a profesionales del porno que se realiza en
Espafia. Los organizan los productores del tradicional Festival de Cine Erético de Barcelona
y el sitio Marqueze.net. En la Web: http: //www.propOrn.com
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dos en networking... Creo que nos diversificamos y especializamos para
cubrir cada vez mejor los intereses de los emprendedores.

Carlos Blanco interviene de pronto, como si hubiera recordado algo,
y se dirige a José Manuel Martinez, que hasta entonces habia permane-
cido en silencio:

—TU empezaste a trabajar con él a partir de una de esas comidas de
negocios, ;no?

—Si —responde José Manuel—, en realidad Emilio se acercé a nos-
otros por Erotinet. Ya sabéis que tenemos algunos intereses coinciden-
tes... Pero ya hablaré yo, ya me tocard a mi.

Reimos. Tras explicar que ya le falta poco, Emilio Marquez retoma su
relato:

—Este trabajo de arduo esfuerzo y continua innovacién se vio recom-
pensado en 2004, cuando Marqueze.net fue galardonada con el Premio
Ninfa a la mejor web de contenido de ocio para adultos en el Festival
Internacional de Cine Erético de Barcelona. El galardén ha sido recono-
cido tanto en prensa escrita como en radio y televisién y, naturalmente,
también en Internet.

—Eso es algo —opina Emilio— que quizés distingue a Marqueze de
otros emprendimientos, ;no? Que no se queda sélo con Internet, sino
que busca llegar a otros formatos.

—Pues si. En 2006, el afio del décimo aniversario de Marqueze, nos
preguntamos: ;Por qué sélo Internet? Entonces nos dijimos que era hora
de poner en marcha Marqueze Servicios Audiovisuales, S.A, una rama
enfocada a proyectos que se desarrollaran en mdltiples formatos y plata-
formas, es decir, ya no sélo ligadas a la Red: televisién digital, television
por satélite, moéviles y un largo etcétera de formatos tecnolégicos, inclu-
yendo planes de expansién internacional mas alld de las fronteras espa-
fiolas. La idea es llevar la marca Marqueze junto con su comunidad de
usuarios, los usuarios y seguidores que han compartido con nosotros un
recorrido comdn desde mediados de los afios 90 hasta hoy dia, a que
ofrezca contenidos en todos los formatos y paises para convertirse en un
servicio global, dentro de la futura convergencia que se avecina entre
movil, TV e Internet.
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—;Y qué otros proyectos han surgido Gltimamente?

—En 2007 se ha abierto un nuevo horizonte para mi. Con la ilusién
por unir a profesionales y la extraordinaria ayuda de un equipo formado
dentro del mundo de los negocios TIME26 durante afios, sin el que nunca
podria haber llegado tan lejos, nos hemos embarcado en una nueva aven-
tura empresarial: Networking y Redes Sociales, S.L. Esto nace con la filo-
sofia de Networking Activo y el evento Jornada de Negocios en Madrid
y Barcelona. En realidad se trata de un spin-off de una actividad que evo-
lucioné mucho mejor de lo esperado y cuyo origen se remonta a las ori-
ginales Comidas de Negocios Marqueze?’. El fin de Networking y Redes
Sociales es conectar ideas, producir sinergias. Fruto de la experiencia que
hemos ganado, la nueva empresa organiza grandes eventos de networ-
king profesional a nivel nacional, en los cuales los principales protagonis-
tas no son las empresas y sus dreas de negocio, sino las personas y sus
posibles conexiones. La filosofia se concreta en mirar mas alld del poder
individual e incluso del poder en grupo, para encontrar la fuerza genera-
da por la conexién de ideas y de proyectos interesantes. Y esta conexién
nace intentando que el networking activo no sélo se realice en los even-
tos, sino durante todo el afio y practicado por toda la comunidad de
nuestros contactos.

»En suma, hemos evolucionado a lo largo del tiempo de la mano de
nuestros usuarios acompafiados por un grupo de profesionales llegados
al mundo online para quedarse. Hemos sido testigos de la época estati-
ca que vivié la Red en los inicios de la navegacion en 1996; fuimos parti-
cipes del aumento de los recursos, cuando empezaron a funcionar las
primeras conexiones no médem como ADSL y las RDSI a partir de
2000, con la posibilidad de publicar cada vez contenidos y videos mas
grandes y de mejor calidad, y vimos cémo entre los afios 2003 y 2004
el usuario se convertia en el auténtico rey de Internet, al ofrecerle la
interactividad y los contactos personales como apuesta a sus necesida-

26 TIME es un acrénimo que surge de las palabras Telecomunicaciones, Internet, Medios y
Entretenimiento. A los negocios vinculados con estos sectores se los conoce como "nego-
cios TIME".

27 Para mas datos sobre las Comidas de Negocios Marqueze, véase http://marquezete-
lecom.com/blog/comidas-de-negocio-marqueze/
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des. Pasamos por el décimo aniversario de Marqueze con la ilusién de
que se convierta en una marca global, hasta llegar al momento de hoy en
dia, donde el networking y la conexién con otros profesionales, que
crean la comunidad Networking Activo, marca principalmente mi dia a
dia. Hay mucho por hacer todavia, hay que evolucionar y aprender de
los usuarios y profesionales que forman el mundo online.

Marquez mira la hora. “Joder, lo que he hablado”, exclama. Todos
hemos hablado, pero es cierto, él méas que nadie hasta ese momento.
Ofrezco otra ronda de café pero mi iniciativa no tiene demasiado éxito.
“Agua”, eligen. Cargo los vasos y nos disponemos a escuchar la historia
de Carlos Blanco.

—Bueno, para no ser menos, yo también diré que fui un tecnélogo
precoz. Aunque agregaré un elemento que seguro ninguno de vosotros
vais a mencionar: el fatbol. En 1982, afio del Mundial de Futbol de
Espafia, al acabar octavo de EGB, un tal Jordi, no recuerdo su apellido,
que era mi tutor en el colegio san Ramén Nonato de Barcelona, me
recomienda que estudie cibernética, porque de esa manera tocarfa
temas de ordenadores. Este hombre se basaba en varios aspectos que
habfa observado en mi, sobre todo que matematicas era la asignatura en
la que mejores notas tenia, que era muy rapido en mecanografia, con
mas de 300 pulsaciones por minuto y que hacia el cubo de Rubik en
menos de un minuto. Si, sefiores, tuve y mantengo mucha agilidad con
los dedos.

El comentario casi merece un aplauso de parte de sus colegas, pero
lo dejan ahi. Que siga.

—Como no le hice mucho caso, jme equivoqué de palabra y me puse
a estudiar electrénica! Algo que no me gustaba nada... A mitad de curso
me fui al colegio de vuelta para hablar con Jordi y decirle que la electré-
nica era una mierda y no tocabamos nada de ordenadores, tan sélo
cables, enchufes y circuitos. El propio Jordi me explicé el error y me
ayudo a buscar un nuevo centro de estudios. Finalmente, terminé infor-
matica de gestion y me matriculé en la UPC para estudiar la diplomatu-
ra de informatica, pero no llegué ni a comenzar, pues entonces, en 1988,
empez6 mi carrera profesional como informatico.

164



15 afios de Internet en Espafa

»Ahora bien, hablemos de fatbol. En aquel mismo 1982, yo coleccio-
naba cromos de la temporada 1982-83. Hice la coleccién de Ediciones
Este, de la que a todos nos faltaba el cromo de N’kono, portero de
Camerdn, el mejor del Mundial “82. El cromo de N’kono se cotizaba en
el mercado de san Antonio, un rastro que se monta los domingos por la
mafiana en Barcelona, a 100 pesetas de la época. También descubri que
habfa otros cromos dificiles que se vendian como churros por 25 6 50.
Asi que decidi conseguir los cromos dificiles, cambiando con nifios duran-
te la semana, para ir a venderlos el domingo por la mafiana. Asf fue
como con 14 6 15 afios ya ganaba mis primeras 15.000 6 20.000 pese-
tas mensuales. También jugaba al fatbol, claro, y durante ese tiempo
comencé a jugar en un club federado, pero por culpa de una enferme-
dad en el pulmén, en 1985 lo dejé y me pasé a ser entrenador en equi-
pos de nifios.

»En la primera mitad de los afios 90 trabajé en entornos IBM
AS/400. Al mismo tiempo, estaba como coordinador en un club de fat-
bol, y en 1994 creé un software de gestién de clubs. Se llamé GFatbol y
se lo vendi a un montén de clubs durante los siguientes afios, como el
Barca y el Espanyol. Ese mismo afio conoci el correo electrénico, y al
siguiente la World Wide Web. En mayo de 1996, junto con otros socios,
creé la empresa Servifitbol, S.L., con la idea de hacer tres proyectos,
pero siempre con trabajo que los socios realizariamos fuera de horas de
nuestra actividad principal: uno, crear el portal Servifutbol.com, con
informacién y resultados de futbol; dos, distribuir el software GFutbol
que yo habia creado; y tres, la idea de crear un mercado de jugadores
de fatbol por Internet, llamado Mercafutbol.

»Fue importante para Servifutbol comprar libre en 1998 el dominio
Eurocopa.com. Lastima que en ese momento no me fijé en el negocio de
los dominios, ya que habia cantidad de buenos nombres libres... El sitio
crecid, hasta que a finales de 1999 se convirtié en una empresa con per-
sonal contratado y varias firmas nos contactaron para que Servifutbol
fuera su proveedor de contenidos, en primer lugar de ftbol y posterior-
mente de deportes. Eso hizo que lanzdramos InfoDeporte.com y poste-
riormente Juegos-Olimpicos.com como portales dedicados al resto de
deportes y a las olimpiadas. Como consecuencia de eso, cambiamos el
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nombre de la sociedad a Sports Internet Factory, S.L. A todo esto, por
esa época comencé con el First Tuesday en Barcelona.

—Ah, es verdad, cuéntanos.

—En septiembre del 99 me enteré de estos encuentros, que se cele-
braban en distintas ciudades del mundo. Envié un e-mail a los organiza-
dores y les dije que me encantaria hacerlo en Barcelona. Ese mismo con-
tacto lo hicieron Juan Martinez de Tejada, de Alta New Ventures, Sergio
Romero, de MDK, Alex Wagenberg, de eDreams y Francisco Gémez, de
Granville. Nos reunimos todos un par de veces ese mismo mes y el mar-
tes 5 de octubre de 1999 tuvimos un primer evento de First Tuesday, con
Axel Serena como ponente.

—Qué bien, qué rapido todo, ;no?

—Si, a través de eso empezamos a hacer un buen networking de
inversores y emprendedores... Lo que pasa que dado lo especializado de
mis negocios, apenas lograba beneficios laterales como co-organizador
de First Tuesday. Pero bueno, en general fueron buenas temporadas.
Seguimos con la venta de contenidos deportivos a terceros, sitios como
AOL, MSN, Yahoo!, Telefénica Méviles, es decir, Emocién, etcétera.

—Hasta que la burbuja se pinché.

—Exacto. En 2001, hicimos una pequefia ronda de capitalizacién y
una inversién total, aportada por mi y otros accionistas, cercana a
250.000 euros. Sports Internet Factory, S.L. estuvo involucrada en dos
posibles operaciones de venta parcial o total, pero ninguna se concreté.
El remate final fue el 12 de septiembre de 2001, el “dia después” del
11-S, porque en pocas semanas se cortaron todos nuestros contratos de
suministro de contenidos y se dejé de ingresar dinero de publicidad en
Internet. Nadie querfa saber nada de los negocios puntocom.

»No me quedé més remedio que reconvertirme en una microempre-
sa y pasar de los 22 trabajadores que llegamos a tener a mediados de
2001 a los cuatro con los que finalizamos ese mismo afio. Tuve que dejar
mi “Ultimo” dinero a la empresa para abordar los procesos de despido
de personal y no deberle a nadie. Habfa consumido en mi empresa de
Internet todo lo que obtuve por la venta de mis anteriores negocios.

Ademas, durante esos dos afios yo no cobraba sueldo de mi empresa y
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vivia también de los ahorros. Al final de ese afio, vendi mi piso, me fui a
vivir temporalmente con mi esposa y mis dos hijos a casa de mis padres,
y con mis Ultimos 3.000 euros creé [Thet Consulting Business, S.L. En
esta fase toca mencionar el gran apoyo de mi esposa, Elisabeth Moreno,
que siempre habia estado ligada a mis proyectos como socia minoritaria
y contable. Yo le pregunté si podriamos arriesgar todo para esta nueva
empresa, ella me dijo que yo sabfa lo que hacia y que se fiaba de mi.
Quizé si en esa época no hubiera recibido ese respaldo moral, hoy en dia
no estarfa donde estoy.

—Ademas dejasteis de hacer los First Tuesday, ;no es asf?

—Si, esa fue otra consecuencia. Es que no tenia sentido, ya que habi-
an “desaparecido” los inversores y estaba “mal visto” ser emprendedor
de Internet. A partir de ahi me obsesioné con empezar a diversificar mis
negocios y no depender de una sola linea como me habfa ocurrido ante-
riormente. Comenzamos a tener ingresos, principalmente, a través del
negocio 906. En 2003, con los ingresos obtenidos, empecé a plantear la
compra de portales de ocio. La adquisicibn mas importante fue
Jocluegos.com, un portal de juegos online que habia creado un cartero
de correos fuera de horas de trabajo y que habia logrado posicionar pri-
mero en Google por “Juegos Online”. Luego compré varios portales y
dominios a Ferran Arricivita y a Javier Casares, a quienes incorporé a
[Thet. En concreto, a Ferran debo agradecerle que me enganchara al
negocio de comprar dominios, ya que hoy en dia tenemos mas de 10.000.

»En 2004 lanzamos portales como MundiJuegos.com o Peque-
Juegos.com y empezamos a tener una pequefia red de varios portales de
ocio a la que dimos la denominacién comercial de MundiOcio. Como los
ingresos de [Thet ain no estaban estabilizados, se incorporaron algunos
socios. Primero Jaime Ferre, que era el director de operaciones, y luego,
a comienzos de 2005, se sumaron Axel Serena, Roberto Fernandez y
Emilio Marquez. A lo largo de ese afio equilibramos la empresa y tuvi-
mos la confirmacién de que estdbamos por el buen camino. También
para mi es importante destacar que me dio por crear mi blog,
CarlosBlanco.com. Primero fue un blog mas personal, luego empecé a
hablar mucho del negocio de los dominios y en la actualidad esté posicio-
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nado como uno de los principales blogs de negocios de Internet en
Espafia, sobre todo de interés para inversores y emprendedores.

»El afio 2006 fue muy bueno. Empezamos a consolidar toda nuestra
red de portales, tuvimos muy buenos ingresos en muchos de ellos, y ade-
mas decidimos relanzar, junto con Amaia Helguera, los eventos de First
Tuesday en Espafia, puntualmente en Barcelona y con gran éxito. Y 2007
ha sido el afio mas dulce de Grupo IThet: recompramos a principios de
afio la participacién de los socios minoritarios que habfa en Sports
Internet Factory, S.L. y fusionamos en una Unica empresa todo el nego-
cio media basado en exclusiva en ingresos publicitarios en Internet. Asi
naci6 Ocio Media Interactiva, S.L., que durante ese afio superd los
6.000.000 de usuarios Unicos mensuales. Y lo mas importante: hemos
pasado a ser un grupo empresarial que no sélo desarrolla y crea empre-
sas propias, sino que ademds invierte en otras empresas. Entre tantas
cosas buenas, el Gnico lunar ha sido el departamento comercial, el area
que peor ha funcionado durante los Gltimos dos afios, ya que no logré
en ningin momento posicionar los productos y los ingresos de la com-
pafifa en la linea que la calidad de los contenidos y la audiencia lo indi-
can. Ese es uno de los objetivos para 2008. Otro es, como emprende-
dor, poder obtener la recompensa al esfuerzo y riesgo de todos estos
afios, posiblemente a través de la venta de alguna de nuestras empresas
o participadas.

»A nivel First Tuesday, espero crear una red de Business Angels aso-
ciados a nosotros, asi como lanzar eventos de Forum de Inversién desde
First Tuesday, donde contaremos con la colaboracién de Baquia.com y
Rodolfo Carpintier. Posiblemente sera un afio que buscaremos financia-
cién adicional, para continuar invirtiendo en otras Start-ups, y, sobre
todo, en aquellos cuyos emprendedores nos motiven y veamos sinergias
de negocio. Esta faceta de Business Angel realmente me gusta mucho.
Quiero que el peso sea cada vez mayor, aunque no debo descuidar mi
trabajo como principal emprendedor de Grupo ITnet.

El sol se despide antes de ocultarse tras los edificios y sus Gltimos
rayos se cuelan por la ventana de la oficina. La reunién se acerca a su
final. Pero todavia falta el relato del que hasta entonces ha sido el mas
silencioso: José Manuel Martinez.
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—Yo no me jactaré de haber sido un nifio prodigio ni nada de eso
—proclama con una sonrisa en la boca, tras aclararse la voz con un carras-
peo—. Pero si que empecé temprano a trabajar con Internet. Alld por
1994, cuando lo hacia en mi primera empresa, Centro Informatico
Avanzado, S.L., que fundé junto con dos socios mas. Lo que haciamos
era impartir todo tipo de cursos informaticos. Desde Servicom, el primer
proveedor de Internet en Espafia, nos contactaron para dictar en nues-
tros centros los primeros cursos de Internet. Nos impartieron un curso
de formacién en Madrid. Alli conoci lo que era el correo electrénico, los
navegadores, etc. Principalmente se utilizaba el software de conexién
FirstClass con el que Servicom inicié sus operaciones. Todavia recuerdo
las primeras péginas que visualizdbamos por aquel entonces: E[ Periddico
de Catalunya, Sport, Netscape. Claro que la verdadera revolucién llegd
con InfoVia, pues nos permitié conectarnos a Internet con nuestro
moédem a precio de llamada local. Luego llegé la conexién con RDSI, las
tarifas planas de Wanadoo, los primeros ADSL...

»Durante los siguientes aflos me especialicé en la creacién y mante-
nimiento de paginas web, tanto para clientes finales como para el dicta-
do de cursos. En estos primeros afios de Internet en Espafia se puso de
moda registrar dominios que las grandes empresas se hubieran dejado
olvidados, a causa de la novedad del medio. Entonces cuatro amigos cre-
amos la empresa Retenes y Visiones de Hoy, S.L., titular de los dominios
Retevision.com, Retevision.net, Retevision.org, Terramitica.com, entre
otros. A raiz de algunos problemas con los anteriores dominios, conoci
a quien hoy por hoy es el mejor abogado de Espafia en tema de resolu-
cién de conflictos para nombres de dominio: Javier Maestre, con el que
rapidamente hice una gran amistad que todavia hoy mantengo.

—;Cuando comienzas con el comercio electrénico?

—En 2001. Lo hago con mi actual socio y amigo Roberto Conejero
Selva. Fundamos la empresa AP-Electronics, C.B. y comenzamos con la
venta de productos electrénicos desde nuestra web www.ap-electro-
nics.com. A los tres meses era tal el volumen de ventas que tuvimos que
cerrar la empresa y abrir una sociedad limitada. Asi fue como creamos
nuestra actual empresa: Grutinet, S.L.
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»En vista de que el comercio electrénico funcionaba, decidimos
ampliar el negocio y buscar otras lineas de productos, igual de apeteci-
bles para el cliente internauta. La eleccién fue muy sencilla: el sexo.
Creamos nuestra primera tienda erética, Erotinet.com. La historia del
nombre es muy curiosa, pues nos la dio un cliente de la tienda de elec-
trénica, que un dia al enviarnos un paquete, en lugar de enviarlo a
Grutinet S.L. lo hizo a Erotinet, S.L. Supongo que por teléfono entendié
mal el nombre... No reparamos en gastos a la hora de poner en marcha
el sexshop, pues el negocio de la electrénica nos lo permitia. Mucha
variedad de productos, gran stock, publicidad, etcétera. Los pedidos lle-
gaban muy poco a poco, pero Erotinet empezé a hacerse un hueco en
el mercado. Hoy en dia es un referente en el mucho del sexshop y esta
muy bien posicionado en los buscadores mas relevantes.

—Ahf aparece lo que sefialaba antes Carlos —digo.

—Claro, ahi aparece Emilio. Fue asi: pusimos en marcha el sistema de
afiliados y empezamos a aumentar las ventas. Y asi, un buen dia, sin
esperarlo, llegd uno de nuestros primeros afiliados de gran calidad:
Marqueze. El cambio fue espectacular. Emilio queria una tienda como la
que ya teniamos, pero queria utilizar su nombre y su propio logotipo.
Ello nos obligd a crear en cierta manera la base de nuestro éxito. Una
nueva web que con el tiempo hemos pasado a comercializar como Marca
Blanca. A partir de ese momento, de la mano de Emilio, hemos asistido
a sus famosas Comidas de Negocios, que nos han permitido relacionar-
nos con gente muy importante del mundo de Internet.

La tarde se ha marchado y, aunque queramos mostrarnos indiferen-
tes, el reloj nos apura un poco a todos. Todos terminamos como jugado-
res de futbol tras una victoria: cansados y felices, con la satisfaccién del
deber cumplido. Mientras nos levantamos y cada uno busca su abrigo,
lldefonsos pregunta cuando volveremos a estar los seis juntos en algin
lugar. José Manuel imagina un encuentro 15 afios después, para hablar de
los préximos 15. ;Quién puede saber lo que ocurrird en ese tiempo?
Carlos pregunta si eso ha sido todo. “Si”, les digo, “salvo que alguno de
vosotros quiera agregar algo mas”. Y Emilio, que ha sido el primero, no
puede dejar pasar la oportunidad de, también, cerrar el encuentro:
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—Yo quiero agregar algo. Me apasiona mi trabajo. En realidad no
puedo decir que sea facil separar mi trabajo y mi vida personal, porque
lo que para mi es un auténtico hobby es, al mismo tiempo, lo que me da
de comer. Disfruto muchisimo con lo que hago y nunca cierro las puer-
tas a aprender cosas nuevas. Y con respecto a lo que deciais, qué pasa-
ra en los préximos 15 afios, jquién sabe! En lo relacionado con el mundo
online todo evoluciona a una velocidad de vértigo. Un afio en la evolu-
cién de cualquier proyecto online puede equivaler a diez afios en el
mundo real...
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Diego Diaz confia en el camino hacia la ciberdemocracia

Prometi a Angel Marfa que yo me encargarfa de ir a ver Diego Diaz,
y asi, ademds de recoger su historia para el libro, nos ponfamos al dia.

Diego me recibe en su oficina de Yahoo! Espafia. El es el responsable
de productos y servicios de la compafiia, pero su oficina no hace ningin
alarde ni de lo uno ni de lo otro. De los primeros, hay un escritorio, un
ordenador y unas cuantas carpetas. De los otros, el que brinda un
expendedor de agua en una esquina y, por supuesto, Internet. Con eso,
casi, le basta.

Ya sabe qué busco, conoce el proyecto del libro, sabe qué es lo mejor
que puede darme. Por eso, porque sé que lo ha meditado, y porque se
nota en su forma de hablar, comprendo que no hay jactancia en sus pri-
meras palabras, como si podria haberla si quien las pronunciara fuera
otro.

—No seria una exageracién afirmar que en la mayor parte de mi vida
profesional he estado vinculado a un proyecto que, de alguna forma,
engloba todo lo que entendemos como Internet hoy en dia —dice—.
Cuando nacié Yahoo! Espafia, el 11 de noviembre de 1998, yo ya forma-
ba parte de la compafiia. Pero estaba en la oficina francesa. Después, en
enero de 2000, me unf a la oficina espafiola, una vez que su fundadora
habfa asentado las bases de lo que se convirtié en poco tiempo en el
principal portal de Internet en nuestro pais.

—;Con qué puesto empezaste?

—Empecé como director de navegacién, lo que en inglés es surfing
manager. Suena atractivo, pero siete afios mas tarde me hace pensar en
hasta qué punto se ha transformado Internet desde entonces.
Efectivamente, era el responsable del equipo que se ocupaba de surfear
la Red, de explorar sus contenidos y de clasificarlos. Yahoo! era un direc-
torio de Internet en el sentido tradicional de la palabra. Es decir: los usua-
rios buscaban informacién ordenada por areas de interés, por zona geo-
grafica o por idioma y, para que esto fuera posible, alglin ser humano
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tenia que dedicarse a analizar la informacién que se publicaba e incluirla
en ese directorio.

—Eso cambié cuando llegaron los algoritmos.

—Asi es, Jorge. La busqueda algoritmica transformé nuestro negocio
principal y nos permitié clasificar la informacién de forma automatica y
mucho més instantdnea. De todas maneras, nuestro objetivo sigue sien-
do el mismo que el primer dia: servir como puerta de acceso a Internet
y facilitar a nuestros usuarios un contacto directo con lo que mas les
gusta, con sus comunidades y con el conocimiento.

—;Cudles son tus actividades actuales?

—Soy responsable de todos los productos y servicios que ofrece
Yahoo! Espafia, incluyendo servicios de noticias, de streaming de musica
y video, la red de conocimiento, Yahoo! Respuestas, Correo Yahoo!,
Messenger, Yahoo! Grupos... y la lista continGa. Son numerosos los ser-
vicios que ofrecemos a los 500 millones de usuarios que nos visitan en
todo el mundo, mas o menos la mitad de la poblacién de Internet.
Hemos crecido y ya estamos presentes en Europa, Asia, América Latina,
Australia, Canada y Estados Unidos. Pero ademas, no sélo hemos creci-
do en tamafio. También ha cambiado nuestra forma de utilizar Internet.

Si hace apenas unos afios era un proceso unidireccional en el que las
empresas y los medios de comunicacién descubrieron un nuevo canal
para comunicarse con sus clientes, ahora es una experiencia mas colabo-
rativa, en la que los propios usuarios se han transformado en editores de
los contenidos. Fuimos los primeros en darnos cuenta de este fenémeno
y lanzamos Yahoo! Grupos, de manera que los usuarios pudieran contac-
tarse con personas con intereses afines. Ahora son 100 millones los
usuarios de este servicio. Si cada uno de ellos grabase un video musical
en Internet, tardariamos mas de ocho millones de horas en ver todo el
programa. Pero hemos ido un paso mas alld. En sélo un afio, Yahoo!
Respuestas, se ha convertido en el mayor repositorio de conocimiento
humano y permite a los usuarios no sélo compartir el conocimiento, sino
expandirlo y ponerlo a disposicién de toda la comunidad online.

—;Cuéles son los proyectos y objetivos de Yahoo! para el futuro?
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—Jorge, supongo que lo sabes, la nueva frontera de Internet, sin
duda, serd mévil. Ahora hablamos de los 15 afios de historia de Internet.
Si tenemos que pensar, o tratar de imaginar, los préximos 15 afos, vere-
mos como Ya no tendremos que acercarnos a la Red para aprovechar
todas las facilidades que nos proporciona. Internet formara parte de
nuestra vida y estara presente en casi todos sus aspectos. Casi toda la
informacién que utilicemos, a nivel personal o en la empresa, sera virtual
y podremos acceder a ella desde cualquier dispositivo, sea el PC, el telé-
fono movil, la PDA o la televisiéon de nuestra casa. Podremos personali-
zar los servicios con la combinacién de distintas funcionalidades en nue-
vas herramientas hechas a medida. Cuando tengamos que ir a una reu-
nién, nos avisara la PDA, en el momento de acceder al coche, el navega-
dor GPS sabré guiarnos a nuestro destino de forma automética porque
ya habra recibido una sefial de nuestra agenda electrénica.

—Se parecerd a ese mundo que muchas veces vaticinaron las pelicu-
las de ciencia ficcién...

—Es que resulta dificil imaginar cuanto ha cambiado la sociedad gra-
cias a Internet y cuanto seguira cambiando. Sin embargo, el cambio mas
fundamental afecta nuestra manera de interactuar con los demés actores
de la sociedad. Las barreras geograficas desaparecen, podemos interac-
tuar con cualquier persona del mundo que tenga los mismos intereses
que nosotros y a la vez podemos opinar sobre cualquier tema que nos
afecte. Ya no serén los grandes grupos mediéticos los que decidan si una
opinién debe o no debe publicarse, sino los otros participantes de la
comunidad online serdn quienes creen su propia jerarquia del conoci-
miento. Creo que ese es el primer paso hacia una verdadera “ciberde-
mocracia”.

Asi explica sus objetivos uno de los rostros visibles de Yahoo! en
Espafia. Y en ningiin momento pierde la sonrisa. Es, pienso, la sonrisa de
los que confian en que el futuro depara cosas buenas, no sélo a nivel indi-
vidual.

—Creo que cuando embarqué en este proyecto —agrega Diego—
como creador de una especie de “biblioteca de sitios Internet”, sabia que
de alguna forma buscdbamos desarrollar una brijula que guiara a los
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usuarios a través de un océano de conocimiento... Como todos los gran-
des navegadores de la historia, por mucho que nos fijemos un rumbo,
nunca podremos estar seguros de dénde nos llevara: alin no sabemos
hasta dénde Internet evolucionard, pero el recorrido hasta ahora ha sido
apasionante. Y me ilusiona enormemente poderlo seguir en los proxi-
mos afos.
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A Alejandro Suarez que nadie le hable de vender

De nuevo me encuentro en un restaurante de Madrid. A quien tengo
frente a mi para compartir cena y charla es Alejandro Suérez, director
ejecutivo de la red de portales Publispain y de la Inversora Foley, una de
las mayores compafiias de creacién y explotacién de contenidos web. La
historia con Alejandro es curiosa: nos conocemos desde hace tiempo
pero por los blogs. El lee el mio, angelmaria.com, deja comentarios, yo
le respondo, también dialogamos a través de comentarios en otros
blogs... Cuando surgi6 la idea del libro contacté con él y, desde el primer
momento, noté su entusiasmo, sus ganas de hablarme de su historia y su
visién de Internet. Cuando nos encontramos, después de tantos e-mails
y didlogos telefénicos, ya nos sentimos casi como amigos de toda la vida.
Me lo encuentro animado, con tantas ganas de hablar que un simple
“cuéntame” basta para que comience.

—Fue por el afio 97 6 98 cuando empecé con Internet. Tenfa 25 afios
y en esa época me dedicaba a otras historias, habia trabajado en la radio y
en discotecas. Por entonces me compré el primer ordenador, un portatil.

—;Un portatil? —le pregunto sorprendido, porque los portatiles no
eran algo frecuente en aquella época.

—Si. Cualquier portatil valia mas que el mejor portétil que te puedas
comprar ahora. Para conectarse a Internet habia que hacer una llamada
internacional a Estados Unidos, que era una pasta... Pero si que empeza-
mos a descubrir Internet en aquel momento y a dedicarle mucho tiem-
po, quizd demasiado. Después llegaron las conexiones locales y era un
cofiazo como funcionaban, porque te llamaban por teléfono y se caia la
linea, y, sobre todo, por el precio de las llamadas, que no era como
ahora... Por supuesto nadie habia oido hablar de términos como ADSL...

—;{Y cdmo fueron tus primeros emprendimientos?

—Empecé més que nada por hobby a ver péginas, hasta que junto con
unos amigos, registramos un par de dominios y empezamos a crear con-
tenidos. Abrieron los primeros cibercafés, el primero que recuerdo creo
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que estaba en la calle san Bernardo, con unos ordenadores que te dejaban
usar un ratito... Empezamos asi, como quien no quiere la cosa, a desarro-
llar contenidos, portales... Sin notarlo, empezamos a dedicarnos a Internet.

—;Qué recuerdos tienes de aquellos primeros contactos con la Red?

—Uhm... Yahoo!, Altavista... y poco més. Terra era tan sélo un busca-
dor. Era una época tan inicial no nos imagindbamos que Terra fuera a salir
a Bolsa. Yo me entretenia mucho en aquella época en posicionarme en
los buscadores. Trataba de encontrar la férmula, sobre todo en Altavista,
y la férmula era totalmente aleatoria, se posicionaba un poco como ellos
querifan, nunca dabas con una clave.

Con los ojos llenos de recuerdos, Alejandro vuelve a aquellos prime-
ros pinitos:

—Teniamos una pagina de juegos y nuestro objetivo era poner juegos
en el buscador de Terra y salir delante del propio Terra. A veces lo con-
seguiamos y se cogian unos cabreos... Eran momentos iniciales, la pro-
gramacién de todo era muy basica, ti ponfas “cero juegos” y tu ya teni-
as que salir el primero porque empezabas con “cero”, entonces te for-
zaba a reprogramar el sitio para que salieras tl. Yo creo que era un
Internet mucho mas sano que el actual, porque habia malos y buenos de
verdad. Ahora malos ya practicamente no quedan. En aquella época,
afios 99, 2000, habia organizaciones completas dedicadas a crear virus,
a temas de hackers, salian cosas que daban miedo. Fueron muy inteligen-
tes los socios que tuve en aquel momento, como un hombre de Valencia
que no recuerdo cémo se llama, que es hoy en dia el duefio de
Méviles.com, de Cine.com y Personales.com. Tuvo en aquel momento la
visién de registrar dominios genéricos que tiene todavia. Tuvo el mérito
de hacerlo en aquel momento, porque hoy en dia la gente, sobre todo a
nivel de dominios habla de Chris Chena como si fuera un mesias y sélo
ha sido alguien que tenia dinero. Pero aquel tio que tuvo mérito es el que
empez6 en el 98 conmigo y, cuando yo estaba jugando a los marcianitos,
jél compraba dominios!

—;Cuéntos sitios maneja Publispain actualmente?

—Ahora tenemos unos 50 portales, con unos 200 millones de pagi-
nas vistas y unos 11.750.000 usuarios. Es una red de portales y una red
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de blogs que poseemos desde 2007. Nosotros creamos contenidos, por-
tales y empresas, y por suerte o por desgracia, ninguno de los portales
que hemos creado desde el aflo 98 ha tenido que cerrar.

—;Ni siquiera cuando estallé la burbuja?

—Bueno, estamos hablando del afio 99, 2000, cuando la gente empe-
z6 a volverse loca. Algunas empresas habian salido a Bolsa y parecia que
Espafia colonizaba el mundo. Las acciones de Terra a 80 euros, yo no ven-
dia porque tenian que subir mas... Fijate cémo serfa la situacién: yo tenfa
un amigo que era joyero y un dia un tio de Telefénica le dijo que por qué
no montaba un portal de subastas. Le dio seis millones de euros. A los seis
meses se habfan pulido los seis millones de euros, no quedaba nada y
aquello cerré. Pero habia funcionado asi: venia la gente y te daba dinero.
Nosotros, quiza el Gnico inconveniente que hemos tenido desde el afio 98
es que, habiendo tenido oportunidades de vender la empresa a valores
muy importantes, no hemos vendido nada. Hemos pasado buenos y
malos momentos. En la cuestién publicitaria, en esos afios trabajabamos
con una empresa de publicidad muy pequeifiita que era Equis Media, que
fue lo que luego se llamé Adlink, a los que les serviamos un porcentaje
muy importante. De ahi viene la historia de comprar Metrépolis Global:
un tema nostalgico, en el afio 99 nos rebotaban casi todas las campaiias,
y casi diez aflos mas tarde les hemos podido comprar...

—;Qué balance haces de la etapa de la crisis?

—Yo creo que todos hemos ganado. Todo ha evolucionado mucho,
esta todo mucho mas formado. En aquel momento habia mucha gente,
todos chavalillos. Ha habido muchos que han estado en el sector y luego
han salido, que han entrado con el boom de los bancos y la Bolsa, pero
que en cuanto comenzé a ir mal salieron. Muchos cerraron. Nosotros lo
hemos pasado regular, como lo ha pasado todo el mundo. Pero yo creo
que fue bueno en aquel momento para que se quedara todo el que de
verdad estaba interesado en el sector o venia al sector. Porque aquello
era una locura. Todo el que vendié o amplié capital, se metié en estruc-
turas mas grandes que luego, con la crisis, no se pudieron mantener, por-
que el que habfa invertido no sé cuantos millones de euros por lograr
unos objetivos, cuando pinché la burbuja dijo: “Sumo pérdidas, me voy
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a mi casa y a estos los dejo liquidados”. Y eso pasé con iniciativas que
fueron buenas en aquel momento.

—;Hoy cémo ves el negocio en ese sentido?

—Yo soy muy pesimista con el tema de las valoraciones de las empre-
sas de Internet. El otro dia escuchaba valoraciones de redes de blogs que
a mi me dan risa. Podemos hinchar todos la burra en publico y hacer el
juego de “la mia vale 17 y la tuya 25, no me discutas mis 17 que yo no
discuto tus 25”, cuando en realidad todos sabemos que a lo mejor son
tres y tres. Se entra en el juego en el que parece que se defiende la ima-
gen corporativa del sector y que esto es mas de lo que es. Pero bueno,
ha habido momentos para todo. Hace no mucho parecié que fbamos a
vivir una locura otra vez, pero parece que se ralentiza un poco todo, con
los problemas inmobiliarios que hay, el paro en ascenso...

—;El futuro qué nos trae?

—A dia de hoy, nosotros hemos diversificado un poco, tanto con
nuestra red de portales, que es nuestro modelo de negocios tradicional,
con el objetivo de crear mas valor y mas sinergia entre ellos y generar
mas trafico, como con los blogs. Creo que va a haber un cambio impor-
tante en el préximo afio o afio y medio. Veremos cédmo nos adaptamos
todos. Yo creo que lo mejor de los blogs no son los blogs en si, ya que
no son mas que un medio. Tienen ventajas, como que permiten la rique-
za de una edicién simultadnea desde varios puntos. Y también permiten
una cierta, aunque cada vez menor, interaccién por parte del usuario,
que yo veo un poco agotada... Lo bueno, lo principal, es que los blogs
han traido a gente joven, gente que ha empezado a conocer Internet a
través de ellos. Es una pena que no conozcan lo que se ha hecho antes,
porque parece que previo al WordPress estaba el desierto, pero en
Espafia se han hecho cosas de verdad muy interesantes.

—;Qué opinas de esta nueva generacién de la Web 2.0?

—Yo creo que estan maés preparados que nosotros. Nosotros, la pre-
paracién la suplimos con unas ganas de investigar y de probar cosas que
quizas ellos, por no necesitarlas, no tienen. Porque en el afio 97 no habifa
un software como WordPress para que yo pudiera crear un portal: yo
empecé con un manual de cédigo preguntaindome qué era esto del
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HTML. Y cuando entrabas a una pagina americana y descubrias una luce-
cita que cambiaba de color, jeso era la hostia! Yo entiendo que eso es la
prehistoria, y que ahora la gente dice “qué estupidez”, pero asi es como
empezé. Quizas ahora, cuando haya una cosa nueva, los que empezamos
en aquella época tengamos mas facilidad de adaptacién que la gente
joven que ha llegado y le han dicho “con esto vas a editar tu blog, lo vas
a promocionar con esto...”. Hay gente joven que hace cosas interesan-
tes. Creo que sobre todo han ganado desparpajo. A nosotros, a mi al
menos, me falté ese desparpajo, haber sido mas agresivo. Habia dema-
siado respeto a todo. Creo que ahora la gente llega con méas ganas de
bronca. Y tiene méas tiempo libre, yo eso no lo entiendo: te encuentras a
un tio que ha abierto una red de blogs hace seis meses y que ahora, en
el mismo dia, tiene 40 6 50 comentarios. jEl tio se dedica solamente a
esto! Yo no sé si gana dinero o no, pero tiene un tiempo para dedicarse
a promocionar redes, escribir comentarios, dejar su opinién... Yo creo
que esa es una oportunidad que no tuvimos muchos de nosotros en
aquella época. La gran diferencia que yo veo es esa: hoy en dia un
emprendedor, si es regular tirando a bueno, tiene dinero mafana. En
aquel momento, a un tio muy bueno, con un producto ya hecho, conso-
lidado, con tréfico, con negocio, le costaba levantar dinero. Hasta hubo
momentos del mercado en que pensabas: “Que no me venga mas traf
ico porque no lo estoy rentabilizando y no lo puedo asumir”. Y hubo
otros, claro, en que se facturaba a lo bestia en tres meses.

—Alguna anécdota curiosa de tu historia como emprendedor en
Internet?

—Yo creo que lo que mas va a quedar es aquello. Como todos men-
tiamos como locos con las agencias de publicidad... Aquello era un
cachondeo, todos falsedbamos los datos como animales, era la ley de la
selva: el de enfrente hacia trampa, asi que td hacfas trampa o no entra-
bas. Habfa mucho trapicheo con las empresas grandes. Hay algo que
creo que lo puedo contar ahora porque ya ha prescrito, porque fue hace
muchos afios: hubo empresas que tuvieron que gastar sus presupuestos
de publicidad y a nosotros nos metian dinero porque tenfan que recibir
un retorno. Hubo mucho engafio. Una empresa, no voy a decir cudl,
necesitaba gastar tres millones de euros en publicidad y necesitaba
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demostrar a los inversores que los anunciantes estaban empezando a
confiar en ellos. La manera de demostrar una y otra cosa fue comprar-
nos publicidad a lo bestia con el compromiso de que dos meses mas
tarde reinvertiriamos el 90 por ciento de esa publicidad. A nosotros nos
generaba una ganancia importante, que nos hizo sobrevivir en épocas
duras y ellos demostraban un aumento de publicidad en sus portales. Y
hablo de una de las cinco primeras empresas de Espafia en aquel momen-
to. O sea, que todo el mundo magquillaba sus resultados asi...

—Cudntas cosas vividas en sélo 15 afios.

—Yo creo que no hubo un mérito mayor que el haber llegado en el
momento justo. Si todo hubiera pasado hoy, a mi me hubiera pillado ya
muy mayor para meterme en esto. Pero con 18 6 19 afios, es otra cosa.
Hemos tenido la suerte de ser la primera generacién. Y muchos de nos-
otros estamos teniendo la suerte de que la segunda generacién nos des-
precie.

Es raro escuchar a alguien de 34 afios sentirse “muy mayor” para
comenzar un emprendimiento. Pero eso, claro, si hablamos de cualquier
cosa menos de Internet, este mundo en el que grandes proyectos suelen
ocurrirseles a chicos de 20 afios y para desarrollarlos parece no haber
mejor sitio en el mundo que un garaje.

—;Y t como te imaginas dentro de diez afios?

—Dentro de diez afios a mi me gustaria seguir, al contrario de mucha
gente que dice: “Ojald dentro de diez afios no esté porque me ha com-
prado una empresa”. Nosotros no estamos aqui para vender la empre-
sa. Dudo que la vayamos a vender. Creo que no seria bueno venderla. Y
creo, ademas, y esto el emprendedor lo tiene que tener muy en cuenta,
que estas empresas tienen un capital humano muy importante. Cuando
te sientas y te dicen: “Tenemos 500 millones de euros™. “;Y qué planes
tenéis?” “Comprar”. “;Y?” “El dia de mafiana, juntar todo lo que hemos
comprado”. “;Y?”. Te das cuenta de que lo Unico que tienen son 500
millones de euros... Yo tengo una empresa que me da beneficios suficien-
tes para tener un nivel de vida altisimo, tener trabajadores que cada afio
les tengo mejor econémica y socialmente, la satisfaccién de que cuatro o
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cinco personas que empezaron conmigo han podido comprarse su casa,
irse a vivir, casarse, incluso tres de ellos tener un nifio...

—TU0 has podido mantener la serenidad cuando recibiste ofertas de
compra muy importantes por tus empresas. El otro dia yo lo hablaba con
Eudald Domeénech, y me sorprende que, de los que estais ahora, muchos
sois la gente que ha dicho que no.

—Posiblemente yo hace cuatro, cinco, seis afios hubiese vendido
como un loco. Pero en 2002 ninguno de estos de “tengo 500 millones”
vino a comprar. En aquella época, a esos ni les veia, ni me cogian el telé-
fono. Esa gente aparece ahora y va a seguir apareciendo. Habréa gente
que venderd, gente que no vendera... y nosotros no venderemos. Yo dije
no por tres razones. Primero, porque no la voy a vender. Segundo, por-
que me dio miedo. Yo tenfa una percepcién de lo que habia hecho y te
encuentras con tios que tienen otra percepciéon y que son personas res-
petables dentro de su negocio, gente importante, que maneja 50 par-
ques acuéticos en toda Europa... Entonces tu dices: o estos estdn chala-
dos o ven en mi algo que yo no veo. Y, joder, tan tonto no soy como
para no saber que esto que yo he hecho en un afio y medio no puede
valer seis millones de euros. La verdad que lo pasé mal, pasé mucha ten-
sién. En esa primera negociacién en la que intervino el banco, yo parti-
cipé y pasé el mayor estrés de mi vida. Salia de reuniones en la calle
Veldzquez con el banco y el consejo de administracién a las once de la
noche. En aquellas semanas engordé diez kilos. Después dejé de ir.
Desde entonces he tenido varias comidas, insinuaciones, ofertas directas,
varios pedidos de informacién y nunca he vendido. Tercer motivo: por-
que sé que si un dia vendierapue seria elemental que yo me quedara al
menos durante unos afios. Y a nivel personal a mi me es muy dificil... Sé
que es el perfil malo del emprendedor, pero a mi, que he tomado deci-
siones durante 12 afios, eso de tomar el puente aéreo e ir a Barcelona
para que te digan lo que tienes que hacer...

Y en ese momento, la cara de Alejandro Suérez es de lo mas expre-
siva. Resulta imposible no reirse ante su gesto. El sigue explicando que es
imposible que se desprenda de sus firmas...
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—Sé que no lo voy a hacer. Sobre todo porque no tiene sentido. Yo
puedo vender, me voy a mi casa, me jubilo y entonces tengo un proble-
ma: ;qué hago?
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Correos cruzados con Josep A. Aliagas

Antes de bajar a comer, recuerdo que adn no he respondido un e-mail
de Josep Aliagas, uno de los pioneros de Internet y creador, junto con su
hermano, de Ready Soft en 1994, fundamental en el origen del desarro-
llo Web de nuestro pais. El se encuentra al tanto de lo que Jorge y yo
nos traemos entre manos y quiere aportar su granito de arena. Asi que
antes de suspender la actividad de mi PC, le escribo un breve correo,
para alentarle.

«Hola Josep,

Como ya te comenté en nuestro anterior correo electrénico,
ya lo tenemos todo listo para recibir tu historia, asi que busca un
sitio tranquilo, coge lapiz y papel —bueno, mejor teclado y moni-
tor— y empieza a dejar constancia escrita de tu vida en Internet
en estos Ultimos 15 afios.

Jorge y yo escribimos un libro sobre personas: no eres un
ordenador mas en la Red que ni siente ni padece. Como te
comenté, queremos que tl también estés reconocido dentro de
este tablero, porque eres una pieza fundamental. Esperamos a
Josep Aliagas con entusiasmo en nuestras paginas».

A media tarde, el caracteristico sonido de la bandeja de entrada del
correo me despierta de mi somnolencia. Ya falta poco para acabar la jor-
nada y hoy me encuentro verdaderamente cansado. Pero el sopor se disi-
pa, al instante, cuando leo el nombre del remitente. Abro el sobre elec-
trénico y me dispongo a leer una nueva entrada de nuestro libro. Me
gusta lo que hacemos.

«Ahi va eso, Angel Marfa....

»Soy Josep A. Aliagas. Naci en Reus, en 1969. Mi primera
experiencia con la informatica fueron los miticos Commodore,
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Amiga y Sinclair ZX Spectrum. Recibi mi primer curso de Basic
con 12 afos, cuando programaba con un Apple Lisa y compraba
revistas de informatica... Reconozco que lo que mas me interesa-
ba eran los juegos. Bueno, pero también estudié. En concreto,
ciencias econémicas en la Universidad de Barcelona.

»Mi primer trabajo después de la universidad fue en KPMG
como auditor, alli estuve hasta 1995. Un afio antes, mi hermano
Pau finalizé un trabajo temporal en HP tras convencer a nuestro
padre de que invirtiese algiin dinero en crear un ISP. De ese
modo nacié en 1994 Ready Soft, la primera empresa de Internet
espafiola, que no de Espafia, donde la gente podia utilizar el
recordado Compuserve.

»Durante estos meses nacieron otras compaiiias, como por
ejemplo, Servicom, que fundé Eudald Doménech, y Tinet, un ISP
que nacié en Tarragona con dinero publico. Como he dicho antes,
en mayo de 1995 dejé KPMG para unirme a mi hermano y a las
dos personas que en ese momento ya trabajaban con él. Ready
Soft se creé en el comedor de la casa de Reus donde viviamos de
pequefiitos y que habia quedado deshabitada desde hacia por lo
menos diez afios. Alli amontondbamos médems y comprabamos
lineas de teléfono a Telefénica. Nuestros clientes eran casi todos
de Reus y, poco a poco, compramos més ancho de banda en una
Frame Relay para dar mayor velocidad. En esa época, la gente
pagaba una cuota mensual por conectarse a nosotros mas las lla-
madas locales a nuestros racks de médems. Todavia recuerdo el
ruido del médem cada vez que alguien se conectaba a nuestro ISP.

»Pronto me dediqué a salir a vender Internet a todas las
empresas cercanas. El primer cliente que tuvimos fue la empresa
reusense Borges, donde su directora de marketing, Ana Pont,
aposté por nosotros desde el primer dia. El primer chasco nos lo
llevamos desde el ayuntamiento de nuestra localidad. Tras hacer
la primera web de una ciudad espafola en ese afio 95, prometie-
ron entregarnos un proyecto si haciamos ese primero de manera
gratuita, pues en ese momento, seglin hos comunicaron, no teni-
an presupuesto... Al cabo de unos meses, cuando si lo tenian, el
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Iu

proyecto se lo llevé el “amiguete” inexperto, pero “amiguete” del
politico de turno, hecho que nos frustré en un momento en el que
cualquier compafifa que comienza necesita el maximo apoyo.

»Recuerdo que en nuestros inicios se nos acercé un gran
empresario del sector que querifa integrar nuestro ISP en su com-
pafifa. Tras comentarle que su negocio, aunque pertenecia al
mismo sector, era mucho mas grande que el nuestro y por lo
tanto no era complementario, ya que nosotros no nos dirigiamos
al gran consumo sino a las empresas grandes, el sefior en cuestién
nos miré y dijo: “A ver si te crees que unos nifiatos de Reus
podran llegar a acceder a grandes compafiias” y, bueno... los nifia-
tos llegamos a vender en El Corte Inglés, a crear proyectos para
Panrico, Camper, BBVA, en fin, un final feliz... Y sin rencor.

»En esos dias se empezaba a hablar del RDSI. La gente pedia
velocidad y esa parecia la solucién. En los pueblecitos de monta-
fia no hubo RDSI ni planes para ello hasta el paso de unos cuan-
tos afios... pero descubrimos que si se pedian tres o cinco lineas
en el mismo pueblo, Telefénica estaba obligada a llevarlas, y asi,
nos dedicamos a promover RDSI por las localidades a la busque-
da de cinco personas que las solicitasen... jy conseguimos que los
pueblos més remotos tuviesen lineas de alta velocidad!

»Al cabo de unos meses se empezo a hablar de InfoVia, una
novedad increible, puesto que en lugar de tener que montar
racks de médems nos bastaba con un nimero Unico con llamada
local desde toda Espafia. O sea, que se nos abrfa un mercado de
40 millones de personas cuando hasta el momento sélo habia
sido de 80.000 y teniamos que aprovechar la ocasién. Empeza-
mos a vender en toda Espafia, pusimos anuncios en las revistas
especializadas... y empez6 la guerra de precios, CTV, Arrakis y
RedesTB vendian conexiones a 10.000 pesetas anuales cuando
nosotros lo haciamos por 30.000. Finalmente lanzamos un ISP de
5.000 pesetas al afio y conseguimos muchisimos clientes. Fue
interesantisimo....

187



Anécdotas, experiencias y otros enredos

»Nuestro futuro cambié cuando empezamos a vender en El
Corte Inglés. Tras un afio de negociacién, tuvimos que crear un
producto de conexién a Internet con caja, manual de instruccio-
nes y kit de instalacién para venderlo en las tiendas de El Corte
Ingles en toda Espafa. Alli conoci a Gonzalo Babé, que entonces
era el director comercial de Telecor y posteriormente fue direc-
tor de gabinete del ministro de Telecomunicaciones —en la actua-
lidad, Gonzalo es el responsable de la operadora mévil virtual de
El Corte Inglés—. Mas que muchisimas ventas, el acuerdo con ECI
nos ayudé a madurar y nos dio prestigio. Trabajar con El Corte
Inglés en Espafia es como tener una ISO. Lo mejor es que la gente
que trabaja en esa empresa es maravillosa y muy profesional. A
partir de ahi, cada vez que nos presentdbamos a una empresa y
declarabamos que trabajabamos con ECI, nos abrfan las puertas
de par en par.

»Aquellos fueron afios geniales en los que conoci a la gente
que junto con nosotros ayudé a desarrollar el mercado en Espafia:
Fernando, de Ozl —gran amigo mio—; Pep, de OIé; Encomix,
Sarenet, Jet... todos nombres miticos que, como Ready Soft, nos
curramos los inicios antes de que llegase la época de los banque-
ros. Pasar del cero al uno es infinitamente mas dificil que pasar del
uno al dos y del dos al tres. Arrancar es verdaderamente dificil y
unos cuantos locos apostamos por el futuro en el pasado.

»Ready Soft se especializé en dar servicios a empresas, fire-
walls, servidores de correo, FTPs, redes privadas virtuales, tine-
les... Eran palabras nuevas para mi y eso mezclado con SAP R3,
BAAN, AS400... hacian un cocktail explosivo. Ah, ademas hacia-
mos unas webs fantasticas que ganaban concursos de disefio,
como el que en su dia ganamos con la web de Kellogg’s en el
Festival de San Sebastian. La parte mas interesante llegd en el 97,
cuando decidimos ir a Argentina, Chile y Pert a “internacionali-
zar” Ready Soft y crear empresas alli, buscar socios, proveedores
de circuitos, operadoras, analizar prensa... En fin, juna aventura
genial!
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»Justo cuando estdbamos a punto de llegar a acuerdos en los
tres paises, nos enzarzamos en una nhegociacién para vender
Ready Soft a World Online, una compafiia holandesa que tenia
ganas de comerse el mundo. Nos vendieron la moto y nos com-
praron parte de la compafifa. Y digo que World Online nos ven-
di6 la moto porque nos prometié que podriamos seguir crecien-
do en Latinoamérica mientras que nos dejaria llevar la compaiiia
en Espafia a nuestra manera. Pronto vimos que una vez cerrada
la transaccién sus intenciones no eran tan amistosas y las cosas
empezaron a cambiar. Querian controlar la compafifa con perso-
nal holandés, nos mandaron cuatro consultores que nos decian lo
que tenfamos que hacer y finalmente, tras negarnos a seguir
estrategias suicidas, acudié un alto directivo a nuestra oficina en
Barcelona, se metié en mi despacho y me dijo: “Mira, para que te
hagas a la idea, hemos comprado un coche en Espafia y tu eres
nuestro chéfer”. A mi me salié mi parte andaluza, que tengo
abuelos sevillanos, y le dije con mucho salero: “Mira, mister, td
has comprado un coche en Espafia, pero yo no soy tu choéfer, sino
tu piloto, si lo que quieres es un choéfer, te has equivocado de per-
sona”. Como comprenderas, Angel Maria, la relacién con los
holandeses era tensa.

»Més tarde salimos a Bolsa. Me encontré en la obligacién de
preparar un plan de negocio a jocho afios! Hacer un plan a ocho
afios de un negocio que llevaba cinco de vida y cada afio cambia-
ba... me parecia ciencia ficcién. Me dijeron los nimeros que teni-
an que salir al final, es decir, teniamos que empezar con una
estrategia para que concluyese un resultado “vendible”. Eviden-
temente, me negué a firmar dicho plan porque yo no querifa aca-
bar denunciado por fraude. Y pasé lo que pasé... con el pincha-
zo de la burbuja.

»La época de la burbuja fue increible. En ese momento, gente
que no tenfamos un duro de repente tuvimos una cola de empre-
sas que querfan comprarnos por una barbaridad de millones.
Recuerdo en una ocasién que un banquero me dijo: “Te doy seis
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millones de euros por el 51 por ciento del negocio que quieras
lanzar”. Alucinante. Tonto de mi, no acepté.

»En un sector donde celebrar una fiesta en un bar —First
Tuesday— y recoger tarjetas era uno de los grandes proyectos de
Bolsa, donde un charlatan que acababa de vender un proyecto
basura a un gran banco por miles de millones de pesetas y decia
que no lo hacia por dinero, sino para que sus nietos le recorda-
sen por haber hecho algo importante por su pais, no podia aca-
bar de otra forma. Todavia recuerdo cuando Invertia, uno de los
mejores proyectos, que todavia subsiste, se vendié a Telefénica
—si no recuerdo mal— por 120.000 euros. Al hablar después con
Rafa, su fundador, me dijo en tono irénico y semi frustrado: “Yo
soy el que ha “regalado” Invertia”. Es evidente que eso sonaba a
miseria seis meses mas tarde.

»Incluso Ana Patricia Botin se pasé de la banca al mundo onli-
ne. De repente, se convirtié en el icono de la Red en Espafia. Ana
asistia con los joévenes emprendedores a foros y eventos de
Internet. Un lujo para el sector, ademas de una gran experiencia
personal conocer a una persona tan impactante. Sinceramente,
conocer a Esther Dyson y a Ana Botin ha sido de las mejores
experiencias que he tenido en estos afios.

»En ese momento todos los jovenes triunfadores éramos carne
de prensa, desde Vogue hasta Antena 3, pasando por Expansion, El
Pais... jSaliamos en todas partes! Eramos los duefios del mundo.

»Y de pronto, se acabé. Pinché la burbuja, cayé Terra,
LaNetro ya no llegd ni a salir a Bolsa, en fin, se acabd el suefio...
Y zapatero a tus zapatos. Los banqueros volvieron a los bancos y
los consultores a las consultorias. De nuevo quedabamos los del
principio.

»Con la experiencia y contactos que consegui creé junto con
Globomedia la compaiia Globomedia Digital para hace series
interactivas. En paralelo, también creé Diginvestra, para no dejar
de continuar con mis desarrollos. Incluir a los méviles e integrar-
los con Internet y TV era nuestro nuevo objetivo. Y para financiar
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el futuro con dinero del presente, nos metimos en el mundo de
los sms y creamos la primera empresa de sms en Espafia, Arena
Mobile, que hoy se dedica a desarrollar plataformas y tiene pre-
sencia en 16 paises. Arena Mobile trabaja con operadoras moévi-
les y televisiones en mas de 70 paises, desde Nueva Zelanda,
China, India, Japén, Kuwait, Marruecos o Francia hasta Estados
Unidos, México o Brasil.... Y lo hace con empresas como NBA,
LG, Nokia, Premier League, La Liga, Universal Pictures, Guiness,
Miss Mundo, Barrio Sésamo o Warner... Seguimos en expansioén,
de momento sin socios, pero quizd cuando estas palabras estén
sobre la pagina del libro que el lector tiene en sus manos sea dife-
rente y tengamos alglin socio en la compaiifa...

Un abrazo,

Josep A. Aliagas».
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Antonio Domingo, John Shaw, Alex DC y Miguel Acosta:
cosas de Internet

Antonio Domingo llega a mi oficina vestido con un traje azul, camisa
blanca y una corbata con sobrias lineas blancas y negras sobre fondo
rojo. Lleva puesta también la misma sonrisa con la que suele aparecer en
las fotos, el mismo gesto bonachén. Su llegada fue para mi una buena
noticia. No sélo porque lo conozco desde hace tiempo, desde la prime-
ra vez que compartimos una charla en un evento Thursday y porque dis-
fruto mucho de conversar con él. También porque llevo varias horas fren-
te al ordenador y por fin ha llegado el momento de salir, de concretar
una mas de las gratas entrevistas que le dan forma a nuestro libro.

Le pido que me espere dos minutos. “Vale”, me dice por toda res-
puesta. Siempre que nos vemos comenzamos huestra conversacion con
los bueyes perdidos, la actualidad, los temas que salen hoy en el teledia-
rio y mafana todos olvidamos. Me entusiasma saber que esta vez sera
distinto. Teneamos mucho que hablar. Seguro que él me contaré una de
esas historias que no aparecen en las portadas de los periédicos, pero
que son mucho més valiosas y dejan surcos mas profundos en el camino.

Ademas, va a haber unas cafias de por medio y no estaremos solos.
Al encuentro se sumaran otros emprendedores: Miguel Acosta, Alex DC
y John Shaw. Nada menos. Un péker de ases, podria decirse, para usar
el lugar comin. A Antonio le he pedido que viniera antes para ganar
tiempo.

Cuando por fin estamos acomodados en unos taburetes en un bar de
la calle Fuencarral, atrincherados con cerveza bien fria y unos frutos
secos, Antonio comienza a aproximarse al tema. No lo hace en linea recta
sino en espiral, da vueltas para caer al meollo. Hasta que en un momen-
to, el director ejecutivo de la empresa Fénix Media pronuncia la frase “mi
noviazgo permanente con Internet”. Ya no tengo que esperar mas, este
es el momento. “Cuéntame de ese ‘noviazgo’”, le digo. Y empieza:

—Mis primeros escarceos con Internet, fueron a principios de los 90,
con Videotex.
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—;Videotex?

—Si, consistia en un canal que me permitia conectarme con un pro-
veedor para ver la facturacién de la red de distribuidores que tenfa en
ese momento. Recuerdo que hacfa falta una autorizacién y por supues-
to un login. La pantalla era de esas verdes que pertenecen a la prehisto-
ria. Fue una experiencia frustrante pero a la vez placentera.

—;Y eso?

—Placentera porque conseguias lo que sofabas, pues lograr una
conexion a distancia con el servidor de la compaiiia y tener la informa-
cién que necesitabas era la leche, te sentias parte del futuro, pues ya teni-
amos claro que eso tenfa que mejorar y que esa serfa una nueva forma
de comunicarse y obtener servicios. Pero por otra parte frustraba muchi-
simo porque la conexién fallaba de continuo, claro, las lineas en ese
momento eran como eran. En fin, que esa experiencia marcé definitiva-
mente mi vocacién por este medio, y desde ahi ha sido una relacién inin-
terrumpida. Fue fantastico, Angel Maria, Internet empez6 a ser parte de
mis vivencias diarias a todos los niveles: correo, bancos, compras, rela-
ciones personales, negocios, alimentacioén...

Han pasado unos minutos desde nuestra llegada al bar y pronto llega-
ran los demas. A estas alturas hay algo de lo que no me caben dudas: el
fruto seco preferido de Antonio es el pistacho. Los devora con fruicién,
lo cual no le impedide seguir con su relato sin interrupciones. Aprovecho
una pausa y le pregunto por sus primeros proyectos en la Web.

—Mis primeros emprendimientos... En los 90 tratamos de lanzar un
portal de blisqueda comparativa de productos alimenticios, pero fall6 la
financiacién y no pudo sacarse adelante. En esa época estuvimos intro-
duciéndonos en el mercado de compra y venta de dominios, pero no lo
suficiente como para tomar buenas posiciones. Fue después, en una
época mas reciente, en el afio 2000, en pleno estallido de la burbuja,
cuando montamos Fénix Media, que es una agencia de publicidad e
Internet. En ese momento fundar una empresa asi era cuestién de fe,
porque era ir contracorriente al haberse caido todo... Aun asi, en 2001
fundamos MundosDelTarot.com, que fue el primer portal vertical de
contenidos exclusivamente esotéricos. Actualmente se encuentra en su
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cuarta versién y goza de gran aceptacién, logra medias de siete paginas
vistas por cada visita. Pero ademads, Internet me permitié desarrollar
otras facetas de mi personalidad.

Antonio se rie al decirlo y su gesto bonachén se expande. Justo en
ese momento, Miguel Acosta cruza la puerta del bar y nos busca con la
mirada. Levanto el brazo y le hago gestos hasta que nos descubre. Miguel
es un gran amigo de Jorge Villabona, al igual que Alex DC, pero por
motivos de comodidad y tiempo, decidi con Jorge que de las entrevistas
me encargaria yo.

Miguel y Antonio ya se conocen, asi que no hace falta que yo los pre-
sente.

—No quiero interrumpir —dice Miguel. Con una reverencia le pide a
Antonio que siga.

—Bueno, iba a decir que Internet me ha permitido dar rienda suelta
a mi faceta de escritor. Desde el afio 2000 he colaborado con diferentes
portales profesionales como el de Microsoft Empresas, con articulos de
temas de todo tipo: Internet, marketing, telecomunicaciones, poesia,
novela, administracién del tiempo, planificacién de metas, técnicas de
venta... Asimismo lancé varios libros electrénicos de diferentes temas:
Tiempo para el éxito, una planificacién estratégica del tiempo y fijacién de
metas; Ladrones de tiempo, que habla de habitos que nos roban mucho
tiempo a diario; Las cinco claves para el éxito de una campaiia de publicidad
y Consejos para ahorrar en telecomunicaciones.

—;Para el futuro qué tienes preparado?

—En 2008 tenemos previsto lanzar varios servicios totalmente innova-
dores y un portal de servicios, los cuales estan en proceso de desarrollo.
Pero lo importante es que en estos afios hemos lanzado muchas péginas
web y portales, tanto propias como de clientes, y eso nos da una base
para lo que vendra. Por el momento, la Gltima gran aventura es la red de
blogs y servicios de Internet que reside en www.TheBlogsTeam.com, con
la que llevamos desde 2004.

Llega Alex DC. Saluda sin necesidad de presentaciones y de nuevo el
primero en hablar tras la interrupcién es Miguel Acosta, en esta ocasién
no para ceder la palabra a alguien, sino para usarla él.
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—Yo descubri Internet entre 1998 y 1999, no tengo del todo claro el
afio. La primera sensacién que recuerdo fue desconcierto y una pizca de
temor porque senti que mis modelos y estructuras cambiaban apresura-
damente. jTodo lo que habia aprendido ya no valia! —exclama—. De nada
servia valorar en funcién de resultados futuros y del beneficio de la
empresa. ;Qué hacia con eso? Hablo de una época en la que trabajaba
en una banca de inversién, GBS Finanzas, donde analizdbamos inversio-
nes y oportunidades. Entonces tuve mi primer contacto con los negocios
en Internet y descubri que el resultado futuro de las compafiias punto-
com siempre indicaba crecimientos exponenciales hacia el infinito, y en
cuanto al beneficio... jno habfa!

—Era algo dificil de acomodar en los pardmetros tradicionales, ;no?
—le dice Alex.

—ilmposible de acomodar! Se hablaba de Internet como una nueva
forma de valoracién, en la cual las ideas tradicionales no podian aplicar-
se. Y a mi, después de mas de cuatro afos haciendo andlisis con Excel y
cientos de nimeros, obviamente esta nueva forma de entender el valor
de las empresas se me escapaba un poco. Y a fines de 1999 entré en
Yahoo! Europa.

—;Coémo lo viviste? —quiero saber.

—Ah... era la perla del momento, la envidia de los amigos... Eramos
los héroes, las personas a las que los responsables de seguridad en los
aeropuertos sonrefan entonando un “yahoooooo!”. Probablemente, la
misma sensacién de poderio que experimenta cierto buscador ahora, je,
je. En esa etapa, dejamos de lado la corbata, las reuniones formales, los
argumentos numéricos y las presentaciones y nos mudamos a la caferia
de enfrente. Alli nos reunfamos con empresas dispuestas a pagarnos
millones de délares por aparecer en nuestra “homepage”. No se nego-
ciaba ni se defendia la locura de nuestra propuesta. Nuestro futuro socio
aceptaba lo que le sugerfamos sin més. Eran acuerdos a pérdidas para el
cliente y todo el mundo lo sabia. La Unica pregunta a la que nos someti-
an era cuando se podria comunicar el acuerdo a la prensa. Y es que cuan-
do se anunciaban esas alianzas, la valoracién en el mercado de todas las
empresas con las que nos asocidbamos, o sea, con las que hacfamos

196



15 afios de Internet en Espafa

acuerdos estratégicos, aumentaba de media més del 50 por ciento.
iMucho dinero cuando el interlocutor de enfrente, su jefe y el CEO teni-
an muchas opciones!

—Habra sido una especie de vértigo, de locura —intento matizar.

—Mas que eso. Imaginate. Todos en la oficina con Yahoo! Finanzas
como pagina de inicio y riqueza en papel por doquier. Los jévenes, y
muchos lo éramos demasiado —y mira a Alex, de quien todos conoce-
mos sus precoces inicios en los negocios—, desafidbamos a las empresas
grises del mundo offline. Pero claro, todo acaba...

—;Cémo asumiste el proceso de cambio desde aquella euforia al esta-
llido de la burbuja? —pregunto.

—Te lo puedo resumir asi, Angel Maria, para que te hagas una idea.
Un dia la Bolsa baja un 20 por ciento y es algo anecdético, ya volvera a
subir, piensas. Al dia siguiente no sube, vuelve a bajar otro 20 por cien-
to. Hay que mantener la calma, te dices al notar que empiezas a perder-
la. Después, otra bajada del 20 por ciento. Quizd sea momento para
comprar, reflexionas. Vuelve a bajar otro 20 por ciento y ya no hay son-
risas. Los grandes acuerdos no se renuevan, algunos no pueden renovar-
se directamente porque esas empresas ya no existen. Otro 20 por cien-
to de caida, nervios... y de repente un all hands mundial, o sea, una reu-
nién mundial por teleconferencia, una voz comunica que va a haber
recorte de plantilla. Silencio. Alguna que otra lagrima... No puede ser,
Yahoo! no nos puede hacer esto, somos intocables. ;Qué pasa? Nosotros
no somos como esas empresas grises. Pero por supuesto que puede ser.
De repente, proceso de selecciéon para ver quién se queda y quién se va.
Por fuera sonreimos y pretendemos seguir siendo buenos colegas, pero
la realidad es que se sufre. Y lo peor, comienza la competencia entre los
propios compafieros en una lucha por la supervivencia.

Acosta vivié para contarlo. Yahoo!, uno de los gigantes, no fue inmu-
ne ante los efectos del estallido que, como aquel meteorito que acabd
con los dinosaurios, cambié por completo el panorama de los negocios
en Internet.

De improviso, recibo una llamada al mévil. John Shaw me explica que
ha sufrido un retraso: una reunién se ha extendido mas tiempo de lo pre-
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visto. “Y de lo aconsejable”, agrega. Me pregunta si puede llegar un rato
mas tarde. Le tranquilizo contestandole que no se preocupe, que lo espe-
raré. A continuacién explico a los demas el contenido de la llamada.

—Pero continta, por favor —le pido a Miguel.

—Total, que sobrevivi a aquello. Claro, sobrevives pero el ambiente
no es el mismo. Sobre todo cuando seis meses después viene otra rees-
tructuracién y otros compafieros que se van. Y otro jefe. Y otra reestruc-
turacién mas. La gente a mi alrededor huye de Internet y vuelve a la ase-
soria, consultorfa, banca, etc. Si esas valoraciones de principios de 2000
no se entendian, menos aln se entiende que todo estuviese en crisis
cuando los crecimientos de usuarios en Internet eran cada vez mayores.

—;Ese aumento en el nimero de usuarios os ayudé a capear el tem-
poral?

—Bueno, entre 2003 y 2004 la tormenta desaparecié. Y Yahoo!, que
fue de las primeras empresas en entrar en la crisis, fue también de las pri-
meras en salir. Ya habia nimeros positivos, ya no habia mas riesgo, el
mercado volvia a flotar. Pero el resultado era éste: seguias en una de las
empresas lideres a nivel mundial pero no querias presumir de ello. Sélo
quieres trabajar y conseguir algunos ahorros para “la préxima” crisis.
Asi, poco a poco, aparecen nuevas empresas fuertes en el sector y la acti-
vidad empieza a ser otra vez frenética. Sin embargo, Yahoo! no es la
misma empresa del primer boom de Internet... Es una compafiia con
cuenta de resultados vista hasta el detalle, con modelo de negocio sélido
y con justificacién analitica de todos los proyectos. Quizas demasiada.

—;Cémo fue el después?

—Un poco después, Internet volvié a ser muy divertido... Mucho
dinero otra vez, muchos proyectos nuevos, mucha experiencia acumula-
da. Las empresas americanas que han sobrevivido ven a Europa como un
continente atractivo en cuanto a ingresos a corto plazo y a Asia como
otro a largo plazo. Asi que en esta etapa nuevas empresas quieren entrar
en Europa continental. Es en ese momento cuando, a nivel personal,
aprovecho para saltar a Ask.com, el cuarto buscador en Estados Unidos,
con la ilusién de arrancar cuota de mercado a la empresa por excelencia
de Internet de hoy: Google.
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—;Cémo definirias este momento de tu vida en Internet?

—iEl mejor, decididamente! Estamos en un momento apasionante,
conviven ideas y proyectos nuevos con compaiifas sélidas ya establecidas.
Hay un poco de la locura de principios de década pero también esté la
racionalidad que se exigia al sector de Internet para que las empresas del
mundo offline apostasen por este medio.

—Bueno, Alex, nos quedas ti —propongo—: cuéntanos un poco.
Todos te miramos cuando Miguel se refirié a que éramos jévenes y algu-
nos “demasiado”. TU si que manejaste Internet desde bien pequefio, ;a
que sf?

—Si, yo conoci Internet casi desde sus comienzos en Espafia. Me cola-
ba en la Universidad o pedia a amigos universitarios que me trajeran
impresos ciertos temas que necesitaba de Internet. Pronto lo utilicé
como negocio. Buscaba en los newsgroups una especie de cartas de
coleccionistas, que llegaban a alcanzar hasta las 60.000 pesetas de enton-
ces, hacia pedidos a Estados Unidos y conocia la tendencia de precios
meses antes de que estos llegaran a Espafia. Mis primeros pasos fueron
con los newsgroups, al poco buscaba informacién con el primitivo
Linkses y uno o dos afios después consegui tener un médem en casa.
Ahora que hablo con vosotros creo que es la primera vez que pienso en
esto, en que desde el principio, y de forma inconsciente, yo empecé a
emprender en Internet.

—Cuando dices “desde el principio” te refieres a que eras casi un crio
cuando comenzaste, ;no?

—Pues si. Tuve varios proyectos personales desde mis 13 afios. En esa
época ya accedia a Internet, antes de InfoVia participaba en el canal
secreto #warez y era el redactor de la revista y péagina oficial de este
grupo. Con 14 afios llegué a negociar con una empresa californiana la
cesion de su sistema de correo electrénico para montar un portal. Me
defendia escribiendo en inglés, pero aquella vez creo que fue la primera
que hablé con un americano. El teléfono lo cogié mi madre para mas
sefias. Aquel sistema lo utilizaban compafifas como Yupi.com, y suponia
una inversién de mas de 25.000 ddlares. Por desgracia, no pude conti-
nuar el proyecto, pues eran momentos dificiles para un emprendedor de
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14 afios que dependia de las facturas que pagaban sus padres a
Telefénica, je, je. A ellos no les hacian mucha gracia las excesivas horas
que comenzaba a pasar conectado al ordenador...

—;Fuiste a la universidad?

—Fui, aunque con 20 afios dejé los estudios de ingenieria de teleco en
la Universidad de Cantabria para venirme a Madrid. He trabajado en
empresas de teleco como UNI2; como dj en los clubs més importantes de
Madrid, Barcelona, Ibiza y Santander: Pacha, Joy, Ananda, But, Moma,
Serrano41 e incluso en otras discotecas de Europa; como actor cursé con
Cristina Rota y fui alumno de Juan Carlos Corazza y he sido productor.
Empecé a aprovechar la flexibilidad de mis horarios para hacer proyectos
en Internet. Me llevaba el portétil a Ananda, disefiaba logotipos para mis
proyectos o creaba aplicaciones mientras la musica la ponfa un CD ya mez-
clado. Asi fue como en el verano de 2005, a mis 25 afios, empecé a traba-
jar en Fresqui, con la busqueda de financiacién, de ayuda técnica, con la
conceptualizacién del proyecto e incluso con la creacién de su disefio.

A Alex lo interrumpe el mévil. Igual que yo un rato antes, lo mira y
pide disculpas, debe cogerlo. Y justo John entra en el bar. Nos recono-
ce de inmediato. De nuevo los saludos, pedimos mas cafias y Alex se dis-
culpa.

—Sabéis cémo son estas cosas —se excusa.

—Claro que si —le digo.

—Entonces, a lo que iba —y contintia con su relato—. Creo que la clave
es que me gusta crear cosas nuevas y aprender. Me encanta estudiar las
motivaciones humanas y me apasionan los retos, acostarme pensando
que queda mucho por hacer y levantarme con ganas de hacerlo. Ahora
mismo tengo la suerte de trabajar en Fresqui con la motivacién de ver que
estd en nuestras manos la dificil tarea de crear algo que tenga repercusién
en la vida cotidiana de miles de personas e incluso, por qué no, de influir
en la sociedad. ;Cémo? Mejorando la comunicacién, la libertad de expre-
sién y el conocimiento libre. Esos, al fin y al cabo, son los mayores enemi-
gos de la censura y sobre todo de la corrupcién, que es, para mi, el mayor
mal al que estd sometido nuestro mundo, ya que hace que diariamente
miles de personas mueran en condiciones inhumanas.
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—;Cémo surge Fresqui? —le pregunto.

—Fresqui lo empiezo a planificar inspirado en sitios de éxito en inglés,
como del.icio.us, digg, slashdot, reddit y otros. Yo vi que en ellos la fuer-
za estd basada en una inteligencia colectiva, creada a través de la red
social que la compone, y que el objetivo es filtrar y crear informacién de
una forma eficaz. Mi idea era crear un sitio con un disefio atractivo que
a la vez fuera una herramienta facil de usar, que permita enviar y com-
partir historias y noticias, un sitio apto para cualquier persona sin exce-
sivos conocimientos de Internet.

»Fresqui se abrié al publico el 26 de febrero de 2006. Dos meses des-
pués consiguié que una empresa privada, Informacién Interactiva, invir-
tiera en su desarrollo. Fue el primer movimiento de este tipo realizado
en una Start-up espafiola desde la crisis de las puntocom en 2001. En
noviembre de ese mismo afio se lanzé la versién 2.0 del sitio, un punto
de encuentro para los usuarios de la comunidad més sencillo y préctico
de utilizar.

—Un crecimiento muy rapido en poco tiempo, ;no?

—Si, la verdad es que Fresqui se posicioné muy bien desde un primer
momento y esa fue la base de que en la actualidad sean los usuarios los
que cada dia crean la comunidad. Yo siempre digo que el futuro del sitio
estd en manos de los usuarios, estoy seguro de que es asf.

—A qué crees que se debe el éxito de Fresqui?

—Uno de los motivos principales es que reline una combinacién de
las mejores herramientas de la Web 2.0. Es decir, combina conceptos
nuevos con otros mas tradicionales, y esa mezcla autorregula y organiza
los contenidos de interés sin necesidad de moderadores o editores. Los
usuarios envian las noticias que quedan registradas en una cola de envi-
os y entre todos se votan de manera positiva o negativa. Los votos que
obtienen las noticias y el karma de cada usuario generan que una noticia
salga a portada. Los usuarios registrados, ademds, pueden comentar y
adquirir mayor karma en funcién de su participacién en la comunidad.

—;También te parece que influye el que las noticias sean textos muy
breves?
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—Si, en general las noticias que se envian son citas o pequefias refe-
rencias a noticias publicadas en otros medios, paginas, blogs o cualquier
informacién de Internet que se considera de interés para la comunidad.
Las noticias se agrupan en las categorias de tecnologia, actualidad y ocio.
Ademas, se pueden enviar noticias propias generadas por los usuarios.

—;Cudl es la actualidad del portal?

—Fresqui avanza al ritmo que marca su comunidad. Cada vez son mas
los usuarios que utilizan fresqui.com para hacer llegar sus noticias o his-
torias propias al resto de la comunidad. Se va convirtiendo en un medio
en el que los usuarios se pueden expresar libremente. Justamente, la ven-
taja mas atractiva para los usuarios es que no existe control editorial
jerarquico, no hay un individuo o conjunto de personas que ejerzan un
control editorial sobre el medio. La comunidad de usuarios es la que
decide qué historias pasan a portada y cudles no, por lo que los usuarios
perciben una total libertad a la hora de publicar sus videos, fotos y tex-
tos propios. La censura no tiene cabida en este medio.

Llega el momento de John. El sol se pone y se encienden las luces de
la calle. En un rincdn del bar el televisor ofrece un partido de futbol, pero
nosotros estamos demasiados metidos en nuestra charla como para
enterarnos de quiénes juegan.

—Es tu turno, John —le digo. Luego me dirijo a los otros—. ;Tenéis un
rato mas?

Me responden que si. Le cedemos la palabra.

—Bueno, ya que tengo que hablar de mi, empezaré por reconocer
que mi perfil es extrafio. —Los demas nos reimos y él se explica un poco
mejor—. Digo que mi perfil es extrafio porque estuve a punto de estu-
diar bellas artes en la universidad y, finalmente, por alguna extrafa
razén, acabé en ingenierfa informatica. Pero esa combinacién de disefio
unido a programacion es la culpable de que sienta una atraccién fatal por
Internet desde el dia en que lo descubri.

—Los primeros afios de la carrera los hiciste en el Reino Unido, ;no?

—Si, los hice en Gran Bretafia y me sirvieron para conocer Internet
en su versién mas rudimentaria, como FTP y Telnet, o para jugar parti-
das de blitz, ajedrez de dos minutos con personas al otro lado del plane-
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ta. Alin no existfa lo que hoy conocemos como World Wide Web. En mi
Gltimo afo de facultad vio la luz el primer navegador Mosaic, y esto cam-
bi6 la Red.

—;Cuéndo regresas a Barcelona?

—Cuando terminé los exdmenes finales y entregué mi tesis sobre
bases de datos. Fue hacia mediados de la década de 1990. Nunca tuve
ninguna duda de mi caracter emprendedor heredado de mis padres, por
lo que ya desde meses antes de acabar buscaba un negocio para lanzar
al volver. Con el nacimiento de las primeras webs comerciales vi claro
que podia existir un negocio viable detras de aquello. Antes de regresar
me senté con mi profesor de tesis y le comenté lo que pensaba hacer, le
pedi su opinién. Se extrafié mucho y dijo que él no crefa que con
Internet alguien pudiera montar una empresa rentable. jQué lejos de la
realidad estén algunos académicos! De vuelta a Barcelona, en 1995, puse
en marcha junto a mi madre, que en aquel entonces tenia 60 afios, una
de las primeras empresas de Internet en Espafa.

—;Y cémo fueron esos primeros pasos? —sigo.

—Complicados, porque era una empresa que contaba Gnicamente
con fondos familiares y entrabamos en un sector que casi nadie conocia...
Nos dedicamos a dar servicio a empresas, creando webs de firmas tan
conocidas como Bang & Olufsen, Bocatta o Cronicas Marcianas, ademas
de algunas conexiones a través de InfoVia y de nuestra Frame-Relay de
128 K. Pero la cosa no fue mal. Unos meses después nos trasladamos de
nuestra oficina de 70 metros cuadrados a otra de mayor tamafio en
Mataré. Durante esa época me compré un coche de ocasién y tuve que
dedicar dias de esfuerzo a leer periddicos de clasificados y hacer viajes
en tren a Barcelona para ver innumerables coches. Por casualidad, debi-
do a un cliente, investigué sitios de motor de otros paises. Al comparar
la experiencia tan negativa que me habian ofrecido los periddicos de cla-
sificados en la compra de mi coche respecto a las posibilidades que ofre-
cfa un sitio de clasificados como los que existian en Estados Unidos o
Gran Bretafia, surgié la idea de lanzar la primera web de motor de
Espafia: Coches.net. Era 1996. Es curiosa la historia del dominio.
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—{Por qué?

—Porque en esa época la mayoria de los dominios estaban libres, asi
que en el proceso de decisién sobre qué dominio utilizar encontré
Coches.com. Estaba libre, pero para tomar la decisién final decidi espe-
rar un par de dias hasta hablar con otras personas de la oficina. Cuando
finalmente la decisién estaba tomada, entré en Netsol y vi con resigna-
cién que Coches.com acababa de ser adquirida dos dias antes por otra
persona. Tras una corta deliberacién, decidimos utilizar el dominio .net.

—Bueno, no estuvo mal.

—Claro que no. Después habia que discutir el plan de negocios. Lo
hicimos una tarde en el despacho de mi madre, calculadora en mano.
Recuerdo que después de investigar los precios de cada anuncio por pala-
bras en periédicos como Segundamano o La Vanguardia, decidimos poner
un precio de 19.995 pesetas al mes por concesionario, pudiendo estos
volcar todo su inventario con fotografias, algo que hasta ese momento
no habfan hecho nunca. El célculo del potencial de la sociedad fue bien
sencillo: 19.995 pesetas por aproximadamente 6.000 concesionarios en
Espafia, daba un total de... mucho dinero. Creamos un portal en el que
destacaba la informaciéon sobre vehiculo nuevo y la bolsa de ocasion.
Creamos ademds una zona de administracién donde los clientes podian
descargar sus coches. Como gancho de entrada, regaldbamos una cama-
ra digital a cada cliente, por aquel entonces con menos de un megapixel.
Estoy seguro de que mas de un cliente firmaba los contratos por la cama-
ra. El trato consistia en que ellos actualizasen su inventario online. Asi
que en ocasiones tenfamos que desplazarnos al cliente para hacer ese
trabajo por él. Recuerdo pasar tardes enteras con clientes como
FormulaQ, con casi 500 coches...

—Entonces, ;no encontrasteis tantas dificultades como prevefas?

—Bueno, uno de los principales escollos que siempre encontré en
esta fase fue la fuerza comercial. Era complicado convencer a alguien de
que este negocio era bueno. Primero, debiamos formar a los comercia-
les explicandoles, antes de tratar el tema del producto, qué era Internet.
Y una vez convencidos, ellos tenfan que hacer lo mismo con sus futuros
clientes. Pero bueno, en general fue bien. Tanto, que vinieron otros pro-
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yectos. Una noche de 1997 en Masnou, tras una cena con unos amigos y
después de alguna copa de més, me encontré con Marc Serra. Marc es
quimico, amigo desde la infancia y un gran aficionado a las motos. Le
comenté lo que hacfa con Coches.net y me pregunté por qué no hacia-
mos lo mismo con motos. De esa conversacién, como imaginaréis, nacié
otra empresa en la que Marc y yo teniamos el 50 por ciento cada uno.
Lo hizo como un clon de Coches.net y le pusimos por nombre...

—;Motos.net? —me aventuro.

—Ja, ja, exacto. —John hace una breve parada para tomar aire y
sigue—. Las cosas continuaron solas. Un dia recibi una llamada de Luis
Esteban, representante de Doubleclick, una empresa dedicada a comer-
cializar los espacios publicitarios de un grupo de portales. Doubleclick
solucioné de golpe un problema de comercializacién que teniamos con
las grandes cuentas. De repente, marcas de coches, bancos y asegurado-
ras se anunciaban en Coches.net, lo que nos permitié concentrarnos en
el crecimiento del trafico y en el desarrollo de nuevas funcionalidades
para concesionarios y usuarios.

—Es decir, que el negocio era rentable.

—Si. De cualquier manera, éramos empresas nacidas con nuestros
ahorros, asi que no podiamos permitirnos el lujo de perder dinero. Era-
mos muy cuidadosos y cerrdbamos cada ejercicio con unos pocos euros
de beneficio. Lo importante en esa fase era crecer en volumen. En esos
afios 1998 y 1999, los portales de motor americanos obtenian sus bene-
ficios por la venta directa de vehiculos. En un mercado menos regulado
que el espafiol, compraban los coches de los concesionarios por volumen
y con descuentos y realizaban ventas a los clientes finales. Rapidamente,
su facturaciéon se multiplicé y salieron a Bolsa. Esto hizo que los portales
de motor estuvieran en el punto de mira en otros paises y que empeza-
semos a tener competidores con muchos mas recursos que nosotros
como Absline, ahora Supermotor, Autocity o Autobytel Espafia. Eso fue,
para nosotros, la burbuja.

—Y luego vendisteis.

—Si, en el 99 vendimos. Casi no pude dedicarme ni un momento al
producto al estar en negociaciones con potenciales compradores la

205



Anécdotas, experiencias y otros enredos

mayoria de mi tiempo. Exploramos diferentes posibilidades, las de inver-
sores particulares y mantener la mayorfa de la compaiifa, la venta parcial
o total a socios inversores o VCs. Las negociaciones mas serias fueron con
General Electric, una empresa a la que cualquiera estarfa encantado de
pertenecer. Carlos Blanco, a quien habia conocido a través de Luis y que
a su vez estaba en negociaciones para la venta de Servifutbol, me reco-
mendé a Granville, un banco de inversiones dedicado a intermediar en
compraventa de empresas. Asi conoci a Paco Gémez, que a partir de
entonces negociarfa conmigo en todo momento y del que aprendi mucho.

»Estuvimos asf varios meses mas, hasta que casi al final del camino se
presentd una persona en nuestro despacho de Mataré. Su nombre era
John Mitchell, un inglés con el pelo blanco, residente en Mijas y que
representaba a una empresa llamada Trader.com, ademas de ser el
duefio en Espafia de Segundamano y Fotocasa, entre otras. Le comenté
que estaba en una fase de negociaciones con otra compafiia y que no
podia permitirme el lujo de perder el tiempo, le avancé las condiciones
minimas para entrar en la negociacién y que necesitaba una respuesta
suya en una semana. Su respuesta fue satisfactoria y la semana siguiente
yo viajaba a Madrid a conocer a los directivos de Trader en Espafia.
Sopesé los pros y los contras de ambas compaiifas. Trader tenia la ven-
taja de contar con més de 400 comerciales que mantenfan una estrecha
relacién con los concesionarios a los que yo queria acceder. Después de
encontrarme con tantos problemas en el desarrollo de una fuerza
comercial, para mf ese era un factor determinante. Cuando cerramos la
negociacién, GE hizo una oferta final superior a la de Trader, pero deci-
dimos que el futuro de Coches.net como lider del motor en Espafia era
mas factible si contdbamos con la fuerza comercial de Segundamano. En
diciembre de 1999, Trader adquirié el total de las acciones de Coches.net
y Motos.net.

Aunque se presente como alguien de “perfil extrafio”, la historia de
Shaw se parece a las de otros emprendedores, cuyas empresas en
Internet comenzaron a triunfar a finales de los 90. Tuvo la suerte de ven-
der justo antes de que la burbuja reventara. Pero de todas formas sufrié
las consecuencias.

—;Y qué pasé con el estallido? —le pregunto.
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—Trader tenia pensado salir a Bolsa unos meses después de la com-
pra, de forma que nosotros, por contrato, tenfamos la posibilidad de
invertir una cantidad en la IPO, opcién que hice efectiva, seguramente
mas por motivos de lealtad que por creer en la inversién, ya que unos
dias antes Alan Greenspan habfa anunciado que el 90 por ciento de las
compafifas de Internet desaparecerian en los meses venideros y tendrfa
lugar la primera crisis puntocom. Trader salié a 30 euros y cerré el pri-
mer dia a 20. Eso, de todos modos, representaba dos buenas noticias.
La primera, que Trader habfa podido colocar todo el papel a 30 euros, y
eso representaba cash para nuevas inversiones en lo préximos afos. La
segunda, que Trader era una empresa muy rentable, por lo que tenia el
futuro asegurado. Sin embargo, pese a ser rentable, las compafifas en la
Bolsa huian de cualquier cosa que oliese a puntocom, y después del
11-S, las acciones cayeron a su minimo histérico de cinco euros. Enton-
ces, para ganar confianza entre los inversores, Trader.com cambié su
nombre a Trader Classified Media.

—;Cudl fue tu participacién en los portales desde la venta?

—Mi labor dentro de Trader pasé de ser director de Coches.net a res-
ponsable online de la compafifa en Espafia y Latinoamérica. En cinco
afios el departamento pasé de estar formado por 20 personas a mas de
200, sélo en IT y operaciones, ya que los comerciales de la compafifa
eran considerados mixtos y trabajaban tanto para las ediciones de papel
como para los sitios de Internet. La facturacién se multiplicaba cada afio
y los sitios se consolidaban entre los mas rentables y de mayor tréfico.

—Después de eso también estuvo la compra de Infojobs.net, una de
las mas importantes, seguramente.

—Si, eso fue en 2004. Tanto ese afio como el siguiente hicimos adqui-
siciones importantes. Infojobs.net es el lider de empleo en Espafia y uno
de los webs de referencia en Internet. Después Trader se fusioné con
Anuntis, su competidor en Catalufia, de lo que resulté una compafiia lla-
mada Anuntis Segundamano, con un 84 por ciento Trader y 16 por cien-
to Anuntis. La duplicidad de sitios, dos de motor, dos de empleo, dos
generalistas y dos de inmobiliaria, hicieron que Eduard Bayo, responsable
de Internet de Anuntis, y yo, nos repartiésemos el trabajo por segmen-
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tos, ocupandose Eduard de Laboris y de Fotocasa y yo de los sitios de
motor y el generalista Segundamano.es. Infojobs mantuvo su propia
direccién independiente del departamento de Internet de Anuntis
Segundamano. Mas tarde, a finales de 2005, John MacBain, duefio de
Trader, decide realizar una revisién estratégica de la compafifa que acaba
en el troceo de ésta en cuatro partes. La australiana y la canadiense se
venden a las paginas amarillas de sus respectivos paises, la de los paises
del Este y Rusia realiza una salida a Bolsa en Londres como Trader Media
East, y la del sur de Europa y Latinoamérica se vende a Schibsted. El valor
total de Trader Classified Media en estos momentos supera los 2.000
millones de euros y asi yo consigo recuperar la mayoria de mi inversién
en las acciones de Trader.

Me han contado sus historias. Diferentes y parecidas, con el descu-
brimiento de Internet y sus cualidades mas tarde o mas temprano, pero
con varios puntos de contacto: siempre la iniciativa, los proyectos, el
valor y el sentido de la oportunidad para llevarlos adelante. Me animo a
preguntarles:

—;Sentis que Internet os cambié la vida?

—Definitivamente —se apura a responder Antonio Domingo—, ya que
me ha permitido ser mas yo mismo. Y eso por diferentes motivos, entre
los que destaco disponer de mas tiempo libre, poder expresar mi faceta
literaria, adecuar mi trabajo a los horarios que yo decido, formarme en las
cosas que me interesan en los horarios que yo quiero, hacer mensualmen-
te docenas de gestiones y compras sin tener que desplazarme, mantener
muchas amistades en diferentes puntos del planeta incluso con gente que
no hubiera conocido de otra forma y, por supuesto, hacer negocios.

—Y no es poco, ;no?

—No es poco —dice, con una sonrisa mientras se lleva un pistacho
mas a la boca.

—;Qué podemos esperar del futuro? —Se miran entre ellos. El que
habla es Miguel Acosta.

—Bueno, ahora el gran reto de Internet es ser capaz de compaginar
las ventajas de una plataforma libre donde cualquiera puede participar
con el riesgo que supone el abuso de esta mayor libertad. Hay cosas que
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estan claras: lo blanco, que Internet debe ser el sitio donde cada uno
pueda expresarse libremente siempre y cuando no ataque la libertad de
otra persona; lo negro: la pedofilia, el trafico de armas, etcétera, ante lo
que debemos oponer una firme repulsa. Pero el problema lo encontra-
mos con lo gris: la cuestion de los derechos de autor, la publicacién de
informacién no contrastada, las opiniones dafiinas, el comercio electréni-
co no regulado... Internet ird por muy buen camino si somos capaces de
hacer que lo positivo prevalezca sobre lo negativo, en un mundo donde
siempre habré gente que abuse del sistema. Creo que los préximos 15
afios seran mas de consolidacién. Las posibilidades de Internet estén ya
ahi: el acceso a la informacién, la posibilidad de participacién, el e-com-
merce, las distintas plataformas... Ahora queda aumentar la cantidad de
usuarios y, sobre todo, aumentar el uso de Internet en aquellas personas
que ya se conectan sélo para cosas basicas, como el e-mail para las gene-
raciones mayores o Messenger para las nuevas.

—Te cuento mis perspectivas —dice John—. El afio 2007 me ha servi-
do para invertir en algunas compafifas como DAD, de Rodolfo
Carpintier, y crear dos compafias de Internet, Ebuga.com vy
Ownies.com. Ebuga nace como un portal del motor para que los usua-
rios ayuden a otros a comprar su coche y ademas puedan crear sus
comunidades. Nace con vocacién internacional y la intencién de lanzarla
en paises tan opuestos como Rusia o Estados Unidos. En estos momen-
tos contamos con 15 empleados y una empresa del sector ha invertido,
ademads hemos llegado a un acuerdo de comercializacién en paises como
Italia. Eduard Bayo, que durante un tiempo trabajé de consultor para
Godo después de dejar Anuntis, es mi socio en Ebuga... y parece que
todo vuelve e empezar.

Y Acosta deja para el final la reflexiéon sobre el tiempo, la sensacién
de que hace una vida que estan en el negocio de Internet y, sin embar-
€0, NO son mas que unas cuantas temporadas...

—Los que parece que llevamos mucho tiempo en esto nos miramos y
empezamos las frases con un “te acuerdas cuando...”, sin darnos cuenta
de que no llevamos mucho més de diez afios. Y hasta se nos ocurre escri-
bir un libro de memorias cuando muchos de nosotros no llegamos ni a
los 40 afios. Cosas de Internet.
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Para Marcos Enriquez, los afios son menos de I5...

Tal vez tiene razén Marcos Enriquez: hablamos de los 15 afios de
Internet, pero tal vez sean unos pocos menos... “A mediados de 1995
—cuenta—, mientras estudiaba software engineer en una universidad esta-
dounidense, no sabia nada de Internet ni de términos que ahora nos
resultan tan familiares como web, e-mail, Red, etc. Y pensar que ahora

>

incluso los ‘no frikis’ usan nuestro lingo28...”.

Marcos ha venido a verme a mi oficina. Tenia muchas ganas de hablar
de su historia, en cuyo haber hay uno de los capitulos méas importantes
de Internet en Espafia: OzU. Le entusiasma. Asi que se pone a hablar sin
mayores preludios.

—En aquella época, Jorge —empieza—, ya se empezaba a oir a hablar
de Lynx, Yahoo! y Netscape. A mi el tema me llamé mucho la atencién
y como seguia en contacto con Espafia se me ocurrié “importar” algu-
nas de estas ideas de negocio a nuestro pais. Consegui convencer a cinco
socios para crear la empresa AdverNet, enfocada a la publicidad y la con-
sultorfa en la Red. Una Start-up en toda la regla: desde mi pequefio apar-
tamento estadounidense, en lo que bautizamos como “la filial america-
na”, mientras el resto hacia lo propio con el equipo comercial desde el
salén de la casa de mi cuflado, en Madrid, que se convirtié asi en “la sede
principal”. Y en poco tiempo se nos encendié la bombilla: jpor qué no
crear un directorio similar al de Yahoo! pero sélo para las paginas web
de Espafia? Asf fue como, en enero de 1996, vio la luz Ozu, “el Yahoo!
Espafiol”. Al principio, consistia en un directorio en el que todos los que
formabamos la empresa afladiamos una a una las nuevas péaginas web que
aparecian en Internet: su titulo, URL, descripcién y correo electrénico de
la persona de contacto. En aquella época habia muy pocas paginas web,
por lo que se podian revisar manualmente y cabian todas impresas en

28 F| término "lingo" se refiere originalmente al lenguaje de programacién que llevaba
incorporado el programa de autoria Macromedia Director. Por extension, se le llama asi a
cierta jerga de los informéticos.
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una carpeta de anillas que usdbamos para ensefiar a los clientes. Y es
que, por aquel entonces, la mayoria no tenia Internet.

—Eso si que era la prehistoria.

—Claro, Jorge, la prehistoria de Internet en Espafia. Nuestra tecnolo-
gla era muy simple, usdbamos un ISP de un amigo, ya sabes, “in the base-
ment of his home in Tallahasee”, en un servidor Unix. Todo estaba pro-
gramado en HTML, CGl y AWK. Cuando habia un problema, como “ser-
ver is down or not responding”, mis socios me sacaban de clase con una
llamada a la secretaria de la universidad, aduciendo que habfa una emer-
gencia en la familia. En 1996 los méviles todavia no estaban muy de moda.

—Pero con OzG mal no ha ido.

—Para nada. jCreci6 rapidisimo! En poco tiempo conseguimos mas de
100.000 paginas vistas al dia. jY sin gastarnos un duro en publicidad! Fue
en estos primeros meses de vida cuando conocimos el potencial y lo que
significaba el marketing viral. En seguida surgié Olé, nuestra competen-
cia, y con él se popularizé entre los primeros internautas la frase “Ozu
y Olé”. jQué arte! Eran tiempos dificiles, cuando no salia un 404, las
conexiones nunca funcionaba bien, todo iba muy lento. Lo recuerdo
como a camara lenta y aln oigo el sonido caracteristico de la conexién
del médem y veo esas paginas en texto, los jpg y los gif animados.
También recuerdo que habfa mucha curiosidad por saber qué haciamos
y cdmo funcionaba todo. Todo el mundo nos recibia encantado y nos
hacia muchas preguntas, pero era muy dificil vender nada... Hace poco
una persona muy influyente me dijo algo que me recordé los viejos tiem-
pos: “Eso de Second Life no es para tanto, si sélo hay unos 15.000 o
20.000 usuarios simultaneos...”. Pues eso mismo, con otras palabras,
claro, es lo que mas se ofa sobre Internet en sus primeros afios de vida.

Marcos se mueve en el sillon mientras habla. Gesticula, extiende los
brazos, enfatiza ciertas palabras. Es evidente que es poseido por el
recuerdo.

—OzU primero fue un buscador, ;no?

—Claro, primero fue un buscador y a principios de 1997 se convirtié
en portal. Empezamos a tener anuncios, humor y chat y, por fin, nues-
tra primera campafia de banners pagada. El cliente: Renault, que nos
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pagd jun millén de pelas! Un afio después regresé a Espafia. Lo recuer-
do bien por el cadtico momento que viviamos con los dos Ozus:
Ozu.com contra Ozu.es. ;Lo recuerdas? Eso provocé una gran confusién
de los usuarios y los medios. Los problemas legales consumian gran parte
de nuestro tiempo. Fue el primer caso legal de dominios en Espafia y nos
ensefid lo que era “la jurisprudencia”. Por aquellos afios, la justicia no
entendia nada de dominios, URL, IP, Internic, esnic... Finalmente decidié
tras basarse en lo que dice la ley para las marcas registradas y su primer
uso... En los siguientes afios, perfeccionamos nuestra estrategia de mar-
keting viral o, como lo llamébamos nosotros, gipsy marketing.

—;Qué era el gipsy marketing?

—Consistia en tener un equipo de personas que navegan en distintos
portales de la competencia y consiguen chatear con los usuarios e intro-
ducirles los servicios y productos de Ozil. Seguramente no era muy
ético, pero si eficaz. Lo que mejor funcionaba era que los hombres usa-
ran nicks de chicas: cada uno de nosotros podriamos chatear con mas de
100 personas distintas en una sola noche.

—;Y cébmo vivias todo eso?

—Bueno, el lema era el viejo “work hard, play hard”. Trabajo duro,
si, pero sobre todo habia que pasarselo bien. Era la Unica forma de
aguantar jornadas laborales de 16 horas seguidas. Que gran parte del
equipo cenara en el VIPS a las dos de la mafiana ya no era novedad. Era
como una adiccién: todo iba bien siempre que el nimero de péginas vis-
tas siguiera en aumento. Nos surgfan novias y mas novias: DueDiligence,
NDA:s... Pero tener un caso legal abierto, ;jrecuerdas? Ozu.com contra
Ozu.es, no era atractivo para las novias, la mayoria de ellas empresas
puntocom con miras a salir a Bolsa... OzU llego a ser valorado en 100
millones de délares. Pero aunque nos sentfamos inmortales y nos lo pasé-
bamos muy bien, nunca tuvimos una estructura por encima de las posi-
bilidades. Si, no era lo normal, pero nuestra pequefia empresa era ren-
table. El 21 de febrero de 2001, el dia del cumpleafios de mi madre, un
grupo de medios convencional compré parte de nuestra empresa. Fue la
Gltima operacién de la burbuja puntocom. Ese fue mi mejor momento en
Internet y uno de los dias mas felices de mi vida. Lo celebramos en nues-
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tras oficinas con nuestros nuevos socios. Apenas cabiamos porque nos
acababan de llevar el dltimo pedido de merchandising para la campafa:
“OZU! Entra cuanto antes”, que consistia en repartir condones en todos
los macro eventos.

—;Cémo sobrellevasteis el estallido de la burbuja?

—Pues... los tiempos cambiaron, Jorge, pero no redujimos la marcha
ni cambiamos nuestra forma de trabajar. El gipsy marketing seguia en
plena forma. Hicimos una ruta por todas las playas de Espafia para des-
cubrir “al mas sexy del verano”, lo que se convirtié en nuestra seccién
Quebuenoqueestoy.com. Y después llegd el 11-S. Si bien dicen que hay
otros indicadores para el estallido de la burbuja, para mi fue la caida de
las Torres lo que de verdad me hizo saber que esto no se iba a recupe-
rar asi como asi. ;Quién no recuerda dénde estaba y qué hacia ese dia a
la hora de la comida? A nosotros nos tocé cruzar el desierto provistos
del agua que nos proporcionaba nuestro socio mayoritario: con cuenta-
gotas, pero nos ayudd a pasar los peores tiempos. Tuvimos que cerrar
400.000 cuentas de correo sin poder avisar a los usuarios. Eso fue lo
peor de mi carrera en Internet. La mayoria abandoné. Hubo muchos
recortes de plantilla. En nuestro caso no hubo que despedir a nadie por
este motivo, pero si que dejamos de hacer gipsy marketing. Hasta media-
dos de 2004 la situacién no cambid. La salida a Bolsa de Google nos sor-
prendié a todos.

—;Y el presente, cémo lo ves?

—Bueno, en estos 12 afios, que son los que llevo y en general la mayo-
ria llevamos en Internet, han pasado por mis manos muchos proyectos.
Algunos no han sobrevivido. En algiin caso por ser prematuros, en otros
por falta de recursos y en otros por ser tardios. La falta de recursos ha
sido una constante en nuestra trayectoria, pero soy un emprendedor y
no me rindo faciimente. Asi que con la llegada de la Web 2.0 se repite
la historia. Ahora tenemos mas experiencia y mas medios. En octubre de
2006 creamos Dalealplay.com, el YouTube espafiol. Y continuara, por
supuesto, con Internet en todas partes: moviles, televisores, coches, relo-
jes, ropa...
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José Luis Delgado Guitart, la aventura en la sangre

Una semana después, que se me antoja infinita, puedo por fin cono-
cer a Jose Luis Delgado Guitart. Antonio nos presenté por e-mail y
hemos quedado para tomar un café y compartir ideas.

Ante mi tengo a uno de esos maduros que son juveniles; un hombre
de apariencia clasica pero sélida y de mirada tan clara y amigable como
su mesurada voz, que nada mas saludarnos me hace pensar que esta per-
sona tiene que haber recibido una educacién exquisita.

Casi de inmediato, le pongo al corriente de lo que es Evoluziona
como empresa. Le explico nuestros progresos con la editorial Grupo-
Buho y el entusiasmo de ver cémo crece Medios y redes, tanto en con-
tenido como en facturacién. Sin darme cuenta caigo en la trampa de este
gran conversador que pregunta y conduce el didlogo a su antojo. Antes
de que pueda exponerle mi proyecto, casi he tenido que contarle la
mitad de mi vida y hasta los motivos que me hicieron dejar mi anterior
trabajo como consultor informatico para arriesgarme con los contenidos
ocioculturales en la Red.

—Fue por dinero —le confieso sin ninguna verglienza— y también por-
que me harté de los atascos de Madrid. Cada dia que pasaba vefa cémo
otros le ponian horarios a mi tiempo mientras que yo perdia la vida en
cosas totalmente ajenas a mi. Soy de los que digo que lo més importan-
te es hacer lo que realmente nos gusta, apostar por ello y creer ciega-
mente en que tendremos éxito. Lo mejor de todo fue tomar conciencia
de mi naturaleza de emprendedor y lo mas dificil, decidirme a actuar en
consecuencia y dar el salto al mundo empresarial, con todos los riesgos
que eso implica.

«Asi que apenas comenzé el 2005, con mucha cara, le pedi a mis anti-
guos jefes que me permitieran coger media jornada por mi cuenta.
Durante los primeros seis meses de ese afio trabajé muy duro para crear
y establecer Evoluziona y finalmente dejé todo lo demas para dedicarme
sélo a esto. Ahora hay tres empresas mas que siguen una filosofia muy
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parecida para ser rentables; sus actividades son presenciales, pero man-
tienen Internet como canal ideal de ventas.

—Para un muchacho de 33 afios que se ha criado en el barrio de
Carabanchel, tu progreso no estd nada mal —me dice de pronto José
Luis. Su comentario me desconcierta pero no puedo percibir en el tono
de su voz, matizado por un leve acento andaluz, malicia alguna.

Entonces se echa a reir y agrega:

—Tuy yo no coincidimos en las calles del barrio por un mero desajus-
te temporal. Yo también vivi en Carabanchel... hasta los cinco afios, pero
de eso jhace més de 50! En la época de la Espafa oscura de la guerra
civil, en la que la miseria era tan vasta como el territorio, mis padres, que
eran andaluces, decidieron marchar al Tanger internacional para huir de
la barbarie. En esa ciudad naci yo, cosa que me marcé para siempre. Al
regresar a Espafia nos instalamos por un tiempo en Carabanchel y de ahi
nos mudamos al barrio de Argielles. A mi me quedé la vena viajera de
mi familia en la sangre, hasta el punto que me he pasado muchos afios
recorriendo el mundo. He vivido y trabajado en Londres, Paris, Amster-
dam; 15 afios en Estados Unidos, donde me casé con una escritora nor-
teamericana y después regresé a Espafia en el 88.

—;Qué te impulsé a regresar? —La curiosidad de saber por qué un
hombre tan multicultural habia tomado una decisién como esa, era mas
fuerte que yo.

—Volvi porque mis padres estaban muy mayores y me necesitaban a
su lado. Y también porque en Espafia se habia producido un cambio
hacia la democracia y yo queria participar de esta nueva nacién. Me pare-
cfa muy excitante permanecer aqui y ser testigo y parte de la transfor-
macién de mi pais. Me compré una casita en Tarifa porque estd muy
cerca de Tanger y asi podria cruzar a Marruecos cada vez que me ape-
teciera. Hasta en eso he sido romantico.

»Pronto descubri que muchas de las cosas que ya se consideraban
normales desde afios atras en Estados Unidos, aqui apenas se conocian.
Desde Boston habia visto nacer las comunidades virtuales, usenet, y las
BBS, Bulletin Board Systems; me habia conectado con las bibliotecas uni-
versitarias y el acto de revisar el correo y recibir y transmitir datos por

216



15 afios de Internet en Espafa

Internet formaba parte de mi vida cotidiana. Aqui, en cambio, la mayo-
ria de la gente ni siquiera habia oido hablar de Internet.

»A principios de la década de los 90 el tema estaba en pafales, ape-
nas habfan aparecido las primeras compafias de ISP y acceder a Internet
a través de Goya era algo surrealista. Entonces surgié Servicom y Eudald
Domeénech cambié la historia de Internet en Espafia haciendo que algo
que hasta entonces habia pertenecido sélo al gobierno o a ciertas univer-
sidades, fuese accesible a los demas.

»Hacia el 95 los avances tecnolégicos llegaban con lentitud, pero al
menos ya podiamos aventurarnos a impartir un curso telemético de dise-
fio. Los alumnos y los profesores se conectaban mediante una BBS y
podian intercambiar, alojar ficheros y chatear mediante el uso de first
class y la conectividad que proveia Servicom.

»Pero el médem funcionaba a 14.400 baudios por segundo y el orde-
nador solo tenfa 500 megas de disco duro y ocho megas de memoria
Ram, por lo que aquello era como estar en las antipodas... jLa edad de
piedra!

»De cualquier modo aquel proyecto fue pionero en educacién y en
¢l también colaboraron Rodolfo Carpintier, de Netjuice y Baquia, José
Antonio Puente, de Tracor, y Nacho Narra de Apple Espafia.

»Recuerdo que en esa época, Rodolfo Carpintier dirigia Servicom y
yo era el director académico de la escuela de disefio Tracor. Usdbamos
Macs y programas de Adobe para implementar e impartir los cursos y
curiosamente todavia hoy en dia me encuentro con “cetedianos” que
trabajan en puestos clave como disefiadores. Aquella fue una experien-
cia muy divertida porque también teniamos clases presenciales de vez en
cuando. Y entre una cosa y otra me recorri media Espafia.

»Por suerte, unos afios después, Internet crecié y se fortalecié en todo
el pais. Los cursos relacionados con Internet y el teletrabajo cobraron
importancia. Conoci a mucha gente que ha sido vital para la historia de la
Red entre los que hay disefiadores, programadores y emprendedores.

»Fuimos tan tenaces que no dejamos de trabajar y juntos aprendimos
a superar la frustracién comun ante los extrafios ruiditos de los médems.
También aprendimos a desarrollar una intuicién sonora que nos indicaba
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cémo iba la conexién. A pesar de las limitaciones nos las arreglabamos
para seguir impartiendo cursos de Internet en las escuelas de negocios
con conexiones via centralita a una linea telefénica, que eran un verda-
dero desastre. Pensandolo bien, hoy con el ADSL y el desarrollo del
hardware, estamos a afios luz de lo que fue la Red hace 15 afios... pero
todavia nos quejamos.

—;Y cdmo conociste a Antonio Gonzélez Barros? —le pregunto—. Me
ha dicho que trabajais juntos desde hace varios afios.

—Justamente nos conocimos porque el mundo editorial y yo siempre
hemos estado implicados, ;o es al revés? —bromea—. En la época que
conoci a Antonio yo trabajaba en Santillana y queriamos crear varias
paginas web de apoyo a cada método educativo con extras para profeso-
res, alumnos y comunidades.

»Hoy en dia esto parece muy obvio, pero en aquella época era un sis-
tema tremendamente innovador que nadie habia hecho antes. Aunque
Santillana pertenecia al Grupo Prisa, que tenia su propia ISP, decidimos
acudir a los mejores proveedores de Internet.

»El mejor en esa época era Grupo Intercom. Asi fue como nos cono-
cimos, comenzamos a trabajar juntos y nos hicimos grandes amigos.
Ademas, Antonio formaba parte de aquel grupo inicial en el que también
estaba Quim Falgueras, de Emagister; Emilio Moreno, de Softonic; Ignasi
Sala, de Atrépalo y otros muchos que nos dedicdbamos a generar webs
de apoyo para profesores y alumnos, con la particularidad de que esta-
ban asociadas a los libros de texto.

»Unos afios después se monté la incubadora y gracias a eso pude
crear MailxMail.com junto con Oscar Ribas, que ya habfa creado antes
Artelista.com. Mas adelante, desarrollé otros proyectos como
Unaplauso.com.

»Y ahora estamos aqui td y yo, hablando de libros, cursos y proyectos,
porque Antonio me llamé muy animado para decirme que ti querias mon-
tar un proyecto de impresién de libros bajo demanda... —sonrie—. Antonio
y Yo hemos hablado de esto antes y él sabe que es algo que me interesa
desde hace mucho tiempo y en lo que creo firmemente.
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“Curiosa manera de ir al grano”, pienso, y me aclaro la garganta:

—Asi es —le digo un poco nervioso—. Puedes navegar por las paginas
de la editorial para que veas los servicios de edicién, correccién y publi-
cacién de libros que ofrecemos. Pero queremos ir mas lejos. Puede pare-
cer una locura, pero intentamos que se puedan hacer tiradas minimas,
incluso de un Unico ejemplar. Quiero que el escritor gane un porcentaje
sin precedentes, porque me parece justo. ;Un 80 por ciento del valor de
venta quizas? Subir los eBook podria ser gratuito o tener un infimo valor.
Pienso lo que seria ese portal si pudiésemos alojar en un solo sitio el tra-
bajo de millones de investigadores a cuyos textos, ahora mismo, casi
nadie tiene acceso. Tesis doctorales, discursos, cuentos, obras de todos
los géneros y en todos los idiomas, accesibles desde cualquier punto del
planeta y cuyos ejemplares no se agoten nunca....

—Es el mismo suefio que tenia yo cuando trabajaba en Santillana
Miami —me interrumpe José Luis—. Era una editorial grande con una gran
produccién anual y vefa cémo se perdian miles y miles de libros que en
su dia no fueron vendidos; terminaban tirados entre la humedad y el
polvo de almacenes enormes. Lo curioso es que esos libros ocupaban un
espacio y las editoriales tenian que pagar por tenerlos alli. Hasta que un
dia decidieron eliminar ese gasto y deshacerse de todos aquellos volime-
nes. Alguien propuso donarlos a ONG’s de paises pobres. Pero habia
que pagar para transportarlos hasta el otro lado del océano y ya se sabe
lo que pesan los libros. Los paises receptores no podian pagar el flete del
contenedor y Santillana tampoco estaba dispuesta a hacerlo. Total, que
la compaiifa prefirié contratar a otra empresa para que los quemara, con
lo cual, para mi tristeza y la de muchos, nos cargamos un montén de
volumenes de educacién que hubiesen sido vélidos en muchas bibliotecas
de América Latina.

—Sin contar el gasto de materia prima, consumos y personal huma-
no que se empled en publicarlos —murmuro yo.

—Con la impresién bajo demanda este problema se acabaria. Nunca
mas nos verifamos obligados a quemar libros, no contaminariamos el
medio ambiente, el ahorro de recursos seria considerable y las obras,
una vez digitalizadas, estarfan disponibles siempre.
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—Los autores podrian publicar lo que quisieran de forma inmediata y
sin los habituales obstaculos que encuentran en las editoriales.

—Sélo tendrian que preocuparse por crear —me asegura José Luis—.
Luego podian subir el libro en formato digital y venderlos de uno en uno
si fuese preciso.

—;De uno en uno? ;Pero qué imprenta haria algo asf?
José Luis lanza una carcajada y me responde con otra historia.

—Hace algunos afios, cuando trabajaba en el mundo editorial, tuve
que viajar a Alemania invitado por Xerox para ver equipos de POD de
Gltima generacién. Paloma Beamonte, que en aquella época era la direc-
tora de ese departamento, tuvo la idea luminosa de poner a Luis Abril,
el fundador de Publidisa, en el mismo vuelo que tomarfa yo. Nunca se lo
he agradecido suficiente, especialmente porque lo hizo con toda preme-
ditacién, pues nos conocia a ambos. El hecho es que nos pasamos todo
el vuelo charlando y de ahi surgié una gran amistad que ha durado hasta
ahora. Publidisa es la imprenta que necesitamos porque tiene la tecnolo-
gia adecuada para imprimir los libros bajo demanda. Sus precios son
excelentes y la calidad no tiene nada que envidiarle a la que se obtiene
con las maquinas offset.

Han pasado dias desde mi encuentro con José Luis. Después de escu-
char su historia tengo que reconocer que Antonio Gonzélez Barros no
se ha equivocado cuando me presenté a José Luis Delgado como la per-
sona ideal para sumarse a nuestro proyecto y llevarlo adelante. Gracias a
nuestro amigo, aquella tarde no sélo compartimos cafés y churros en un
establecimiento del centro de Madrid, sino que concebimos, sin saberlo,
la estructura de la nueva criatura editorial que todavia no tenia nombre.
Algin tiempo mas tarde lo decidimos entre todos los del equipo, en
medio de una “tormenta de ideas” que propuso el colombiano Steven
Bosner, uno de los mejores profesores del IESE Business School.

Nuestro proyecto estrella se ha quedado con el “Bu” de Biho y ha
castellanizado la palabra inglesa “book” para convertirse en Bubok. Pero
esa es una historia del futuro, lector, no del pasado. Una historia que se
recogera, tal vez, en una edicién futura de La historia de Internet en
Espaiia.
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“Mejores son dos que uno; porque tienen mejor paga de su trabajo. Porque si

cayeren, el uno levantard a su compafiero: mas jay del solo! que cuando caye-
i

re, no habrd segundo que lo levante”.

Eclesiastés

Luis Abril y la epopeya de Interbook

Disfruto el descanso de la mafiana en la oficina para tomar un buen
café en el bar de abajo. Me encanta tomarlo alli méas que en otro sitio,
porque saben prepararme un cortado como a mi me gusta: largo de café
y corto de leche en su punto justo.

Durante unos minutos puedo salir de las obligaciones mentales que
el trabajo me supone. Me evado con el periédico. Internacional, nacio-
nal... los temas habituales. Guerras y conflictos en Oriente Medio, cris-
pacién politica, terrorismo. Deportes, buff. Cultura y espectaculos,
mmm. Ciencia. Vaya. Una entrevista con Juan Luis Arsuaga, el paleoan-
tropdlogo responsable de las excavaciones de Atapuerca. Interesante.
“;Cudl es el dltimo libro que ha leido, Juan Luis?”, a lo que este respon-
de: “Tres horas en el Museo del Prado, de Eugenio d”Ors”. Y de repen-
te caigo en la cuenta. El cerebro funciona asi. Uhm... libros... jAln no me
he puesto en contacto con Luis Abril, director de Publidisa, la primera
imprenta con la que trabajamos los asuntos de la Editorial GrupoBuho!
Y también nuestra imprenta elegida para Bubok... Cierro el periédico,
termino el café con dos sorbos breves y precisos, lo pago y subo de
manera precipitada a la oficina. Tengo que hablar con Luis Abril de inme-
diato. Tal vez podria aprovechar mi préxima visita a Sevilla para hablar
del tema. Le telefoneo y Luis descuelga el teléfono.

—iAngel Maria! jCuanto tiempo!
—Si... Queria hablarte de un proyecto.

—;De qué se trata? —y a continuacién le narro el proyecto entre Jorge
y yo. A Luis le entusiasma.
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—Ya estamos concretando las Ultimas aportaciones, y disctlpame, no
en la cuenta de llamarte antes. No puedes faltar.

=.

ca
—Perfecto.

—;Te parece que nos veamos mafiana por la tarde? Tengo que ir a
Sevilla para resolver un asunto por la mafiana y ya podriamos aprovechar.

—Uhm, Angel Marfa, eso va a ser imposible. De hecho, me pillas de
casualidad. En una hora salgo de viaje por una semana.

—Vaya. jQué contratiempo! Pero tu no puedes quedar fuera del libro,
y mas cuando lo tuyo ha sido y son los libros...

—De acuerdo. Haremos una cosa. Pésate por aqui, te recibird Luis
Francisco Rodriguez, el director ejecutivo de Publidisa. Si hay que contar
la historia de la relacién de nuestra empresa con la Red, no hay nadie
mejor que él.

—Estas seguro?

—Y tanto. Veras, Angel Maria, es muy tipico que las personas que diri-
gimos a grupos, digamos, a veces con falsa modestia, que lo que hemos
conseguido no ha sido por nuestra capacidad personal, sino por la apor-
tacién de gente que hemos tenido con nosotros en el proyecto. En mi
caso esto es cierto y sin modestia falsa alguna. Tuve el gusto de conocer
a Luis Francisco en la entrevista que le hice para incorporarlo cuando
arranqué el proyecto de Publidisa. Y con él continlio desde entonces.

—Aha.

—Yo buscaba un comercial con conocimientos informaticos y encon-
tré un ingeniero informatico con grandes dotes comerciales, pero sobre
todo, Angel Marfa, en él encontré un compaiero con el que emprender
un proyecto que a dia de hoy todavia sigue adelante. En los afios en los
que fundamos Interbook, Servicios Interactivos, él me tendié la mano
cuando cafa y no sélo eso, también los ojos para ver con clarividencia en
un momento en el que nada estaba claro. Luis Francisco tenia inteligen-
cia y clarividencia para interpretar correctamente la situacién que vivia-
mos y prever lo que se avecinaba. Bueno, la tuvo y la tiene, por eso segui-
mos juntos en proyectos en los que Internet es el canal y la base sobre
la que sustentamos nuestra estrategia y desarrollo.
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—Esté4 bien. Hablaré con él entonces. Y por cierto...

Pero Luis me deja con la palabra en la boca. Ya hablaremos de mis
comentarios sobre Bubok con detenimiento.

—No lo dudes. Yo le aviso de que vienes. Te recibird tan bien como
yo pudiera hacerlo. Y te dejo o de otro modo perderé el avién. Te deseo
muchisima suerte con el libro. ;Y ya sabes que quiero un ejemplar!

—No, Luis, tendras los que quieras. Muchisimas gracias a ti.
—Un placer. Adiés, Angel Maria.

—Adiés, Luis —cuelgo el teléfono, arreglo unos papeles que tengo
sobre la mesa y me preparo para la entrevista del dia siguiente.

Luis Francisco me atiende con la hospitalidad de la que Luis me advir-
ti6. Rapido, tras comentarle el motivo de mi visita, va al grano.

—Cualquiera que no lo haya vivido se puede escandalizar. Un libro
sobre la historia de Internet en Espafia... Es un fenémeno socio-tecnolé-
gico con poco mas de una década de vida publica y ya se puede hablar
con propiedad en términos histéricos.

—Supongo que es un efecto de la aceleracion del tiempo que Internet
trajo a nuestras vidas, y con nosotros a las de nuestras familias. ;Qué
supuso para ti la Red cuando la conociste?

—En 1994 para mi Internet era una red de telecomunicaciones muy
grande que permitia intercambiar correos electrénicos entre universida-
des y hacer descargas de ficheros. Eso era lo Unico que habia practicado
en la sala de ordenadores de la Facultad de Informatica de Sevilla. Pero
a principios de 1995, durante una entrevista de trabajo con Luis Abril,
alguien me decia por primera vez que Internet era el futuro de la comu-
nicacién y de los negocios. Y él no era un informatico. Entonces me
quedé impresionado y seducido por la idea que me explicé, pero ahora
me resulta todavia mas impresionante pensar en la visién tan acertada
que tenia en ese momento. No hay ocasién que escuche términos como
“visién de futuro”, innovacién o visionario, que no me haga recordar
aquella conversacion.

—;Qué recuerdas de Luis en aquella época?
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—Sin duda que Luis Abril y su esposa Rosa NUfiez eran una excepcién
dentro del grupo de pioneros en Internet. Los otros eran un grupo com-
puesto en sus origenes generalmente por informéticos, ingenieros y algu-
nos profesionales con experiencia en Estados Unidos. Muy pocos empre-
sarios con negocios boyantes como ellos vieron en ese momento la opor-
tunidad que nacfa. En realidad eso podia ser un lastre comparativo. En
este entorno, tomar decisiones con el sentido de la responsabilidad
empresarial podia implicar retrasarse en cada uno de los cambios conti-
nuos que se iban a producir. Lo cierto es que alguna vez puede que pecé-
ramos de cautos, pero sobre el promedio fue una gestién que nos colo-
caba en primera linea.

»Recuerdo cuando Luis en esos momentos me dio un libro para que
lo leyera. Trataba sobre Internet. Hoy en dia, nombrarle a alguien que las
estrellas de Internet de la época eran Gopher, Archie o Verénica, le sona-
rfa mas bien a dibujos animados que a los servicios de bisqueda de infor-
macién y localizacién de ficheros més usados. Sobreviven el e-mail, el
FTP y a duras penas Telnet y los newsgroup. Sobre la World Wide Web,
sélo inclufa unas paginas, un capitulo afiadido al final, escrito para ser
anexado al libro una vez acabado y evitar asi ser publicado ya obsoleto.
Recuerdo que decia que era un nuevo servicio que venia a sustituir a los
anteriores con los conceptos de hipertexto, hiperenlace y la posibilidad
de combinar texto e imagenes en una maqueta que se realizaba en
HTML. ;Y vaya si los sustituyd!

»Editorial MAD era y es la empresa de Luis y Rosa, que se habfa dis-
tinguido afios atrds por algunas innovaciones tecnoldgicas importantes.
Creo que fue la primera empresa privada andaluza en montar una red
informatica, mas probablemente la primera editorial espafiola en hacer-
lo, en comprar un PC cuando los mas bésicos costaban muchos millones,
en maquetar electrénicamente sus publicaciones y un sinfin de avances
tecnolégicos que aplicaron a su negocio. Editorial MAD es en la actuali-
dad una de las mayores editoriales independientes de nuestro pais, la
mayor de Andalucia. Desde hace afios son capaces de detectar por la
mafiana de un lunes una oportunidad con una publicacién, tirar de sus
sistemas de gestion documental, editores, disefiadores y sistema de pro-
duccién integrado, para el martes por la tarde tener listos los ejemplares
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que necesitan para las librerfas de su red de distribucién nacional. MAD
puede hacer en un sélo dia desde hace afios lo que el resto de editoria-
les en meses y todo gracias a la tecnologia.

—Entonces Luis apostd desde el principio por Internet.

—Si. En 1994, tras un viaje por Estados Unidos y varias conversacio-
nes con su proveedor de informética, creyé firmemente que el futuro de
su empresa pasaba por ahi. Pensé que en el futuro los libros se venderi-
an por Internet, que la Red serfa el mejor canal para comunicarse con
sus distribuidores y con sus clientes finales y que otras empresas tendri-
an las mismas necesidades. Asi nacié su idea de lo que luego serfa Inter-
book, Servicios Interactivos.

»Adquirieron un local en una emergente zona comercial de Sevilla,
en la avenida Luis Montoto, casi en La Buhaira, cerca de Santa Justa y el
AVE, de El Corte Inglés de Nervién y del campo del Sevilla. Tardé un
poco en ir alli. La obra de adecuacién del local iba lenta. Entré por el
almacén que en realidad era una puerta de cochera y, tras subir unas
escaleras y acceder a un cuarto sin ventanas, vi nuestro primer ordena-
dor servidor. Enrique Mora y Pedro Cuevas, cuya empresa era la prove-
edora informatica de MAD, estaban delante de él programando los ser-
vicios con los que la empresa lanzaba nuestra primera pégina web.

»En ese verano del 95 el servidor web donde aparecian en un mapa
los servidores web en Espafia, sélo contenia algunas pocas Universidades
y muy pocos proveedores de Internet: Goya, OffCampus, Compuserve,
IBM y Servicom. En total no habria més de 30 sitios web. En Andalucia,
sélo en las universidades. Interbook fue el primer servidor privado de
una empresa no proveedora de Internet en aparecer en ese mapa, fue
un pequefio gran hito. En aquel momento si no estabas ahi no existfas,
ya que no habia buscadores como los conocemos hoy. Interbook fue la
primera web en Espafia de una empresa que tenia intencién de hacer
negocio “en” la Red y no sélo “con” la Red.

—Cuéntame algo sobre Interbook, por favor.

—Claro. Interbook inauguré antes su libreria electrénica que la fisica,
cosas de las obras. Fuimos la primera librerfa en linea de Europa y la pri-
mera en espafiol del mundo. Lo cierto es que hasta mas tarde no nos
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dimos cuenta de lo que eso significaba. Nuestra visién, siendo adelanta-
da, no fue siempre totalmente acertada. Construimos el servicio de
venta de libros pensando que los que nos comprarfan serian usuarios
espafoles, andaluces, sevillanos... El primer pedido que recibimos fue
desde Japén. No sabfamos ni cémo enviarlo. Durante muchos meses los
pedidos que recibiamos llegaban principalmente desde el extranjero. En
Espafia habia muy pocos usuarios y en el mundo muy pocas librerfas.
Habiamos generado un catélogo consultable con mas de un millén de
titulos en varios idiomas. Libreria Interbook estaba en marcha.

—;Qué soportes usabais?

—Los primeros desarrollos de bases de datos consultables que se
montaron usaban plataformas con PowerBuilder, SQL Server, luego
ColdFusion y siempre sobre plataformas Microsoft. Todo esto también
era bastante atipico para la época y sufrimos todos los problemas del
mundo a cada versién nueva que salia. La mayor parte de los servidores
que habfa en Internet estaban montados sobre equipos y software del
entorno UNIX/LINUX.

»Sobre estas bases de datos en linea que éramos capaces de desarro-
llar se monté un servicio de bisqueda de empleo publico para presen-
tarse a unas oposiciones, luego un servicio de concursos y un servidor
de leyes. Montamos un servicio de acceso al BOE y los boletines oficia-
les autonémicos y provinciales. Lo hicimos antes de que el propio BOE
publicara su contenido en la Web, escaneando los boletines y volcando-
los todos los dias en Internet. De esta forma tanto la base de datos de
empleo publico, como los concursos y las leyes estaban hiperenlazados
con su fuente en el boletin correspondiente. Durante afios este servicio
fue absolutamente exclusivo y parte importante de nuestro crecimiento
posterior.

—{Y que hay de Interbook como libreria fisica? ;Qué novedades inclu-
yo?

—Bueno, podria decirse que fue el primer ciberlocal de Andalucia y
uno de los primeros de Espafa. En su origen fue una librerfa con un dise-
fio muy moderno y con cuatro puestos de acceso publico a Internet. El
dia anterior estuvimos trabajando hasta las cuatro de la madrugada,
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tanto Luis Abril, como Pedro y Enrique y por supuesto José Enrique
Cantalejo, responsable de informatica de MAD. Fue el preludio de otras
jornadas similares que nos tocaria vivir juntos. Se celebré un pequefio
coctel y vino gente, pero no mucha. Internet no se conocia ni se enten-
dia. Entre las personas que vinieron estaban Ricardo y su novia Ana.
Ambos eran informéticos de Ultimo curso e investigaban qué éramos.
Ricardo se incorporé a la empresa poco tiempo después como recom-
pensa a su curiosidad.

»La libreria fisica tenia y sigue teniendo una seccién muy amplia de
libros de informatica, de marketing y de empresa. No sabria decir las
veces que hemos acudido a consultarlos y comprarlos. Era como tener
una biblioteca siempre actualizada en la puerta de al lado. También tenfa
una seccién de CDs multimedia. Era la moda y en eso quedé. Internet ha
superado la venta de contenido electrénico enlatado.

»Mis padres no entendian cémo habia estudiado informatica para
luego trabajar en una libreria vendiendo libros. Yo les contaba que traba-
jaba en una cosa que se llamaba Internet y les ponfa ejemplos, pero creo
que no tenfa mucho éxito con las explicaciones. Cuando le decian a mis
tios en lo que trabajaba, decian que trabajaba en una librerfa. Pero no era
un tema sélo generacional, explicarselo a mis amigos era igual de compli-
cado. Recuerdo que una de las noches que llegué muy tarde a casa, mi
padre me dijo que le dijera la verdad, que no pasaba nada si se lo decia,
pero que era increible que viniera de trabajar en una libreria a las tantas
de la madrugada. Luego, comentando este tipo de situaciones con otros
colegas de otras empresas, me quedd claro que todos sufrimos situacio-
nes similares de incomprensién familiar. Por suerte, mi novia me crefa.
Ahora es mi esposa.

»Y ya estdbamos en marcha. Chary Abril era la gerente de Interbook,
habia dos personas en la libreria fisica, otra en el almacén, una administra-
tiva, un equipo de tres televendedoras que estaban también ubicadas all,
pero que venian de otro negocio heredado, y yo mismo.

»La conectividad de nuestra red y el servidor los obtuvimos contra-
tandolos a la empresa Servicom. Durante los primeros meses, ademas,
nos hicimos distribuidores de sus servicios en Sevilla. Buena parte de las
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personas que venian al local lo hacian para que les expliciramos qué era
Internet, venderles los servicios de acceso y configurarles el médem.
Una entrada tipica era: “;Esto de Internet qué es lo que es?” o “he escu-
chado hablar de Internet, pero no sé para que sirve”.

—Lo habitual.

—Pero también habia personas con una confusién completa, que lle-
gaban y nos decian con toda tranquilidad que venian a estar en Internet,
pero no a conectarse a Internet. Crefan que Internet éramos nosotros,
o el local, no sé. Habia mucho desconocimiento.

»El médem y su ruidito de establecimiento de conexién son algo que
los usuarios de esos afios no podran nunca olvidar. Hoy los routers
ADSL vy las conexiones inaldmbricas han sustituido completamente al
moédem clasico. Los médems daban muchos problemas, no habfa dos
iguales y los drivers que traian no siempre funcionaban bien con las dife-
rentes versiones de Windows que se sucedieron. No los afioro, la ver-
dad, nos hicieron sufrir mucho.

»Antes de final de afio la mayor parte de las personas que se conec-
taban a Internet en Sevilla lo hacian por conexiones que habfamos ven-
dido nosotros. Era algo que crecia y crecia. Pienso si los primeros usua-
rios reunian algiin patrén comun, pero no es asf. Teniamos desde profe-
sionales liberales, funcionarios, estudiantes, extranjeros, jovenes y mayo-
res a gente extrafa incatalogable. Desde luego a cualquiera que se conec-
tara a Internet antes del 96 se le puede catalogar de pionero en Espafa.
Todos ellos lo fueron. Pero aquellos a los que califico como gente extra-
fia no son catalogables. No sabian explicar lo que querian, no te decian
la verdad cuando tenian un problema, venian o llamaban todos los dfas...
Algo asi como lo que todos pensamos que pasa en la consulta del médi-
co con algunas personas. Simplemente decidieron que Internet era el
lugar donde querian pasar su tiempo y nosotros éramos los guias oficia-
les de Internet en su ciudad.

»En estos primeros meses ya empezamos a escuchar historias intere-
santes de todo tipo. Un sefior con aspecto bastante serio nos propuso
hacer una web para promocionar al Cristo de San Esteban como el
patrén de Internet. Se trata de una imagen que en Sevilla se conoce
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como el Cristo de la Ventana. Su argumento era que ventana en ingles
es “window”, y claro... el Windows de Internet.

—Ja, ja, ja.

—Durante dias no pude dejar de sonreir pensando en la ocurrencia
que habia tenido la fortuna de oir. Otro cliente amigo descubrié lo facil
y barato que era publicar mensajes en los grupos de noticias. En aquella
época se llevaba con mucha dignidad la Netiqueta, que consistia en hacer
las cosas con sentido y educacién para que Internet creciera con utilidad.

—Si, lo recuerdo.

—;Recuerdas las normas? “Haz en cada sitio lo que se dice que pue-
des hacer, sin necesidad de que cada cosa deba pasar una censura, y
hazlo con educacién”. Pues nuestro amigo, sin duda lleno de educacién,
publicé un anuncio vendiendo barriles de madera para vino en todos los
grupos de noticias del mundo. Todos sin excepcién. Todos incluyendo
todos los idiomas, paises, tematicas... Durante meses estuvimos recibien-
do correos electrénicos de protesta de cualquier parte del mundo,
pidiéndonos que net-educdramos y reprendiéramos a nuestro avispado
usuario. Asi eran las cosas en Internet desde el principio, cada host es
responsable de lo que sus usuarios hacen.

»Una de las cuestiones a las que nos enfrentamos desde el comienzo
era responder a la pregunta que cada usuario nos hacia: “;Para qué sirve
Internet?”. Muchos de ellos sélo la hacian para justificar el gasto que iban
a hacer, porque tenfan la decisién tomada de antemano, quizas por
curiosidad. Pero para otros era una pregunta muy seria, como los profe-
sionales con mucho interés en mantenerse actualizados con acceso a las
Ultimas tecnologias. En 1995 no habia un sitio web que respondiera a
estas preguntas ¥ me construi unas paginas HTML con direcciones clasi-
ficadas por profesiones. Algo asi como “mis favoritos” de hoy en dia.
Creo que fue en una conversacién entre Luis Abril, Enrique Mora y yo
donde surgi6 la idea de publicar direcciones de Internet clasificadas por
intereses profesionales. Asi surgi6 el indice de Internet de Interbook, que
al poco tiempo rebautizamos como Elcano. En aquel verano del 95 no
habfa ninguna base de datos de direcciones consultables en Internet en
Espafia, por lo que creemos que fuimos los primeros en hacer algo asi.
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—Interesante.

—Elcano.com tomé pronto su propio dominio fuera de Interbook y
es que en pocos meses era el servicio mas consultado de cuantos tenia-
mos en linea. Revestimos el servicio de un poco de mitologia, porque
Sevilla fue la ciudad desde la que Elcano partié y también regresé de dar
la vuelta al mundo, y pretendimos dar de alta en Elcano direcciones de
cualquier parte del mundo con un comentario en espafiol. Yahoo! exis-
tia, pero estaba en un inglés inaccesible para la mayoria de los usuarios
de Internet de la época. Con muy poca modestia me asigné la direccién
Almirante@Elcano.com y disfrutamos de un viaje apasionante durante
unos afos...

»lLas personas que entonces formébamos Interbook nos reuniamos
una vez al dia para puntuar las webs que ddbamos de alta y lo haciamos
asignando barquitos de papel a cada direcciéon. Cuando el nimero de
altas diarias que nos solicitaban por un formulario web superé el cente-
nar al dia, empezé a formar parte del trabajo de una persona que se
dedicaba a eso, pero con una condicién: para dar la méxima puntuacién
a una web debiamos hacer un cénclave y existir unanimidad. Era sor-
prendente cémo desde las empresas con marcas muy reconocidas nos
protestaban la puntuacién e intentaban negociar una mejora. Querian
saber lo que tenfan que hacer para conseguir la méxima puntuacién.
Nunca nos dejamos sobornar.

—Uhm, os organizasteis muy bien. ;Recuerdas cudndo aparecié
Internet Explorer?

—Claro. Alguno pensara que siempre ha estado ahi, pero no. Micro-
soft debfa recuperar terreno sobre Netscape y Mosaic, y eligié Elcano
como uno de los pocos buscadores que aparecian por defecto en su
botén de busqueda. Tuvimos el orgullo de ser ademas seleccionados
como Beta Testers del Explorer, el Kit de desarrollo de Explorer y
Windows 98. Llegaron a patrocinar nuestra carpa de Internet en la feria
del libro de Sevilla del afio 97. Unos chicos de Sevilla haciendo acuerdos
con Microsoft...

—Y se desaté la guerra.
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—Y tanto. La guerra de competencia entre Netscape y Explorer es la
crénica de los avances de Internet. Ambos competian por incorporar los
primeros nuevos sistemas de mostrar informacién: desde simples tablas,
graficos gif animados, mostrar la pagina por partes sin esperar a cargar-
se entera, gestionar un caché de archivos para las paginas que vemos
varias veces ¥ no han cambiado, java, javascript, VBscript... Director,
audio, video y Flash...

»Cada vez que se incorporaba una nueva funcionalidad, miles de
usuarios la incorporaban simultdneamente en sus paginas web. ;Te acuer-
das? “Este mes es posible poner una musica de fondo”, pues todo el
mundo ponia una melodia con un sonido sintético a su pagina web.
“Ahora son los gifs animados”, y todo el mundo se ponia a hacer trans-
formaciones febriles con los logos de las empresas o sus fotos para hacer
algo chulo que se moviera. Y Java. Durante afios los navegadores han fun-
cionado muy mal con Java. Se han quedado colgados, ralentizados, inuti-
lizados... pero la filosofia era tan buena y los ordenadores aportaban
cada vez maés potencia, hasta que al final funcioné. Una prueba de
paciencia para los pioneros de la tecnologia. Son capaces de soportarlo
todo por la promesa de una mejora en la que crean.

—Cuando aparecié InfoVia si que se aceleré todo de verdad.

—Si. Telefénica invirtié mucho dinero en camparias de publicidad en
linea en las mejores webs de Espafia, entre ellas Elcano, y en los medios
tradicionales. InfoVia nos permitia ofrecer servicios de Internet a toda
Espafia, y tener nuestra propia red de usuarios en lugar de distribuir las
conexiones de otra empresa. Luis Abril otra vez no lo dudé: nos conver-
timos en ISP. En poco més de seis meses pasamos de tener un Gnico ser-
vidor y ninglin usuario a tener varios y miles de usuarios; de estar yo solo
trabajando a tiempo completo en Internet, a ayudarme Auxi y luego dis-
poner de un equipo de cinco, siete, diez, 20, 30 personas, y poner en mi
tarjeta director técnico-comercial. Mientras tanto Enrique y Pedro cada
vez pasaban mas tiempo manteniendo y desarrollando nuestros sistemas,
de forma que de hecho trabajaban sélo para nosotros. Interbook llegd a
tener 40 empleados y un parque de cerca de 100 ordenadores en linea
y mas de 15.000 usuarios conectados a su red.
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»InfoVia y su heredera, InfoViaPlus, nos dieron la mayor facilidad
para el crecimiento y la mas terrible de las pesadillas. Debfamos reconfi-
gurar todas las conexiones que habfamos vendido en los Ultimos meses
para conectar a la nueva red, deshaciendo un trabajo que fue arduo y
ademds, para colmo, la nueva red no funcionaba bien. Todo el mundo se
quejaba de que se le cortaba la conexién, que no conseguia linea. Telefé-
nica no pensé en el éxito que tendria esta propuesta y saturé todos los
puertos en pocos dias. Estas redes de Telefénica le hicieron bastante
dafio a las empresas pioneras de Internet que habfan invertido sus recur-
sos en montar sus nodos de acceso local. En cambio a empresas como
la nuestra nos abrié las puertas a la expansiéon. Aun asi, la frecuencia y
duracién de las averias que sufriamos con Telefénica fueron insoporta-
bles. Lo Unico que nos salvaba era que todos los proveedores sufriamos
los mismos problemas a la vez. Era un problema puro de infraestructura
de Telefénica.

—;Y qué hay de vuestra competencia?

—Nuestra competencia desde ese afio eran 200 empresas, pero espe-
cialmente Jet, RedesTB, CTV y nuestros vecinos de Sevilla: Arrakis. La
primera vez que supe de Arrakis fue por ser una de las primeras paginas
en InfoVia, y la segunda por una pegatina en un semaforo y en un aseo
de caballeros. Durante toda su trayectoria hasta que fue comprada por
BT Brisith Telecom, fueron centro de la provocacién y controversia con
sus campafias de marketing. Especialmente provocativa fue la que asocia-
ba su servicio con un grupo de mufiecas hinchables en revistas y en vallas
publicitarias por todo el pais. Supongo que ninglin estudio de mercado
les hubiera dado la razén, pero debian tener poco que perder, se arries-
garon y fue sin duda un rotundo éxito. Todo un fenémeno para usuarios
particulares.

»Nosotros cambiamos nuestra estrategia. No estaba previsto tan
pronto en el plan que Luis Abril tenia pensado para Interbook, pero en
poco tiempo se construyé un nuevo plan: Interbook serfa una compafiia
especializada en conexién, presencia y comercio en Internet, especial-
mente orientada a empresas. La componente diferenciadora debia seguir
siendo los servicios de informacién de valor afiadido.
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»Nuestro servicio estrella, el origen, continué creciendo y creciendo.
La libreria electrénica Interbook, gestionada por Rosa, Chary, Natalia,
Francis y Antonio tenia cada vez mas pedidos. Aprendimos pronto lo
que era el fraude electrénico por Internet, los problemas de logistica
para la provisién de las ventas, el tener la web en varios idiomas y a
implementar mejora tras mejora. Creamos un librero virtual al que se le
podia preguntar por una publicacién que no encontrabas o que te ase-
soraba sobre el mejor libro para regalar, preguntandote datos que des-
cribieran un perfil de la persona destinataria del regalo. Las cifras de
venta sélo de libros que obtuvimos entre finales del 96 y comienzos del
97 eran de varios millones de pesetas al mes. Algunas librerfas y editoria-
les reconocidas no llegan seguro todavia, diez afios mas tarde, a esas
cifras de venta por Internet.

»Recuerdo una iniciativa original que realizamos, que fue montar un
servicio de dedicatorias en linea. Contamos con la colaboracién del pres-
tigioso periodista y escritor Antonio Burgos, que fue pionero de los cua-
dernos de bitacora, los actuales blogs. Nos enviaba por e-mail dedicato-
rias manuscritas escaneadas, que redactaba en base a los datos que nues-
tros usuarios nos dejaban en un formulario web. Por ejemplo: “;A quién
quieres dedicar este libro?”. Nosotros imprimiamos la dedicatoria en una
hoja adhesiva que pegabamos en la primera pagina en blanco del libro.

»Y creciamos. En la librerfa Interbook de la avenida Luis Montoto, ya
éramos mas de 25 personas a comienzos del 97. Fue necesario adaptar
espacios de almacenaje como oficinas y reservar cada vez mas espacio
para los servidores. Los potentes aires acondicionados instalados hacia tan
sélo dos afios no podian mas, entre el calor humano y el que continua-
mente generaban las maquinas. Pasamos un verano complicado en Sevilla
mientras se montaban los nuevos equipos. También ampliamos y volvimos
a ampliar los anchos de banda de nuestros usuarios, que eran miles.

»Nuestra estrategia de ventas se enfoc6 en el canal de ventas profe-
sional. Montamos una red de distribucion con empresas de informatica
en toda Espafia. Unas 800 empresas de informatica vendian nuestros ser-
vicios a sus usuarios. En realidad estas propias empresas eran un negocio
para nosotros en si mismas. Eran las primeras en comprar cada nuevo
servicio que ofreciamos y experimentar con ellos. Luego, era simplemen-
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te un tema de prescripcién. Nos resistimos a montar algo asf como fran-
quicias, cosa que otros hicieron, por ir contra la naturaleza de Internet.
Internet no soporta exclusividades geogréficas ni compromisos a largo
plazo. Si algo funciona crecera, y si va a funcionar bien es mejor no
ponerle fronteras.

—Mucho trabajo.

—Mucho. Muchos dias, muchas horas, fines de semana... todo el tiem-
po que se le dedicaba nunca era suficiente, pero no habfa nada, absolu-
tamente nada, comparable a lo que sucedia durante una averia. No sé lo
que sienten los deportistas que practican deportes extremos o los con-
troladores aéreos, pero les invitaria a permanecer a pie de teléfono cuan-
do mas de 8.000 usuarios conectados simultdneamente son desconecta-
dos por una averfa. Tocdbamos a 400 usuarios por cada empleado para
dar respuesta a su llamada. Fue un verdadero infierno que vivimos dema-
siadas veces. Cosas de las nuevas tecnologias cuando son demasiado nue-
vas... Llegamos a mantener un anecdotario de las consultas que atendi-
mos por teléfono.

A continuacién Luis se queda con la mirada perdida, regresa al instan-
te y, con una demostracién de memoria prodigiosa, me sorprende con
unos ejemplos de lo mas pintoresco.

—Recuerdo un usuario muy experto con el que se dio una situacién...
Creo que fue algo como: “Introduzca el CD en el ordenador”. “;Dén-
de?” “En el lector de CDs, ;no tiene? Debe pulsar un botén para que se
abra”. “jAh! jEl posavasos! jPara eso era!”. Y otro, que descubria como
conectarse al mundo: “No me funciona Internet”. “;Ha escuchado a su
modem intentar la conexiéon?” “No”. “Compruebe que el cable que va
desde su ordenador a la clavija del teléfono de la pared estd en la posi-
cién correcta”. “Bueno... yo no tengo teléfono. Le hablo por el movil
porque no tengo teléfono. ;Hacia falta teléfono?”. Y mi favorita: “Mire,
me dice que usuario y clave son incorrectos. ;Cual era mi clave?” “‘D’ de
Dinamarca, ‘A’ de Andorra, ‘M’ de Madrid...”. “;Un momento! Me ha
dado un error... y no me deja escribir mas letras”. “Bueno, comencemos
otra vez, pero lo que le sale es raro. ‘D’ de Dinamarca, ‘A’ de Andorra,
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‘M’ de Madrid...”. “jOtra vez! No me deja escribir”. “Pero, ;jqué es lo
que ha llegado a escribir?” “Pues... DDEDINAMARCAADEANDO-
RRAMDEMADRID”.

—Ja, ja, ja.

—El teléfono era un elemento de solidaridad entre todos en situacio-
nes de emergencia, respondiamos a las llamadas si habia una punta de
saturacién en el call center. Cuando un cliente al que podia atender yo en
esa situaciéon me pedia hablar con el director comercial, le pedia que espe-
rara un momento... y cambiaba la voz poniéndola exageradamente mas
grave. Era una forma de mantener nuestra imagen virtual. Que trabajara-
mos mucho, algo positivo, podria ser interpretado al teléfono como que
éramos una empresa muy pequefia, como algo negativo. Por ejemplo,
cuando alguien tenia que hablar con otro de contabilidad, le deciamos que
le pasédbamos con alguien del departamento de contabilidad, cémo si exis-
tieran muchas personas ahi, pero en realidad era sélo una.

»Teniamos algo de guasa e inconsciencia de la juventud. El 28 de
diciembre de 1996, publicamos un anuncio en la pégina principal que indi-
caba que desde ese dia estaba disponible el acceso via satélite para nues-
tros usuarios. Se trataba de Internet a “superaltavelocidad”. Debian acu-
dir a una ferreteria y pedir el kit de conexién de Interbook por satélite.
Dibujamos un diagrama con la paellera y un cable que deciamos “espe-
cial”. No sé como nos atrevimos a hacer algo similar con nuestra base
de clientes. Supongo que no pensamos que todo el mundo lo creeria.
Cayeron masivamente. Recibimos un aluvién de llamadas y correos elec-
trénicos pidiendo mas informacién. Nos llegaron a llamar en los sucesi-
vos dias desde ferreterias pidiendo distribuir nuestro fantastico kit. Al dia
siguiente comunicamos que era una broma, pero eso no lo creyeron.
Duré meses, hasta darnos vergiienza explicar a un usuario ya en verano
que era una inocentada de las Navidades pasadas.

»Otra de las cosas en las que Internet generd una disrupcién fue el
valor de las cosas. ;Cémo valorar lo que costaba una pagina web? ;Y una
aplicacién en linea? ;Y un dominio? Algunas veces esto jugaba en contra,
pero otras muchas a favor. Como todos los que empiezan, nuestros
recursos econdémicos eran limitados, pero no los de la imaginacién. Dos
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semanas antes no sabiamos que era posible, pero coincidieron en el tiem-
po dos situaciones que nos fueron muy favorables. Por un lado, uno de
nuestros clientes era una importante empresa gestora de salas de cine.
Tenfa mas de 200 pantallas por toda Espafia. Le estdbamos vendiendo
construirle una aplicaciéon para generar dindmicamente la cartelera en
toda Espafa y enviar autométicamente la informacién a los periédicos
que debian recibirla. Todo ello, claro, por Internet. El gerente de la gran
empresa intentd vendernos publicidad en forma de tréiler al comienzo
de cada pelicula y nos ofrecié un precio de amigo si ademés haciamos la
aplicacién que le vendiamos. No sé para otra cosa, pero para los nego-
cios era un crack, el tio. El precio de mercado de lo que nos ofrecia era
una auténtica millonada. La propuesta era que durante un afio, en mas
de 200 salas en toda Espafia pondrian un trailer de Interbook antes de
cada pelicula. Nos ofrecié un precio verdaderamente de amigo. Supongo
que valoraba en mucho mas que nosotros la aplicacién web que le trata-
bamos de vender. Aun asi, eran varios millones de pesetas que no tenia-
mos en el presupuesto de marketing, y si los hubiéramos tenido, quiza
tampoco los hubiéramos gastado en eso. Pedro Pablo Souto, nuestro
director financiero, no nos hubiera dejado hacer el gasto. Pero... con la
aparicién de InfoViaPlus, Telefénica volvié a invertir en marketing. Ya éra-
mos uno de los proveedores de Internet del TOP 10 y teniamos atencién
comercial de grandes cuentas de Telefénica. Habfa dinero para promo-
cionar la versién mejorada de la vieja InfoVia, pero pagando un pequefio
porcentaje del esfuerzo que hiciéramos en marketing. ;Se te ocurre una
solucién?
—Sorpréndeme.

—En sélo dos semanas cerramos un acuerdo inmejorable: Telefénica
nos pagaba un porcentaje pequefio del valor de mercado de la campafia
en cines, pero era mas que suficiente para pagar la oferta que nos hicie-
ron y las copias de la pelicula para las mas de 200 salas.

El Gnico problema era que no quedaban recursos para la produccién
del tréiler, pero Flash vino a ayudarnos. En nuestra empresa trabajaba
Juan, un disefiador buenisimo que era un experto en esa nueva tecnolo-
gia. Hicimos una pelicula preciosa, con efectos especiales, planetas,
explosiones, perspectiva y mensaje comercial. Luego exportamos foto-

236



15 afios de Internet en Espafa

grama a fotograma, en lo que probablemente fue la primera... o quiza la
Unica vez... que alguien usé Flash para hacer cine analdgico. La banda sono-
ra también la hicimos nosotros. Tambores, timbales, ecos y una voz infan-
til con el mensaje final: “Interbook, tu proveedor de Internet y mucho mds...”.
Se me saltaron las lagrimas cuando lo vi en el cine, pero lo mejor era cuan-
do nos llamaban usuarios para darse de alta gracias a esa campafia.

—Qué bueno.

—Parte del acuerdo con la empresa de los cines inclufa que nos entre-
garan gratis un nimero elevado de entradas para el preestreno estrella,
el pase de prensa, de la semana en Sevilla. Durante meses fue una situa-
cién de convivencia original y divertida encontrarnos una vez a la sema-
na la mayor parte de los empleados y nuestras parejas en el cine. A veces
estdbamos nosotros solos y se establecié un punto comin de conversa-
cién durante la semana al margen del trabajo, que nos ayudé a sobrelle-
var las enormes tensiones que tenfamos debido al crecimiento. Fue como
una terapia, muy divertida.

»Miguel Angel Cano fue quien creé la banda sonora del triiler. Era
otro colaborador de nuestra empresa, por crear el concepto web musi-
cal de Interbook y ser el impulsor del aula cibernética de la musica.
Conjuntamente con la Universidad de Cadiz también hicimos otra cosa
por primera vez: el primer curso de postgrado con créditos oficiales que
se daba por Internet en Espafia. E-learning oficial por primera vez.
Alumnos en medio mundo... y otra experiencia de la que aprender.

»Se sucedian los acontecimientos, las renovaciones tecnoldgicas, apa-
recfan nuevas empresas, servicios... a una velocidad que no nos dejaba
tiempo para mirar alrededor. Tenfamos tantos servicios en marcha para
mantener, problemas técnicos y altas de clientes como no podriamos
haber imaginado. De alguna manera sentimos una especie de soledad
empresarial. No habfamos intercambiado nunca una conversacién con
ninguna otra empresa de Internet, estibamos desconectados en Sevilla.
En Madrid habia un grupo de trabajo en una asociacién que aglutina inte-
reses empresariales de varios sectores tecnoldgicos, ASIMELEC, y tenia
una comisién de Internet. Nos apuntamos y nos aceptaron. Es una pena
que no haya transcripciones de esas reuniones. Creo que en si mismas
serfan dignas de otro libro.
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»Estaban sentados en la misma mesa altos directivos de las empresas
de telecomunicaciones mas importantes del pais: Telefénica, British
Telecom, UNI2, Retevision. También los de los proveedores de Internet cla-
sicos y los mas importantes de los nuevos. Habia una reunién cada uno o
dos meses y siempre habia cambios. Un nuevo socio, una fusién, un cierre,
una adquisicién. Y muchas discusiones sobre cémo hacer madurar el mer-
cado. En la mesa, las empresas se fagocitaban poco a poco y se concentra-
ban. Cada vez queddbamos menos proveedores independientes y todavia
menos con un tamafio grande. Debido a la competencia que habia entre
ellos, y supongo a que nos vefan poco peligrosos, me nombraron vicepre-
sidente de la comisién en uno de los cambios de la directiva. Yo estaba bas-
tante acomplejado con veintitantos afios al mantener una relacién con
directivos mucho mayores que yo en conocimientos y experiencia de las
empresas mas importantes del pais. Pensaba las cosas dos o tres veces
antes de hablar, ya que era una especie de deporte ver quién sabia mas del
futuro y quien pillaba mas defectos del argumento del que hablaba. Cada
vez que se convocaba una reunién en Madrid me cercioraba de que el pre-
sidente no faltase y sentia un enorme alivio cuando lo vefa entrar en la sala.

»Otra asociacién de ISP con un objetivo comuin la componia el
IRCHispano. Del mismo modo, habia historias de fusiones y escisiones,
intrigas, amores y odios. Lo increible es que funcionaba muy bien. Una
anarquia colaborativa, igual que Internet. Cada proveedor de Internet
tenia al menos un servidor en la red de IRC, el nuestro era Nébula, haci-
amos lo que querfamos en él pero para interactuar con los otros debia-
mos respetar unas reglas técnicas y comerciales. Ahora con Messenger y
canales en linea todo estd muy diluido, pero entonces el centro de las
redes sociales de Internet Espafia era el IRC y sus canales.

»Llegaron a convocar congresos anuales en los que se gastaba parte
del dinero que se ganaba con este servicio. Aquello era “frikilandia”,
llena de verdadera buena gente con ganas de pasarlo sanamente bien. Y
como decia, ademas era un buen negocio. Se pagaba por tener canales
siempre abiertos, por tener reservados nicks personales aunque no te
conectases... Cualquiera que conociera su funcionamiento no podia
dudar del éxito asegurado que tenia el comercio electrénico en Internet.
Se vendia una identidad virtual y la gente pagaba por ello.
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»Y sobre comunidad virtual, en los comienzos, habfa tan pocos sitios
web en el mundo que te sabfas de memoria la mayor parte de ellos.
Cada uno nuevo que aparecia buscaba relacionarse con otros mediante
enlaces mutuos, intercambio de links. Interbook tenfa intercambio de
links con Microsoft y con Netscape y era uno de los sitios mas enlazados
de Internet en espafiol, por la gran cantidad de contenidos exclusivos que
publicdbamos. Una de las nuevas webs que contacté con nosotros fue
Discovery Channel, que buscaba empresas proveedoras de contenidos
en espafiol para mantener el sitio web que iban a crear. No sabfamos qué
contestarle, la verdad. Creo que no lo hicimos.

»Si algo malo tiene Internet es su ambigiliedad en las comunicaciones.
A finales de 1997 aparecié un proveedor de Internet que nos hizo bas-
tante dafio. Creé una red de franquicias a nivel nacional y nos tocé algu-
nos de nuestros principales distribuidores. Por suerte, teniamos tan auto-
matizada la provisién de servicios mediante una extranet, que la mayor
parte de ellos no picaron en algo que era algo engorroso, pero muy
atractivo. Un aflo més tarde el supuesto gerente de esta empresa contac-
té con nosotros para ofrecernos quedarnos con todos sus usuarios, por
el médico precio de... nada. Gratis. Me cité en la sede central de la
empresa y lo que vi oscilaba entre lo deprimente y lo delictivo. Una casa
grande, una vivienda unifamiliar, con un servidor enchufado a un cable
que salia por un agujero hecho en la pared y un teléfono mévil apoyado
en la reja de una ventana. Esta empresa habia vendido muy baratas,
demasiado, miles de conexiones a Internet en toda Espafa. Y es que
Internet da oportunidades hasta a los malos. Evidentemente sali de alli lo
mas rapido que pude. Esa empresa cerré y dej6é colgados a miles de
usuarios y decenas de franquiciados.

—Qué fuerte.

—Y tanto. Esas cosas pasaban. En otra ocasién, en medio de una cri-
sis técnica con InfoVia de Telefénica, aparecié en Interbook alguien que
se anunciaba como ejecutivo de ventas de British Telecom. Desedbamos
tener una alternativa a Telefénica, asi que tuvo toda nuestra atencién
durante mas de una hora. La ilusién de la opcién del cambio y su estu-
penda prosa nos tenfan convencidos. Tenia la venta casi hecha. Nos des-
pedimos hasta una siguiente visita, en la que supuestamente traerfa a un
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directivo de BT para ver los detalles del servicio ultra-avanzado que
requeriamos. Y en ese Ultimo momento de darnos las manos, rompié la
magia al decir: “Otra cosa aparte de esto de Internet. ;No os interesara
comprar un camién de garbanzos?”. “;Cémo dice? ;Garbanzos?”, le pre-
guntamos incrédulos, pero él continué con naturalidad pasmosa. “Es en
serio, en serio. Es que yo vendo varias cosas y justo en este momento
tengo un camién de garbanzos muy buenos para entregar donde me
digdis”. Ante nuestras caras de estupefaccién siguié un poco cortado:
“Aunque seguramente a vosotros no os interesa”.

—Increible.

—En los libros de economia y gestién de empresas aparecen cosas
como nuevos mercados, mercados maduros, competencia perfecta. No
sé cuantas generaciones han podido ver en sélo unos pocos afios los
cambios que hemos tenido la oportunidad de sufrir en el mercado de
Internet. Desde unos pocos pioneros locales, al boom de empresas, la
competencia en precio y servicio, la conversién de algunos valores clave
diferenciadores en facilidades obligatorias y la concentracién global. El
afio 98 fue el comienzo de las grandes adquisiciones. Las nuevas compa-
fifas telefénicas que aterrizaban en Espafia para competir con Telefénica,
debido a la liberalizacién del mercado de las telecomunicaciones, busca-
ban clientes. Los ISP los teniamos, miles de ellos. Con ofertas multimillo-
narias se hacian con una cuota de mercado que les inyectaba de forma
inmediata minutos en sus redes de telefonia. CTV-JET, Arrakis, RedesTB,
una parte de Intercom, Servicom... todos ellos se fueron incorporando a
compafifas telefénicas que operaban en Espafia.

—Y con tanto trabajo, Luis, ;cémo era tu vida personal? ;Te quedaba
tiempo?

—Uf, en medio de la tormenta de adquisiciones, tuve la fortuna de
que Carmela, mi esposa, se casase conmigo. Sélo nos veiamos los fines
de semana y muy poco tiempo. El trabajo era infinito, pero era el
momento de hacer ese esfuerzo. Todavia no me perdona del todo que
en plena luna de miel hiciéramos una gestién juntos para la empresa.

»Hacia dos afios que habiamos querido registrar el dominio
Interbook.com, con tan mala pata que sélo unos dias antes lo registré
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una persona particular de Estados Unidos. Al principio nos resistimos a
negociar la compra del dominio, pero ante el crecimiento de la empresa
lo contempldbamos como algo maés valioso, por lo que llegamos a un
acuerdo econémico. Teniamos dos problemas. Uno era cémo pagarle y
el otro cémo cumplimentar ante un notario la compraventa, cosa que
exigia el organismo internacional que gestionaba los dominios puntocom
como monopolio en ese momento. Un notario en Espafia no firmaria
ese documento en inglés con facilidad. Casualmente, habiamos elegido
Estados Unidos como destino de nuestra luna de miel y aprovechamos
los dias que pasamos en Nueva York para realizar la transaccién.
Habiamos quedado con el vendedor en la Torre Gemela donde estaban
las oficinas del Banco de América y yo llevaria un cheque conformado de
ese banco. No nos conociamos, asi que me dijo que “llevarfa una cha-
queta negra”. Los detalles que no prevefamos era que el Banco de
América no tenifa ventanillas para el publico alli, eran las oficinas centra-
les, y que el hall de las Torres Gemelas era descomunal como para que-
dar con alguien, pero sobre todo, que todo el personal de seguridad y
servicio del complejo del WTC tenfa como uniforme... chaquetas negras.
Tardamos un par de horas en dar el uno con el otro, después de entre-
vistarnos con el personal de seguridad del WTC que no crefa nuestra his-
toria y pensé que éramos victimas de un timo. “Vamos al notario”, pero
un notario en Estados Unidos no es como los de Espafia. Cualquier admi-
nistrativo de una empresa que se colegie, tiene un sello de notario. El
vendedor del dominio nos llevé a una agencia de viajes junto al WTC y
un administrativo judio, con su gorrito de judio puesto, unos cascos de
atencién telefénica y mientras se comfa un sandwich proporcional a las
Torres Gemelas, firmé el acta y lo sellé. Interbook.com ya era nuestro,
y continuamos la luna de miel con una anécdota irrepetible.

»A principios del 99 nuestra compafiia era la mas grande de las inde-
pendientes que quedaban y nuestra principal diferencia era que el peso
de los usuarios corporativos era muy significativo sobre nuestra base de
clientes. Nuestros ingresos venian de las empresas, no de los particulares
y seguramente por eso le fuimos atractivos a una compaiiia norteameri-
cana que venia a instalarse en todos los paises de Europa. Via Net.Works
era algo asi como la iniciativa internacional de uno de los proveedores de
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Internet mas importante de Estados Unidos. Nos contacté para estudiar
una adquisiciéon. Luego nos enteramos de que el primer sitio donde nos
encontraron en un estudio de mercado fue en un anuncio en una revis-
ta determinada. Lo tengo recortado y guardado en casa como la inver-
sién publicitaria mas rentable que nunca haya hecho.

—;Cémo os afectd la burbuja?

—Bueno, tuvimos mucha suerte. Cualquiera que conozca a Luis Abril
sabe que no cred Interbook para venderlo, pero la combinacién entre lo
atractiva de la oferta y lo extremadamente competitivo que se habia
vuelto el mercado le llevé a una decisién muy acertada: hacerlo.

»Meses mds tarde, a comienzos de 2000 se confirmé que habia sido
una decisién correcta. El ADSL, Internet gratuito y el estallido de la bur-
buja dejé a muchas empresas en el camino, pero no a la nuestra. De
hecho todavia sigue por ahi funcionando si la buscas. Puedes comprobar,
por ejemplo, que Pedro Cuevas sigue al frente del proyecto aunque
ahora pertenece a otra empresa que adquirié la empresa que nos adqui-
rié a nosotros. Recuerdo una conversacién a finales del 98 con un cole-
ga propietario de otro ISP al que le ofertaron una cantidad enorme de
millones de pesetas por su empresa. Me dijo que por menos del doble
de millones no vendia, que él sabfa que lo valia y tarde o temprano se lo
pagarian tal y como estaba el mercado. No vendié y tras la burbuja nadie
le volvié a ofertar nada.

»De alguna manera la llegada de Internet gratuito, el ADSL y la crisis
de las puntocom llevé al fin de los comienzos arqueoldgicos de Internet
en Espafia. Durante dos afios y medio estuve trabajando con los ameri-
canos, con continuidad en el proyecto de Interbook dentro de la nueva
compaiifa y descubri los defectos de una multinacional: la estandarizacién
internacional. Nuestros productos estrella eran locales y no les interesa-
ba que siguiéramos con su comercializacién. Elcano y la librerfa electré-
nica fueron abandonados muy a mi pesar. Los servicios de informacién
también.

»Habiamos desarrollado un software propio de comercio electréni-
co, Interbook Midas, que fue de lo mejor en su momento, pero no entra-
ba en sus planes. Nos mataron toda la creatividad y no trajeron la suya.
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Un aburrimiento comparativo con la época anterior, pero fue como
hacer un Master internacional de negocios y un curso intensivo de inglés,
todo pagado. En mi opinién, las personas que adquirimos experiencia
profesional en esos afios con Internet, guardamos un equipaje que amor-
tizaremos durante toda la vida en cualquier trabajo que nos toque
desempefiar.

»Cuando Luis y Rosa vendieron la compafiia no podian por contrato
invertir en los mismos negocios que habian vendido, ni reincorporarnos
a nosotros en sus proyectos nuevos. Pasado el periodo de reserva han
refundado la librerfa Interbook y poco a poco serd, seguro, una librerfa
lider. Pero el proyecto mas importante que han creado desde entonces
es Publidisa, que ya conoces.

—Luis Francisco, te agradezco de corazén tu tiempo y que me hayas
narrado tu historia con todo lujo de detalles.

—Ha sido un placer. Y recuerda, Angel Marifa, todavia hay grandes
oportunidades que explotar en la Red con las empresas. Lo Gnico que se
necesita es perspectiva para concluir que estamos todavia al comienzo.

—Gracias por el consejo.
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El libro en blanco de Edu Bayo

A Eduard Bayo lo conoci tiempo atrés a través de nuestros respecti-
vos blogs2?. Descubrimos que teniamos intereses comunes y cuando
empecé con todo el proyecto de Bubok quedamos un dia en Barcelona
para que contarle de qué iba.

Sin embargo, para la entrevista del libro es él quien ha venido a
verme a Madrid.

“Me quedé pensando”, me dice Eduard Bayo cuando nos sentamos en
la terraza de un bar de Tribunal, “y no he encontrado un Unico episodio
que pueda considerarse mi momento de ‘epifania’ en el mundo de Internet.
Hubo varios momentos importantes, escalados en el tiempo, cada uno con
su importancia especifica. Si te parece bien, intento relatarlos”.

—Claro que si —le digo a este emprendedor catalan que ha desarro-
llado con gran éxito varias empresas en el ambito de la inmobiliaria, el
empleo, la formacién y Ultimamente también, asociado con John Shaw,
en coches y motos. Y tengo la sensacién de que escuchar su historia,
como las de todos los emprendedores con quienes he hablado, también
sera muy interesante.

—Bueno, Angel Maria, tengo que remontarme al afio 92, cuando ter-
miné la carrera de economista en la Universitat de Barcelona. Por el
camino hice un afio de erasmus en Siena, trabajé de becario en una agen-
cia de valores y cuatro meses de practicas en la Matutano-Pepsico en
marketing y ventas, donde por cierto mi primer jefe fue Miquel Lladd, ex
presidente de Bimbo, uno de los mejores jefes que he tenido. Hice tam-
bién media carrera de derecho, pero tenfa claro que sélo iba a terminar-
la si el trabajo me lo permitfa. A esas alturas de mi vida yo tenia un domi-
nio muy rudimentario del ordenador, mucha curiosidad por todo lo
nuevo y sobre todo muchas ganas de progresar profesionalmente.
Queria aprender mucho y trabajar en algo interesante.

29 Blog de Eduard Bayo: http://www.edubayo.com
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»Asi es como decidi entrar a trabajar en Accenture, que en aquellos
tiempos era Andersen Consulting. Era un muy buen sitio para crecer pro-
fesionalmente. Bueno, hoy todavia lo es. Pude trabajar en proyectos inte-
resantes, en varios sectores, con distintos clientes y jefes que se alterna-
ban en cada proyecto. Se puede decir que fue un proceso de aprendiza-
je acelerado que realmente valié la pena. Ademas, alli hice amigos que
todavia conservo e incluso conoci a mi mujer. En pocos afios, mucho
bagaje acumulado. Me especialicé en lo que se conoce como Business
Integration: combinar procesos, personas, sistemas y tecnologia. Creo
que estos conocimientos han sido fundamentales posteriormente cuan-
do entré en el sector de Internet y tuve que aplicarlos.

—Yo escuché una anécdota sobre ti, que le preguntabas a alguien que
por qué chateaba si podia usar el teléfono...

—Ja, ja, ja, es verdad, no sé quién te lo habra contado pero es ver-
dad. Fue en la sala de formacién de Accenture... jen el 977 No lo sé.
Bueno, estaba alli y vi que un colega mio se pasaba mensajes cortos en
una ventanilla de la pantalla con otro colega en Inglaterra. Era un servi-
cio del Lotus Notes que permitia el chat, que si no recuerdo mal se lla-
maba pop-up. Al principio pensé que era una majaderia, si podia usar el
teléfono... No lo vi hasta pasados unos dias. Pero me di cuenta de lo que
implicaba todo aquello de Internet. Ese fue mi “primer momento de la
verdad”, aunque no me habia dado cuenta. Después vino un alta en
Arrakis, un médem de 28 baudios y digamos que asf nacié mi vida en
Internet. Un primer momento de la verdad. Ya que estoy, jquieres saber
otro momento importante?

Es una pregunta retérica, dirigida sobre todo, seguramente, a leer la
ansiedad en mi expresion.

—{Tu qué crees?

—le, je. Fue en julio de 1998. Por 1.090 pesetas me compré una revis-
ta llamada Business 2.0. Era la “premiere issue”. Una revista que hablaba
de la New Economy, de nuevas reglas, de empresas que estaban hacien-
do aplicaciones en Internet que redefinian el modo de hacer negocios.
Devoré la revista, dos veces, durante ese verano. Todavia la conservo
como una pequefia reliquia.
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—Es protagonista de tu historia con Internet.

—Claro. Bueno, después de eso, en septiembre de ese afio, dejé la
consultorfa y entré como organizador en la aseguradora Winterthur.
Hice varios temas interesantes hasta que supe que se iniciaba un proyec-
to piloto de e-commerce para vender seguros online. Era mi oportuni-
dad de entrar de lleno en Internet. Finalmente consegui formar parte de
dicho proyecto, dejando el é4rea de organizacién y entrando en
Webinsurance, en enero de 2000, como responsable de la Business
Integration. Webinsurance era un proyecto muy interesante, se trataba
de crear un sitio multipais, multiidioma, multiproducto, para vender
seguros online. Fuimos como una moto y pasados seis meses estaba
abierto en cinco paises, con 14 productos de tres ramas distintas, si no
recuerdo mal. Sin embargo, el mundo de Internet en esos momentos
necesitaba un poco més de madurez para la contratacién online de segu-
ros. Por Webinsurance pasé una primera hornada de profesionales que
hoy en dia siguen en empresas importantes del sector de Internet en
Catalufia.

—;El estallido de la burbuja cémo te afecté?

—Bueno, hubo un preludio de eso, el verano de 2000. Un cambio.
José Vicente, jefe de la unidad Webinsurance, fue contactado por
Anuntis, una empresa de publicaciones de clasificados que acababa de
empezar su actividad en Internet. Le propusieron ser director general
online y ademas que se llevara a su equipo con él. Hubo acuerdo y al final
Riccardo Zanussi, director de IT en Webinsurance, y yo, junto a otros
miembros del equipo, nos fuimos en bloque a Anuntis. Fue una decisién
bastante meditada, digamos que intuitivamente vimos que habfa mucho
mas futuro en el campo de clasificados y un proyecto muy prometedor
por delante. Yo entré como responsable de desarrollo corporativo, que
luego he visto que a veces es como se llama al que hace un poco de todo
pero nada en concreto.

—Es decir que el mal momento te tocé en una empresa nueva.

—Asi fue. En esa época, de octubre de 2000 a diciembre de 2000,
parecié que pasaban varios afios en apenas unos meses. Mas de 100 per-
sonas en un departamento de Internet en plena ebullicién, un montén
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de trabajo, muchos proyectos en paralelo, paises que abrir a Internet y
sitios que crear. Se hizo mucho en muy poco tiempo, empujados por una
euforia colectiva y expectativas de negocio y de crear riqueza ilimitada,
infinita. Al menos parecia eso en aquel momento. Pero... en enero de
2001 pasamos de facturar en proporcién de base diez a solamente 1,5.
Al principio, cuando vimos las cifras de facturacién pensamos que el ser-
vidor de banners que llamaba a DobleClick se habia estropeado y alguien
se llevé la bronca equivocada. El servidor funcionaba perfectamente lo
que pasaba es que ya no entraba publicidad, todo era autopromo.
Ademas, lo que se tenia que firmar para ese mes quedé aplazado inde-
finidamente. Habfamos leido noticias los meses antes de Estados Unidos,
pero todo parecia un reajuste momentaneo. Nada de eso... Todo aque-
llo habia explotado de modo salvaje. La borrachera colectiva pasé a ser
resaca monumental. Nos vimos inmersos en una crisis general y, sobre
todo, de confianza en el sector de Internet nada mas haber empezado
la mayoria de nuestros proyectos. De ir a por todas, pasamos a salvar lo
que se pudiera.

—Lo que muchos llaman “la travesia en el desierto”.

—Y es una buena forma de llamarlo. Muy poco negocio, mucha gente
en el departamento, sueldos demasiado altos, mucha presién para redu-
cir costes... Estuvimos todo el afio 2001 y la primera mitad de 2002
recomponiendo como fuese la situacién. Tuvimos que despedir en blo-
que a personas, algunos de ellos excelentes profesionales, solamente por-
que no salian los nimeros. Y pasé varias veces en un afio conforme se
constataba la nula o casi nula recuperacién de la situacién econémica. Me
tocd a mi personalmente hacer la mayoria de despidos. Quedamos poco
mas de una treintena de personas del centenar largo que llegamos a ser.
Es de lo mas triste y penoso que he pasado profesionalmente y reconoz-
co que me ha dejado una marca de por vida, en forma de lecciones
aprendidas que no pienso olvidar.

—Me imagino que después, al igual que en otros casos, saliste adelante.

—Pues si. En septiembre de 2002 David Gonzélez, presidente de
Anuntis, me comunicé que José Vicente iba a dejar el cargo de director
general online y que yo ocuparia esa posiciéon. Acepté sin dudarlo, no
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sélo porque me veia capaz, sino porque estaba seguro de que aquello de
Internet era un buen negocio si se hacia del modo debido. Y por fin pude
ejercer de “intraemprendedor”: durante el resto de 2002 terminamos de
reorganizarnos en la unidad, empezamos a trabajar mejor y a apoyarnos
con el area comercial que ya tenfa Anuntis en su parte offline. Nos foca-
lizamos en lo que aportaba valor y tuvimos que renunciar a lo que no lo
daba. Creamos verticales de motor, Autocompra.net; de inmobiliaria,
Vivendum.com; aparte del de empleo, Laboris.net. Empezamos a vender
productos de clasificados online, a 20 euros al mes en algunos casos, jpero
por publicar sélo en Internet! Hicimos equipos especificos de cada verti-
cal, tal y como nuestra competencia pura online hacia con éxito. La red
comercial empezé a creer, los clientes les decian que aquello funcionaba,
los portales crecian en audiencia y contenido, volvimos a ampliar planti-
lla... Dimos entre todos un vuelco espectacular a la situacién.

Bayo esta sentado en el borde de la silla. La espalda recta, los brazos
en movimiento. Es la pose de quien intenta venderte algo, persuadirte o
darle énfasis a su relato. Su caso corresponde a esta Gltima opcién.

—Un dia nos llamé la policia. Una sefiora denunciaba que habian
puesto su piso en venta en Vivendum sin su permiso y que estaba reci-
biendo bastantes llamadas de personas interesadas. Indagando un poco
y con los datos que nos dieron, nos dimos cuenta que era su hija quien
le habia puesto el piso en venta sin decirselo a la madre. La mala noticia
para la sefiora era que tenfa un asunto pendiente con su hija. Pero la
buena era que publicar el anuncio en Internet generaba llamadas y con-
tactos... Entre 2003 y 2004 pude trabajar muy estrechamente con David
Gonzélez, que es, en mi opinién, uno de los mejores empresarios de
medios de comunicacién de este pais. Pude observar, entender y apren-
der un montén al lado de un empresario al frente de su propia empre-
sa. Mientras tanto Anuntis buscaba un siguiente paso en la transforma-
cién de su empresa. Tras varias opciones analizadas y varias negociacio-
nes Anuntis se fusioné con Segundamano. Nacia Anuntis Segundamano.

—Fusionarse con Segundamano significaba empezar a trabajar con
Trader.
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—Exacto: Trader Espafia, que venia de comprar Infojobs.net, la bolsa
de empleo online lider absoluta del mercado y quedarfa bajo un consejo
de administracién separado del de Anuntis Segundamano. En julio de
2004 la empresa afrontaba un proceso de fusién, que para quien lo haya
vivido ya sabe de qué va. Hay conflictos, se conoce gente nueva, apare-
cen un montén de oportunidades... Del mismo modo que en las fusio-
nes algunos conflictos se enquistan de modo insalvable y hay oportuni-
dades que se desaprovechan, en Internet se hizo lo correcto: despejar
dudas y conflictos casi al momento y aprovechas las oportunidades, eje-
cutando del mejor modo y lo més rapido posible. Por entonces conoci a
John Shaw.

—;En seguida empezasteis a trabajar juntos?

—Fl era el fundador de Coches.net y tenia el mismo cargo que yo en
Segundamano. Se hizo del 4rea online un reparto de responsabilidades,
quedando el vertical de inmobiliaria —Fotocasa— y el de empleo —Laboris—
bajo mi cargo y el de motor —Coches.net— y clasificados generalistas —
Segundamano— bajo el de John. Ambos haciamos el mismo trabajo y com-
partiamos la misma visién del negocio online en los aspectos bésicos. Los
portales que estaban duplicados se fusionaron en el grande, empezamos a
tirar millas y a crecer en todos los parametros. La audiencia se multiplico,
la base de clientes también y no digamos los ingresos y beneficios genera-
dos por los clasificados online. Un punto problematico de este ritmo de
crecimiento tan rapido es que resultaba practicamente imposible evolucio-
nar los portales, sélo daba tiempo a gestionar todo lo que nos cafa enci-
ma. Se abrieron verticales en varios paises de Latinoamérica y se creé un
centro de competencia de Internet en Barcelona. Durante este periodo se
consolidé una posicién predominante del grupo en clasificados online que
hoy en dia se ha mantenido e incluso mejorado.

»Después vino el “troceo” y la venta de Trader. El sector de Trader
que a mi me afectaba lo compré Schibsted, la empresa noruega de
medios de comunicacién y una de las compafifas de media que mejor
aborda el medio online en el mundo. Pero yo vefa claro que no era el
lugar donde tenia que pasar mis préximos cinco afios. Asi que, en marzo
de 2006, consideré muy seriamente cambiar de aires y procurar empren-
der por mi cuenta. Le comuniqué a mi mujer mis intenciones y aun
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sabiendo lo que le implicaba a ella y a nivel de la familia numerosa que
somos, me apoyd; esto fue clave para seguir. Empecé el proceso de orga-
nizar sin decir nada todavia sobre mi salida, de mirar oportunidades y de
calcular bien el paso siguiente. Finalmente, anuncié mi salida en septiem-
bre de ese afio, aunque dejando todo el tiempo que fuese necesario para
una buena transicién. Me fui en diciembre. Dejaba un periodo clave de
mi vida profesional atras, sin duda alguna con un balance extraordinaria-
mente positivo.

—Entonces fue la hora de tus propios emprendimientos.

—Claro. Y antes me preguntabas por John: bueno, ¢l tomé la deci-
sién de dejar la empresa en la misma época. Asi que salimos casi juntos.
En fin, empecé de cero en enero de 2007. Actué como consultor para
empresas de medios de comunicacién, ayudé a algunas promotoras apro-
vechando mi experiencia adquirida en la inmobiliaria en la Red y di cla-
ses de postgrado sobre estrategia online. Y asi llega la asociacién con
John Shaw para crear Ebuga, que es el principal emprendimiento ahora.
Con Ebuga decidimos hacer un proyecto de vocacién internacional, séli-
do en su planteamiento y con foco en el segmento del motor online, una
red social del motor, donde los usuarios ayuden a otros usuarios a com-
prar su coche. Ya hemos empezado a abrir Espafia, Italia, Gran Bretafa,
Argentina, Rusia y le siguen varios paises mas.

Asi llega el final del relato. Y, en consecuencia, el final de nuestro
encuentro en esta terracita de un bar de la plaza de Tribunal en Madrid.
Un saludo, una despedida y una promesa de volver a vernos, ojald que
pronto. También hay lugar para una Ultima frase de Edu, un dltimo con-
cepto que tiene que ver con las ideas de todos y, sobre todo, con este
libro. Dice:

—A partir de aqui, todo esta por hacer. Es un libro en blanco que hay
que rellenar. Y hay que disfrutarlo mientras se escribe.
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Sonia Fernandez, la mujer de los contactos

Sonia Fernandez me recibe en el despacho de su casa. “Un gusto que
estés aqui, Angel Maria”, me dice con esa cordialidad que la caracteriza.
En las paredes hay fotos suyas, de su familia y sus seres queridos, junto
con algunas pinturas y adornos varios. Incluso, en uno de los laterales hay
una placa con el logotipo de MercadoLibre. Sobre su escritorio ella tiene
el ordenador y unos cuantos papeles que parecen desordenados a pro-
poésito, como si quisieran dar una falsa impresién. Algunos muestran la
estampa de Match.com, el principal sitio de encuentros de pareja a nivel
mundial, de cuya filial espafiola Sonia es directora general. Sentada fren-
te a mi al otro lado de la mesa, ella sonrie y uno siente que su imagen va
muy bien con el puesto que ella ostenta. Es el tipo de sonrisa que a uno
le gusta ver cuando ingresa a un portal como el suyo.

De todos modos, la carrera profesional de Sonia y su relacién con
Internet vienen de hace bastante tiempo. En su carrera, antes de
Match.com, se cuentan por ejemplo un MBA en Stanford, la participa-
cién en el nacimiento de MercadoLibre y el libro Dos grados Networking:
cultiva tu red virtual de contactos. No es poco. Para empezar hay que
remontarse casi tres lustros atras, cuando se graduaba en la universidad
y partia hacia Estados Unidos con el anhelo de triunfar en las grandes
ligas. Serd ella misma quien lo cuente.

—Sonia, cuéntame cémo fueron tus inicios como profesional y tus pri-
meros acercamientos a Internet.

—Mi carrera profesional comenzé en el mundo financiero, en 1994,
recién graduada en empresariales en ICADE. Decidi vender mi alma a la
banca de inversiéon americana y me fui primero a Londres y después a
Nueva York a ejercer de esclava moderna. Es decir, a trabajar sin descan-
so, sin cuestionarme por qué ni cdmo podia estar contenta y con total
energia sin apenas dormir, o literalmente sin dormir, con los famosos “all
nighters” que se repetian con frecuencia. Dicho esto, tengo que admitir
que la banca de inversién en uno de los grandes bancos americanos a
mediados de los 90 también tenfa su glamour y me permitié participar
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en transacciones interesantes y conocer a presidentes de grandes empre-
sas, aprendiendo en cada proyecto y llevando al extremo el famoso
“work hard, play hard” de la mentalidad americana.

—;Cuénto tiempo estuviste asf?

—En la banca, tres afos. Tres afios muy intensos. Después, mi vida dio
un giro completo. Me fui a hacer un MBA a Stanford, en Palo Alto, el
corazén del Silicon Valley. Era 1997 y en esa zona de Estados Unidos ya
s6lo habfa algo que tuviese importancia: Internet. Mis compafieros de
clase escribian planes de negocio sobre practicamente cualquier cosa.
Varios de ellos ni siquiera completaron su MBA porque consiguieron
financiacién y decidieron llevar a cabo sus proyectos en vez de esperar
dos afios para conseguir su titulo. Al lado de la universidad esté la famo-
sa Sandhill Road, la zona donde existe mayor concentracién de fondos de
capital riesgo en Estados Unidos. Realmente, ese acceso al capital era
algo que se palpaba. Yo vivia al lado de Sandhill Road y los fondos veni-
an a la universidad a buscar ideas continuamente.

—Tu si que completaste tu MBA, ;no es asi?

—Si, pero mas alld de eso, Stanford cambié mi vida. Me dio la opor-
tunidad de conocer a gente increible, de participar en un momento Unico
en la creacién de negocios online. Un ejemplo: una empresa que salia a
Bolsa en octubre del 98, una empresa llamada eBay. Algunos compaiie-
ros de clase habian decidido hacer alli sus practicas de verano por un
pufiado de opciones. Os imagindis lo que les ocurrié después... No es el
Unico caso, piensa que en Mountain View, muy cerquita del campus, se
estaba montando una empresa que tenia un algoritmo bueno de busque-
da. Alli estaba naciendo y le pusieron de nombre Google.

Mientras, aunque sin distraerme de su relato, pienso por unos instan-
tes en las posibilidades que hemos tenido y que tenemos quienes comen-
zamos desde temprano la aventura de Internet. Ella ha visto el nacimien-
to de gigantes como eBay, Google y tantos otros desde muy cerca, casi
tan cerca como yo estoy de ella esta tarde en el despacho de su casa. Por
eso me interesa mucho ese periodo y le pregunto cémo recuerda su vida
en Stanford.
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—jHabia alli una concentracién de emprendedores excepcional! —me
responde con un brillo especial en la mirada—. Cada dia habia algo inte-
resante a lo que acudir, una charla con Steve Jobs, una conferencia con
Bill Gates, John Chanders de Cisco...

—Estaban todos juntos, era como un “all stars game”.

—Si, algo asi, y no eran los Gnicos: una de las clases que tomé fue con
Andy Grove, fundador de Intel, que no renunciaba a su compromiso de
dar una clase al trimestre en la escuela de negocios. En muchas ocasio-
nes, al estar evaluando un caso, teniamos a los fundadores de esas
empresas sentados en la fila de atras dispuestos a entrar en el debate y
contestar nuestras preguntas. Como te puedes imaginar, esta experien-
cia no me podia dejar indiferente. Asi es que, cuando me preguntan por
Stanford, creo que lo mejor de todo fue la gente que conoci, mis com-
pafieros de clase y su capacidad de emprender. Al final, cuando te sien-
tas al lado de alguien en clase y ves que es igual que ti, que le cuesta
comprender ciertas cosas, que a veces hace buenos comentarios en clase
pero a veces también dice grandes chorrad y que de pronto ha escrito
un plan de negocios y va a llevar un proyecto adelante, entonces inevita-
blemente concluyes: si él puede, ;por qué yo no?

—Pero después vuelves a Espafia. Eres una de las que decide volver a
la patria.

—Ah... —suspira—, me hubiese quedado en la zona y no sé qué habria
hecho alli... Si no fuese por el corazén, que al final dicta muchas decisio-
nes en la vida. Mi novio me esperaba en Espafia y nos casamos justo al
acabar el master. Queria volver y aunque no tenia un plan de negocios
debajo del brazo, ya habia sido infectada por el virus del emprendedor
que no dejaba de acechar.

—iEso en qué afio fue?

—Era el afio 99. Volvi a Espafia y comencé a trabajar para 3i, una mag-
nifica empresa con una gran presencia aqui en operaciones de capital
riesgo. Me interesaba combinar mi experiencia financiera con el analisis
de inversiones para financiar proyectos nuevos. Por aquel entonces, con
las expectativas por el sector online por las nubes, habia mucho interés
por invertir en empresas de tecnologia e Internet. Me gustaba mi traba-
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jo, me encantaba el equipo y el sector y también la cultura de la empre-
sa, muy internacional. Probablemente era el trabajo ideal para cualquier
licenciado de MBA recién llegado a Espafia, jy yo lo habfa conseguido!
Era fantastico. Solamente que, a pesar de ser el trabajo ideal... decidi
dejarlo. Creo que fui la primera persona que abandond voluntariamente
en toda la historia de la empresa en Espafia.

—Y eso?

—Unos compafieros y amigos del Master me enviaron un e-mail un
dia. “Hola, Sonia, te enviamos este e-mail porque hemos conseguido
levantar capital para nuestro proyecto y estamos ahora abriendo of ici-
nas en varios paises. Buscamos a alguien para montar el negocio en
Espafia. Dinos por favor si conoces a alguien que le pudiese interesar.
Nos gustaria ir en los préximos dias a Espafia y cerrar el tema”. El titu-
lo del proyecto era MercadoLibre. Y pensé: Marcos y Hernéan son tipos
fantasticos, se estdn lanzando a esta aventura, montar el eBay para el
mercado hispano, si ellos pueden, jpor qué no yo? Asi fue como decidi
no dejar pasar el tren y crear algo de la nada. Miro hacia atrds y me doy
cuenta de que fueron afios muy intensos. Tenia 27 afios, no tenia expe-
riencia en gestionar equipos, en constituir una sociedad, en contratar y
despedir gente, en disefiar un plan de marketing para lanzar una marca,
en contratar una campafia de televisién y radio, no tenia experiencia en
nada de esto, pero mi paso por Stanford me daba la seguridad de saber
que aunque no lo hubiese hecho antes, podria hacerlo.

Ese e-mail y esa propuesta fueron la entrada en escena de lo que
Sonia Fernandez llama “la conexién Stanford”, una red que precisamen-
te demuestra de manera empirica lo que ella explica como “el secreto
del éxito”. Eso por un lado. Por el otro lado, por supuesto, aparece el
imprescindible espiritu emprendedor y esa capacidad para preguntarse
siempre: “;Por qué no?”.

—Sonia, cuéntame algo de la experiencia del nacimiento de
Mercadolibre —le pido.

—Anécdotas, mil; horas, muchisimas; noches sin dormir por la preo-
cupacién, muchas; la experiencia, inolvidable. Esa empresa estara siem-
pre en mi corazén, la considero parte de mi.
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—Habrés aprendido mucho ademas, ;no? Era tu primera experiencia...

—Sin duda. Por supuesto. Una de las primeras cosas que aprendi fue
que necesitaba contratar a la mejor gente posible. Contraté a gente muy
buena que me ayudé muchisimo y también cometi muchos errores con
gente que me llevé a tener que despedir a algunos. El reto fue llevar a
un grupo de 20 personas adelante y hacerles sentir parte de un equipo
que estaba haciendo algo diferente, creando valor y cambiando la forma
de comprar y vender.

—Es decir, tuviste que crear un equipo desde cero.

—Si. Y esa fue una de las mejores cosas de mi experiencia en Mer-
cadolibre, conocer a gente fantastica que se unié al proyecto porque
crefa en él. De las cosas peores, mi primer despido y la decepcién de esa
persona que no entendia por qué al final simplemente no encajaba. De
las cosas mas surrealistas, llenar la oficina de objetos extrafios para
subastas benéficas que realizdbamos: un traje de corto de Rivera
Ordéiiez, una muleta de Antofiete, un casco de Sete Gibernau, repartir
flyers un sdbado por la mafiana a la entrada de una feria de Scalextric en
Madrid y encontrarme a un antiguo novio que me dijo que “al final tanto
estudio para estar de azafata”. Recuerdo con mucho carifio el primer
SIMO, todo el equipo realizando subastas en directo en el stand, o el
First Tuesday que patrocinamos con la subasta de una Palm entre los asis-
tentes. Mi primera entrevista en la radio, nuestro primer spot que se emi-
ti6 en TeleMadrid y yo en casa dando saltos y gritando como una loca...

—Me imagino la intensidad con que lo viviste —comento, y al mismo
tiempo yo pienso en mis propios nervios, en las taquicardias e inseguri-
dades de los lanzamientos.

—Es que era asi. Realmente no importaban las horas. Al principio el
volumen de e-mails los fines de semana era exactamente igual al de entre
semana. Yo trabajaba en la oficina los sabados y me conectaba desde
casa el domingo. Miraba los nimeros con una adiccién preocupante y
sentia el éxito o el fracaso como mio. Nos reuniamos cada tres meses en
Argentina o en Miami para ver cémo ibamos en todos los paises. Casi
todos nos conociamos de Stanford, los country managers de México,
Brasil, Colombia y Estados Unidos también eran ex Stanford. Nuestra
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primera reunién de country managers fue en las oficinas de Mercado-
Libre en Buenos Aires, que, literalmente estaban en un garaje, ocupaba-
mos unas tres plazas de garaje de un edificio de oficinas en las que se
habfa montado una estructura con una puerta. Entrar alli era hacerlo en
un manicomio, con cables por todas partes y gente sentada donde lite-
ralmente podia. Asf comenzé Mercadolibre, en ese garaje. En agosto de
2007, MercadolLibre salié a Bolsa en el NASDAQ, alcanzando una valo-
raciéon de 750 millones de délares. El precio de la accién a la salida fue
de 18 ddlares, hoy cotiza a 42. Muchas personas y caras contentas, para
muchos un cambio enorme en nuestras vidas, para mi el orgullo de saber
que al final se cred valor y todo el esfuerzo merecié la pena.

—Eso tuvo un final.

—Todo se termina —dice ella, y en su expresién hay menos melanco-
lia que madurez.

—;Cémo fue?

—Mira, Angel Maria, en octubre de 2001 firmamos un acuerdo estra-
tégico con eBay, por el cual Mercadolibre se quedaba con el activo que
eBay acababa de adquirir en Brasil tras la compra de iBazar, lider por
aquel entonces en Europa, y eBay se hacia con parte del capital de
MercadoLibre. Como eBay ya tenia oficina en Espafia, tras la compra de
iBazar se acordd cerrar nuestra operacién en Espafia y no competir en
un territorio donde eBay ya tenia presencia. Eso ya fue a finales de
noviembre de ese afio... pasé una de las experiencias mas duras a nivel
personal: tener que finalizar los contratos de todo el equipo y comuni-
car la situaciéon después de todo lo que habiamos pasado y de tener una
operacién que iba muy bien y con grandes planes de futuro. Muchos lo
comprendieron, muchos no, y a mi me tocé ejercer el papel mas dificil.

Es entonces cuando me sefialé la plaqueta de MercadoLibre que cuel-
ga de una pared.

—Es la que teniamos en la puerta de la oficina —y por supuesto, ahora
no hay madurez alguna que se imponga sobre la nostalgia.

El ordenador emite un sonido. “;Qué es esto?”, susurra Sonia.
“Ah...”, responde después. Al levantar la mirada ve que yo la observo
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con involuntaria curiosidad. “Un aviso”, me explica. “A veces todavia me
sorprendo con los ordenadores...”.

Nos reimos. Después le pregunto qué ha venido tras MercadolLibre.

—Eran finales del 2001, en plena crisis de Internet y muchas personas
buscando trabajo al mismo tiempo —rememora—. La cosa no pintaba
muy bien, pero yo queria seguir en este mundo a pesar de que por aquel
entonces cualquier cosa que sonase a online parecia estar apestada y se
escuchaba el “si ya lo decia yo, que esto no podia ser”. Después de hacer
el tour de “headhunters” sin ningln éxito, la conexién Stanford volvié a
funcionar.

Conexién y contactos: palabras clave en la carrera profesional de
Sonia Fernandez. Los contactos hechos con compafieros del master le
llevaron a la experiencia de Mercadolibre, y ahora otros contactos le lle-
varian por nuevos caminos. No por nada ella habia afirmado en otra
entrevista: “La teoria de las redes sociales dice que el éxito no sélo viene
por lo que puedas hacer td mismo, sino por las personas que conozcas
que puedan a su vez promocionarte. No vales por lo que sabes, por lo
que conoces, sino por las personas que puedes llegar a conocer”. No
por nada publicé en 2004 Dos grados Networking: cultiva tu red virtual de
contactos. No por nada es la principal responsable en Espafia de un sitio
que se dedica a poner en contacto diariamente a millones de personas.
Aunque intuyo que eso llegara a continuacioén.

—;Coémo fue la nueva conexion?

—A través de un antiguo alumno me enteré de que Prisacom, el area
de negocios online de Prisa, buscaba a una persona para el drea de estra-
tegia. Me entrevisté y me parecié un proyecto muy interesante, con
muchos retos por delante y con muchos portales para desarrollar y ana-
lizar su modelo econémico y de viabilidad. En mi etapa en Prisacom tra-
bajé con gente fantastica en una época muy complicada. Analizamos
cerrar al pago Elpais.es, una decision muy arriesgada en su momento,
realizamos acuerdos para rentabilizar Los40.com con El Corte Inglés y
evaluamos diferentes proyectos para entrar en otros sectores, como cla-
sificados, gufas de ocio o juegos online. El trabajo era interesante, pero
echaba de menos el aspecto méas emprendedor de Mercadolibre, la res-
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ponsabilidad de ejecutar un proyecto, de montar un equipo, de definir
una estrategia y llevarla a cabo. Hasta que...

—Otra vez...

—La conexién Stanford volvié a funcionar y a través de otro compa-
fiero de clase, que vivia en Londres, me enteré de que Match.com bus-
caba country managers para abrir operaciones en diferentes paises de
Europa. Mi amigo de Stanford llevé la operacién en Francia y yo la ope-
racién de Espafia. Match.com en 2003 era un concepto desconocido y
sonaba a algo extrafio para gente rara. No tenia una gran base de usua-
rios pero facturaba una cantidad respetable, ya que funcionaba bajo un
modelo de pago por suscripcién. El reto era enorme, intentar normali-
zar esta categoria, hacerla crecer y dar a conocer una marca que se con-
virtiese en referencia en el mercado. El proceso, parecido al de
Mercadolibre, era empezar desde casa: contratar al equipo, desarrollar
el plan de negocios, ejecutar el plan de marketing y lanzar el portal. El
sector también me parecia parecido, porque asi como MercadoLibre era
una plataforma que ponfa en contacto compradores con vendedores,
Match era una plataforma que permitia encontrar pareja, es decir, poner
en contacto a personas con aficiones y caracteristicas comunes.

—;Qué balance haces del trabajo aqui?

—Match.com ha crecido de forma exponencial desde aquella época,
y la experiencia ha sido increible. Tenemos presencia con acuerdos en
toda la Red, hemos desarrollado campafias en tele, radio y exterior.
Hemos conseguido dar credibilidad a una categoria desconocida, traba-
jando con todos los medios y apoyandonos en las numerosas historias de
éxito de las parejas que se han conocido a través de Match. Este trabajo
me sigue produciendo la sensacién de proporcionar una tremenda ayuda
a muchas personas. Me han invitado a bodas, recibo fotos de bebés fruto
de relaciones de Match. Para muchas personas nuestro portal les ha per-
mitido rehacer sus vidas y eso creo que merece la pena.

—Héblame algo de tu libro.

—Dos grados fue el primer libro en espafiol en analizar el fenémeno
incipiente de las redes sociales online. Hablaba de redes como LinkedIn
o MySpace cuando ésta tenia dos millones de usuarios y apenas se cono-
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cfan en California. Algunos de estos portales son referentes hoy de trafi-
co y estan revolucionando el concepto de como se genera contenido y
qué interesa hoy a los usuarios de Internet.

Los “dos grados” del titulo se refieren a la clésica teorfa de los “seis
grados de separacién”, que enuncia que cualquier persona esta conecta-
da con cualquier otra persona del planeta a través de una cadena de
conocidos que no tiene mas de cinco intermediarios. De alguna manera,
es como decir que los contactos, las conexiones, estan al alcance de
todos: la tarea pasa por saber trabajarlos. ;Por qué caminos conducirén
sus contactos a Sonia Fernandez? Eso es lo que quiero saber.

—No sé dénde me llevara esta historia de Internet. Sé que seguiré
ligada al sector online, porque veo que cada dia mas personas no podri-
an imaginarse la vida sin su ADSL en casa. Veo un gran potencial en nego-
cios basados en la creacién de contenido por el propio usuario, en las
redes sociales y en la necesidad bésica del ser humano de comunicarse.
Y qué mejor herramienta que la Red para contactar con cualquier per-
sona afin en cualquier rincén del mundo. Hoy en dia estamos en un peri-
odo de madurez infinitamente superior al de finales de los afios 90,
cuando surgfan negocios de Internet sin demasiado sentido econémico.
Como decia Andy Grove en una de sus clases en Stanford: “En cinco
afios no se hablara de negocios de Internet, porque todos los negocios
ya estaran en Internet”. En muchos sentidos esto es asf hoy. Me cuesta
trabajo pensar en negocios que, por muy tradicionales que sean, vivan a
espaldas de este fenédmeno, que no es mas que una via Gtil para conec-
tar personas.

La charla se va mientras hablamos del futuro, de las previsiones, de
los pronésticos. Sonia Fernandez remarca cémo Internet esta metida en
nuestras vidas, pero que, al contrario de lo que muchos creen, no aisla a
las personas, sino que aumenta las posibilidades de conectarse.

—Cada dia vemos cémo los jévenes consumen menos horas de tele-
vision y mas horas en su ordenador. Nos frustramos enormemente si
nuestra conexién es lenta o si no podemos estar conectados. Sencilla-
mente, usar Internet forma parte de nuestras vidas y no hay vuelta atras.
Cada vez valoramos mas nuestro tiempo e Internet nos permite ahorrar
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tiempo en muchas actividades, prescindir de intermediarios y expresar-
nos libremente. Todos tenemos algo que contar y ahora cada vez mas
personas sienten que pueden hacerlo y que ademas hay alguien ahi fuera
a quien le interesa lo que decimos. Preveo un futuro donde el individuo
gracias a las nuevas tecnologias se afirme mucho mas y huya de fenéme-
nos de masas. Creo que Internet nos ofrece la posibilidad de ser mas
libres, de poder tener mejor capacidad para elegir y para hacernos oir.
Mi prediccién para Internet es una Red muy individualizada a la necesi-
dad de cada uno, donde cada persona podra tener mas libertad para
desarrollar sus intereses y donde sera mas dificil la manipulacién contro-
lada de la informacién o los mensajes. Me gusta ese futuro porque el indi-
viduo se situard mas al volante y viajara por su propio camino.
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Jon Elosegui, el Ironman de Hispavista

“A los hermanos Elosegui les conozco bien, porque son de San Se-
bastian, como yo”, me dijo Jorge Villabona cuando le hablé de Hispa-
vista. Y afiadio:

—Tengo la satisfacciéon de haber colaborado con ellos en todos mis
proyectos.

—Entonces no te serd muy dificil hablarles del libro cuando vayas de
nuevo a visitar a tus padres —le respondi.

—;Dificil? No creo que lo sea. De hecho, Jon Elosegui, el fundador y
duefio de Hispavista, es también un gran deportista. En su época de estu-
diante, fue subcampeén de Espafia de triatlon sub 21 y llegd a estar en
la seleccién nacional para los campeonatos de Europa. El hombre es todo
un lronman con una genética envidiable, vamos, una maquina que por
muy poco que entrene siempre queda en los primeros puestos... y yo
ahora mismo estoy ejercitindome a diario porque quiero correr la
Behobia-San Sebastidn y demostrar para qué sirve un entrenamiento
constante...

Algunas veces no sé qué le da mas satisfaccion a Jorge: si hablar de
San Sebastian, segtin él una ciudad de deportistas de las mas modernas,
usables y sanas del mundo, o hacerlo de su pasién por el deporte, que
le obliga a rebelarse contra la tirania del sofd y la calefaccién central para
lanzarse cada tarde a vencer unas rutas infinitas que él recorre en bici,
haciendo spinning o, simplemente, corriendo mientras lleva en mente
toda esa parafernalia de los indices de masa corporal, calorias consumi-
das y similares.

En menos tiempo de lo que tardo en contarlo, Jorge abrié su porta-
til y buscé en su blog un post con el tema: “Correr es salud30”.

—Mira —y me sefialé con el dedo un mapa rotulado por una linea
interminable y azul—. Esta es la ruta que hago cuando voy a San Sebastian

30 véase: http://www.jorgevillabona.com /correr-es-salud /
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a casa de mis padres. Una delicia. La brisa del mar en la cara, toda por
carril-bici y con unas vistas espectaculares. Y fijate en el comentario que
me pone Jon Elosegui: “La mejor pista de entrenamiento del mundo,
sobre todo con mar brava”. Estoy seguro de que en esa ruta volveremos
a encontrarnos muchas veces.

Eso sucedié hace un mes. Pero hoy, Jorge me llama después de la comi-
da para avisarme de que podremos “hablar” con los hermanos Elosegui a
las tres de la tarde por videoconferencia. Noto que esta contentisimo.

—Les expliqué lo del libro y como no pueden venir hasta Madrid, pre-
fieren contarnos todo de esta forma —me dice—. Creo que tenemos una
hora y hay que aprovecharla al méaximo.

Miro el reloj y entro en panico. jFaltan diez minutos para las tres...!

—No te preocupes —se apresura a decirme Jorge—. Yo me encargo
de las preguntas y veras que todo sale bien.

Unos minutos més tarde, Paul, Jon y Unai Elosegui me saludan desde
el marco estrecho que les impone su webcam. A su lado se abre otra
ventana desde la que sonrie Jorge. Cuando compruebo que todos pode-
mos vernos y leernos sin ningln problema, me siento a presenciar el des-
arrollo de una de las historias mas interesantes, por real e inmediata, de
la Red espafiola.

Jon Elosegui es el primero en romper el hielo:

«En el verano de 1991 supe lo que iba a ser el futuro Internet cuan-
do fui a visitar a mi hermano Paul, que en aquel entonces estaba hacien-
do un doctorado sobre robética en la Universidad de Oxford. Era vera-
no, estaba de vacaciones y me pesaban demasiado las dos asignaturas
suspendidas del curso anterior como para exponerme asi delante de él,
a punto de graduarse como ingeniero, porque se pasaba la mayor parte
del tiempo estudiando.

»Traspasé el umbral del laboratorio contrariado y pensando que esto
era lo Unico que me faltaba en mis vacaciones de verano, cuando una
imagen, totalmente dislocada de lo que esperaba ver, me hizo detener-
me en seco.

»Ante mis ojos se desarrollaba una escena de pelicula futurista, y asi
lo hubiera creido de no haber visto la familiaridad con la que Paul se
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movia en medio de lo que a mi me parecia una revolucién total. No podia
apartar los ojos de aquellos ordenadores de pantalla negra con letras ver-
des, interconectados entre si, que estaban recibiendo y transmitiéndose
mensajes a una velocidad vertiginosa. jPor primera vez estaba ante la Red
de redes! Y aunque en ese momento sélo era posible acceder por FTP, a
través de usenet y mandar e-mails, yo senti que un destello de luz acaba-
ba de mostrarme lo que iba a ser mi futuro en un instante.

»Cuando me dirigia hacia el laboratorio, lo Unico que tenia en mente
era conectarme a las news de triatlén y salir de alli lo mas rapido posible
para ir a ver cémo entrenaban los remeros en el rio. El afio anterior habfa
sido subcampedn de Espafia y el deporte siempre fue la gran escuela de
mi vida. A los veintidés ya habia aprendido a ganar o a fracasar en las
competiciones. Las sombras sirven para diferenciar las luces. La disciplina,
la constancia, dedicar tu vida a todas las variables importantes, a la mejo-
ra del rendimiento deportivo. Eso te forja el caracter y la personalidad....

»Pero aquella visita se alargd hasta el anochecer. Navegar por la Red,
nunca mejor dicho, era como explorar el océano sin brdjula: no lograba
encontrar la informacién que me interesaba, chocaba con millones de
millones de mensajes. Imposible buscar cosas interesantes con acierto.
Aun asi, todo aquel sistema me habia impactado por la revolucién que
suponia y porque en aquel momento, las cosas eran muy distintas de lo
que son actualmente. Yo podia imaginarlo en mi vida cotidiana: mi fami-
lia habia estado viajando durante afios de una ciudad a otra. Habiamos
vivido en Caracas, Londres, Biarritz, Londres otra vez y finalmente, San
Sebastian. Sabfa que una carta podia tardar semanas y semanas en llegar
a su destino. Por eso, semejante intercambio de informacién en cuestién
de segundos y totalmente gratis, me parecié cosa de ciencia ficcion. jEsa
noche me hubiese quedado tranquilamente hasta el amanecer, comien-
do pizzas y bebiendo coca-cola!».

»Cuando regresé a Guipuzcoa, nada mas terminar la carrera univer-
sitaria en el 96, Jon comenzé a trabajar en su propia habitacién —lo inte-
rrumpe Unai Elosegui— Nos habfa dicho que queria montar un busca-
dor, algo asi como llevar el orden al caos y para lograrlo sélo tenia unos
ordenadores viejos interconectados entre si por médems y muchos pro-
blemas para pagar la cuenta del teléfono. Pero Jon es un luchador muy
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exigente y perfeccionista, tal vez porque tuvo que aprender a vivir desde
los cinco afios con una sordera profunda, y se habfa propuesto que los
usuarios pudiesen hallar en la red una guia para navegar. No sélo lo con-
siguié sino que, ademas, Hispavista fue el primer buscador que ofrecié
informacién bursatil, uno de los pocos que ofrecia empleo a través de la
Red y el tnico cuyo origen y desarrollo fue realizado en Espafia».

»Todavia guardo la factura de la compra de un dominio: 125 délares,
solo por registrar el dominio en Datarealm Service, serve.com —escribe
Jon—. Entonces tuve que decidir entre Empleos.com y Trabajos.com. ;Si
hubiese tenido un poquito mas de dinero! Cuando saqué el portal finan-
ciero Labolsa.com, en Estados Unidos salian a Bolsa Yahoo!, Excite y
Lycos, amén de muchos otros. Pero en la Espafia de 1996 casi nadie apos-
taba por Internet y era una época muy dificil para emprender un proyec-
to a largo plazo. El primer y segundo afio de la empresa practicamente
no hice vida social y me busqué la vida sin un duro. Sélo trabajaba y tra-
bajaba. Durante muchos meses no supe lo que era un atardecer... ni
siquiera en verano. Hasta que la publicidad empezé a generarnos los pri-
meros ingresos a finales de 1998 y pudimos alquilar un local y contratar
a algunas personas. Nuestra primera oficina estuvo en un local encima de
la cocina de un bar. jEn verano nos asdbamos! Y habifa una tuberia rota
por la que se desprendia el humo de la cocina.... por eso era tan barato.

»Se puede decir que el problema inicial era el econémico y mas tarde
competir con las campafias publicitarias multimillonarias de las empresas
que empezaron en 1998 y 1999: Alehop, LaNetro, Navegalia, Ya.com,
Terra, Canal21, Jumpy, eresMas...; pero también en esos afios Hispavista
consiguié bastante audiencia gracias a los contactos de mi hermano Paul,
que trabajaba en la City de Londres. Con su ayuda, llegamos a un acuer-
do con Netscape, el navegador con mayor cuota (90 por ciento), fue
nuestro punto de inflexién.

»Pero también cometimos un error de célculo porque creimos que
ganarfamos dinero con el acuerdo y no fue asi; todo lo contrario: perdi-
mos algo pero sin poner en peligro la empresa. Sin embargo, Netscape
nos catapulté a los primeros lugares de audiencia en Espafia, muy por
encima de todos los que tenian musculo financiero y creo que haber
visto el contrato con Nestcape, firmado a pluma por el mismisimo Marc

266



15 afios de Internet en Espafa

Andressen, su fundador, con mi firma al lado, ha sido uno de los momen-
tos mas excitantes de mi trayectoria laboral. Quizas el hecho mas impor-
tante sin el cual quizas ya no existirlamos como empresa».

«Al afio de haberse constituido Hispavista, en 1999, nacié la bolsa de
trabajo virtual pionera en Internet: Trabajos.com. Se convirtié en un
punto de encuentro entre empresarios y personas que buscaban empleo
y lo mismo acogia curriculos, ofertas y demandas de empleo —nos cuen-
ta Unai Elosegui—. Nuestro secreto siempre fue adelantarnos a los acon-
tecimientos y decidir con rapidez, con las ideas muy claras. Cuando
Internet aln sonaba a ciencia ficcién en Espafa, Hispavista ya estaba
volando muy alto. Hoy en dia més de 30.000 empresas son usuarias de
Trabajos.com; ofertamos cerca de 2.500 nuevos empleos a diario y
podemos mostrar mas de un millén y medio de curriculos. También el
servicio de péginas gratuitas, Galeén, nos dio mas notoriedad entre los
usuarios y los medios».

«Yo era un gran aficionado a la Bolsa —escribe Jon—y me parecia de
locos la valoracién de Terra y otras compafias que salian a Bolsa en
Europa: World Online, Tiscali, LibertySurf... Estaba convencido de que
Internet tenfa un gran futuro pero el tema de salidas a Bolsa me descon-
certaba. Mi obsesién constante era: “Te conviertes en uno de ellos o te
unes a ellos, si no, estds acabado” y no se me pasaba por la cabeza arro-
jar la toalla. Hicimos una ronda de bisqueda de financiacién; pero no
querfamos sélo dinero, sino hallar un buen socio tecnolégico. Vinieron
firmas de capital riesgo. A través de Arthur Andersen nos reunimos con
LibertySurf, que era el proyecto en Internet de Bernard Arnault, duefio
de Louis Vuitton y que preparaban su salida a Bolsa.

»Asi, el 11 de febrero de 2000, LibertySurf compro el 51 por ciento
de la empresa. LibertySurf era un proyecto muy ambicioso e interesan-
te, muy fuerte tecnoldgicamente que no sélo suponia una inyeccién eco-
némica, sino que nos permitiria intercambiar conocimientos, desarrollos
y software. En ese momento nos parecia un socio perfecto y estadbamos
satisfechos de que se hubiesen hubiesen fijado en nosotros para un pro-
yecto tan importante como ése.
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»Pero a partir de ese momento nos metimos en otra dindmica, mar-
cada por unas jornadas laborales interminables, decisiones apresuradas y
el afan de crecer a cualquier precio para cumplir con las expectativas de
los inversores. Era una carrera sin freno y multiplicar por diez nuestra
plantilla fue una gran responsabilidad, no tanto por la cantidad de dine-
ro invertida y los inversores, sino por la cantidad de empleados. Me gus-
taba darle un apretén de manos a cada empleado nuevo el primer dia y
sentir el nerviosismo, las ganas y la ilusién del recién llegado.

»Pero a nivel personal y privado me volvi un poco antisocial.
Sinceramente, no guardo un buen recuerdo de las relaciones personales
fuera del ambito laboral en aquellos momentos. Me hice méas amigo de
mis amigos que nunca y no me abria con la misma facilidad a los demas.
Como dice un proverbio mongol, “los victoriosos tienen muchos amigos
y los vencidos, buenos amigos”».

«Ciertamente, al unirnos a LibertySurf no perdimos nuestra capaci-
dad de decisién, pero sf nuestra velocidad de reaccién, ese arma que tan-
tos beneficios nos habia dado —asegura Unai—. Cuando trabajabamos
solos, podiamos poner un proyecto en marcha en un dia. Nos reunfamos
los tres hermanos y una simple conversacién podia ser el punto de par-
tida. Pero al formar parte de una gran compaiiia, las conversaciones y
reuniones volvian lento el proceso y a mi modo de ver, quizas ese fue el
mayor inconveniente».

«Pero por suerte teniamos mucho dinero en caja y no nos apuraba
tanto conseguir ingresos —sigue Jon Elosegui—. Es verdad que contrata-
mos a mucha gente en poco tiempo, pero no nos volvimos “tan locos
como otros”. Lujos, ninguno. Viajdbamos a Paris en clase turista, siem-
pre buscando el billete mas barato y hostales para alojarnos. Creo que el
hecho de “pasarlas canutas” y haber nacido en una familia “itinerante”
te hace ser austero.

»Cuando unos meses mas tarde, a finales de 2000, se desaté la cri-
sis de Internet, las cotizaciones de las empresas empezaron a bajar y
junto con ellas, se perdié también la confianza. En 2001 comenzaron a
llegar las érdenes desde Paris para que recortasemos la plantilla. Fueron
los peores momentos personales en |a historia de la empresa, pero siem-
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pre recordaba el lema de nuestra madre: “Austeridad en la prosperidad
y serenidad en el dolor”.

»Poco después, Tiscali compré LibertySurf, cosa que no nos favorecia
porque anteriormente habia comprado también World Online, por lo
que tenia la tercera oficina en Espafia. Tenia triplicado el personal admi-
nistrativo. Los directivos de Tiscali eran muy agresivos incluso con los fran-
ceses. La situacién se volvié insostenible y no tuvimos mas remedio que
llegar a un acuerdo: en mayo de 2002 recuperamos el 51 por ciento que
les habiamos vendido utilizando los fondos propios de Hispavista.

»Al dia siguiente de firmar con Tiscali, tuvimos que reducir a la mitad
el personal, pasando de 72 a 36 empleados. Pasamos muy mal trago,
mucha decepcién y sentimiento de fracaso. Diversificamos radicalmente
nuestras fuentes de ingresos para no depender de la publicidad: micro-
pagos por todas partes, pagos por enviar trafico, por boletines, por
cupones, por sms, por anuncios clasificados y una unidad de negocio que
hacfa desarrollo para empresas.

»Pudimos atravesar el desierto en solitario hasta volver a ser renta-
bles en diciembre de 2004, aunque estuvimos a punto de no tener dine-
ro para pagar a los empleados. Fue una etapa realmente dura en la que
perdiamos dinero cada mes. Pero poco a poco fuimos viendo la luz al
final del tunel, lo que fue también increiblemente gratificante.
Duplicamos nuestra facturacién cada afio durante tres afios consecutivos.
2005 y 2006 fueron afios con beneficios, pequefios, pero al fin y al cabo,
beneficios. Jamas hubiésemos sofiado con llegar a nimeros negros en
tan pocos afios. En 2006 me di el lujo de trabajar sélo 40 horas semana-
les para dedicar tiempo para mi e hice realidad mi suefio de prepararme
y hacer la [ronman de Hawaii. Ademds, unas semanas antes, nacié mi pri-
mera hija: Nora.

»A finales de 2006, después de la gran experiencia de lanzar en 2001
Minutoymedio.com, el primer concurso de cortos por Internet, lanza-
mos Tu.tv con gran éxito, que estd cambiando otra vez lo que es
Hispavista. Se respira otro ambiente. Creemos que empieza una nueva
era de la publicidad de Internet, va a ser la nueva revolucién del marke-
ting, el suefio de todo creativo. Publicidad e interactividad real, se puede
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medir, cuantificar, cambiar, extenderse al mévil, no tiene nada que envi-
diar a la televisién, lo que le da una gran ventaja competitiva respecto al
soporte publicitario de ese medio».

«Perdonad que os interrupa —escribe Jorge Villabona—, pero el afio
pasado lanzasteis un nuevo modelo de publicidad para videos online en
Tu.tv y me gustaria que nos explicaseis de qué se trata».

«Eso es el minuto Tu.tv —le responde Paul—. Es un espacio que se
incluye dentro del video, durante su reproduccién, pero que no interrum-
pe el visionado. Dura sélo un minuto en exclusiva para el anunciante,
durante el cual puede insertar hasta una serie de anuncios para su marca
en diferentes formatos a elegir; video, Flash, etc. El mensaje aparece de
forma dindmica desde el inicio de la reproduccién del video, lo que obli-
ga al expectador a mirar. Sin embargo, no es un formato intrusivo».

«;Cémo podéis estar tan seguros de ello? —escribo yo intrigado».

«Es muy sencillo —responde Paul—, antes de decidirnos por esta pro-
puesta la estudiamos a fondo porque no podiamos permitirnos perder ni
uno solo de los 5,5 millones de usuarios que nos visitan, Gnicamente por-
que les molestase el formato. Pero al mismo tiempo necesitadbamos hacer
rentable nuestro portal de intercambio de video, por el gran esfuerzo
tecnolégico y humano que presupone mantenerlo. Y creo que lo hemos
logrado. Prueba de ello es que desde Tu.tv se descargan unos 138 vide-
os por segundo y se ven a diario unos seis millones. Eso sitda a Tu.tv
como el lider espafiol en su categoria».

«También hemos montado una plataforma para que los partidos poli-
ticos puedan “colgar” videos en Internet con sus propuestas electorales
—apunta Jony.

«Hay algo que siempre me ha resultado curioso —dice Jorge—. Desde
que conozco a Jon, siempre lo he visto como un ejemplo de constancia
y sacrificio. Ademas de trabajar sin descanso, ha incorporado a su vida
el entrenamiento fisico y es un notable triatleta. Sin embargo, Jon pade-
ce una sordera profunda desde nifio que no le ha impedido luchar y
desempefarse con éxito en todos los aspectos de la vida. Me gustaria
saber cémo ha influido todo esto en su apasionamiento por Internet».
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«Compaginar el deporte con la direccién de una gran empresa es una
misién casi imposible —escribe Jon rapidamente—. Puedo decirte incluso
que ha habido momentos en los que el trabajo me ha robado todo el
tiempo. Pero un dia me di cuenta de que el triatlén es para mi una val-
vula de escape. Tenfa el suefio de hacer un Ironman de 42 kilémetros a
pie, 10 a nado y alrededor de 200 en bicicleta. Asi que tuve que com-
pensar mejor mi trabajo y mi ocio, hacer verdaderos milagros para equi-
librar mis obligaciones y tener tiempo para entrenar. Gracias a eso logré
realizar mi suefio en 2006».

«Yo creo que lo de ser sordo desde pequefio le acercé més a Internet
porque es un medio que le permite comunicarse con cualquier persona
en cualquier parte del mundo sin barreras de comunicacién —explica
Unai—. Quiza por eso Jon ha podido entender Internet mejor que nos-
otros dos. Y, desde luego, es un medio apasionante en el que hay que
tener un olfato muy especial y una visién de futuro para garantizar la per-
manencia de una empresa.

»En ese sentido, Jon es todo un visionario que nacié profesionalmen-
te en Internet, se ha criado ahi dentro y lo conoce como la palma de su
mano; sabe cémo se mueve la Red y cuando toma una decisién, lo hace
con verdadero conocimiento del medio».

Nuestra hora de chat se esfuma porque Jorge tiene que marcharse a
una reunién de trabajo. Un poco mas tarde, como de costumbre, ird a
entrenar. Nos despedimos con la promesa de vernos personalmente
cuando yo visite San Sebastian en el verano con mi familia; pero me
quedo pensando en los Elosegui, esa familia tocada con el don del espi-
ritu innovador y una capacidad asombrosa para adelantarse a los aconte-
cimientos tecnoldgicos y triunfar en un territorio que tedricamente
corresponde sélo a los grandes grupos multimedia.

Por ahora, Jon Elosegui y sus hermanos tienen claro que el futuro de
la television en Internet depende de su buen uso y de la libertad del usua-
rio para escoger a la carta lo que quiere ver. Piensan que seguira exis-
tiendo la concentracién de empresas y las fusiones... Cuanto mas gran-
de, mejor. Porque para ellos, uno mas uno... son tres.
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Marcos Garcia, Jesus Iglesias e lvan Martinez:
chat y clasificados

Hay historias que necesariamente deben contarse juntas. Por ejem-
plo, las de Marcos Garcia y JesUs Iglesias. La vida los ha unido a través de
aventuras y proyectos compartidos, como GentelRC, la primera comuni-
dad de chat en Espafia —ahora Gentelive.com—. Por eso, en un libro
sobre la historia de Internet en Espafia que habla de los itinerarios cru-
zados de sus protagonistas, mal podriamos haberlos separado. Pero ade-
mas aprovechamos para juntarlos con un tercer emprendedor: Ivan
Martinez, uno de los creadores de Infojobs, el principal sitio de blsque-
da de empleo en nuestro pafs.

A los tres los conoci en diferentes ediciones de los eventos Thursday.
Ese punto de partida era sin duda una marca de identidad para nuestras
relaciones. Por eso, cuando los convoco, la respuesta fue la misma en los
tres casos: “Claro que s, Angel Marfa”. La cita es en un bar luminoso
cercano a Cibeles, un local quizd con mucho ruido pero también con
mucho ambiente, de esos donde la musica no obstruye sino que acom-
pafia y donde las tapas son la mejor melodia para el paladar. Jesus Iglesias
y Marcos Garcia aparecen, como era de esperarse, juntos. lvan Martinez
llega un par de minutos mas tarde. Intercambiamos saludos, pedimos una
ronda de cafias y algunos comentarios de rigor: el tiempo, el transito de
Madrid, las dificultades de viajar en coche y las virtudes del metro. Hasta
que Marcos, el més locuaz de los todos, propone comenzar a hablar de
sus inicios en Internet. “Vale, Marcos”, le digo.

—Mi primera conexién a Internet fue en un cibercafé de Pontevedra,
alla por el afio 1992, cuando la gente se acercaba a ellos para chatear en
las redes de IRC. Me resulta raro pensar en que eso fue hace no tanto.
Las cosas que han pasado desde entonces... En casa conecté por prime-
ra vez el RJ-11 de la pared al médem en 1994. Después de navegar, poco,
porque habia que pagar por minuto de conexién, y crear mi primera
pagina web con el Word, jSanto Dios, qué tiempos!, me adentré en el
mundo del IRC, donde pude conocer a muchisima gente. Hasta que, des-
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pués de un largo periodo de diversién y mientras mis progenitores se
preocupaban porque, como “ni de la misa amén”, me crefan bajo la
influencia de algtn hechizo maligno que ralentizaba mi carrera de teleco,
observé una cosa: que el acto de chatear podria definirse en el 90 por
ciento de los casos con tres simples frases: “;Cémo te llamas? ;De dénde
eres? ;Tienes foto?”.

Hay risas, porque los cuatro —quien mas, quien menos— hemos pasa-
do alguna vez por esa experiencia.

—Por entonces fue cuando nos asociamos —interviene JesUs—.
Teniamos un canal de IRC-Hispano, llamado #vampiresas, que era uno de
los mas visitados. Ese fue el origen de GentelRC, la primera comunidad
en Espafia para la gente del chat.

—La gran novedad, o uno de los elementos novedosos —dice ahora
Marcos—, era que el portal permitia publicar una ficha muy completa y
con un atractivo principal: la foto. El proyecto, elaborando cada ficha a
mano con el FrontPage y mucho “copy & paste”, crecié rapidamente.
Esa andadura nos lleva a los dos hasta hoy.

—;Qué aporté fundamentalmente cada uno? —pregunto, luego de ver
lo bien que se combinan incluso para relatar su historia, como si lo hubie-
sen ensayado.

—Creo que lo principal de Jests fue que manejaba muy bien todo lo
relacionado con bases de datos... —explica Marcos. Su amigo le devuelve
la gentileza:

—Y lo de Marcos son las ideas. Siempre innovadoras...

—Un dia —retoma Marcos— recibimos un correo electrénico de
Tripod, la empresa de alojamiento gratuito, que en esa época era muy
conocida. En el e-mail nos solicitaban una direccién para enviarnos... un
cheque de 25.000 pesetas. ;Pero por qué? Bueno, pues por el tréafico
que les estdbamos generando. Quedamos tan sorprendidos que no le
ddbamos crédito por la comunicacién y después comenzamos a mover-
nos y adentrarnos mas en este mundo. Lo que pensamos fue: “Si un ser-
vidor gratuito te paga porque le remuerde la conciencia de lo que gana
gracias a ti... jhay que estudiar bien qué es lo que pasa aqui!”.
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Las voces de los dos socios se imponen por encima de los ruidos del
bar. Suena musica latina. “Marcos Garcia y JesUs Iglesias saben comple-
mentarse”, pienso, “el primero narra y el otro pone las pausas, los mati-
ces, los datos de color, las tonalidades”. Tal vez Ivan piense lo mismo que
yo. Por ahora se mantiene callado, escuchando atentamente el relato de
los otros dos.

—Fue en ese momento —continGa Marcos—, cuando registramos el
dominio GentelRC.com. Después llegamos a Metropoli2000, otro servi-
cio sin coste que ofrecia ingresos seglin el nimero de impactos publicita-
rios mostrados. Estdbamos muy satisfechos observando cémo el sitio
crecia y la fama que alcanzaba. Conviviamos con otras webs de éxito
como Yonkis.com o ElOtrolLado.net. En noviembre de 2000 nos dieron
un premio, que no recuerdo cémo se llamaba...

—Premio a los Mejores Contenidos —acota Jestis—. Fue en una cena
de webmasters.

—Y a partir de ahi, de ese premio, es cuando vino lo malo. Los ingre-
sos publicitarios disminuyeron de una manera muy significativa, algo que
de todos modos a nosotros nos perjudicaba muy poco porque el creci-
miento mensual nivelaba el “desastre”. Los pormenores, como es légico,
no vamos a exponerlos aqui, aunque no quiero ocultar que hay muchas
horas de entrega ilusionada detras...

—Mucho curro con ganas —vuelve a acotar Jesus. Pero el hilo del rela-
to vuelve a pertenecer a Marcos:

—Por esas fechas, tenfamos un gasto fijo de servidor de aproximada-
mente 3.000 euros mensuales. Asi que buscamos nuevos ingresos y cola-
boraciones para el proyecto y decidimos abandonar Metropoli2000.
Navega que te navega llegamos a Nacho Carmona, de Dreamers.com, a
quien le propuse gestionar la publicidad de GentelRC. Nosotros ya teni-
amos 10.000 visitas al dia y ocho millones de péginas vistas mensuales.
Y resulta que, para mi asombro, me dijo que éramos “demasiado poten-
tes” y que nos pasaba un contacto de eresMas para que me entrevistase
con él y le comentase lo que tenfamos entre manos.
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—Abril de 2001 —sentencia Jestis—. Nos reunimos con la persona de
eresMas. Se sienta frente a nosotros y nos dice: “;Cuénto queréis ga-
nar?”. Y asi empezé todo...

—Asi de facil —digo con una sonrisa.
Marcos también sonrfe pero en seguida aclara:

—Bueno, Angel Maria, es facil decirlo, je, je. Pero es cierto que el cre-
cimiento era espectacular. Alcanzamos los 32 millones de péginas vistas
mensuales y las 35.000 visitas al dia por aquel entonces. Afio y medio
después Wanadoo se hizo cargo de eresMas y nosotros continuamos
nuestra andadura por libre, con la gestién propia hasta el dia de hoy de
nuestros espacios publicitarios y negociando con diferentes partners
acciones promocionales a nuestra base de datos. A finales de 2006,
GentelRC.com cambié su nombre y look&feel a GentelLive.com, un
nombre mucho mas actual cuyo objetivo es modernizar la identidad de
la comunidad, pues las redes de IRC cayeron hace rato en el olvido. Y un
poco asi es como llegamos hasta ahora...

Les hago saber que después hablaremos de la actualidad, pero pro-
pongo que escuchemos la historia de lvan.

—Anda, claro, que se debe estar aburriendo un poco —dice Jesus.

—Qué va —dice Ivan por toda respuesta. Carraspea para aclararse la
voz y empieza—. Bueno, todo comenzé con una llamada de Nacho.

—;Qué Nacho? —quiere saber Marcos.

—Nacho Gonzélez Barros —explica Ivan—. Fue un dia de enero del
afio 99, es decir, que arranqué bastante después que vosotros. Nacho
me llamé y me pregunté si buscaba trabajo. Yo, casualmente, preparaba
una clase sobre insercién laboral para un curso de Office que impartia,
y me habfa dado de alta para cuatro o cinco puestos en Infojobs. En ese
momento, el portal tenfa unos 3.500 curriculos y unas 300 empresas
dadas de alta. Infojobs habia empezado en abril del 98, menos de un afio
antes... Nacho tenia el soporte de Intercom pero estaba practicamente
solo en un despachito. Me dijo que si queria colaborar con él en aten-
cién al cliente. Ni siquiera se hablaba de propuestas comerciales.
“;Cuando nos podemos ver?”, me dijo. “Dentro de dos horas”, le res-
pondi yo —e Ivan se rie al recordarlo—. “Deja que me duche y voy para
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alld”. Al llegar al despacho me pregunté cudl era mi experiencia en
Internet. “Pues poca, doy clases, pero no sé programar, lo mio es el Of
fice, doy clases de Of f ice avanzado”. “Trabajamos con Lotus, {lo cono-
ces?”, me dijo. “No”. “Pues tengo un disco explicativo en el coche”. Le
pedi que me lo diera para echarle un vistazo el fin de semana. Esa pre-
disposicién a Nacho le encanté. Y asi comenzé todo. La verdad es que
hicimos un tdndem muy bueno durante tres o cuatro afios. Creo que lo
que hicimos en Infojobs fue una experiencia enriquecedora para todos
los que estuvimos alli desde el principio.

—;Cémo recuerdas aquellos primeros tiempos de Infojobs? —quiero
saber yo. Asi como antes Marcos y Jesls se habian arrojado flores
mutuamente, ahora yo le daba pie a lvan para que elogiara a Nacho, otro
conocido de todos, por supuesto, de los ya miticos Thursday.

—Nacho es muy bueno en el desarrollo del producto y obsesivo con
los detalles. Eso ha provocado que Infojobs haya llegado a donde esta.
Habia un hecho clave: ante cualquier duda, la apuesta que nosotros haci-
amos no era en funcién de la de nuestro competidor, sino que directa-
mente presuponiamos que iban a hacerlo. De ese modo, nosotros iba-
mos mas rapido. ;Cémo haciamos para ir mas rapido con menos recur-
sos? Con més horas de dedicacién. En esos afios, entre 1999 y 2001, tuvi-
mos jornadas de 15 horas de lunes a sabado. Y otra clave estuvo en que,
a pesar de no tener mucho dinero para invertir en marketing, fuimos
muy creativos. Por ejemplo, potencidbamos mucho el intercambio de
espacios publicitarios. Es decir: te doy un millén de impresiones y ti me
das un millén de impresiones... Eso es algo que hoy por hoy no es nada
habitual.

—Es cierto —tercia Marcos—. Tienes razén, deberfamos apuntar mas
en esa direccién... —y mira a Jesus, con lo que me parece que en sus pala-
bras se camufla un mensaje entre lineas: “Debemos hablar del tema”.

—Luego ya pagamos —sigue Ivan— por el enlace en el Rincén de
Marqueze: 15.000 pesetas. Decidimos pagar porque ya era un momen-
to en que no podiamos perder ciertas cosas. Mejor pagar, pensamos, no
vayamos todo con intercambio... Mejor tengamos pisado al menos esto
que vemos que nos puede interesar mucho. Pagamos ese dinero y Emilio
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nos decia “si, no hay problema”. Afos después, de una manera muy
llana y sin prepotencia, Emilio me conté: “Cuando ti me ofrecias 15.000
pesetas, yo cobraba medio millén de pesetas al mes™. Ja, ja, ja. Es algo
que le debo agradecer siempre a Emilio, porque desde ahi llegd mucho
tréafico y lo hizo sélo porque quiso, porque le dio la real gana y porque
le caimos bien.

—;Conociste a Emilio por e-mail?

—No lo recuerdo bien, aunque seguramente fuera asi... Cuando esta-
bamos en Intercom, los viajes eran pocos. Yo usaba el ordenador de mi
casa. Los sueldos eran bajos porque crefas en el proyecto, después se
intentaban regularizar, con mas o menos justicia, viéndolo en perspecti-
va. Pero vamos, la experiencia, eso si que es algo que la tienes, te la lle-
vas, eso es lo que queda.

Hay un detalle que hasta ahora habfa resultado secundario pero que
desde el inicio del relato de lvan ha cobrado importancia: su mévil no
deja de sonar. Casi todo mensajes de texto, pero también alguna que
otra llamada, que Ivan desiste de atender. Observa los remitentes, segu-
ramente no quiere perderse nada importante. La prioridad la tienen su
historia y nosotros, sus oyentes.

—Infojobs se monta definitivamente en enero de 2000 —prosigue—,
fruto de la compra del grupo Intercom por la britanica Cable & Wireless.
Recuerdo el momento de la burbuja. Se interesaban por la empresa capi-
tales de riesgo, grupos de comunicacién, americanos, daneses, que des-
filaban por nuestras oficinas interesados en el proyecto. Lo que no enten-
dian era cémo ibamos a tener los mismos ingresos que ciertas consulto-
ras de muchisimo renombre con un modelo de negocios con una base
gratuita. Estas decian que iban a tener modelos de pago... y lo cierto es
que tiempo después nos hemos parado a mirar qué pasaba con esta
gente que nos intentaba comprar y ninguno de ellos consiguié la posicién
de Infojobs en el mercado. Nosotros éramos muy “fridis”... Habfamos
hecho un bussiness plan a tres afios. En gastos quizads no cumplimos
todo, porque gastamos un poco mas, pero en ingresos acertamos bas-
tante. Se modificé seglin la penetracién del nimero de internautas.
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»Nosotros nos apoyamos mucho en el marketing de la competencia.
A Infojobs le ayudd mucho la entrada de otros portales como Monster,
Infoempleo, TodoTrabajo, Jobline. Todos ellos hicieron grandes campafias
y generaron una necesidad y un interés por buscar empleo en Internet.
Nosotros trabajabamos sobre el usuario activo, el que buscaba empleo.
Aquella primera fue una época divertida. Recuerdo que los portales teni-
an Infojobs y nos decian “reservamos el espacio sélo para vosotros”.
Nosotros les deciamos que no, que preferfamos estar segundos sin
scroll, y “ya veras como el de arriba y los dos de abajo los vas a vender”.

—;Tuviste que ver con el nacimiento de Emagister? —le pregunto.

—Dentro de Intercom se monté una “factory”, y ahi empezaron a
surgir los nuevos proyectos. Ya en diciembre del 99 decidimos hacer un
canal de formacién, porque detectamos que el 65 por ciento de los curri-
culos de Infojobs eran de gente con empleo, es decir, gente que querfa
desarrollar su carrera profesional. Y hoy sigue siendo asi. Fue entonces
cuando se presentd el grupo de Jesis Monledn, Jordi Castell6 y otros,
que habian sabido de nosotros por medio de un compafiero mio de la
universidad, que le dijo a Jordi o a JesUs: “Pues mira, tengo un compa-
fiero de la Facultad de Estadistica que estd en Infojobs desde los inicios,
vamos a verle”. Ellos tenian un proyecto de formacién, lo trataron con la
“factory” y finalmente llegaron a un acuerdo. De esa manera se desarro-
16 el equipo de Emagister.

—;Por qué crees que del equipo original de Infojobs no queda practi-
camente nadie?

—Creo que es normal que en un proyecto el equipo emprendedor
sea reemplazado por un equipo de gestién. Hay maneras de hacer ese
reemplazo: se puede hacer mejor o peor, pero se tiene que hacer. Yo
mismo ahora en Synerquia soy consciente de que el equipo esta informa-
do de que no voy a ser el gestor del proyecto. No me considero capaz.
Soy un emprendedor. Fijate que en mi etapa posterior a Infojobs me
encontré con un proyecto como RACC3], en el que se habia invertido
muchos millones de euros y el saldo no fue ni siquiera cero: fue negati-

31 RACC: Reial Automobil Club de Catalunya.
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vo. Fijate. Estuve ahi hasta que quedamos en rojo, y dije “aqui ya no
puedo hacer més” y me puse a emprender de nuevo.

—Es verdad eso, ;jeh? —dice Marcos Garcia, luego de haberse queda-
do en silencio un buen rato—. Me refiero a lo de la necesidad de que el
equipo emprendedor se transforme en equipo gestor. Es un paso que
hay que dar, con la misma gente o con otra.

—Totalmente —asiente lvan.
—Por eso saliste de Intercom, entonces.

—Si. Bueno, en realidad yo sali por un tema de choque, conflictos o
diferencias, lldmalo como quieras, entre una parte y el equipo empren-
dedor. Poco a poco salimos todos, cada uno con mayor o menor ligazén
con lo que serfa el grupo Intercom. Y ademas lo que te decia, creo que
hay un momento en que el equipo emprendedor ha de ver una transi-
cién hacia un equipo gestor. Creo que en Intercom esa transicién no se
hizo bien; por diferentes motivos, sobre todo la falta de experiencia de
las dos partes. Pero bueno, yo vi una serie de decisiones y una suma de
factores que hicieron que lo entendiera. Primero dimiti de Infojobs.
Luego hubo un momento en el que estudiamos si yo continuaba un pro-
yecto dentro de Intercom, pero la verdad es que yo me sentfa muy que-
mado y buscaba otra cosa. Buscaba un proyecto pequefio que 15 meses
después pudiera ser otro tipo de proyecto. Eso fue a mediados de 2002.
Infojobs cerré ese afio con una facturacién de cinco millones.

—Si tuvieras que resumir tu experiencia de Infojobs, ;cémo lo harfas?

—La verdad, yo creo que todo lo que se tenfa que en hacer en
Infojobs se hizo entre 1999 y 2002. Lo que ha venido después fue su
transformacién en monopolio, porque después de la caida de la burbu-
ja, si se analiza desde 2002 hasta ahora, ;jqué bolsa de empleo ha entra-
do en el mercado? El intento de Monster en 2004, que invirtié cerca de
cuatro millones de euros en un sélo mes, favorecié aln mas a Infojobs...
Y no hubo préacticamente ningln intento mas de ninguna bolsa de
empleo de entrar en el mercado. Lo que acontecié de verdadera impor-
tancia fueron las compras: Trader compra Infojobs, Schibsted compra
Trader. Y con valuaciones disparatadas, porque Schibsted valoré Infojobs
para comprar Trader.

280



15 afios de Internet en Espafa

—;Cémo fue la etapa posterior a Infojobs?

—Tras Infojobs mi carrera pasa por RACC, el portal del Automévil
Club. Y después, en 2006, estuve de consultor. Desde esa posicién tra-
bajé con grandes empresas, como Péginas Amarillas, alguna colaboracién
con la propia RACC, luego cogi alglin proyecto pequefio que me apete-
cfa, incluso alguno con Jordi Castellé. Colaboré con un directorio de soft-
ware, que son dos chicos malaguefios fantésticos. Porque al final se trata
de eso, de hacer las cosas con carifio, como de hecho las haciamos en
Infojobs. Al final no es otra cosa: trabajar muy bien el producto, desvi-
virse para satisfacer al usuario, no perder nunca de vista ciertos objeti-
vos. Da igual cudl sea la etapa del proyecto en la que estés, hay ciertos
conceptos base que es mejor no perderlos, porque si los pierdes llegara
otro que los pondra encima de la mesa y te superara.

—Y asi llegamos a la actualidad —proclamo. Ivéan asiente, pero enton-
ces lo interrumpo y les pido a Marcos y Jests que retomen su discurso
y me hablen de sus proyectos a dia de hoy.

—Entre docenas de paginas webs —interviene Marcos— que represen-
to con Jesus, tanto de humor y bromas como de méviles, tiendas, cur-
sos, etcétera, nace Xplota.com. Desde ahi desarrollamos aplicaciones
para terminales moviles, relacionadas con la gestion de las funciones
empresariales y del ocio. Ofrecemos un alto grado de flexibilidad y per-
sonalizacién en funcién de las necesidades.

Luego Jesis completa a su socio:

—El producto estrella, el mas solicitado, es el CMS-MOBI. Es un ges-
tor de contenidos que permite realizar una pagina WAP profesional con
muy pocos clicks de ratén. Con ella pretendemos obtener ingresos muy
significativos debido al auge de la publicidad en el sector en nuestros dias
y la utilizacién de los dominios puntomobi. Y ademés esta Cucharete...

Ivan y yo nos refimos. A mi siempre me ha parecido gracioso el nom-
bre de ese proyecto. jY ahora averigiio que a Ivan le pasaba lo mismo!

—Cuéntanos qué es Cucharete.com —le pido.

—Basicamente es un capricho —y Marcos sonrie—. Yo soy un aficiona-
do a la gastronomia y trato de escapar de los seudointelectualismos gas-
trondmicos, en los que se habla de todo menos de si el local resulta agra-
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dable y el plato es agradable y asequible al bolsillo. Lo que hago en
Cucharete.com es compartir mis propias experiencias en los restauran-
tes de Madrid. Mis colaboradores principales son Angeles de Julian y
Rubén Nuez, con quienes recorro cada semana los locales que despier-
tan nuestra atencién. Posteriormente elaboramos un honesto articulo
que seduzca, segln las pretensiones, a quien busca un restaurante, es
decir, que sirva de auténtica guia a futuros comensales. Son tres opinio-
nes diferentes en cada articulo, lo cual establece distintos enfoques, sin
caer en lo excesivamente subjetivo que podria aportar una sola voz. El
lector tiene una vision muy amplia sobre el local visitado, pues disfruta
de tres criticas, independientes, buenas o malas, exhaustivas y muy docu-
mentadas gracias al excelente archivo fotogréafico, y que, insisto, pueden
llegar a ser incluso opuestas, que no contradictorias. Los lectores reco-
nocen que nuestras criticas no pertenecen a los propietarios —éstas sue-
len ser muy buenas—, ni a la competencia —muy malas—, ni a gente que
escribe por escribir —de todo—. De ahi el éxito del blog.

—Y ahora si, dinos tu algo sobre tu proyecto actual —y vuelvo a ceder-
le a Ivan la palabra.

—Synerquia, jno? —pregunta JesUs.

—Synerquia, si. Este proyecto es fruto de muchas horas de retencio-
nes. En esa época tenia que hacer 40 kilémetros de ida y otros 40 de
vuelta entre dos puntos muy mal comunicados en tren, asi que me salia
mejor ir en coche. Y en esos ratos de embotellamiento surgié la idea.
Surgié ademas porque yo me considero bueno en el tema de los clasifi-
cados. Hay gente que me dice “tl sabes de Internet”, pero no, yo no sé
de Internet: yo sé de clasificados. Videos por Internet, redes de blogs y
esas cosas, no: yo hay cosas que desconozco. No se puede saber de
todo. Asi que, Synerquia es fruto de muchas horas de caravana pensan-
do en cémo entrar y cémo aportar valor dentro de un mercado, que es
el de reclutamiento por Internet, en el que vuelve a haber un intento de
reposicionamiento por parte de diferentes jugadores. No quedarnos con
lo que esta pasando aqui. Tenemos ejemplos cercanos: en el Reino Unido
hay 700 bolsas de empleo en un mismo mercado. Alli el concepto de
multiposting lleva muchos afios de vida.
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—;Copias el modelo de algin otro lado? —pregunta Marcos.

—No, no lo copiamos. Si tomamos cosas del mercado inglés, donde
vimos que hay unos cuantos players. Y también cosas de Estados Unidos.
Todo eso lo hemos juntado con cosecha propia, que es como también
hicimos Infojobs.

Entre otras cosas, me interesa mucho saber cémo han surgido las
inversiones para Synerquia y cudl es el papel de Rodolfo Carpintier. Se lo
pregunto.

—Lo de Synerquia fue otra casualidad —me responde Ivan— parecida
a aquella llamada de Nacho que me encontré tan predispuesto. Primero
fue un First Tuesday en el que estuvo Rodolfo y hablé de su vasta expe-
riencia en cuanto a analizar a los emprendedores y sus proyectos.
Comenté que cuando un emprendedor vibra con la idea, cuando dice
“estoy dispuesto a dejarlo todo” y te muestra que va a por todas con el
proyecto, a partir de ahi es cuando comienza a mostrar interés. La gente
que dice timidamente “vamos a montar un proyectito, lo hago part time,
y si funciona... pues tal”, pues, ;para qué estas aqui? O sea: t0 estas aqui
para pedir dinero, el primero que debe poner la carne sobre el asador
eres td y tal vez yo llegaré a hacer la inversién necesaria para que esto
pueda rodar. Bueno, asi fue la primera toma de contacto, en un First
Tuesday en Barcelona.

—Que es un poco como nos vamos conociendo todos, ;no? —comen-
ta Jesis y apuré el resto de su segunda cafia.

—Pues claro. Y la segunda ocasién fue en el primer evento de lo que
seria Networking Activo... Cuando ibamos del hotel Miguel Angel al res-
taurante Samarkanda nos dividiamos a ver si ibamos en taxi o en coche,
y Rodolfo, no sé si lo hizo aposta o fue una casualidad, vino en el coche
conmigo, ahi le empecé a comentar un poco. La verdad es que hice las
tipicas cosas que dicen que no debe hacer un emprendedor: le expliqué
a grandes rasgos la idea, aunque no le di mayores detalles en cuanto al
modelo, porque tampoco tenfa tanta confianza. Y fue increible porque
esa noche estuvimos hasta la una y media de la madrugada hablando. Al
dia siguiente estaba yo a las nueve de la mafiana en su despacho, él ya
estaba alli desde hacfa un rato, analizando el modelo de negocio, el mer-
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cado, me tenia preparado un business plan... Fue una experiencia muy
interesante. Ese fue el comienzo. Y yo pensé: nuestro modelo de creci-
miento estd basado en la internacionalizacién. Con lo cual, la experien-
cia de Rodolfo en ir hacia mercados europeos es importantisima. Por eso
aposté por él. Es decir, no sélo buscaba capital, sino también un conoci-
miento ¥ un apoyo para las siguientes etapas del proyecto, que las iba a
necesitar, porque ahi si que yo no tengo esa experiencia. Y creo que aqui
tampoco hay mucha gente que la tenga.

—Ademas de Rodolfo tienes varios inversores pequefiitos. ;Quiénes
son y qué te aportan?

—Angel Marfa, después de contactar con Rodolfo, mientras buscaba
el capital necesario para la primera ronda, se dieron dos circunstancias.
La primera, que mi padre tiene 17 hermanos: una grandisima parte de
mis tios han apostado por el proyecto. La otra, que surgieron empren-
dedores como Carlos Blanco, Axel Serena, Emilio Marquez, Lluis Faus y
recientemente también John Shaw, lo que es lo mismo, una serie de
nombres de emprendedores de referencia que apuestan por Synerquia.
Las cantidades no son elevadas, porque se ha tenido que prorratear,
pero la verdad es que los socios son fantasticos en cuanto a que sobre lo
que td dudas, ellos estdn para darte el empujon... Quizés yo ahora pien-
so a corto plazo y alguien me dice “déjate ya de pensar a corto plazo,
piensa ya a medio y largo”. Al emprendedor le puede suceder mucho
esto, ;no?, ver a corto y no trabajar sobre las siguientes etapas del pro-
yecto. Pero la verdad es que estd saliendo muy bien, falta muy poquito
para poder llegar a lo que queremos.

Mis ansias de respuestas estaban casi plenamente saciadas. Siento que
puedo estar satisfecho también de este encuentro, como lo estoy de los
anteriores, porque estos emprendedores me han brindado narrarme sus
inicios, sus desarrollos, sus triunfos y sus pequefias derrotas. Es decir, el
camino que los llevé hasta donde estan ahora y que de alguna manera,
también los ha traido a este bar conmigo. Se lo hago saber y me respon-
den que el gusto es suyo. Qué va. Por fin les comunico que tengo una
Gltima pregunta para hacerles, que puede responderla quien quiera o se
sienta mejor para ello.
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—;Por qué camino va Internet? ;Va bien o planteariais mejoras?

Marcos Garcia responde al quite, como si hubiese previsto la pre-
gunta:

—Internet se desmadra un poco, por definirlo asi. La reputacién de
“timo” adquirida a lo largo de la eclosién de la burbuja ha hecho un dafio
que todavia representa una pesada carga que debe soportar cada nuevo
proyecto que desea ver la luz. Debemos superar la desconfianza que
soportamos todavia a dia de hoy y no caer en la bisqueda de conseguir
dinero facil mediante técnicas poco éticas. Todavia se ven situaciones sor-
prendentes que debemos erradicar con la colaboracién de todos los que
pertenecemos en una medida u otra a la Red de redes. Debemos con-
cienciar a los usuarios del valor de los contenidos y las aplicaciones, pues
mantienen un concepto de Internet que se resumiria en un “todo gratis”,
lo que hace complicadisimo desarrollar negocios como tales y que el
Unico medio de supervivencia sea la publicidad.
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José Mercader, el perseguidor de suefios

“Mira que empezar asf el dia”, pienso, mientras me meto en el ascen-
sor ansioso por cruzar ya la puerta de la calle. Entretenerse tres minutos
de mas antes de salir de casa por la mafiana puede traducirse en un retra-
so considerable. “Uhm, llego tarde, jque llego tarde!”, me digo. No me
gusta retrasarme en mis citas. Y es que esta mafiana Jorge y yo nos
hemos emplazado en el Starbucks de Plaza de Espafia. Tenemos que
ponernos al dia.

Madrid es un bostezo. Aunque no son horas intempestivas, algin
rezagado queda de la excesiva juerga nocturna. Las caras de suefio mas
pronunciadas son las de los jévenes universitarios, que nada tienen que
ver con la explosién de alegria que se rastrea en las caras de los nifios
que van al cole. Qué energia, tan pronto y ya enredando. Y tanta gente
gris, indeterminada...

—Siento llegar tarde, Jorge...

—Buenos dias, Angel Marfa. No te preocupes, sélo han sido cinco
minutos. ;Cémo estas?

—Ahora mejor. Temia retrasarme demasiado.
—Nada. Pide, que yo estoy servido.

Un buen vaso de café me devuelve la consciencia. Lo tomo a tragos
cortos, en silencio, mientras Jorge consulta, distraido, unos folios impresos.

—Bueno, Jorge, estamos contentos, ;verdad?
—Si. Esto marcha.

—Tienes material nuevo. ;Es eso que tienes ahi? —y sefialo con la mira-
da los folios, alineados sobre su lado de la mesa—. ;De quién se trata?

—Es la historia de José Mercader, junto con unas notas que le he afa-
dido. Me la envié personalmente hace un par de dias, aunque no es la
dltima que he recibido.

Nuestro libro esta plagado de personas que conocemos por conver-
sacién y amistad, en algunos casos, fraguada durante afios. José Mer-
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cader es uno de ellos. Jorge lo conocié cuando trabajaba en Noxtrum y le
ha pedido su colaboracién. Ante mi tengo la prueba de que lo ha hecho.

—;Y qué tal estd? ;AfRade algo més de lo que ya sabias de éI?

—Hace tiempo que no nos vemos y, bueno, la verdad es que no. Es
como si Mercader pretendiera resultar invariablemente enigmatico.
Quédatela y aféddela ta al libro, jpuedes, verdad? Esta semana tengo
mucho trabajo...

—De acuerdo.
—Eres un amigo.
—Ya falta poco...

—Si. Te acuerdas cuando sentados en esta misma mesa tuvimos la
idea de hacer este libro?

—Uf. Esta siendo emocionante. Jamés pensé que escribir un libro de
“Historia” fuera tan divertido.

—Y tanto. Porque con las historias de esta gente, las nuestras también
revolotean.

—Eso es lo que me pasa a mi también, Jorge. Durante estas semanas,
un montén de recuerdos me rondan, en los momentos mas inesperados.
Porque nosotros también formamos parte de estos 15 afios.

—;Crees que alguien escribira nuestras respectivas historias para
meterlas en otro libro...? Ja, ja, ja.

Yo pongo cara de solemnidad y le digo:
—Tenlo por seguro.
—Ja, ja, ja.

Y al momento siento que, sin proponérnoslo, mi amigo Jorge
Villabona y yo nos convertimos en literatura.

—Bueno, llévate las notas sobre Mercader y échales un vistazo. Su his-
toria es verdaderamente curiosa. ;Sabfas que es el nieto de un molinero
y una contrabandista?

—Vaya tela. ;Tendra eso algo que ver en su litigio con Telefénica?

—Ja, ja, ja. Seguro que si...
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Horas mas tarde, en la oficina, redacto la informacién. Y Jorge tenia
razén. El texto, no puedo entender por qué, rezuma una cierta ambigiie-
dad. ;Quién es en realidad José Mercader? Este es el resultado:

José Mercader Martinez es oriundo de un pequefio pueblo de
Murcia, donde nacié en 1962. A los 13 afios, dejé el colegio y se fue al
campo a trabajar como agricultor, hasta que se matriculé en el conser-
vatorio superior de musica y arte dramatico de Murcia. Tras la adolescen-
cia, decidié lanzarse al mundo de la musica. Se trasladé a Madrid a prin-
cipios de 1980 y all inici6 la grabacién de un LP de pop/rock, que quedé
inconcluso.

Un afio mas tarde, regresé a Murcia, donde probé suerte en el
mundo de la hosteleria. Abrié una cafeteria en la capital que, con el tiem-
po, se convirtié en la primera de una pequefia cadena de establecimien-
tos en la ciudad.

Su primer contacto con el mundo de la informatica fue en 1984,
cuando comenzé a trabajar para una compaiifa de informacién comer-
cial. En ella los informes se redactaban a boligrafo o con una vieja méaqui-
na Olivetti antes de ser archivados en cajas de hojalata. José observé que
el sistema de clasificacién era primitivo y compré su primer ordenador,
un IBM PC, con el que montar una base de datos que recogia aquello
que se publicaba en el B.O.E.

En 1988 se independizé y lanzé LYNX. Técnicos japoneses de la
marca Fujitsu se desplazaron hasta su empresa para instalar un gran
ordenador con varios procesadores en una habitacién refrigerada las 24
horas del dia, se trataba de un Fujitsu K-300. Mediante un sistema de
comunicaciéon X25 con 40 lineas, sirvié informacién en tiempo real a
empresas y bancos, por lo que se le puede considerar un pionero en
nuestro pais en esta area. El proyecto fue adquirido por una entidad
financiera de dmbito nacional.

En el afio 1993 descubrié la fiebre del mountain bike y monté una
pequefia tienda de bicicletas, lo que le valié para adquirir conocimientos
de primera mano Yy habilitar su propia fabrica de bicicletas y accesorios.
Nacié asf la marca Cannibal, que consiguié fabricar los avances de alumi-
nio mas ligeros del mundo con tan sélo 62 gramos de peso. Se vendie-
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ron mas de 50.000 unidades en el primer afo, doblando en ventas a
todas las empresas espafiolas de la competencia juntas. Una empresa ale-
mana, vigente hoy en dia, adquirié la marca para absorber sus conoci-
mientos y red de ventas. Durante el desarrollo de la marca, José
Mercader formé un equipo de competicién de mountain bike que gané
tres categorias en el Open de Espafia.

En 1996 volvié a la carga con las redes. Se metié de lleno en Internet
y cred la primera central de reserva hotelera online de Espafia y una de
las primeras de Europa, Madeinspain.net.

Entre los afios 1996 y 1998, logré asociar a més de 1.800 hoteles a
su programa. Este hecho fue, en su momento, considerado un hito.
Imagino que debié de ser una labor titanica convencer a los duefios y
directores de los hoteles en esa época de que se trataba de un proyecto
rentable para ellos, cuando muchos no sabian qué era Internet.

Con los conocimientos adquiridos, José y su equipo ampliaron la
empresa para dar cobertura a otras dreas que pedian a gritos una reno-
vacién. Asi nacié6 Mesaonline.net, el primer sistema de reserva de mesa
en Europa.

Lanzado, Mercader puso el ojo, a continuacién, en el mercado inmo-
biliario y creé el primer portal inmobiliario de Espafia. Se trataba del
actual Globaliza.com, bautizado en su primer momento como
Inmoworld.com. Segln su propia version, tras grandes esfuerzos y traba-
jo duro recibié una oferta econdémica muy seria y lo vendié.

Esa importante cantidad se invirtié en un proyecto sin precedentes en
Espafia: Cityservi.com, el proyecto mas ambicioso de Internet en Espafia
de una empresa independiente. Cityservi nacié en 2000 con la idea de
ser la primera compaiifa de servicios online. Mercader lo concibié como
una ciudad virtual de servicios, donde poder contratar a todo tipo de
profesionales —fontaneros, abogados, pintores, etc.— online y por teléfo-
no las 24 horas del dia. Ademas, los profesionales eran valorados por los
usuarios, con lo que Cityservi.com fue la primera iniciativa de Internet
social en Espafia y en el mundo.

Mercader declara que, inmediatamente, Telefénica se interesé por la
idea y mostré interés en la compra de su negocio. Sin embargo, al cabo

290



15 afios de Internet en Espafa

de un afio abandoné el proceso y llevé la empresa a la quiebra. A dia de
hoy persiste un proceso judicial en el que se busca la indemnizacién justa.

Cityservi fue valorada en ese afio de 2001 en 2.700 millones de pese-
tas por la consultora de negocio Capgemini. Fue el momento mas duro
en la vida de Mercader. Tras invertir mas de 500 millones de pesetas de
los ingresos obtenidos por sus anteriores proyectos online, se quedd en
la calle y sin un duro.

Mas se repuso, en una actitud comin con aquellos que surcan las
paginas de este libro. Mercader siempre habfa sofiado con tener su pro-
pio buscador de Internet. Tomé la decisién de hacer su suefio realidad y
puso un anuncio en una web de clasificados peruana. El motivo es que
consideré que, en Per(, los programadores son tan profesionales como
en Espafia, pero con una diferencia: cobran menos.

Su anuncio recibié respuesta. Aparecié Gisela Gonzales, que se con-
virtié en la programadora responsable de transformar en cédigo todas
las ideas de José. Inmediatamente se potencié el equipo de desarrollo y
se contrataron cinco programadores mas. Cuatro de ellos, tras dos afios
de la creacion del buscador, contintian trabajando con esfuerzo y pasién
en Gennio.

Gennio es ahora un buscador que recibe, a dia de hoy, 2.300.000
usuarios unicos y en el que se producen 34.000.000 blsquedas. Y tras
su creacion, Mercader se ha propuesto dos objetivos: lanzar Gennio en
14 paises de Latinoamérica y preparar la versién de Gennio en inglés
para la primavera de 2008. Me pregunto si lo conseguird. Y al final,
Mercader, como dije, se esfuma: declara que en su tiempo libre suefia
con la medicina del futuro y con finalizar la grabacién de su disco, que
lleva 25 afios en preparacién.
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Antonio Mas, la emocién de los recuerdos

Esta tarde me he escapado un poco antes del trabajo para cumplir
con el cometido que me he propuesto, cumplir con dos citas relevantes.
Una de ellas es la reunién que he concertado con Antonio Mas. Después,
acudiré a una cena con Quino Ferndndez. Ambos son pioneros de
Internet en nuestro pais y me siento muy dichoso de que hayan accedi-
do a contarme sus vicisitudes en la Red. “Hoy va a ser un dia apasionan-
te”, pienso.

Antonio me espera en su despacho. Ambos nos leemos en nuestros
respectivos blogs32, pero nos conocimos hace poco en una reunién de
First Tuesday. Después, volvimos a encontrarnos en una charla de Ojo
Buscador. Nada més entrar yo por la puerta, vuelve a la habitacién desde
el lugar al que su mente le habia llevado. Lo he notado en cuanto he visto
mudarse la expresién de su rostro, que ha pasado de sofiadora a amable.

—Hombre, Angel Marfa, pasa, pasa. Me encontraba haciendo examen
de conciencia —y suelta una pequefa carcajada.

—Buenas tardes, Antonio. Te agradezco que hayas hecho un hueco
para recibirme.

—jQué va! Yo te agradezco a ti el que me hayas llamado para pregun-
tarme por mi historia. ;Sabes?, desde que hablé contigo de tu proyecto
en la charla, hace una semana, al recordar, hay cosas a las que les he
dado vueltas. Esta entrevista me ha permitido situarme en mi propia tra-
yectoria. Si te soy sincero, no me habia parado en todos estos afios a
recorrer lo que ha sucedido a fondo... Es curioso, apenas han pasado
afios, pero han sido tantas cosas...

—Esa sensacién ya me la ha comentado alguno maés de vosotros, los
emprendedores que componéis esta gran historia. Es natural.

—Si, supongo... Pero bueno, comienza cuando quieras.

32 Blog de Antonio Mas: http://www.trabajarsinconexion.com
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—Bien. Como te comenté por teléfono, Jorge y yo estamos interesa-
dos en ciertos aspectos de vuestros desarrollos profesionales. Y lo pri-
mero de todo, como no puede ser menos, es cdmo conociste Internet y
cémo fueron tus inicios.

—Mmm... yo siempre digo que estoy en Internet de casualidad. Veras,
soy publicista, asf que en este campo no tengo formacién técnica. Mi rela-
cién con las nuevas tecnologias no era muy profunda, pese a que me lla-
maban la atencién. Al principio me limité a ser pionero en la incorpora-
cién de sistemas dentro de mi primera empresa, 210 Publicidad, una
agencia de la que sali en 1995 vendiendo mi participacién a los otros
socios fundadores. Esta agencia de la que te hablo, posteriormente serfa
el germen de Wysiwyg.

—;Con quiénes trabajabas en 210 Publicidad?

—Entre nuestros clientes en 210 Publicidad trabajé para compaiiias
que estaban cambiando la forma de hacer las cosas. Fijate, lanzamos
DELL Computer en Espafia, con un Gnico empleado hasta su consolida-
cion. Y también Windows 95, el auténtico cambio de Microsoft, ademas
de llevar la comunicacién de Borland, Attachmate, TransTools o APD, si,
los famosos PCs espafioles.

—Entonces supongo que el mundo de la publicidad lo abandonaste
para entrar en este nuevo sector.

—El negocio me fue llevando. La publicidad es muy dura, durisima.
Me quemd y aburrié. En 1995 pude tomarme casi cuatro afios sabdticos
viviendo fuera de Espafia, en Costa Rica. Respondiendo a tu pregunta
anterior, alli fue donde me conecté por primera vez a Internet. Corria el
afio 1996 y lo hice con un médem de 14.400 en un pais donde sélo el
gobierno y las universidades tenian acceso.

—Supongo que aprovechaste esos afios sabaticos para profundizar en
la Red.

—Exacto. Los tres afios restantes del periodo sabético, comprende
que no tenia un trabajo definido y disfruté bastante de la vida, estuvie-
ron centrados en aprender el nuevo medio: HTML, optimizacién de imé-
genes, boletines, BBS, seguimiento de proyectos y Start-ups internacio-
nales... pasé horas diarias adquiriendo las bases para la vuelta a Espafa.
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»Y cuando esa vuelta llegd a finales de 1998, fue para centrarme en
poner en marcha negocios online.

—;Cuadles?

—Primero fue Legalsite.net, un portal de documentos legales estandar
para descargar. Luego vinieron Fraganzia.com, un B2C centrado en per-
fumeria y cosmética y Movizonia.com, B2C de telefonia mévil. Esos fue-
ron los afios donde todo estaba por hacer, donde sabiamos que el sector
cambiaria el mundo, pero ninguno teniamos ideas claras de cuéles eran los
elementos con los que hacerlo. Y también fueron los momentos del capi-
tal riesgo, del first mover y la velocidad... mucha velocidad.

»Captamos capital de Digital Mood, una incubadora-inversora que
contaba entres sus principales socios a Torreal o lo que es lo mismo, Juan
Abellé. Las diferentes empresas que participaban compartiamos oficina
y socios. Alli estaban TuPortal.com, Nosotras.com, WebListen.com con
Jaime Bernabé, Paisvirtual.com con Yago Osset... Por parte de Digital
Mood, Luis Esteban, Javier Creus, Ifiaki Salazar, Pepe Cata...

—Y entre estas distintas iniciativas de las que me hablas, Antonio,
jcudl crees que podria decirse que era el proyecto estrella?

—Sin duda alguna Fraganzia.com. Sus casi 1,7 millones de euros de
inversién y un equipo que llegd a las 16 personas lo avalan. Llegé a ser la
quinta tienda més conocida del online espafiol y logramos una notorie-
dad elevadisima, gracias a la creacién de contenidos asociados a una cele-
bridad, Carla Royo-Villanova, junto con una adecuada estrategia de
acuerdos con los principales portales. Con Fragancia.com fuimos los pio-
neros en lanzar un programa de afiliacién en nuestro pais, instalamos el
primer chat de atencién al cliente, lanzamos el primer compromiso de
entrega en plazo y montamos la primera tienda real que nacia de una vir-
tual, empujados por las dificultades de distribuciéon que las marcas selec-
tivas de perfumes y cosméticos nos ponian cada dia.

»Sin embargo, fue algo efimero. Hoy, con el paso del tiempo, es facil
ver las razones del fracaso. Primero, las trabas que nos impusieron las
propias marcas para concedernos la distribucién. jEn ocasiones levanta-
ron actas notariales para impedirnos distribuir! Segundo, el tempo del
mercado, que nosotros mismos, inversores y emprendedores, acelera-
mos sin necesidad y sin pensar en su propia realidad.
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»Pero esa experiencia nos hizo aprender a organizarnos. Formamos
parte del equipo fundador de la Asociacién de Tiendas Electrénicas de
Espafia, donde estaban Eduardo Berrocal de DVDgo.com, Manuel Roca
de Atrapalo.com, Nacho Somalo de Casa del Libro, Marti Manent de
Derecho.com, Juan Pablo Jiménez de HypHop.com, ViaPlus,
Entradas.com, Optize.es... que después fusionamos con la AECE.
Aprendimos a fichar a la mejor gente, como mi actual socio, Gustavo
Sierra, mi siempre eficaz hermana Rosa o Carmen Mufioz, que ahora se
encuentra en MSN. Aprendimos a tratar con inversores y medios de
comunicacién, aprendimos mucho méas de lo que nadie puede imaginar
en tres afios intensos donde cada dia descubriamos algo nuevo.

—Eso si que es impagable.

—En esa época fuimos los reyes del mercado. Pero, jel mercado era
ridiculo! Asi, en los primeros meses de 2001 cayé mi principal competi-
dor, Parfumsnet.com y en noviembre de 2002 saliamos los socios funda-
dores después de haber intentado varios acuerdos que, por su precipita-
cién, no tenian légica ni futuro. Esto es asi. Fueron tres afios que pare-
cieron 30 y que nos permitieron vivir uno de los momentos mas increi-
bles que el mundo empresarial y econémico espafiol ha vivido jamas.

—;Y qué montasteis?
—Como te digo, cerramos un acuerdo con Digital Mood. Salimos

para sélo dos meses después poner en marcha Ideup, donde darfamos
nuestra visién de negocio online a nuestros clientes.

—Y aqui estés.

—Y espero que por mucho. Me gusta este proyecto. Somos 18 perso-
nas, entre ellos Rafael Mérida, que es un disefiador brillante que me
acompafa desde el afio 2000. Trabajamos para Orange, Planeta, LaNetro,
Eon, Fiat, Unién Fenosa, Fast Good, Pueblo Inglés... ademés de haber lan-
zado Second Agency, nuestra divisién especializada en mundos virtuales.

—Por dltimo, jcémo ves hoy Internet?

—Hoy Internet es el medio. El medio, con mayusculas. Haberlo vivi-
do desde sus origenes como una parte activa del mismo ha sido un
auténtico privilegio. Y como te dije al principio, cuando cruzaste la puer-
ta, te agradezco que me hayas hecho recordarlo.
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Quino Fernandez, la soledad del corredor de fondo

Quino me ha citado para cenar en VifiaP, un restaurante con sabor en
pleno barrio de las letras de Madrid, en la plaza de santa Ana. Me lo pre-
sentd Antonio Gonzéalez Barros, otro de los protagonistas de nuestro
libro, en una de las reuniones de Networking Activo, durante una de las
Jornadas de Negocios. Seglin me contd, Quino pertenece a la vieja escue-
la y ya poseia una abultada experiencia en el campo empresarial de la
informatica mucho antes de la llegada de Internet. Entro en el estableci-
miento y echo un vistazo en el salén. Aln no ha llegado, algo normal,
pues faltan diez minutos para la hora acordada. No me gusta hacerme
esperar. Como Quino fue quien eligié el lugar, me acerco hasta el cama-
rero que revolotea entre las mesas y pregunto por una reserva de Quino
Ferndndez. Este cambia la expresién del rostro y en cuestion de segundos,
me acomoda en una mesa, al fondo, lejos del pasillo y el trajin. De hecho,
parece el mejor sitio. Quino debe ser un cliente con trato preferente.

Pido una cafia de cerveza y el camarero se marcha volando, para
regresar al minuto con una copa fresca y jubilosa. Miro mi reloj, atn fal-
tan cinco minutos para las nueve de la noche. Escruto los alrededores
desde mi posicién. Lo dicho, un sitio con sabor. Uno de esos lugares de
tradicién en el mundo del toro, de tertulias, de vinos, de cultura. Y espe-
ro que de buen comer, porque mi estémago esta noche quiere que le
traten con cortesfa.

Mis ojos recorren las paredes, cuajadas de carteles que atestiguan,
supongo, tardes gloriosas sobre la arena; pinturas de pinceladas sueltas y
vivaces con manadas de toros conducidos por boyeros, que arropan los
muros de piedra viva. Sin duda, un sitio de los de antes.

—;Angel Maria? —y mis ojos se dirigen a la persona que tengo enfren-
te, tan absorto estaba en mi contemplacién de algo que me resulta un
tanto ajeno, que ni me he dado cuenta que alguien se acercaba—. jQuino!

—Hola —y me tiende la mano.
—Toma asiento. Estas en tu casa —le digo sonriendo.
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—;Qué te parece el sitio? —me responde con complicidad—. Aqui se
come de categorfa.

—Es diferente a lo que acostumbro, pero me siento bien aqui. Me gus-
tan los sitios con tradicién.

—A mi también. Yo no soy especialmente taurino, pero como te digo,
son tradicionales en la mesa y eso, hoy en dia, parece dificil de encontrar.

Mientras le agradezco que haya accedido a colaborar con el relato de
su experiencia en nuestro libro, el camarero aparece para que olvidemos
las cortesias y nos toma nota. Gambas plancha y trigueros para abrir
boca entre los dos, algo en lo que no nos ha costado ponernos de acuer-
do. Quino se inclina por un besuguito a la espalda y yo por un solomillo
poco hecho, de segundo. Mi estémago quiere guerra.

El tiempo corre que se las pela de la mano de Quino Fernandez. Es
un gran conversador. Tras conocernos un poco mds, entramos en mate-
ria. Estoy ansioso por escuchar su historia, la verdad. Asi que, en primer
lugar, le pido que me hable de su época anterior a la llegada de Internet
a Espafia.

—Veras, Angel Marfa, como ya te comenté, yo provengo del mundo
de la informatica convencional. En un primer momento, trabajé durante
varios afios en consultoras clasicas. Desarrollaba y dirigia proyectos con-
vencionales, tales como fondos de inversién para bancos en lenguajes
arcaicos como PL-l o Cobol sobre sistemas 3090 de IBM.

—Qué lejos suena eso.

—Pero todo cambié cuando el destino me llevé al departamento de
informatica de Apple. Trabajar en Apple era mi suefio desde que mi
padre me compré un Apple Il mientras estudiaba la ingenierfa. Como
comprenderas, no me importé dejar mi prometedor puesto de director
de proyectos en Coritel Barcelona para hacerme cargo de los sistemas de
Apple Espafa. En un afio pasé del departamento de informética al de
marketing y el mundo del desarrollo dej6 paso al de los nuevos usos de
la informatica y, lo que mas me apasiona, su divulgacién.

—;Fue en Apple donde conociste Internet?
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—Si, fue sin que yo me diera cuenta, gracias al correo electrénico. En
Apple usabamos un correo corporativo, Applelink, que nos permitia
comunicarnos con cualquier empleado o distribuidor de Apple en el
mundo. El sistema usaba una red alquilada a General Electric que tenfa
moédems por todo el planeta y varias interconexiones con la red corpo-
rativa de Apple, de modo que podiamos conectarnos por médem desde
casa, a unos maravillosos 1.200 B, o a través de la red Appletalk en la ofi-
cina. Como el sistema era propietario y Apple era una empresa muy libe-
ral pude permitirme el lujo de que mi e-mail fuera sencillamente
“QUINO?”, eso si, en mayusculas, cosa que me parecia la mar de normal
hasta que un dia recibi un e-mail de Herminia, una amiga que trabajaba
en Digital, empresa que tenia algunos proyectos conjuntos con Apple que
yo gestionaba. Herminia habia descubierto un gateway entre nuestras
redes de correo corporativo. Mas tarde vi que también podia enviar
emails a otras grandes empresas como Oracle o IBM anteponiendo esas
palabras magicas que empezaban por “INTERNET” a unos chorros de
palabras, arrobas y puntos.

—Debié parecerte algo increible. ;En qué afio sucedié?

—En 1993. Supongo que a cualquier usuario actual le resultara dificil
entender ahora el impacto que me produjo la posibilidad de intercambiar
e-mails con gente de otras empresas. Yo estaba muy acostumbrado al e-
mail y las grandes redes corporativas y me sentfa un pionero frente a la
mayor parte de mis conocidos; pero la posibilidad de interconectarlas, de
que existiera Internet, aunque fuera tan sélo para el correo, me parecié
sencillamente impresionante.

»Tras cinco afios, dejé Apple en julio de 1994 para fundar QSystems,
que tendria que haber sido una empresa de soporte tecnolégico al
mundo Apple cuyas carencias conocia muy bien después de esos afios.

»Mi relacién con Apple me llevé a negociar un interesante contrato
de distribucién con Quark que responsabilizaba a QSystems en exclusiva
en Espafia del soporte, licencias multiusuario y soluciones para prensa.
Este negocio fue el que alimenté a la empresa durante los primeros tiem-
pos oscuros de Internet.
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»Como partner de Apple, tenia derecho a una cuenta de Applelink
que me permitia seguir intercambiando correo con el mundo de la mul-
tinacional, y a través del gateway, con cualquiera que tuviera cuenta
Internet. Pero yo ya habfa descubierto la Red y decidi tomar el camino
directo y contratar una cuenta al Unico proveedor existente entonces,
Goya Servicios Teleméticos.

—Lo conozco. Era una empresa mas acostumbrada a tratar con el
mundo universitario que con el empresarial, ;o me equivoco?

—Nacié en ese dmbito. Pero no lo parecia cuando llegabas a los pre-
cios. No conservo las facturas, de modo que no tengo los precios exac-
tos, todo lo que puedo decir es que a pesar de poder disponer de cierto
software gratuito a través de Apple, me salia mas caro descargarlo por
FTP que comprarlo y recibirlo por correo. Descargar 1 KB costaba unas
1.000 pesetas. De modo que descargar una aplicacién de las de entonces,
que no llegaban a medio MB, podia costar méas de 300.000. Y ademas
tuve la suerte de que jacababan de crear su nodo telefénico en Barcelona!

»Durante unos meses toda mi relacién con Internet fue el correo
electrénico, que, en poco tiempo, desplazé al Applelink. He de recono-
cer que el esfuerzo de arrancar la empresa me impidié estar al tanto de
lo que pasaba en Internet, y pasaban muchas cosas, hasta que mi padre,
profesor universitario que, a pesar de su edad, me ganaba en curiosidad,
consiguié también una conexién a Internet porque le habian dicho que
podria encontrar muchisima informacion.

»Yo no habia pasado del FTP y no me imaginaba a mi padre utilizan-
dolo para bajar estudios que desconocia de universidades en las que tam-
poco conocia a nadie. Pero hay que ser agradecido y sin aquel Apple |l
que él me compré en 1984, yo no estarfa esta noche cenando contigo.
De modo que cogi el diskette que le habian dado y me puse a instalar el
soft de conexién en su Mac llifx. Y entonces... descubri Mosaic.

»Lo arranqué y, poco a poco, aparecié sobre un fondo gris un texto
que aseguraba provenir de no se qué universidad americana, con trozos
subrayados que decian llevarte a pantallas en otras universidades. Mi pri-
mera reaccién fue de pura incredulidad. Recuerdo que le dije a mi padre:
“Esto no es verdad, papa. Son cosas que habria en el disquette”.
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—Y si, era verdad...

—Y tanto. jLa de horas que perdi en las siguientes semanas al nave-
gar totalmente pasmado por los web sites mas inverosimiles! Bueno, ni
mas ni menos que lo que le pasé a cualquiera que tenga ahora mas de
25 afos cuando descubrié la Web. Pero a mi me afecté tanto que empe-
cé a pensar cémo podria sacarle partido a eso desde mi empresa.

—;Y qué podrias decirme de Servicom? ;Conociste en esos primeros
momentos a Eudald Doménech?

—Claro. El fue la clave. Como supongo ya sabras si conoces su historia,
en 1994 fundé en Vic el primer proveedor de Internet realmente orienta-
do a la empresa y con unos precios increibles si los comparabas con Goya.
Ademas, formaba parte de su proyecto inicial Alberto Lozano, conocido
gur del mundo Apple y pionero de las BBS en Espafia. Asi que descolgué
el teléfono y les contraté un par de cuentas de acceso y de correo.

»Servicom habia comprendido que Internet podia ofrecer muchos
mas servicios que el correo y que el precio de las telecomunicaciones en
Espafia tendria que bajar haciendo asequibles estos servicios a cualquier
empresa. Aun asi, ser el primero tiene sus problemas. Su servicio fue, a
menudo, bastante irregular y tardaron bastante en ofrecer alguno de los
productos que publicitaban.

»En cualquier caso, fueron muchas las empresas que descubrieron
Internet gracias a ellos y bastantes de ellas desarrollaron alli sus primeros
web sites.

»También en otofio de 1994, mi amigo Tomas Garcia, que hasta enton-
ces habfa sido director de marketing de Apple Espafia, decidié abandonar
el mundo de las multinacionales para ser emprendedor, aunque entonces
ni él, ni yo, ni nadie le llamaba de ese modo a esa actividad.

»Tomés y yo habfamos estado en contacto desde que dejé Apple. El
me habfa echado una mano en el arranque de la empresa, por lo que fue
una decisién natural el empezar a trabajar juntos. Entré como socio en
QSystems y yo lo hice en la primera de sus multiples Start-up, BMobile.

—;BMobile? ;En qué consistié?
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—El objetivo de BMobile era desarrollar el mercado profesional y de
empresa para las PDAs.

—;PDAs en 19947

—Bueno, habfa uno, el Apple Newton, para el cual conseguimos la dis-
tribucién mayorista para ese tipo de soluciones. Aunque hicimos bastan-
tes cosas y llegamos a desarrollar un proyecto muy bonito para las tien-
das Zara, la verdad es que Apple no apoyé ese tipo de soluciones vy, final-
mente, tampoco apoyd al Newton, que desaparecié unos afios después.

»A principios del afio 95, ya con Tomas integrado en QSystems, deci-
dimos que ofrecer servicios de desarrollo y hosting en Internet podria
ser interesante para periédicos y editoriales, que eran hasta ese momen-
to nuestros principales clientes. Nos lanzamos a la piscina y contratamos
a Telefénica una linea Frame Relay con acceso a Internet a alta velocidad,
la del momento, nada menos que 64 KB.

—Vaya.

—El técnico que la instalé nos aseguréd que era la segunda de
Barcelona, y debia ser verdad por lo que le costé ponerla en marcha. En
cualquier caso, en la primavera del 95 teniamos nuestra propia conexion,
con nuestros servidores de correo, web, dns, etcétera. Sélo hacia falta
salir a vender los servicios para poder pagar la fortuna que Telefénica
cobraba por la linea.

—;Recuerdas el primer cliente que tuvisteis?

—Déjame pensar... —Quino hunde su mirada en el besugo durante
unos instantes—. El primer cliente que tuvimos fue nada menos que jun
desguace de vehiculos! Al duefio le parecié interesante poner en Internet
su inventario de piezas a la venta. El desarrollo, que inclufa acceso a base
de datos, fue todo un reto para nosotros. Pero conseguimos ponerlo
online en pocos dias y emitimos nuestra primera factura por servicios de
Internet, que se correspondié con jnuestro primer impagado!

—Pues vaya manera de empezar...

—Solamente tuvimos otro impagado tiempo mds tarde y esto es algo
mas gracioso aun. Resulté ser de una empresa, que no mencionaré, que
nos pidié desarrollar y publicar en Internet una base de datos de jmoro-
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sos! Tuvimos que habernos mosqueado cuando nos dijeron que iban a
alojar el servidor en Gibraltar...

—Ja, ja, ja.

—Y bueno, para promocionar la empresa haciamos bastantes regalos,
como casi todas las empresas del sector por esa época. Uno de ellos fue
el hosting de la que debié ser la primera web de una pelicula espafiola,
El dia de la Bestia, que habia desarrollado un pionero en esto del HTML
y disefio de webs, Javier Candeira, que mas tarde estuvo involucrado en
la creacién de Barrapunto.com. No conservo imégenes, pero el disefio
era tan impactante como la propia pelicula.

—Qué interesante...

—Pero permiteme que te cuente algo mas de Eudald Domeénech, ya
que antes me preguntaste. En 1995 el lanzamiento de BMobile nos llevé
a contratar una pequefia agencia de publicidad que conociamos por algu-
nos trabajos previos para Apple. La agencia estaba en Vic, su nombre era
IPTriptic y su principal accionista era Eudald.

»Con esa relacién no era de extrafar que |PTriptic hubiera disefiado
varios web sites que estaban alojados en Servicom, ni que tuvieran una
alta demanda de disefio y desarrollo de webs. Asi que cuando su direc-
tora de cuentas, Eulalia Oms, Lali para los amigos, descubrié que detras
de BMobile estaba QSystems empezamos a colaborar en las preventas.

»Recuerdo de ese afio que en noviembre acudimos a SIMO con dos
stands, uno dedicado a QuarkXPress y a los sistemas editoriales para
prensa y otro dedicado a las PDAs y a Internet. Creo recordar que en
ese momento sélo Servicom tenfa un gran stand en el evento y tal vez
habria media docena més como el nuestro. Lali y alguna otra persona de
IPTriptic estuvieron alli con nosotros y... del roce nace el carifio, asi que
Lali y Tomés empezaron a darle vueltas a la idea de montar una agencia
de publicidad que le dedicara especial atencién a Internet.

»Esas Navidades estuve en Denver, en la sede de Quark, en una reu-
nién para distribuidores y grandes cuentas y volvi decidido a convencer
a Tomas de abandonar todos los demas negocios, que no daban un duro,
y centrarnos en Quark y desarrollos para prensa. En efecto, en enero
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estuvimos hablando y él me convencié para montar una agencia de publi-
cidad con Lali.

»Y en febrero del 96 nacié Briefing. Nosotros adn no la llamabamos
asi, pero la unién de Briefing y QSystems iba a constituir la que fue la pri-
mera agencia interactiva de Espafia. La unién de publicistas e informati-
cos resulté muy efectiva porque nos permitié poner de acuerdo a ambas
facciones de las empresas.

»Fijate, Angel Marfa, que en esa época los proyectos Internet podian
arrancar de un director de marketing innovador o de un director de
informatica con ganas de hacer cosas. En cualquiera de los dos casos, el
otro se ponia inmediatamente en contra y exigia el control del proyecto
que correspondia a su area. Pues bien, nosotros tenfamos interlocutores
para ambos, que, hablando su lenguaje, podian ganarse su confianza y
hacer avanzar el proyecto. Y de ese modo empezamos a desarrollar pro-
yectos web realmente bonitos en los que intentdbamos innovar tanto en
disefio como en tecnologia. Nos costd encontrar un director creativo,
pero tuvimos la suerte de contar con Miquel Altarriba, que acababa de
dejar las grandes agencias para dedicarse a la docencia en la Blanquerna.
Colaboré con nosotros unos meses hasta que encontré a David Tetilla,
recién llegado de Estados Unidos, sin mucha idea de Internet, para qué
ocultartelo, pero con muchas ganas. Con él en el equipo, la web de IBSA,
la Federacién Internacional de Deportes para Ciegos, encargada por la
ONCE, gané varios premios de disefio. Le siguieron las webs de
Freixenet, Porcelanosa, Nestlé, La Caixa... ademas de alguna que ahora
no recuerdo.

»También tuvimos algin proyecto ONG, como Mundoapple.com,
que fue el primer web independiente sobre Apple en castellano. Era una
especie de blog sobre Apple que editaba Xavi Caballé, otro pionero inca-
lificable proveniente de Servicom. Mundoapple.com finalmente ha acaba-
do en un parking de dominios...

»En poco tiempo Briefing se convirtié en una referencia en el sector,
abrimos una oficina en Madrid y crecimos hasta pasar de los 40 emple-
ados entre Briefing y QSystems en 1997. En QSystems, por cierto, el
negocio de Internet habfa superado al de Prensa, pero seguia existiendo
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un equipo dedicado al desarrollo de soluciones editoriales que llegé a ins-
talar su sistema en una docena de periédicos en Espafia, como el diario
AS, y en Sudamérica, ademas de distintos programas verticales en mas
de otros 30 paises.

—;Y cémo conociste a Antonio? Porque gracias a él esta noche hemos
podido reunirnos, y me pica la curiosidad. Estoy disfrutando enorme-
mente. Y no sélo de tu historia, me refiero a este solomillo, que es
excepcional. Un acierto VifaP.

—Me alegro. Y me alegra que me preguntes por Antonio. Verds, en
aquella época éramos todavia pocos en el sector y, periédicamente, se
tenfa la oportunidad de conocer a otros que, como td, estaban movien-
do el mercado. Gracias, de nuevo, al inquieto de mi padre, pude cono-
cer “al hijo de un amigo suyo que también se habia metido en esto de
Internet”, como me dijo, que no era otro que Antonio Gonzalez Barros.
Antonio habia fundado Intercom en Cerdanyola poco antes de conocer-
le yo. Tuvimos varias reuniones, y, a pesar de que hubo un buen feeling
de inmediato, no hubo manera de colaborar porque en seguida nos
dimos cuenta de que, en muchas areas, éramos competencia. También
trabamos una buena relacién con Paul Fleming, fundador de Barcelona
Virtual, pero de nuevo, la colaboracién no era posible.

—Uhm. ;Y qué paso con la llegada de la burbuja? Os afectd, supon-
go, pero, jhasta qué punto?

—Ay, Angel Marfa. Con la fama llegan las novias y, para colmo de
males, la burbuja estaba empezando a hincharse ya en ese momento. En
verano del 97 una sefiora muy misteriosa vino a vernos en nombre de
“una gran empresa”, segin nos comunicd, pero No para encargarnos una
web, sino para negociar la compra de las nuestras. La verdad es que no
le dimos mucha importancia. En aquel momento atn no se habfa oido
hablar de grandes operaciones, Olé seguia siendo Olé, la operacién de
Anaya con Servicom no habia acabado muy bien y en Espafia no le déba-
mos mucha importancia a que Yahoo! estuviera en Bolsa. La dejamos
hablar. La sefiora resulté ser responsable de relaciones corporativas de
un grupo de empresas. Poco tiempo después, conocimos a su presiden-
te, Xavier Tey, empresario barcelonés, fundador de Eltec, empresa lider
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en mantenimiento informatico en Espafia por entonces, y ligado a La
Caixa y al Grupo Agbar. La empresa resulté ser AGM, un holding crea-
do por Aguas de Barcelona con intencién de ser un player importante en
el futuro mercado electrénico que se avecinaba.

—;Qué pretendian en concreto?

—La verdad es que tenian un plan atractivo. Consistia en agrupar una
serie de empresas que proporcionaran todos los servicios que podia
necesitar quien quisiera vender a través de la Red: marketing, tecnologia,
logistica y soporte. Y ahi estaban Briefing y QSystems para los dos pri-
meros.

—;Y negociasteis?

—Si. La negociacién fue larga. No podrias imaginarte un modelo
empresarial mas alejado de Internet de aquellos dias que el de Aguas de
Barcelona. iEllos sabfan ya exactamente lo que iban a facturar en cada
ciudad en los préximos cinco afios! Sin embargo, nuestras previsiones no
pasaban del mes en curso y casi siempre fallaban, aunque a veces para
bien. Por tanto, les era muy dificil valorar una empresa basada en expec-
tativas, jy qué expectativas! No deja de ser curioso recordar ahora que
lo que sus contables mas valoraban era el contrato de distribuciéon de
Quark que tenia QSystems y que se podia medir: tenfa histérico, lista de
precios, clientes “normales™...

»Afortunadamente para nosotros, también se valoré el resto y empe-
zamos 1998 como parte de AGM, que adquirié el 60 por ciento de
ambas empresas por un precio non disclosed, pero muy inferior a todo
lo que se baraj6 afios mas tarde en otras operaciones.

—Parece que ser pionero también tiene cosas malas. ;Cémo fue
entonces con Agbar?

—Con Agbar detrés, las preventas empezaron a multiplicarse y el per-
sonal a crecer. Ademas, nos mudamos a un jedificio! entero para nos-
otros en la calle Girona, lo que nos ilusiond, porque aunque no era muy
grande, era todo nuestro. También nos ofrecieron toda una planta del
edificio Agbar en Madrid. Aln recuerdo la extrafa sensacién que tuve la
primera vez que me crucé con un desconocido en un pasillo y resulté ser
un empleado de la empresa.
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—Sobrecogedor. ;Qué proyectos recuerdas haber hecho con el res-
paldo de Agbar?

—En esa época realizamos proyectos muy interesantes como los web
sites de GeoPlaneta, Roca, Ono e Intranet de la ONCE. Y hubo més...
que no recuerdo ahora. Lo que si me viene a la cabeza es que, curiosa-
mente, 1998 fue el primer afio en que la cuenta de resultados conjunta
de ambas empresas fue negativa. Si... los costes de personal se habian
disparado y conseguir alguien con experiencia era imposible... Ah, tam-
bién fue grande, muy grande, el impacto de pasar de una estructura de
gastos tipica de Start-up, ya sabes, oficina pequefia, medios minimos,
socios que no cobran... a los de una empresa no ya “normal”, sino filial
de otra que figura en el IBEX. Sélo te digo que las plantas de la recep-
cién las puso Hidroplant y que la sefiora Ferrusola vino en persona antes
a ver las oficinas.

—Funcionabais a tope.

—Y las cosas estaban cambiando. Para entonces los grandes desarrolla-
dores de proyectos informaticos como IBM, Andersen Consulting o EDS
ya habian aprendido a trabajar en Internet y sabian realmente mucho.

—Y si no creo mal, en esa época las grandes agencias habian creado
sus divisiones interactivas. ;Me equivoco?

—En absoluto. Por ejemplo podria citarte las de Ogilvy o Tiempo
BBDO. La de Ogilvy, por cierto, la dirigia Albert Garcia Pujadas, un ex
Intercom del que te hablaré después.

Y asi tendra que ser, pienso, mientras el camarero retira nuestros pla-
tos vacios, que el didlogo fluido no ha impedido que hayamos dado
buena cuenta de lo servido.

—Una cena fabulosa, Quino. Sabes elegir un buen restaurante. Brindo
por ello —alzamos nuestras copas de tinto de La Mancha—. Salud —apuro
mi copa, y aflado—. No imaginé que en estas vifias hicieran unos caldos
tan soberbios.

—Eso es algo que me advirtié José Luis, el duefio del local y un buen
amigo mio, hara unos siete afios. Me dijo que segin sus previsiones, las
afiadas de La Mancha de 2004 y 2005 serian magnificas. Algo que nadie
esperaba.
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—Y tanto —y pido un cortado, porque aunque es de noche y quiza,
luego en casa, me cueste un desvelo, no quiero que el cansancio me impi-
da prestar atencién al resto de la narracién de mi compafiero—. Pero no
perdamos el hilo, me interesa mucho lo que me cuentas. ;Por dénde iba-
mos? Ah, me hablabas de la época en que Agbar entré a por vosotros...

—Si. Bueno, en resumen, no todo era tan facil como parecia y en el
afio 99 habia que trabajar duro. Recuerdo, por ejemplo, que a finales del
primer trimestre organizamos una reunién de fin de semana de la direc-
cién de las empresas y planteamos una reorganizacién absoluta del nego-
cio que nos permitiera atacar de diferente modo los grandes proyectos y
las pequefias webs y, sobre todo, una estrategia basada en vender comu-
nicacién més que tecnologia.

»Y ocurrié que no pudimos llevarla a cabo. Tampoco te puedo ase-
gurar que hubiera funcionado. No es facil entender lo que ocurrié ni
cémo ocurrié, pero a mediados de ese afio, ante la falta de resultados,
Xavier Tey abandoné la presidencia de AGM y ocupé su lugar Juan Pablo
Lazaro, fundador de ASM, la empresa de transportes que AGM habia
incorporado al grupo para crear a partir de ella la divisién de logistica.

»Juan Pablo no tenia grandes conocimientos del mundo Internet y su
ambicién, que nunca ocultd, era utilizar AGM para llegar a la ctpula de
Agbar. Decidié apostar claramente por el modelo de gran consultora e
ignorar la componente de comunicacién que, en mi opinién, tienen
todos los proyectos Internet. Fusionaron Briefing y QSystems en una sola
empresa, AGM The Globlal Company, de clara orientacién a consultoria
y proyectos. Briefing quedd reducido practicamente a un estudio de dise-
fio, una pena. Ese posicionamiento llevaba a AGM a enfrentarse directa-
mente con los grandes nombres del sector, que tenian mucha mas expe-
riencia y conocimientos.

—Eso no pinta bien.

—Claro. El primer resultado fue un total desacuerdo con los fundado-
res y gestores de las empresas, Lali, Toméas y yo mismo, que nos llevé a
negociar nuestra salida del grupo antes de fin de afio. Tengo que decirte
que en aquellas circunstancias, realmente dificiles, la direccién del Grupo
Agbar tuvo siempre un comportamiento irreprochable y respetuoso que
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no esperaba encontrar en la jungla de las multinacionales. Para dirigir la
nueva empresa se contraté a Josep Marfa Chaqués y Lluis Font, prove-
nientes de PriceWaterhouseCoopers. El segundo resultado fue que la
competencia con las grandes consultoras resulté muy dificil sin un argu-
mento diferencial como era la comunicacién. Si sélo se hablaba de tec-
nologia y direcciéon de proyectos la batalla estaba perdida.

»El resultado colateral fue que el equipo creativo, ante la falta de ali-
cientes, abandoné progresivamente el barco para incorporarse a otras
empresas. Finalmente, tras varios afios de pérdidas y en plena crisis pun-
tocom, Agbar acabé vendiendo los activos de AGM The Global Company
a distintas empresas entre 2002 y 2003.

»Y en enero de 2000 me encontraba en casa después de haber sido
forzado a abandonar mi propia empresa, jcomo Steve Jobs! Desgracia-
damente las comparaciones acaban ahi. Los socios habiamos firmado un
compromiso de no trabajar en las 4reas de actividad de Briefing y
QSystems durante un afio y a mi, personalmente, esa circunstancia me
produjo un cierto desconcierto.

—Un afio sabético forzado.

—Si. Y tengo que reconocer, Angel Maria, que no supe aprovecharlo.
Por ejemplo, Tomas decidié echar una mano a su sobrino Ferran Punti
en un proyecto, inicialmente pequefio, de montar una sala de juegos de
PC en red. En sus manos el proyecto crecié hasta convertirse en una
franquicia, Over the Game, que llegd a tener mas de una docena de salas
abiertas en Espafia, incluyendo un acuerdo especial con el proveedor de
cable gallego R. Durante ese afio colaboré a tiempo parcial con Over the
Game, de la que me hice socio, como responsable de tecnologia. Dirigi
el desarrollo del sistema informatico que habfa de unir toda la red de
salas franquiciadas. El proyecto era muy ambicioso y estaba destinado a
ser el Nike de las salas de juegos. Por desgracia, la competencia de las
pequefias salas piratas y sus bajos precios fue mas fuerte que las salas de
disefio y el marketing de Over the Game. El proyecto acabd un par de
afios después a pesar de los esfuerzos de Alberto Guerrero, que entré
como director a mediados de 2001, y del propio Tomas.
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»También durante el afio 2000 algunos de los mejores ejecutivos y
creativos de Briefing abandonaron la empresa creando dos agencias que
crecerian y se consolidarian en los afios siguientes. Por un lado Quin
Team, dirigida por David Tetilla, director creativo de Briefing y que nacié
como agencia de publicidad completa, sin vocacién de interactiva, y por
otro Haiku, dirigida por Diego Rosembuj, que habia sido ejecutivo de
cuentas y que sf fue desde el primer momento una agencia interactiva.

—;Y qué hiciste después?
—Pues a principios de 2001, acabado nuestro periodo de no concu-

rrencia, Lali, Tomas y yo, junto con Alberto, David y algunos otros socios
creamos KLN Partners.

—Cuéntame, por favor.

—KLN Partners entré como socio mayoritario en Quin Team y creé
dos empresas, una agencia interactiva, Over the Net, de cuya direccién
me encargué yo mismo, y una consultorfa centrada en el prometedor
campo de la television interactiva, iTeVeo, de la que se responsabilizé Lali.

»Como sabes, 2001 fue el inicio de la crisis de las puntocom, pero
claro, en aquel momento no lo sabiamos. Arrancamos Over the Net a lo
grande con la intencién de llegar a los grandes clientes con un equipo
humano grande, potente y por tanto, costoso...

»A finales de afio se incorporaron a ese equipo Albert Esplugas, anti-
guo componente del equipo de tecnologia de Apple que habia dirigido
posteriomente un ISP, Ibernet, ademas de una empresa de desarrollo,
Method, y Miquel Dominguez, que fue director de Proyectos en
QSystems. A pesar de sus esfuerzos y de los mios, la dificil situacién del
mercado no nos permitié llevar a Over the Net al nivel que desedbamos.
KLN decidié liquidarla en 2003 después de dos afios en los que se reali-
zaron proyectos muy interesantes.

—Pero no conseguisteis resultados econémicos positivos, intuyo.
{Qué pasé con tus socios?

—Exacto. Albert Esplugas se incorporé a Microsoft y hoy en dia diri-
ge el centro de I+D de la multinacional en Manresa. Miquel decidié junto
con uno de los ingenieros, Oscar Agusti, continuar con los proyectos en
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marcha y crearon Extreme-IT, una empresa mas técnica, enfocada a des-
arrollos de tipo intranet y en la cual participo yo también.

—;Se esfumod entonces tu suefio de la tele interactiva?

—Pues la verdad es que todavia ahora seguimos esperandola y no
lleva camino de presentarse... Pero fijate, en cambio, Quin Team, el pati-
to feo que no era mas que una agencia de publicidad normal sin nada que
ver con Internet, tiene hoy méas de 40 empleados entre Barcelona y
Madrid, que es donde Tomas dirige la oficina, y es una empresa consoli-
dada y con importantes clientes y proyectos. Por cierto, a finales de 2005
se incorporé Albert Garcia Pujadas como director general para consoli-
dar su crecimiento y para adaptarla a los nuevos retos de la publicidad
en los tiempos venideros.

—Le conozco. Estuvo en Intercom, Ogilvy y eresMas.

—Por otro lado, como una agencia de publicidad es poquita cosa para
alguien como Tomas Garcia, en los dos Ultimos afios se ha entretenido,
junto con Alberto Guerrero, en crear elife, empresa gestora del evento
del mismo nombre, dedicado al ocio electrénico, que, por si no lo cono-
ces, te recomiendo. Se celebra en paralelo con SIMO.

—;Y a qué se dedica hoy Quino Fernandez?

—Pues por mi parte, un poco cansado y desmoralizado, he decidido
olvidar la gestién de empresas y concentrarme en los proyectos en si mis-
mos. Estos afios he colaborado con distintas empresas tanto del sector
de los medios de comunicacién, como por ejemplo la extinta Ailink, des-
arrolladora de sistemas editoriales; como en Internet, donde trabajo
tanto con Extreme-IT como con Quin Team dirigiendo proyectos de web
sites corporativas.

»Y ahora, en los Ultimos meses siento el gusanillo emprendedor y es
posible que, si se dan las circunstancias adecuadas, arranque un proyec-
to de medios e Internet relacionado con Internet TV, que, curiosamen-
te, no deja ser el camino a la futura y verdadera TV interactiva. Y vaya,
no he parado de hablar en toda la cena. ;Sera posible? Te he aburrido,
jverdad?

—;Aburrirme, Quino? Al contrario, jmenuda historia!
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Nacho Azcoitia: siete afos en las grandes ligas

Conozco a Nacho Azcoitia desde los inicios. Cuando se encuentra
conmigo para conversar sobre su historia, lleva 14 afios trabajando en el
mundo de los medios. La mitad de ese tiempo, en empresas de Internet.
Es decir, conoce los dos lados de la linea que separa lo online de lo offli-
ne. Y ese es un aspecto interesante, una mirada nueva entre tanta gente
cuyos emprendimientos nacieron casi como un derivado natural de su
estrecha relacién con los ordenadores.

Nos vemos en su oficina, que es la oficina del director general de
Yahoo! Iberia, nada menos. Porque ahi ya tenemos un segundo motivo
para que la conversacién sea muy interesante: este hombre lleva afios
jugando en las grandes ligas. Ha trabajado en Excite, Microsoft y Yahoo!
No es poca cosa; no muchos ejecutivos tienen la oportunidad de llegar
tan alto. Me puede recibir algunos minutos después del horario acorda-
do, porque unas reuniones previas se han extendido mas de lo pensado.
Cuando llega mi turno me hace pasar, me sonrie con toda la boca y me
invita a ponerme cémodo. Yo insinlio que lamento que nuestro encuen-
tro sea en un dia en el que llego un poco agobiado y estresado de hablar
con otra gente.

—Qué va, Jorge —me dice—, si esto para mi es un placer. ;Sabes? He
de reconocer que hacer esta retrospectiva sobre mi experiencia perso-
nal me ha producido un doble sentimiento. Por un lado, un sentimiento
de gran alegria por recordar los grandes momentos vividos, lo aprendi-
do del maravilloso mundo de Internet, la gente tan interesante que he
conocido... Es curioso ver que, cuando pasa el tiempo, como en una vieja
relacién sentimental, sélo suelen quedar o prevalecer los buenos
momentos. Pero por otro lado, subyace un sentimiento de tristeza...
Qué rapido pasa el tiempo. Parece que fue ayer, y es que Internet es un
medio tan cambiante, evoluciona tanto dia a dia, que el tiempo pasa
volando y yo ya me encuentro sumido en la cuarentena.

—Y eso que ti llevas en Internet menos tiempo que otros...
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—Si, pero es que siete afios son muchos. Y, sobre todo, me han per-
mitido disfrutar de vivir las luces y sombras de la evolucién del medio en
Espafia. Trataré de no hacer un glosario de tipologias y de términos inin-
teligibles, de esos de los que tanto nos gusta abusar a los que nos dedi-
camos a la publicidad en general y a Internet en particular, sino que
intentaré basarme en mis experiencias con la gente y las empresas.

—Tu experiencia tiene algunas cosas muy particulares, como haber
trabajado en algunos de los gigantes de Internet...

—Es cierto. He tenido la suerte de formar parte de tres de las mas
grandes empresas de la historia de la Red, tres grandes monstruos esta-
dounidenses de suerte dispar en su historia. Por orden cronolégico:
Excite, MSN y Yahoo! Y como no puede ser de otra forma, en dichas
experiencias tuvieron cabida las dos personas que mas me han influido
personal y profesionalmente. Una es la que me hizo conocer y enamo-
rarme de este mundo singular al ficharme como director comercial de
Excite.es, Jorge Pérez de Leza. La otra, quien me ha hecho vivir los dos
mejores afios de mi vida profesional tras ofrecerme unirme a Yahoo!, mi
amigo Javier Rodriguez Zapatero33. Creo que ambos tendran un lugar
preferente en la historia futura de este medio en Espafa.

—Comenzaste en 2001, que no era el mejor momento para empezar
en Internet, ja que si?

—Pues para nada. Fue en enero de 2001. Tras un afio en la radio, des-
pués de casi siete en televisién, una llamada de un headhunter cambié mi
vida: grandes cantos de sirena para unirme al medio del futuro, el que
iba a cambiar el mundo de la publicidad y el consumo de los medios.
Impresionante. Me lo cref y me lo continto creyendo, pero claro, entré
en Internet en el peor momento que se puede imaginar: en medio del
proceso de seleccion de Excite estallé la famosa burbuja de Internet... Yo
metiéndome de lleno en este mundo singular y las acciones de todas las
grandes empresas de Internet desplomandose por doquier, especialmen-
te las de Excite. Que en paz descanse.

33 Se convirtié en Director de Google Espafia en abril del 2008
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Nacho se persigna, irénicamente, al recordar la pronta desaparicién
de la empresa en la que hizo sus primeros pinitos en Internet. Excite, una
de las victimas fatales del estallido de la burbuja.

—No obstante —continda— fue una etapa maravillosa, un afio y tres
meses creando desde cero un equipo y aprendiendo un nuevo lenguaje...
Aqui fue donde Jorge cumplié un papel determinante. Aln siento que
abandonara el mundo de Internet, ya que gente de su talento hace gran-
de lo que toca: ingeniero industrial por ICAl, Master en Harvard, Boston
Consulting Group y desarrollo de negocio en Silicon Valley con Excite.
Tras ello vino el lanzamiento del portal en Espafia como director gene-
ral. Espectacular. Jorge me impresioné desde la primera entrevista que
tuvimos, en la que hubo una quimica extraordinaria. En un momento
dado le dije que practicamente no sabia nada de Internet como medio y
él me dijo textualmente algo de gran vigencia hoy en el posicionamiento
que Internet siempre ha debido tener: “No me importa. Yo quiero a
alguien que sepa de medios convencionales, que es lo que debe ser tam-
bién Internet. Internet te lo explico yo en tres meses”.

—Y tenia razén, ;no?

—Sonaba increfble pero era muy cierto. Ha costado mucho hacer
comprender al mercado algo que era obvio desde el principio: Internet
es un medio mas, ni mas ni menos. Algo que todavia muchos anuncian-
tes no han aceptado pero que ya no tiene vuelta atras y cambia expo-
nencialmente. Y es que Internet ya est4 trascendiendo de ser un medio
mas —el tradicional consumo a través del PC— para convertirse en “el
canal” en el que ya estan confluyendo muchos medios tradicionales —TV,
radio, prensa, revistas— y en el que sin duda van a confluir todos los
demés en breve —incluidos los nuevos, como el mévil—. Todavia recuer-
do el shock que sufri cuando me explicaron lo que era una campana “fre-
cuencia 3”: tras tres impactos, un mismo usuario ya no ve mas el anun-
cio. Asi conseguimos maés cobertura... Yo venia del mundo en el que tras
tres impactos el mensaje publicitario empieza a ser “memorable”, y por
tanto empieza a mejorar la imagen de marca, el reconocimiento de los
atributos del producto y la intencién de compra...

—Es decir, que para ti era una suerte de cambio de paradigma.
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—Pues claro. Gracias a Dios muchas cosas han cambiado, aprende-
mos todos los unos de otros e integramos cada vez més a nuestro medio
como un medio mas, todavia de modo insuficiente pero con la certeza
de que serd asi inexorablemente. Total, que la burbuja rompié los suefios
de muchas compafiias, entre ellas Excite, a pesar de la gran gestién de
Jorge en Espafia. Porque obviamente la crisis era de base en Estados
Unidos y nos arrastré primero a todos los paises del resto del mundo.
Atras quedd el montar un equipo de la nada, los dardos y los patinetes
en la oficina, las pizzas en los comités de los lunes donde se reunia toda
la compafifa, 17 personas, y el convencer a los anunciantes de que este
era el medio del presente y del futuro.

—;Lo de Microsoft llega en seguida?

—Tuve la suerte de, en el momento final de Excite, volver a recibir una
llamada para un nuevo proyecto: incorporarme a Microsoft para desarro-
llar el equipo comercial de MSN en Espafa. Triple salto mortal sobre segu-
ro. La gran potencia del mundo del software que, aunque llegd tarde a
Internet, vio claramente su potencial, de menos a mas. Con todo el
apoyo. Cuando pasé a formar parte del equipo en julio de 2002 éramos
cinco personas en Comercial... Cuando dejé la compafifa, tres afios y pico
después, éramos 32. Y siguieron creciendo. MSN fue para mi una gran
escuela, en la que sufri y gocé de ser parte de una empresa grandisima.

Cuando dice “grandisima” abre los brazos con las manos extendidas
y las palmas hacia adentro. Quiere decir: “Asi de grande”, aunque por
supuesto es mucho mas grande que eso. Es uno de esos gigantes de los
que poca, pero muy poca gente se va por decision propia... y por escu-
char una oferta que le parece mejor.

—;Por qué sufriste y por qué gozaste?

—Sufria porque la casa madre no pertenecia al puro mundo de
Internet, y no siempre, raramente para decirlo mejor, las practicas de un
determinado sector valen para otro distinto. Esto es: software contra
publicidad. Y gozaba porque el nivel de compromiso con el proyecto fue
maximo y pudimos aprender de gente con mucho criterio. Especial-
mente en Europa. Grandes recuerdos... MSN en Estados Unidos se halla-
ba claramente por detras de Yahoo! y AOL —Google vino luego— y su
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gran dmbito de expansién era Internacional. Se invirtié muchisimo
esfuerzo, dinero y dedicacién, pero compensé con creces y ha hecho
que MSN sea hoy en dia el primer portal de Europa y de muchos otros
paises en el dmbito internacional, contribuyendo tremendamente a los
ingresos globales, sélo superado por Google, debido a su llegada a los
pequefios y medianos anunciantes.

—En Microsoft no hubo quiebras ni burbujas. ;Por qué te fuiste?

—Tomé la dificil decisién de unirme a un nuevo proyecto. Eso, nada
mas. Microsoft es, obviamente, uno de los grandes de Internet, y lo sera
en el futuro sin duda. Le debo grandes momentos y siempre estard en
mi recuerdo. Pero necesitaba volver a un medio de comunicacién puro...
Recuerdo que cuando me fui no me salian las palabras. El momento de
decir al equipo que me iba fue especialmente duro. Lloré como una mag-
dalena. Formabamos un equipo extraordinario que ha dejado, para mi
placer personal, un gran nimero de amigos y profesionales que contind-
an triunfando alli y en otros proyectos. Fueron unos afios inolvidables.

Se puede hacer un chiste facil diciendo que la vida de Nacho Azcoitia
y la de Espafa coincidieron en cambiar con la llegada de Rodriguez
Zapatero. Pero José Luis, el jefe del Gobierno desde 2004, no tiene nin-
gin parentesco con Javier, el principal artifice de la incorporacién de
Azcoitia, en octubre de 2005, a Yahoo! Iberia.

—Es entonces cuando aparece Rodriguez Zapatero.

—Y alli llegd, con su medio de comunicacién puro, Javier Rodriguez
Zapatero. Fue en el momento oportuno. Y fue con Yahoo!, mi actual
pasion. A pesar de lo que me unia a MSN, fue facil tomar la decisién. Por
dos razones, dos nombres: Javier y Yahoo!

—A Javier de dénde lo conocias?

—De la IAB, Interactive Advertising Bureau, que es una asociacién del
sector interactivo que, a diferencia del resto de medios, aglutina a todos
los actores del sector —agencias de medios, agencias creativas, medido-
res, TVs interactivas, marketing de méviles, buscadores, etcétera—y que,
en mi opinién, ha sido de vital importancia para el desarrollo del sector
en Espafia. Conoci a Javier en la junta directiva en la que fui elegido y en
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la que él fue el presidente. En seguida congeniamos ya que tenemos una
visién personal y profesional muy parecida. Javier hizo una labor extraor-
dinaria, siempre empujando el desarrollo del sector y dejando absoluta-
mente al margen la promocién de su empresa. Eso hizo mas facil querer
trabajar con él en el proyecto de Yahoo!

—Me imagino que, ademas, Yahoo! planteaba un desafio muy intere-
sante, ;no?

—Vaya que si. La decisién la tomé, como te decia antes, porque era
una empresa pura de Internet, cuya financiacién provenia basicamente de
la publicidad. Ademas era como volver a mis queridos inicios de Antena
3 TV y Telecinco, grandes generadores de contenidos que se financian
mediante la publicidad, pero en mi Gltima pasion, Internet. Y en el por-
tal lider a nivel mundial. Y con alguien del que he aprendido y sigo apren-
diendo mucho. ;Qué mas se puede pedir?

—Y asi te encuentro ahora yo... —y con los ojos y las manos sefialo
todo aquello: su oficina, su ordenador, todo lo que lo rodea como direc-
tor general en Espafia de un gigante mundial. El lleva sus ojos a donde los
llevaron los mios y en su sonrisa ahora noto su orgullo y su satisfaccion.

—Aqui estoy... —dice, con un minimo matiz de pudor—. Viviendo la
dltima vuelta de tuerca de este mercado cambiante. En una situacién
competitiva brutal, donde irrumpié Google como dominador del ambito
de las basquedas y queriendo entrar en el drea de la publicidad tradicio-
nal de marca, que es el mundo de Yahoo!, MSN, Terra... Y que también
es el mundo de las redes sociales, con ejemplos como Facebook,
MySpace, Bebo o Flickr. El propio usuario manda ahora y crea sus con-
tenidos y los comparte. La Web 2.0. El video también irrumpe con fuer-
zay le resta tiempo de consumo a la televisién. Vivimos los inicios de una
nueva oportunidad de mercado como el Mobile Marketing, que triplica-
ra en ndmero al de usuarios de Internet en PC en 2010. Una época
donde Internet ya no es algo que se consume en un espacio determina-
do en el trabajo o en casa. Priman y ganan el mévil y el portétil. Ya no
son aparatos sélo para hacer llamadas o para trabajar y enviar e-mails.
Son verdaderos centros de ocio. Ocio para disfrutar solos o en compa-
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fila de otros, fisica o remotamente. Las comunidades cuentan cada vez
mas y comparten sus visiones Yy aficiones.

—;Cémo ves el futuro?

—Por ahora aqui hay que estar y aqui estamos... Ya que habiendo
tenido la inmensa fortuna de poder vivir el desarrollo en Espafia de un
medio tan maravilloso y que tiene tanto que ensefiarnos atn seria imper-
donable no continuar formando parte de ello. En un entorno donde las
audiencias televisivas se fragmentan, y lo haran mas adn con la descone-
xién digital que tenemos al alcance de la mano, donde el resto de medios
tradicionales confluyen en Internet cada vez mds, y con el inexorables
aumento de las prestaciones la banda ancha, que esperemos que sea a
los precios adecuados como sucede en otros paises de nuestro entorno,
no nos quedan mas que maravillas por vivir y por descubrir.
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Mario Carbonell. Del futbol y el ajedrez a las busquedas
democraticas

Me resulta agradable reunirme con Mario, un amigo que conozco de
los Thursdays, y la verdad es que siempre hemos estado tentados de rea-
lizar alguna idea que a alguno de los dos se nos ha pasado por la cabe-
za. Asi que es un auténtico placer contar con él para que me cuente su
experiencia en el libro.

—Mi historia en Internet es una historia inconclusa, como la de todos,
Angel Maria —dice Mario. Y, como a tantos de los protagonistas de este
libro, que son protagonistas de la historia de Internet en Espafa, la pro-
puesta lo seduce, lo ilusiona. Nos encontramos en su oficina, un despa-
cho pequefio sobre cuyo escritorio hay algunos papeles, el ordenador
portétil y un par de portarretratos. Es medido y sobrio, ni ampuloso ni
austero. Podrfa decirse que se respira un aire de equilibrio.

{Por dénde empezar? Como muchos de los otros pioneros de
Internet en nuestro pais, Carbonell cuenta que fue desde pequefio un
apasionado de los ordenadores. Y me pide:

—Antes de comenzar a contar mi historia en Internet, me gustarfa
contar mi evolucién con la informatica.

—Pues claro —le digo y comienza a hablar.

—Aprendi a programar en BASIC en el colegio, entre 72y 8% de EGB
en unos cursos extraescolares, en un Oric Atmos que tenia un procesa-
dor Z80, el mismo que usaban Spectrum, Amstrad y MSX. Por aquella
época auln no tenfa ordenador en casa, pero me hacia mis programas
escritos en papel y me compraba revistas de informatica donde publica-
ban los cédigos fuentes de los programas. Dibujaba la pantalla en un
papel y seguia las instrucciones manualmente. Anotaba las variables y sus
cambios y dibujaba lo que sucedia en la pantalla de papel...

—Es decir, que te fabricabas tu propio ordenador virtual.

—Si, ja ja, yo ya tenfa un mundo virtual antes de Internet. Cuando tuve
mi primer ordenador, comencé a programar casi desde el comienzo.
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Luego me pasé al cédigo maquina, porque habia leido que era mucho mas
eficiente y rapido, y asi, con la programacién y los juegos, pasé la época
del Spectrum. También tengo que decir que cuando no estaba con la pro-
gramacioén jugaba al ajedrez, que era otra de mis pasiones. Asi fue hasta
que aquella época acabd, cuando llegé la hora de entrar a la universidad.

—;Qué estudiaste en la universidad?

—Elegi informética porque era lo que mas me gustaba. Alli conoci la
informatica “seria”, la programacién en PASCAL, los lenguajes estructu-
rados, las bases de datos, la ingenierfa del software, las redes de teleco-
municaciones... En segundo de carrera combiné mis dos aficiones.
Comencé a crear un programa de ajedrez junto con otro compafiero de
la universidad y un colaborador que hacia de testeador. Participamos en
un campeonato de Espafia de ajedrez por ordenador en el que queda-
mos segundos y el afio siguiente organizamos el campeonato en la
Universidad Politécnica de Valencia. Segui los estudios combinandolos
con un trabajo de programador de media jornada en una empresa de
software educativo. Hay que decir que mi contacto con Internet durante
mi época de estudiante fue bastante limitado. Aunque teniamos Internet
accesible, con el vetusto navegador Netscape y nos daban cuentas de
correo gratuitas, no le mostré mucho interés. Lo que a mi me gustaba
era la inteligencia artificial y los algoritmos.

»Tras acabar la carrera y hacer el afio y pico de objecién de concien-
cia correspondiente, encontré una oferta de trabajo para entrar a traba-
jar en Dinamic Multimedia. Ya conocia la empresa de la época del
Spectrum, asi que hice la entrevista de trabajo y comencé a formar parte
del equipo de desarrollo de PC Futbol, que entonces era el videojuego
mas vendido en Espafia. Me encargué del desarrollo de la inteligencia
artificial del juego. Alli trabajé durante mas de dos afios, conoci el naci-
miento de Google casi desde sus inicios y utilizaba Internet fundamental-
mente para buscar informacién del trabajo.

—Te fuiste antes de la quiebra de Dinamic?

—Si, Angel Maria, pero cuando dejé Dinamic ya estaba en una fuerte
crisis. La empresa habia apostado muy fuerte por Internet en la época
de la burbuja y se arruinaba. Después de dos meses en paro, comencé a
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trabajar en un portal histérico de nuestro Internet, Ozu.es. Alli estuve
cerca de ocho meses, tiempo suficiente para aprender HTML, jdel que
no tenia ni ideal!, Javascript, Perl, Php, Mysql, también aprendi a adminis-
trar servidores web Apache, IIS, a administrar servidores Sun, Linux y
Microsoft... Vamos, que fue un curso intensivo y acelerado de programa-
cién en Internet. Después dejé Oz( para pasar a formar parte de una
empresa formada por otro histérico de la Red, Alvaro Polo, que vendié
Ciudad Futura por una burrada de millones. El nuevo proyecto del que
formé parte, Cocotero, era para el desarrollo de aplicaciones WAP para
teléfonos moéviles. Yo me encargaba de idear y desarrollar los videjuegos.
Creamos aventuras graficas, como Sandalio busca novia; una mascota vir-
tual para moviles, los Cocomonsters; y una aplicaciéon web y wap para ligar
y conocer gente, El club de la amistad.

»Como se vefa que aquello de Internet para méviles no triunfarfa,
pues la empresa habia comenzado la reduccién de personal que antecede
a una crisis, me fui a Barcelona a trabajar en una empresa de dialers para
Internet por recomendacién de un ex compafiero de Cocotero. El duefio
de la empresa resulté ser un tipo de lo mas mafioso, al cabo de poco
tiempo la empresa tenia problemas muy serios, pero por lo menos me
permitié aprender cémo se mueve el negocio en Internet y descubri que
como webmaster se podia ganar muchisimo dinero por cuenta propia.

La trayectoria de Carbonell, desde algiin punto de vista, se contradi-
ce con ese presente de despacho ordenado, sin ruidos mo