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Oculto a simple vista

En el verano de 2009 el cable ya tenia vida propia, y mas de dos
mil hombres estaban cavando y perforando la madriguera que
necesitaba para sobrevivir. Doscientos cinco equipos de ocho
integrantes cada uno, mas un variado grupo de asesores e ins-
pectores, se estaban levantando muy temprano para intentar
encontrar la mejor forma de agujerear alguna inocente mon-
tafia, o hacer un tinel por debajo de la vega de un rio, o cavar
una zanja junto a una carretera comarcal sin arcén; todo ello
sin responder jamas a la pregunta obvia: «éPor qué?». El cable
era poco mas que un tubo de plastico duro y negro de tres cen-
timetros de grosor disefiado para albergar cuatrocientas hebras
de cristal tan finas como un cabello humano, pero sus manipu-
ladores ya tenian la sensacion de que era una criatura viva, un
reptil subterraneo, con sus peculiares deseos y necesidades. Su
madriguera tenia que ser perfectamente recta, tal vez el tanel
mas recto jamas excavado en la tierra. Tenia que conectar un
centro de datos ubicado en el sur de Chicago' con una bolsa de
valores en Nueva Jersey. Y, sobre todo, tenia que ser totalmente
secreta.

1. El principal centro de datos se trasladaria posteriormente a Aurora, Illi-
nois, a las afueras de Chicago.
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A los trabajadores les dijeron inicamente lo que necesitaban
saber. Excavaban el tunel en grupos pequenos alejados unos de
otros, y cada uno unicamente sabia de donde venia el cable y
hacia donde debia ir en su parcela asignada. Nunca se les comu-
nico el proposito del mismo, para garantizar que no lo revelasen
a otras personas. «Continuamente nos preguntaban: “¢Es algo
de alto secreto? ¢Es cosa del Gobierno?”. Y yo s6lo podia decir:
“Eso creo”», afirm6 un operario. Puede que los trabajadores no
supieran para qué iba a servir el cable, pero lo que si sabian era
que tenia enemigos incluso antes de estar operativo, pues a to-
dos les habian advertido de que estuviesen alerta ante posibles
amenazas. Si, por ejemplo, veian a alguien cavando cerca del ca-
ble, o notaban que alguien hacia muchas preguntas al respecto,
debian informar de ello inmediatamente a la oficina central. Por
lo demas, debian hablar lo menos posible: si alguien preguntaba
qué estaban haciendo, debian limitarse a decir: «Instalar un ca-
ble». Eso solia poner fin a la conversacion, pero incluso si no era
asi tampoco importaba demasiado, pues los equipos de instala-
cién estaban tan desconcertados como todos los demas. Estaban
acostumbrados a cavar tineles que conectasen una ciudad con
otra, o a unas personas con otras personas, pero este cable no co-
nectaba a nadie con nadie. Todo cuanto sabian era que tenia que
ser lo mas recto posible, incluso si ello implicaba taladrar una
montana en lugar de rodearla, como era lo habitual. «¢Por qué?»

Durante todo el proceso, la mayoria de los operarios no se
molest6 en hacer esa pregunta; el pais estaba al borde de una
nueva depresion, y estaban mas que satisfechos simplemente por
tener trabajo. Tal y como dijo Dan Spivey: «Nadie sabia por qué
estaban haciendo lo que estaban haciendo, asi que sencillamente
empezaron a inventarse posibles razones».

Spivey era lo mas cercano que tenian los trabajadores a una
explicacion sobre el cable y el tinel que estaban cavando para él,
pero era reservado por naturaleza, un circunspecto sureflo que
sopesaba cada palabra que decia. Habia nacido y crecido en Jack-
son, Mississippi, y en las raras ocasiones en las que se decidia a
abrir la boca parecia que nunca hubiera salido de alli. Acababa
de cumplir los cuarenta, pero era tan fibroso como un adolescen-
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te, con el tipico rostro de un granjero fotografiado por Walker
Evans. Tras pasar algunos afios poco satisfactorios trabajando
como corredor de bolsa en Jackson, lo habia dejado «para hacer
algo un poco mas movido», y ese algo resulto ser alquilar un es-
pacio en la Bolsa de Chicago y crear sus propios mercados. Como
cualquier otro comercial financiero de Chicago, se dio cuenta de
la enorme cantidad de dinero que se podia conseguir operando
con contratos de futuros en Chicago en funcién de los precios
vigentes de las acciones individuales existentes en Nueva York o
Nueva Jersey. Todos los dias existian miles de momentos en los
que los precios no estaban sincronizados, en los que por ejem-
plo se podia vender un contrato de futuros por una cifra mayor
que la suma de los precios de las acciones que lo formaban. Para
obtener beneficio de ello, habia que ser muy rapido en ambos
mercados a la vez. Sin embargo, el significado de «rapido», ir6-
nicamente, estaba cambiando a toda prisa. Antiguamente —an-
tes de 2007, pongamos por caso— la velocidad con la que podia
operar un comercial financiero tenia limites humanos. Los que
trabajaban en los parqués de las bolsas eran seres humanos, y si
querias comprar o vender algo tenias que pasar necesariamente
por ellos. Sin embargo, desde 2007 las bolsas pasaron a ser filas
de ordenadores en centros de datos, y la velocidad a la que se
podia operar ya no estaba restringida por las personas. La tnica
restriccion era la velocidad a la que una senal electronica podia
viajar entre Chicago y Nueva York, o, mas exactamente, entre
el centro de datos de Chicago que albergaba la bolsa mercantil
de dicha ciudad y el centro de datos ubicado junto a la bolsa del
Nasdaq en Carteret, Nueva Jersey.

Lo que Spivey habia notado ya en 2008 era que existia una
gran diferencia entre la velocidad operativa disponible entre
edificios bursatiles y la velocidad operativa teéricamente posi-
ble. Gracias a que los datos pueden viajar a la velocidad de la luz
por la fibra optica, deberia ser posible que un operador que ne-
cesitase operar en ambos sitios a la vez enviase su orden de Chi-
cago a Nueva York y vuelta en aproximadamente 12 milisegun-
dos, o lo que es lo mismo, la décima parte de lo que le llevaria
parpadear a alguien que intentase hacerlo lo mas rapidamente
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posible (un milisegundo, como su nombre indica, es la milésima
parte de un segundo). Las rutas ofrecidas por las diversas com-
panias de telecomunicaciones —Verizon, AT&T, Level 3, etc.—
eran mas lentas que esta velocidad maxima teérica, y ademas
poco constantes: un dia les llevaba 17 milisegundos enviar una
orden a ambos centros de datos, el siguiente 16 y el siguiente
19. Por casualidad, algunos comerciales habian encontrado una
ruta controlada por Verizon que tardaba 14,65 milisegundos;
la denominaban «La Ruta Dorada», ya que aquel que tenia la
suerte de operar por ella podia adelantarse a todos los demas
a la hora de explotar las discrepancias entre los precios de Chi-
cago y los de Nueva York. A Spivey le parecia increible que las
companias no se percatasen de la importancia de la nueva de-
manda de gran velocidad: no sélo Verizon no se daba cuenta de
que podia vender a los comerciales su ruta especial a cambio de
una fortuna, sino que ni siquiera era consciente de poseer algo
de valor tan especial. «Tenias que solicitar varias lineas y espe-
rar tener la suerte de que te tocase la buena», comenté Spivey;
«No tenian ni idea de lo que tenian». En una fecha tan tardia
como 2008, las principales empresas de telecomunicacion atn
no sabian que los mercados financieros habian cambiado radi-
calmente el valor de un milisegundo.

Al investigar el asunto mas detenidamente, Spivey averiguo
el porqué de estas discrepancias. Se dirigi6 a Washington, D.C.,
y se hizo con los mapas de las rutas de cables de fibra 6ptica exis-
tentes entre Chicago y Nueva York, que seguian en su mayor
parte las lineas de ferrocarril y viajaban de gran ciudad en gran
ciudad. Al salir de Chicago o Nueva York, los cables se dirigian
casi en linea recta hacia la otra, pero cuando pasaban por Penn-
sylvania comenzaban a serpentear y retorcerse. Spivey estudi6 un
mapa del estado y vio cual era el problema: los montes Allegheny.
La tnica linea recta que cruzaba esta cadena montanosa era la
autopista interestatal, pero existia una ley que prohibia enterrar
fibra oOptica junto a esta autopista. El problema era que el resto
de carreteras y vias férreas zigzagueaban por el estado ajustan-
dose a las caracteristicas del terreno. Spivey encontré un mapa
de Pennsylvania mas detallado y dibujo en €l su propia linea, a



Oculto a simple vista - 23

la que le gustaba denominar «el camino mas recto permitido
por la ley». Sirviéndose de pequeiias carreteras, pavimentadas o
no, puentes y vias de tren, junto con ocasionales aparcamientos
privados, patios de viviendas o campos de maiz, descubrié que
podia acortar en mas de 150 kilémetros la distancia recorrida
por las grandes compaiias. Lo que acabaria convirtiéndose en
el plan de Spivey, y posteriormente en su obsesiéon, comenzo con
un inocente pensamiento: «Me gustaria saber cuanto tiempo ga-
naria exactamente alguien que emplease esta ruta».

A finales de 2008, con el sistema financiero global en plena
tormenta, Spivey viajo a Pennsylvania y encontr6 a un ingeniero
de la construccion que le llevo a lo largo de su idealizada ruta.
Durante dos dias recorrieron todo el camino, conduciendo desde
las cinco de la manana hasta las siete de la tarde. «Lo que se ve
en esta ruta —diria mas tarde Spivey— son pueblos minuscu-
los, y carreteras aiin mas minusculas con acantilados a un lado
y paredes de pura roca al otro.» Las vias férreas que discurrian
de este a oeste (o viceversa) se desviaban al norte o al sur para
evitar las montafas, por lo que su uso era limitado. «Cualquier
cosa que no fuese una linea totalmente este-oeste y que tuviese
curvas no me convenia», dijo Spivey. Las pequenas carreteras
comarcales se adaptaban mejor a sus objetivos, pero estaban tan
encajonadas entre escarpados precipicios que no quedaba sitio
para instalar la fibra 6ptica, a no ser justo debajo de la carretera.
«Tendria que haber cerrado la carretera para levantarla y volver-
la a pavimentar», anadio.

El constructor que le acompanaba llegd a sospechar que Spi-
vey estaba como una cabra, pero cuando este tltimo le presiono,
no pudo encontrar una razon por la que el plan no fuese al me-
nos en teoria posible. Y precisamente era eso lo que Spivey habia
estado buscando: una razon para no hacerlo. «Lo que estaba in-
tentando era encontrar una razon por la que las compaiiias [de
telecomunicaciones] atn no lo habian hecho», afirmé. «Pensa-
ba: “Seguro que encontraré algiin paso totalmente impractica-
ble”.» Sin embargo, aparte de la opinion del ingeniero, segin la
cual nadie en sus cabales intentaria taladrar la dura roca de los
Allegheny, no encontr6 ninguna.
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Fue entonces cuando, segin sus propias palabras, «decidi pa-
sarme de la raya». La raya que separaba a los empleados de Wall
Street que comerciaban con opciones en las bolsas de Chicago de
la gente que trabajaba en las agencias locales y las oficinas del
Departamento de Transporte y que controlaba los derechos de
paso mediante los que un ciudadano privado podia excavar un
tunel secreto. Busco respuestas a varias preguntas: ¢Cuales eran
las normas de instalaciéon de un cable de fibra dptica? ¢A quién
habia que pedir los permisos? Esta misma raya también sepa-
raba a la gente de Wall Street de la gente que sabia como exca-
var zanjas y enterrar un cable de fibra: ¢Cuanto tiempo llevaria?
¢Cuantos metros diarios podria excavar en la roca un equipo que
contase con el equipamiento adecuado? ¢En qué consistiria este
equipamiento? ¢Cuanto costaria?

Poco tiempo después, un ingeniero llamado Steve Williams,
residente en Austin, Texas, recibié una llamada inesperada. Tal
y como recuerda el propio Williams: «Era de un amigo mio, que
me dijo: “Tengo un viejo conocido con un primo que tiene un
problema, y una serie de dudas sobre cierta construccion a las
que le gustaria que le respondieses”». Seguidamente llamo el pro-
pio Spivey. «Se puso un tio al teléfono —recuerda también Wil-
liams— y empezo6 a hacerme preguntas sobre tamanos de cable,
tipos de fibra utilizados y la forma de excavar en determinados
terrenos o bajo un rio.» Unos meses mas tarde, Spivey le volvio
a llamar, en esa ocasion para preguntarle si podria supervisar la
instalacion de un tramo de 80 kilometros de fibra 6ptica, em-
pezando en Cleveland. «No tenia ni idea de en lo que me estaba
metiendo», afirmaria Williams posteriormente. Spivey no le dijo
nada sobre el proyecto aparte de lo estrictamente necesario para
la instalacion de ese cable de 80 kilometros. Mientras tanto, Spi-
vey habia persuadido a Jim Barksdale, exconsejero delegado de
Netscape Communications y natural de Jackson, para que finan-
ciase la construccion de un tinel con un coste estimado de 300
millones de doélares. Entre ambos fundaron una compania lla-
mada Spread Networks, aunque ocultaron la construccion tras
empresas tapadera con nombres poco llamativos, como Nor-
theastern ITS y Job 8. El hijo de Jim Barksdale, David, se sumo
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al proyecto, para conseguir los cerca de cuatrocientos acuerdos
necesarios con localidades y condados para poder taladrar un
tinel en su territorio. Williams demostro6 ser tan eficiente en el
soterramiento del cable que Spivey y Barksdale le pidieron que
se hiciese cargo de todo el proyecto. «Entonces me dijeron: “Oye,
en realidad esto llega hasta Nueva Jersey”», dijo Williams.

Partiendo desde Chicago, los distintos equipos habian traba-
jado alo largo de Indiana y Ohio. En un dia bueno eran capaces
de enterrar 4 o 5 kilémetros de cable, pero cuando llegaron al
oeste de Pennsylvania se toparon con la roca y el ritmo se re-
dujo considerablemente, en ocasiones hasta apenas unos pocos
centenares de metros diarios. «La llaman roca azul —coment6
Williams—; es piedra caliza endurecida, y agujerearla es todo un
reto.» Debido a ello, se encontré manteniendo la misma conver-
sacion una y otra vez con los equipos de Pennsylvania: «Yo les
explicaba que habia que atravesar una montana, y uno tras otro
me decian: “Es una locura”. Y yo les contestaba: “Ya sé que lo
es, pero hay que hacerlo asi”. Entonces ellos preguntaban: “¢Por
qué?”, y yo respondia: “Es una ruta personalizada, adaptada a
los deseos del propietario”». Ante eso no podian decir otra cosa
que: «Ah, pues vale». Su otro problema era el propio Spivey, que
se le echaba encima ante la posibilidad del mas minimo desvio.
Por ejemplo, de vez en cuando el derecho de paso cruzaba de un
lado al otro de la carretera, y el cable debia cruzarla dentro de
sus fronteras. Estos cruces irritaban a Spivey, pues Williams los
llevaba a cabo con giros en angulo recto a derecha o a izquier-
da. «Steve, me estas haciendo perder cien nanosegundos —decia
(un nanosegundo es la milmillonésima parte de un segundo)—,
¢no puedes al menos cruzar la carretera “en diagonal”?»

Spivey era lo que se dice un agonias. Pensaba que cuando una
persona asume un riesgo, aquello que sale mal suele ser algo en
lo que esta persona no habia pensado, por lo que intent6 imagi-
nar todas las posibilidades en las que normalmente no pensaba:
la Bolsa Mercantil de Chicago podia cerrar y trasladarse a Nue-
va Jersey, el rio Calumet podria ser infranqueable, alguna com-
pania con mucho dinero —un gran banco de Wall Street o una
empresa de telecomunicaciones— podia descubrir lo que estaba



26 - Flash Boys

intentando hacer y adelantarse a su jugada, etc. Este tltimo mie-
do —la posibilidad de que alguien ya estuviese cavando su propio
tunel en linea recta— le reconcomia a todas horas. Todos los tra-
bajadores con los que habia hablado pensaban que estaba loco,
pero €l estaba seguro de que los Alleghenies estaban plagados de
gente que compartia su obsesion. «Cuando algo se vuelve obvio
para ti, inmediatamente empiezas a pensar que lo mas seguro es
que a alguien mas se le haya ocurrido», dijo.

Lo que nunca se le pas6 por la cabeza hasta el ultimo mo-
mento fue que una vez que su linea de comunicacién estuviese
terminada, Wall Street no quisiera comprarla; todo lo contrario,
pues supuso que seria poco menos que una segunda quimera del
oro. Tal vez por eso, ni él ni sus financiadores dedicaron mucho
tiempo a pensar como iban a vender la linea hasta que llego el
momento de hacerlo, y resulté ser mas complicado de lo espera-
do. Lo que estaban vendiendo —velocidad— tnicamente tenia
valor por su escasez, pero ignoraban qué grado de escasez maxi-
mizaria el valor de mercado de la linea: ¢Cuanto valia para un
unico jugador de bolsa estadounidense el hecho de disponer de
una ventaja de velocidad sobre todos los demas? ¢Cuanto valia
para veinticinco jugadores que compartiesen la misma ventaja
sobre el resto del mercado? Para contestar a este tipo de pre-
guntas resultaria muy util saber cuanto dinero podian conseguir
los operadores bursatiles simplemente por ser los mas rapidos
del mercado, y como podrian hacerlo. «El problema era que na-
die conocia este mercado. Era totalmente opaco», se lamento
Spivey.

Una opcidn era organizar una subasta a la holandesa, esto
es, comenzar con un precio de partida elevado e ir reduciéndolo
hasta que una sola firma de Wall Street adquiriese la linea, con-
siguiendo asi el uso exclusivo de la misma. No estaban seguros
de que un solo banco o fondo de alto riesgo estuviera dispuesto a
pagar los muchos miles de millones de délares que pensaban va-
lia el monopolio, y no les gustaba la posibilidad de leer los inevi-
tables titulares en los periddicos: «Barksdale se embolsa miles
de millones enganando a un simple inversor». Por ello, contrata-
ron a un consultor llamado Larry Tabb, quien habia llamado la
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atencion de Jim Barksdale con un articulo titulado «El valor de
un milisegundo». Una forma de tasar la linea, pensé Tabb, era
intentar averiguar cuanto dinero podria obtenerse gracias a ella,
aprovechando la diferencia de precios entre Nueva York y Chi-
cago, mediante el simple arbitraje entre efectivo y futuros. Tabb
estim6 que si un tnico banco de Wall Street explotase las innu-
merables y minusculas discrepancias de precio entre un titulo
financiero en Chicago y ese mismo titulo financiero en Nueva
York, podrian lograrse unos beneficios de 20.000 millones de
dolares al ano. Ademas, también estimé que podria haber has-
ta cuatrocientas firmas interesadas en competir por hacerse con
esos 20.000 millones anuales; todas necesitarian disponer de la
linea mas rapida entre ambas ciudades, y la de Spivey s6lo podia
dar servicio a doscientas de ellas.

Ambas estimaciones coincidian felizmente con el sentido
mercantil de Spivey, y éste exclamé con evidente placer: «iTe-
nemos doscientas palas para cuatrocientos cavadores de zan-
jas!». Pero écuanto se debia cobrar por cada pala? «Esto no
habia forma humana de saberlo. Tuvimos que dar auténticos
palos de ciego», dijo Brennan Carley, que habia trabajado es-
trechamente con muchos operadores bursatiles especialistas en
alta velocidad, y que habia sido contratado por Spivey para ven-
der su linea a estos operadores. La cifra finalmente fijada fue de
300.000 ddlares al mes, aproximadamente diez veces el precio
de las lineas existentes. Los primeros doscientos interesados que
estuvieran dispuestos a pagar por adelantado y firmar un con-
trato de arrendamiento por cinco afos se beneficiarian de una
buena oferta: 10,6 millones de ddlares por esos cinco afios. Por
otro lado, todo aquel que arrendase la linea también tendria que
comprar y mantener sus propios amplificadores de senal, ubi-
cados en 13 puntos concretos a lo largo de la misma. En total, el
coste al contado para cada uno de los doscientos arrendatarios
seria de aproximadamente 14 millones, lo que daba una cifra to-
tal de 2.800 millones de ddlares de beneficios.

A comienzos de 2010, Spread Networks atin no habia infor-
mado de su existencia a ningun cliente potencial. Increiblemen-
te, un ano después de que los instaladores comenzasen su tra-
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bajo, la linea seguia siendo un secreto. Con el fin de maximizar
el factor sorpresa y minimizar las probabilidades de que alguien
intentase replicar lo que habian hecho, o incluso anunciar que se
proponian hacerlo, el consejo de administracion de Spread de-
cidi6 esperar hasta marzo de 2010, tres meses antes de la fecha
prevista de finalizacion de la linea, para empezar a intentar ven-
derla. ¢Como abordar el tema con los hombres ricos y podero-
sos cuyo negocio estaban a punto de alterar considerablemente?
«En general, el modus operandi consistia en encontrar en cada
empresa a alguien que uno de nosotros conociese personalmen-
te —explic6 Brennan Carley—, y entonces le deciamos: “Td me
conoces, y también conoces a Jim Barksdale. Tenemos algo que
nos gustaria ofrecerte, aunque no podemos decirte lo que es has-
ta que lo veas. Ah, y por cierto, antes de ir nos gustaria que firma-
ses este acuerdo de confidencialidad”.»

Asi es como se introdujeron en Wall Street: a hurtadillas.
«Habia consejeros delegados en cada reunién», dijo Spivey. Los
hombres con los que se reunian estaban entre los mejor pagados
de los mercados financieros, y la reaccion inicial de la mayoria
de ellos era de total incredulidad. «La gente me decia mas tarde
lo que habia pensado: “Esto no puede funcionar, pero bueno, va-
mos a escucharle de todas formas”», dijo Spivey. Anticipandose
a su natural escepticismo, se acostumbrd a llevar un mapa de
dos metros por tres, en el que les sefialaba la trayectoria de la
linea, aunque incluso entonces algunos pedian pruebas fisicas.
Obviamente, un cable de fibra optica enterrado a un metro de
la superficie no se puede ver, pero los puntos de amplificacion
de sefial eran bunkeres de cemento de trescientos metros cua-
drados, y por tanto muy visibles. La luz se atentia a medida que
se desplaza, y cuanto mas tenue sea, menor es su capacidad para
transmitir datos. Por ello, las sefiales transmitidas desde Chi-
cago a Nueva Jersey necesitaban ser amplificadas cada 80-100
kilémetros, y Spread habia construido a lo largo de la ruta estos
bunkeres de maxima seguridad para albergar los amplificadores
al efecto. «Estoy convencido de que sois honestos —les dijo uno
de los interesados—, pero la verdad es que no habia oido hablar
de vosotros antes de esta reunion. Me gustaria ver una foto de
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uno de estos sitios.» Durante los tres meses siguientes, Spivey
envio a este potencial inversor una fotografia diaria del punto de
amplificacion en construccion para mostrarle que realmente iba
progresando.

Una vez que la incredulidad se fue disipando, la mayoria de
los interesados de Wall Street no lograba salir de su asombro.
Por supuesto, seguian planteando las preguntas habituales:
«¢Qué obtengo a cambio de mis 14 millones de délares en tasas y
gastos varios?» (Dos fibras, una por cada direccion), «¢Qué pasa
si el cable se rompe?» (Tenemos un equipo de reparaciéon que
garantiza el funcionamiento en un maximo de ocho horas desde
la notificaciéon), «¢Por donde pasa la linea de sustitucion si la
principal deja de funcionar?» (Lo siento, no hay mas que una),
«¢Cuando pueden proporcionarnos el informe de auditoria fi-
nanciera de sus ultimos cinco afos de actividad que requerimos
antes de hacer negocios con cualquier compaiia?» (Pues... den-
tro de cinco afios). Sin embargo, a medida que iban plantean-
do sus preguntas y obteniendo sus respuestas, cada vez podian
ocultar menos su entusiasmo. La reunion favorita de Spivey tuvo
lugar con un comercial que le escuch6 con rostro inexpresivo
durante quince minutos sentado en el otro extremo de la larga
mesa de reuniones, y al finalizar se puso en pie de un salto y ex-
clamé: «iJODER, ESTO ES GENIAL!».

En estas reuniones a menudo lo que no se decia era tan in-
teresante como lo que si se decia. Los mercados financieros es-
taban derivando hacia formas que ni siquiera los profesionales
entendian del todo. La nueva capacidad de moverse a velocidad
informatica, en lugar de humana, habia hecho surgir una nueva
clase de operador de Wall Street, que se ocupaba de una nueva
clase de operaciones. Personas y firmas de las que nadie habia
oido hablar antes se estaban enriqueciendo a toda velocidad sin
tener que explicar quiénes eran o como lo estaban logrando, y
éstos eran precisamente los clientes potenciales de Spread Net-
works. Spivey no tenia ningun interés en inmiscuirse en sus be-
licosas estrategias comerciales, afirmando que «nunca quisimos
dar la impresion de que sabiamos como estaban consiguiendo
todo ese dinero». Spread no preguntaba, y sus clientes no tenian



30 - Flash Boys

que responder. Sin embargo, la reacciéon de muchos de ellos su-
geria que su existencia misma dependia de ser mas rapidos que
el resto en el mercado financiero, y que fuese lo que fuese lo que
estaban haciendo no era algo tan simple como el arbitraje entre
efectivo y futuros. En palabras de Brennan Carley, algunos de
ellos «venderian a sus abuelas por un microsegundo» (la millo-
nésima parte de un segundo). No estaba claro exactamente por
qué la velocidad era tan importante para ellos, pero lo que si lo
estaba era que se sentian amenazados por esta linea nueva y mas
rapida: «Si queremos seguir con las estrategias actuales, tene-
mos que disponer de esta linea si o si. No tenemos mas opcion
que pagar lo que ustedes nos piden, pues estoy seguro de que
desde mi oficina van a ir directamente a hablar con mis compe-
tidores directos».

«Le voy a decir cual fue mi reaccién —coment6 Darren Mul-
holland, director de una empresa de operaciones de alta veloci-
dad llamada Hudson River Trading—. Fue: “Salgan ahora mis-
mo de mi despacho”. Lo que yo no podia creer era que cuando
vinieron a verme faltaba apenas un mes para que su producto
estuviese operativo iy ni siquiera sabian quiénes iban a ser sus
clientes! A nosotros nos descubrieron por una carta que habia-
mos escrito ala SEC.* [...] ¢Quién asume semejantes riesgos hoy
en dia?»

Por 300.000 ddlares al mes mas unos gastos iniciales de al-
gunos millones, aquellas entidades o personas de Wall Street
que ya estaban ganando mas dinero del que nunca antes habia
ganado nadie en Wall Street podrian mantener el derecho a se-
guir haciéndolo. «<En ese momento se mosqueaban un poco»,
dijo Carley. Tras una reunién de ventas, David Barksdale se vol-
vi6 hacia Spivey y le dijo: «Esta gente nos odia». Curiosamente,
a Spivey le encantaban esas reuniones tan hostiles: «Es una sen-

* Securities and Exchange Commission. Agencia del Gobierno de Estados
Unidos responsable de hacer cumplir las leyes federales relativas a los valores y
regular la industria de los valores, los mercados financieros de la nacién, asi
como las bolsas de valores, de opciones y otros mercados de valores electroni-
cos. Su equivalente en Espaifia es la Comision Nacional del Mercado de Valores
(CNMV). (N. del t.)
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sacion estupenda ver como doce tipos sentados al otro lado de la
mesa se cabrean contigo por algo que tu tienes y que ellos quie-
ren —dijo—. Una docena de personas nos aseguraron que unica-
mente cuatro comprarian nuestro producto, y luego todos lo aca-
baron comprando» (entre ellas, Hudson River Trading). Brennan
Carley coment6 jocosamente: «Soliamos decir: “No podemos lle-
var a Dan a esa reunion, porque aunque no tengan otra opcion, a
la gente no le gusta hacer negocios con aquellos con los que no se
lleva bien”».

Cuando los vendedores de Spread Networks pasaron de tra-
tar con las firmas pequenas y poco conocidas de Wall Street a
hacerlo con los grandes bancos, el panorama del mundo finan-
ciero posterior a la crisis se hizo ain mas intrigante. Citigroup,
extraflamente, insisti6 en que Spread alargase la linea desde el
edificio situado junto a la bolsa del Nasdaq en Carteret hasta sus
oficinas en el sur de Manhattan, aunque los giros y recovecos de
tal prolongacion anadian varios milisegundos e invalidaban el
principal objetivo de la linea. El resto de los bancos capto el ob-
jetivo, pero les frenaba el contrato que Spread les exigia firmar.
Este contrato prohibia a todos los arrendatarios la cesion del
uso de su linea a terceros; todo gran banco que arrendase el uso
de la linea podria usarla para sus propias operaciones, pero no
podia compartirla con sus clientes financieros. Para Spread era
una restriccion obvia, pues la linea era tanto mas valiosa cuanto
menos gente tuviese acceso a ella. Su principal objetivo era crear
un espacio privado dentro de los mercados publicos, accesible
unicamente a aquellos que tuviesen la voluntad y la capacidad
de pagar los millones de délares que costaba el acceso integral.
«Credit Suisse estaba escandalizado —dijo un empleado de
Spread que negoci6 con los grandes bancos de Wall Street—. Di-
jeron: “Estan posibilitando que las entidades financieras puedan
timar a sus clientes”.» El empleado intent6 argumentar que no
era cierto, que era algo mas complicado que eso, pero finalmen-
te Credit Suisse se neg6 a firmar el contrato. Morgan Stanley,
por su parte, se dirigi6 a Spread y dijo: «Necesitamos que mo-
difiquen la redaccion del contrato». «Dijimos: “¢Pero estan de
acuerdo con las restricciones?”, y ellos contestaron: “Totalmente,
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es puray simplemente una cuestiéon de imagen”. Asi que tuvimos
que moldear el contrato a su gusto para que pudiesen disponer
de una negacion plausible.» Morgan Stanley deseaba poder rea-
lizar determinadas operaciones por su cuenta que no podia rea-
lizar para sus clientes, pero no queria dar la impresion de que asi
era. De todos los grandes bancos de Wall Street, Goldman Sachs
fue el de trato mas facil. «Goldman no tuvo ningtin problema en
firmar el contrato», dijo el empleado de Spread.

Fue justo en ese momento, cuando los peces gordos de Wall
Street estaban empezando a interesarse de verdad por la linea,
cuando el progreso de la instalacion se detuvo abruptamente.

Durante todo el trazado habian surgido constantemente nue-
vos retos y dificultades. A las afueras de Chicago habian intenta-
do seis veces excavar un tunel por debajo del rio Calumet, todas
ellas sin éxito; estuvieron a punto de rendirse y buscar una forma
mas lenta de rodearlo, pero en el ultimo momento encontraron
por casualidad un tdnel centenario que no habia sido usado en
mas de cuarenta afios. El primer punto de amplificaciéon después
de Carteret tenia que ubicarse cerca de un centro comercial en
Alpha, Nueva Jersey, pero el propietario del terreno se negb6 a
autorizar la construccion. «Nos dijo que estaba seguro de que
acabaria siendo un objetivo terrorista y que no lo queria en el
barrio —dijo Spivey, y anadio—: «Siempre surgen problemillas,
y hay que tener mucho cuidado con ellos».

Pennsylvania habia resultado ser ain mas dificil de lo que
Spivey habia imaginado. En junio de 2010, en su ruta desde el
este, la linea entré en un pequeno bosque en Sunbury, no muy
lejos de la orilla oriental del rio Susquehanna, donde detuvo su
progreso para esperar a su gemela del oeste, que era la que tenia
que cruzar el rio para «reunirse» con ella. El problema con el que
se encontraron fue que en ese tramo el Susquehanna es asom-
brosamente ancho, y el alquiler de la inica maquina perforadora
existente en el mundo capaz de hacer un tinel por debajo del rio
costaba 2 millones de ddlares y ademas en aquel momento se
encontraba en Brasil. «iNecesitamos una perforadora que esta
en Brasil! —exclam6 Spivey—. La mera idea resulta alarmante.
Obviamente alguien la esta utilizando, pero écuando podremos
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disponer de ella?» Finalmente pudieron convencer a las auto-
ridades locales y les dieron permiso para cruzar el rio a través
de un puente, practicando agujeros en los pilares de hormigon y
pasando el cable por debajo de la estructura.

En ese punto los problemas técnicos dejaron paso a los pro-
blemas sociales. Una vez atravesado el puente, la carretera se
dividia en dos ramales, uno hacia el norte y otro hacia el sur,
y si se pretendia seguir recto hacia el este se llegaba a un calle-
jon sin salida. La carretera se detenia ante un cartel que decia:
«Bienvenidos a Sunbury». El camino que tenia que seguir la ins-
talacion se veia interrumpido por dos grandes aparcamientos,
uno propiedad de una manufactura de cables eléctricos llama-
da Wirerope Works, y el otro de una gran tienda de comesti-
bles, Weis Markets. Para llegar hasta su gemela en el bosque de
Sunbury, la linea debia pasar por uno de estos aparcamientos o
rodear toda la ciudad. Los propietarios de ambas empresas se
mostraban hostiles, recelosos o ambas cosas, y no respondian a
las llamadas. «Todo el estado ha sufrido los abusos de las compa-
nias del carbon —explico Steve Williams—. Cuando alguien dice
que quiere excavar en su terreno, inmediatamente se disparan
las suspicacias.»

Segun los calculos de Spivey, rodear la ciudad en lugar de
atravesarla costaria varios meses de trabajo y un montoén de di-
nero, y afadiria cuatro microsegundos a la ruta. Ademas, tam-
bién impediria que Spread Networks finalizase su linea en el pla-
zo prometido a los bancos y a los operadores de Wall Street que
ya estaban listos para extender sus cheques de 10,6 millones de
dolares. Sin embargo, por alguna razon, el propietario de la fac-
toria de cable estaba tan enfadado con los representantes locales
de Spread que no queria ni hablar con ellos. Y el de la tienda de
comestibles era ain mas dificil de contactar. Su secretaria co-
munico6 a Spread que se encontraba en un torneo de golf, por lo
que no estaba disponible. Lo cierto es que ya habia decidido
—sin informar a Spread— rechazar la extrana oferta de seis cifras
(no muy elevada) y acceso gratuito a internet de alta velocidad a
cambio del permiso para usar una franja de apenas tres metros
en el subsuelo de su aparcamiento, pues en su opinion la linea
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pasaria demasiado cerca de su planta de elaboracion de helados.
El propietario no estaba interesado en autorizar una cesion de
terreno que dificultaria la ampliacion de dicha planta.

En julio de 2010, la linea parecia estancada indefinidamen-
te en Sunbury. «Teniamos todo instalado. Tan sé6lo nos faltaba
ese pequeno tramo, pero no podiamos terminarlo», se lamento
Spivey. Pero entonces, por razones que el propio Spivey nunca
lleg6 a comprender del todo, el propietario de la fabrica de ca-
bles cambi6 de opinion y accedi6 a vender el espacio necesario
para el paso de la linea. El dia después de que Spread Networks
adquiriese derechos vitalicios sobre una franja de tres metros de
ancho bajo el aparcamiento de Wirerope Works, Spread publico
su primer comunicado de prensa: «El viaje de ida y vuelta entre
Chicago y Nueva Jersey se ha acortado hasta los 13 milisegun-
dos». Se habian propuesto una ruta de unos 1.350 kilémetros
y habian logrado establecerla en 1.331. «Fue el momento mas
alucinante para la industria en bastante tiempo», declaré Spivey
con orgullo.

Incluso entonces, ninguno de los creadores de la nueva infra-
estructura sabia a ciencia cierta como se iba a usar, por lo que la
gran pregunta asociada a su instalacion —«¢Por qué?»— atn se-
guia sin tener una respuesta clara. Lo tinico que sabian sus crea-
dores era que a la gente de Wall Street interesada en arrendarla
les interesaba en extremo, y también les interesaba encontrar la
manera de que otros no la tuvieran. En una de sus primeras reu-
niones con una gran firma de Wall Street, Spivey dijo a su pre-
sidente que el precio eran 10,6 millones de ddlares mas gastos si
pagaba al contado, y aproximadamente 20 millones si pagaba a
plazos. El presidente dijo que le gustaria retirarse un momen-
to para pensarlo, y cuando volvié plante6é una sola pregunta:
«¢Puede duplicar el precio?».





