

[image: cover.jpg]



		
			Dedicado a mis tres hijos, Rocio, Antonella y Matteo mi razón, mi impulso y mi legado.

			Que estas páginas les recuerden siempre que los sueños se construyen con coraje y constancia.

			Porque ningún sueño es imposible cuando la perseverancia se convierte en destino.

		

	
		
			Prólogo

			Cuando empecé, la nube no existía. O al menos no como hoy la conocemos.

			No había términos glamorosos, ni eventos Tech multitudinarios, ni presentaciones con gráficos de crecimiento exponencial. Había servidores físicos, conexiones inestables, llamadas a cualquier hora y una sensación constante de estar construyendo algo sin red de seguridad.

			Hace más de veinticinco años que trabajo en la industria tecnológica. Veinticinco años en los que vi nacer, crecer y transformarse el mundo del Hosting y del Cloud en Latinoamérica. Años en los que fuimos pocos los que creímos que esta región podía ofrecer servicios de clase mundial, aun cuando todo parecía jugar en contra: la infraestructura, la economía, la falta de confianza, la comparación permanente con mercados mucho más maduros.

			Este libro no nace desde un podio. Nace desde el detrás de escena. Desde los errores que no salen en los casos de éxito. Desde las decisiones que se tomaron con más intuición que certeza. Desde noches largas resolviendo problemas que nadie más veía, pero que, si fallaban, podían tirar abajo años de trabajo en segundos.

			Ser pionero no es romántico. Es incómodo. Es explicar una y otra vez por qué esto que estás ofreciendo tiene sentido cuando el mercado todavía no lo entiende. Es educar clientes, formar equipos, crear procesos que no existen y asumir riesgos cuando no hay manual ni benchmarking local al cual mirar.

			Durante más de dos décadas pasé por distintos roles, empresas, etapas y desafíos. Vi crecer proyectos desde cero, atravesé crisis, tomé malas decisiones y algunas muy buenas. Aprendí que la tecnología es solo una parte del juego; la otra —mucho más compleja— es la humana: personas, cultura, liderazgo, confianza y visión a largo plazo.

			Surfeando la Nube no es una autobiografía tradicional. Es una historia real sobre emprender en tecnología en Latinoamérica. Sobre crear empresas de servicios Cloud cuando la ola recién empezaba a formarse. Sobre caerse, volver a subir, aprender a leer el mar y entender que no siempre se gana remando más fuerte, sino eligiendo mejor cuándo y cómo hacerlo.

			Si estás pensando en emprender, si ya lo estás haciendo o si simplemente querés entender qué hay detrás de una empresa de Cloud que funciona en esta región, este libro es para vos.

			No promete fórmulas mágicas. Promete honestidad. Porque si algo aprendí en estos más de veinte años es que la nube no se domina: se surfea. Y cada ola, aunque se parezca a la anterior, nunca es exactamente igual.

		

	
		
			Cómo leer este libro

			Este no es un manual. Tampoco es una biografía tradicional. Y no intenta ser un libro de recetas para emprender en tecnología.

			Este libro es una historia real: una historia contada desde adentro, sin maquillaje, sobre crear empresas de tecnología en Latinoamérica cuando no había reglas claras, cuando la industria recién se estaba formando y cuando muchas decisiones se tomaban sin red.

			Podés leerlo de principio a fin, como una novela, o por capítulos, como se leen las historias que dejan algo. No hay una única forma correcta. Pero hay algo más: cada capítulo no es solo una etapa cronológica, es un concepto clave.

			Curiosidad. Sobrevivir. Compromiso. Equipo. Identidad. Perspectiva. Timing. Convergencia. Impacto. Confianza. Evolución. Bienestar. Complejidad. Ambición. Fracaso. Liderazgo. Adaptación. Visión. Humanidad. Legado. Revolución.

			Este índice no ordena solo hechos, ordena aprendizajes. Podés recorrer el libro como una línea de tiempo o elegir el concepto que hoy te interpela y empezar por ahí.

			Cada capítulo cuenta una ola. Algunas son suaves, otras rompen fuerte. En cada una vas a encontrar contexto, decisiones, errores, aciertos y momentos en los que no estaba claro si lo que hacíamos tenía sentido o no.

			Al final de cada capítulo vas a encontrar un apartado de aprendizajes. No son consejos universales ni verdades absolutas, sino conclusiones que aparecen después de haber estado ahí, cuando ya pasó la tormenta y queda tiempo para pensar qué valió la pena y qué no. Podés leerlos, subrayarlos, discutirlos o ignorarlos. Están ahí para acompañar, no para imponer.

			Este libro no romantiza el emprender. Tampoco lo desalienta. Cuenta lo que fue, con sus tiempos, sus crisis y sus decisiones.

			Si sos emprendedor, quizás te veas reflejado en más de una situación. Si estás pensando en serlo, ojalá estas páginas te ayuden a entender que el camino no es lineal, pero sí posible. Si liderás equipos, quizás encuentres palabras para cosas que ya sentías pero no sabías cómo nombrar.

			No necesitás saber de tecnología para leerlo. Tampoco necesitás haber emprendido. Solo necesitás curiosidad. Leelo con calma. Leelo sin buscar fórmulas mágicas. Leelo entendiendo que, en esta industria —y en cualquier industria que esté viva—, nadie tiene todas las respuestas.

			La nube no se domina. Se surfea.

			Y este libro no es solo la historia de cómo empezó ese viaje. Es una invitación a que elijas tu ola y empieces el tuyo.
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			CURIOSIDAD

			Antes de que exista la nube

			Antes de que la nube tuviera nombre, yo ya estaba ahí. No lo sabía. Nadie lo sabía. No existían los términos que hoy repetimos como si siempre hubieran estado. No hablábamos de cloud, ni de escalabilidad, ni de alta disponibilidad. Hablábamos de computadoras que funcionaban... o no; de cables, de ruidos extraños, de pantallas que se congelaban sin explicación. Hablábamos de prueba y error. Y, sobre todo, hablábamos de curiosidad.

			La mía empezó temprano.

			De chico siempre fui curioso. No una curiosidad prolija ni ordenada, sino una curiosidad incómoda: de esas que obligan a abrir, a desarmar, a meter mano donde no se debe. Cualquier cosa que quedara a mano terminaba en piezas sobre una mesa: radios, juguetes, aparatos electrónicos. No para romperlos, sino para entenderlos. Necesitaba saber qué había adentro, por qué algo hacía lo que hacía, qué pasaba si cambiaba una pieza de lugar.

			Mi mamá lo vio antes que yo y tomó una decisión que, con el tiempo, se volvería clave: me anotó en un secundario técnico con orientación en electrónica. Yo no lo sabía entonces, pero ahí estaba aprendiendo algo mucho más profundo que electrónica. Estaba aprendiendo a pensar sistemas, a entender que todo tiene una lógica interna, incluso cuando al principio parece caos; algo que años después iba a definir cómo encararía la tecnología, los negocios y los equipos.

			Las computadoras llegaron poco después.

			Mi primera PC fue una 286 con monitor monocromático. Tenía trece o catorce años. Me la compró mi abuela. Todavía recuerdo ese momento con una claridad sorprendente: la caja enorme, el monitor pesado, la pantalla verde sobre negro. Para muchos era una computadora vieja; para mí, era el futuro.

			Usaba diskettes. Compraba juegos en una casa de computación a dos cuadras de casa. Cada diskette era un pequeño tesoro. Cada carga, una espera. Cada error, una frustración que terminaba convirtiéndose en aprendizaje. No había tutoriales, no había foros, no había Google. Había paciencia, intuición y horas frente a la pantalla.

			Después llegó la 486, con monitor color, y una impresora matricial que imprimía en continuo, incluso a color. El ruido era ensordecedor, pero verla imprimir era casi mágico. Usábamos diskettes de 3½ y los juegos ya eran más complejos. Yo seguía probando todo, siempre un poco más allá del límite.

			A los dieciocho años, en el último año del secundario, hice un curso de reparación de PC. Ahí aprendí a armar mi propia computadora. Me armé una AMD K6-2, con un módem de 56k. Ese módem fue una puerta.

			Internet apareció así: lenta, ruidosa, impredecible. Con ese sonido metálico que anunciaba que algo nuevo estaba pasando. Cada conexión era una aventura. Cada página que cargaba, una promesa. Nadie sabía exactamente qué iba a ser Internet, pero todos sentíamos que algo grande estaba empezando.

			Ahí empezó mi primer contacto real con Internet como negocio.

			Y yo no estaba solo.

			Siempre tuve un compañero en este recorrido: Ariel, mi mejor amigo. Jugábamos mucho, sí, pero había algo más fuerte que el juego. A los dos nos gustaba crear, probar, entender, romper para volver a armar. Ariel fue quien, allá por 1996, se metió en el mundo de las BBS. Desde una de ellas tuvo su primer mail. Hoy puede parecer insignificante; en ese momento era una revolución.

			En 1999, Ariel apareció con una idea.

			Me dijo que había encontrado un servicio nuevo que había salido en Estados Unidos, algo que casi nadie conocía. Él lo iba a comprar allá y revender acá, en Argentina. Yo no entendía bien de qué hablaba. Ese servicio se llamaba web hosting.

			Así nació Freeweb.

			Freeweb ofrecía algo que hoy parece básico, pero en ese momento era completamente disruptivo: espacio para publicar un sitio web y cuentas de correo con dominio propio. Los pedidos no llegaban por formularios online: llegaban por fax. Los clientes imprimían una ficha, la completaban a mano y la enviaban. Así se hacía negocio en Internet... sin Internet.

			Yo veía cómo empezaban a llegar los pedidos: primero de a poco, después cada vez más seguido. En el año 2000, con el boom de las .com, los pedidos entraban todos los días. Ariel me pidió ayuda para administrar clientes y cobranzas. Usábamos una hoja de Excel para marcar quién pagaba y quién no. No había billing automático, no había CRM. Había responsabilidad, memoria y muchas horas.

			Los servidores eran Cobalt RaQ 3 y RaQ 4, alquilados en Estados Unidos. No comprábamos infraestructura: la alquilábamos. Los backups no eran una práctica habitual. Cuando algo fallaba, fallaba de verdad. Cada caída se sentía en el cuerpo. Cada error enseñaba algo nuevo.

			Como no todos podían pagar hosting, Ariel creó un servicio paralelo llamado Redirecciones Web. Por un fee anual, los clientes podían tener dominio propio y redirigirlo a su sitio gratuito en Geocities, además de una cuenta de correo paga. Era ingenio puro aplicado a una limitación real del mercado. No había manual. Había creatividad.

			Así se vendía hosting desde Argentina cuando casi nadie sabía qué era eso.

			Con el tiempo, Ariel empezó a cansarse. No le gustaba la atención al cliente ni la administración. A él lo movían otras cosas: los videojuegos, crearlos. Años más tarde terminaría creando uno de los motores de videojuegos libres más importantes del mundo. Pero, en ese momento, lo único claro era que no quería seguir.

			Me dijo que iba a dejar el negocio y que había que pasar los clientes a otra empresa.

			Ahí pasó algo.

			Sin pensarlo demasiado, dije que yo quería seguir, que quería tomar esa posta. Yo manejaba la parte administrativa. No sabía nada técnico del hosting. Nada. Pero sabía algo más importante: sabía que esto tenía futuro y que no quería soltarlo.

			Para ese entonces, Freeweb funcionaba en una oficina prestada por el padre de Ariel. Teníamos una empleada que ayudaba con la atención y la administración. Ella estudiaba diseño y me ayudó a armar mi primera página web. Era simple, casi minimalista: un solo servicio, hosting individual.

			Los clientes reseller que Ariel tenía decidí transferirlos al proveedor local que había elegido, una empresa que en ese momento competía directamente con Freeweb y que también sería la encargada de alojar a los clientes que se quedarían conmigo. No fue una jugada estratégica ni una elección ideal: fue una decisión condicionada por la realidad del país. En ese momento no tenía tarjeta de crédito para pagar servicios en el exterior, algo que hoy parece menor, pero que entonces definía qué negocios podías hacer y cuáles no. Trabajar con un proveedor local implicaba resignar control, depender de terceros y aceptar limitaciones técnicas, pero también significaba algo clave: seguir adelante.

			Así me quedé con alrededor de cien clientes. No eran muchos. No eran grandes. Pero eran reales. Y, en ese contexto, eran más que suficientes para empezar.

			La primera marca se llamó Nimarmax, formada con mi nombre y el de dos grandes amigos. No surgió de un plan de marketing ni de una estrategia pensada. Surgió de la confianza, de la cercanía y de esa mezcla ingenua de entusiasmo y necesidad que tienen los comienzos reales. Era puro hacer. Pensar vendría después.

			Uno de ellos sería mucho más que un socio: sería mi gran compañero de aventuras, el que se subiría conmigo a cada ola sin saber exactamente dónde iba a romper. Con él empezaría, de verdad, a surfear, crear y descubrir este nuevo mundo que se abría frente a nosotros; a construir sin certezas, a aprender a los golpes, a equivocarnos rápido y a levantarnos igual de rápido.

			El país no ayudaba. Nada ayudaba.

			La Argentina entraba en uno de sus momentos más inciertos. La economía se desarmaba, la confianza desaparecía y las reglas cambiaban todo el tiempo. Emprender no era una decisión lógica; era casi una inconsciencia. Pero también era una oportunidad para quienes no tenían demasiado que perder y mucho por aprender.

			En ese contexto, Nimarmax empezó a caminar. Aprendí tecnología de verdad, no desde manuales, sino desde problemas reales. Pasé crisis, caídas, clientes enojados, limitaciones técnicas y noches interminables. Tomé decisiones sin red, sin garantías y sin certezas, en un mercado que todavía no entendía lo que vendía ni lo que estaba por venir.

			Pero, al poco tiempo, algo se hizo evidente.

			El nombre Nimarmax nos representaba, pero también nos jugaba en contra. Era difícil de pronunciar, de recordar y de explicar. Cada vez que alguien preguntaba cómo se escribía, entendíamos que necesitábamos algo más simple, más directo, más alineado con lo que queríamos construir.

			Todavía no lo sabíamos del todo, pero ahí estaba gestándose el próximo paso: una nueva marca, un nuevo comienzo, una identidad con la que haríamos un recorrido largo, intenso y lleno de aprendizaje.

			Ese cambio no fue inmediato. Fue una evolución.

			Y esa evolución empezaría a finales de 2001, en plena crisis, cuando decidimos apostar en serio, ponerle nombre a lo que estábamos construyendo y salir a la tormenta con una convicción más clara.

			Ahí empezó la verdadera historia: tecnología, crisis y decisiones en un mercado sin red.

			La nube todavía no existía. El nombre no estaba. Pero el camino ya había empezado.

			Aprendizajes para surfear tu propia nube

			La curiosidad que se sostiene en el tiempo deja de ser un rasgo personal y se convierte en una ventaja competitiva. Aunque todavía no sepas para qué la vas a necesitar.

			Ningún camino nuevo empieza con todas las respuestas. Empezar sin entenderlo todo no es una falla: es la condición inicial de cualquier transformación real.

			Las limitaciones no matan proyectos. Los fuerzan a pensar distinto. Cuando faltan recursos, aparece la creatividad. Y cuando aparece la creatividad, nace algo propio.

			Emprender no es avanzar solo. Es elegir con quién caminar cuando todavía no hay mapa, cuando el terreno no existe y nadie puede asegurarte que vas en la dirección correcta.

			Los primeros clientes no definen el tamaño de una empresa. Definen algo mucho más importante: si la historia merece continuar.

			Antes de dominar una industria, hay que aprender a moverse dentro del caos que la está creando. Y entender que el caos no es el enemigo, sino el origen.

			Subite a tu tabla

			•	¿Qué curiosidad dejaste dormida porque “no era el momento”?

			•	¿Qué proyecto no empezaste porque todavía no sabías lo suficiente?

			•	¿Qué limitación estás usando como justificación para no moverte?

			


			No esperes sentirte listo. Remá. Ajustá en movimiento. Aprendé en la caída.

			La historia no empieza cuando todo está claro. Empieza cuando decidís avanzar.
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