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La firma navarraOpenbravo
pone un pie en California
NUEVAS TECNOLOGÍAS
Tras recibir el apoyo
de Sodena, la
empresa, creadora de
un sistema de gestión
de empresas para
pymes con software
libre, va a poner
oficina en San
Francisco

JESÚS RUBIO
PAMPLONA

Declaranque suobjetivo es ser lí-
deres mundiales. Nadamás y na-
da menos. «Es ambicioso, pero
realista», asegura Eugeni Vives,
director de Operaciones de Con-
sultoría de Openbravo, una em-
presa radicada en Landaben en
cuyo accionariado entró el año
pasado la sociedad pública Sode-
na con 5 millones de euros. Exis-
ten hechos que les apoyan en sus
ambiciones. Por ejemplo, que en
agosto SourceForge, el lugar de
Internet donde se recogen buena
parte de los proyectos de soft-
ware libre que se desarrollan en
el mundo, los colocara como nú-
mero uno en su ámbito. ¿Cuál es
su ámbito? El desarrollo de ERP,
es decir, sistemas informáticos
de gestión de empresa, dirigidos
a pymes. Los elaboran con soft-
ware libre, o lo que es lo mismo,
la programación informática en
la que el código fuente, algo así
como el libro de instrucciones de
los programas, está abierto y no
requiere pagar licencias.

Crecimiento
La de Openbravo es una historia
de franco crecimiento. Y de ex-
pectativas. Hace un año emplea-
ba a nueve personas, hoy son 42.
En 2006 su facturación no llegó al
millón de euros. En este ejercicio
esperan cuatriplicarlos. En 1999
era poco más que una idea, hoy
hablan de ser líderes mundiales
y de encontrar socios financieros
enEstadosUnidos.
Todo comenzó en la Universi-

dad de Navarra. Tres profesores ,
NicolásSerranoBárcenae Ismael
Ciordia Vela, de la Escuela de In-
geniería situada en San Sebas-
tián, yMonchoAguinagaArmen-
dáriz, que impartía Economía en
lacapitalnavarra, sedieroncuen-
ta de que el software libre dejaba
unaoportunidaddemercado. «En
la Universidad hicimos un pro-
yecto de gestión académica con
software libre y tecnología web.
Nos llevóapensarqueexistíauna
necesidad en las pymes: encon-
trar un sistema de gestión ajus-
tado para ellas y su presupuesto»,
explicaAguinaga.
En 2001 se constituyeron como

empresa con el nombre de Tecni-
cia y durante tres años hicieron
sus primeros proyectos. «Se tra-
taba de conseguir unamasa críti-
ca de clientes antes de dar un sal-
to adelante, y conseguir un com-
pañero de viaje»: Sodena. La

empresa sufrió entonces una re-
volución. La sociedad pública les
animó a plantearse objetivos
más ambiciosos, se hizo un plan
denegocio, se incorporaronal ac-
cionariado ejecutivos catalanes

con experiencia en consultoría,
ySodenaaprobó financiarlos con
cincomillones de euros, lo que la
convierte en poseedora de en tor-
no al 45% del capital (el resto es
del equipo directivo).

Pero en Openbravo intuyen
que el gran salto puede llegar en
2007, cuandoconsoliden suredde
partners o empresas asociadas y
pongan la oficina en San Fran-
cisco. «Allí está no sólo todo el
meollo del software libre, sino
también las empresas de capital
riesgo», dice Eugeni Vives. Espe-
ran que alguna apueste por
Openbravo. «En este negocio una
clave es la velocidad. Y una ma-
yor financiación ayudará. Ya es-
tamos entre los finalistas, entre
los dos o tres candidatos que una
empresa estudia antes de elegir.
Si somos los líderes,mejor».

Los directivos de Openbravo
confían en que el software
libre diferencie su producto de
los otros sistemas de gestión de
empresa (ERP) que existen en
el mercado, como los que
comercializa Microsoft y otras
grandes empresas informáti-
cas. «Se ha calculado que en
torno al 30% de la inversión se
emplea en licencias. Nosotros
les decimos al clientes que ese
30% lo emplee en procurarse
un sistema de gestión más
ajustado a sus necesidades. Y
en otras ocasiones ocurre que
ese 30% es el sobrecoste que

una pyme pequeña no puede
permitirse cuando se plantea
dotarse de un ERP», señala
Eugeni Vives. «Eso, ya de por
sí, da a nuestro producto un
atractivo, algo que le diferen-
cia de los cerca de mil modelos
de ERP que existen en el mer-
cado». El software libre, ade-
más, aporta otras ventajas,
gracias a que el código fuente
de sus programas está abierto
y cualquiera con los conoci-
mientos informáticos suficien-
tes puede leerlo y modificarlo.
«La empresa puede adaptarlo a
sus especificidades», a las

necesidades más concretas de
su negocio. Además, señala
Eugeni Vives, la pyme puede
estar más tranquila. «No va a
quedarse bloqueada. Si un día
Openbravo o sus partners no
están, siempre se podrá acce-
der y leer ese código fuente».
En Openbravo, además, desta-
can que su ERP siempre fue
una plataforma pensada para
entorno web. «Siempre resulta
atractivo que el sistema de ges-
tión esté disponible en
Internet, y pueda consultarlo
desde cualquier lugar con un
ordenador portátil».

Las ventajas del software libre

Algunos de los trabajadores de la línea de Engineering (desarrollo de producto) de Openbravo.
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El equipo directivo: de pie, de izquierda a derecha, Manel Sarasa,
Nicolás Serrano, Moncho Aguinaga, Ismael Ciordia y JosepMitjá.
Sentados, Marco de Vries y Eugeni Vives.

En 2006 Sodena aprobó
financiar con cinco
millones de euros
Openbravo, que ha
pasado de 9 a 42
trabajadores

DATOS Y CONCEPTOS

ERP.Se tratadesistemasde
gestión integradospara lasem-
presas. Estos sistemas informáti-
cos llevanel control de losdatos
esencialesdel negocio, gestionan
losaprovisionamientos, losalma-
cenes, laproduccióno lospedi-
dosdeventa, entreotrasmuchas
posibilidades. Su implantación,
por tanto, vamuchomásalláde
lamera instalacióndel programa.

Software libre. Este tipodedesa-
rrollos informáticos, al contrario
que losquecomercializanempre-
sascomoMicrosoft, tienenabier-
toel código fuente, algoasí como
las instruccionesquehacen fun-
cionaral programa.Sepuedeac-
cederaél ymodificar, ynoesne-
cesariopagaruna licenciadeuso.
Generalmenteeste tipodepro-
gramassongratuitosy lasem-
presasquesededicanaeste sec-
tor, comoOpenbravo, tienensu
líneadenegocioen los servicios
queofrecen, como formación,
consultoríaomantenimiento.

Proyectomínimo. Losdirectivos
deOpenbravohancalculado que
unproyectomínimo,parauna
empresaquesedediquesóloa la
distribuciónycuyascaracterísti-
cas seadaptena laplataforma
basedesuERP,necesitaunas
400horasde trabajo. La inver-
siónporpartede lapymeseríade
entre20.000y25.000euros. Evi-
dentemente, unossistemasmás
complejos significanmayores in-
versiones.

Clientes. Entre lasempresasque
hanutilizadoel sistemadiseñado
porOpenbravo, están laspana-
deríasArrasate, el distribuidorde
productosgeosintéticos
Huesker, ladistribuidoradecon-
geladosFrilaco la fabricantede
hormigónHormasa.En laactuali-
dadestánempezandoadesarro-
llarunsistemapara loscentros
deTasubinsa.

‘Partners’. Se tratade laotra
gran líneadenegociodeOpen-
bravo, elmodoporel queuna
empresadepequeño tamañora-
dicadaenPamplonapuedecon-
vertirseenunnegocio interna-
cional sinel gastoquesupone
abrir oficinasen todoelmundo.
Laspartners sonempresasque
firmanacuerdosdecolaboración
conOpenbravo, y seconvierten
enunaespeciede franquiciaque
ofrecesistemasdegestióna las
empresasdesu región. Openbra-
vo, ademásdesuproducto, les
ofrece fundamentalmenteservi-
ciosde formaciónyasesoría.

Unaveintena de empresas.
CuandoOpenbravodifundió su
sistemadepartnersalrededorde
400 firmasde todoelmundo se
interesaronporparticiparenel
proyecto. «Lashabíade todo ti-
po: pequeñas, grandes, conexpe-
riencia, sinella...», explicaEugeni
Vives. La firmanavarra, sinem-
bargo, seha limitadoa firmar
acuerdosconunaveintenade
ellas. «Nohubiésemospodido
atendera400.Hubiera sidomo-
rir deéxito».En todocaso, el de-
sarrollodesu reddepartnerses
el granobjetivoquesehamarca-
doparaesteaño.Si hastaahora
son los serviciosdeconsultoríaa
clientesy la implantacióndesus
sistemas loquemás ingresos les
genera, esperanquea final de
añoestepuesto loocupen los
serviciosa laspartners.


