
OpenBravo espera crecer más del 100% en 2011
Pa010 Juvara, CE0 de 0penBrav0, explica los planes de
internaci0nalización y crecimiento de la compañía, cuyo ERP utilizan
ya 4.000 clientes alrededor del mundo.

Alberto Iglesias.-
Lograr dos millones de des-
cargas de una solución de
ERP no es algo sencillo,
pero el proveedor español
de código abierto OpenBra-
vo lo ha logrado durante
este año. Paolo Juvara, CEO
de la compañía desde di-
ciembre de 2010, hace ba-
lance de la evolución que ha
tenido, su estrecha relación
con los partners y su expan-
sión internacional.

- OpenBravo ha alcanza-
do los dos millones de des-
cargas de su solución de
ERE ¿Qué supone para la
compañía?

Es una cifra muy alta,
muy significativa. Nos po-
siciona como el ERP más
descargado del mundo, en-
tre todos los proveedores,
no sólo de código abierto.
Aunque muchas de estas
descargas no se están utili-
zando, en OpenBravo te-
ncmos una herramienta
que nos permite saber, de
forma anónima, cuantas
personas están utilizando
realmente nuestra aplica-

ción de ERE Y sabemos
que cada mes se producen
7.000 instalaciones de
nuestra solución y en torno
a 4.000 clientes en todo el
mundo que gestionan su
negocio con nosotros.

- Estas dfcas de dientes,
¿cómo se traducen al hablar
de beneficios, especialmen-
te teniendo en cuenta que
OpenBravo es un provee-
dor open source?

De los 4.000 clientes, 350
utilizan la versión profesio-
nal (en torno al 10% de to-
dos nuestros usuarios) quie-
nes tienen acceso a los
servicios añadidos de nues-
tros parmers. Es juntar las
suluciones que ofrecemos
con los mejores servicios que
ofrecen nuestros socios, que
son los profesionales de
OpenBravo más experimen-
tados. La versión profesional
también incorpora funcio-
nalidades añadidas como la
gestión de la producción,
gestión de recursos huma-
nos o herr,-unientas para
compartir proyectos.

Un año al frente de OpenBravo

Para Paolo Juvara, su responsabilidad como CEO de
la compañia supone "una aventura muy interesante y
muy divertida también. Algo completamente nuevo.
Habia trabajado siempre en la parte de desarrollo téc-
nico y be tenido que aprender muchas cosas, desde
marketing, canal hasta la gestión de ventas. Hemos
mejorado en aspectos de rnarketing y tenemos mu
cha más gente que entra en nuestros ciclos de ven
tas. El producto también ha mejorado muchisimo y
de hecho este año hemos lanzado OpenBravo 3 que
estamos convencidos va a cambiar nuestro panorama
comp[etamenteí

- ¿Qué posicionamiento
tiene la compañía en el mer-
cado? ¿Con qué elementos
diferenciadores se enfrenta a
competidores como Micro-
soil o SAP?

Estamos focalizados en las
pequeñas y medianas empre-
sas a las que ofrecemos una
solución open source frente a
los productos tradicionales,
con arquitectura muy anti-
gua, en formato diem server.
Además, OpenBravo tiene
una arqukecmra modula
que permite a los clientes
,añadir funcion~didades cuan-
do las condiciones de negocio
cambien, aspecto muy im-
portante para la pyme, espe-
cialmente en un país como
Espafia donde estas empresas
tienen que afrontar grandes
cambios vara competir a es-
cala internacional.

- ¿Cómo ha afectado la
actual situación económica
al negocio de ERP?

Muchas empresas han
cancelado sus proyectos de
ERP y han rebajado los pre-
supuestos TIC, pero en
nuestro caso hemos visto un
aumento de la demanda de
nuestras soluciones.Ahora
que se ve puede ver una sali-
da a medio plazo, hay em-
presas que han empeTado a
experimentar crecimiento y
necesitan una solución ERP
como la de OpenBravo que
les permita cambiar y afron-
tar los cambios que se pro-
ducen en su negocio, frente
a los proveedores tradicio-
nales con soluciones mono-
líricas y difíciles de cambiar
una vez implantadas.

- ¿Cuáles son las perspec-
tivas de cara a futuro?

Para 2011 prevemos un
crecimiento superior al
100% y espcrarnos conti-
nuar a un buen ritmo en el
futuro. En España tenemos
una gran presencia, la mayo-
ría de nuestros empleados,
diemcs yparmers están aquí.
En 2010, España aportaba el
60% de nuestros ingresos,
pero al mismo tiempo esta-
mos experimentando un
crecimiento muy grande en
otras economías como los

mercados de México, China
e India. Suponen unas opor-
tunidades que hay que apro-
vechar, y mfis en los próxi-
tilOS añOS, eDtrando en estos
mercados de forma más
agresiva. Otro mercado muy
importante es el norteameri-
cano donde ya tenemos una
oficina en San Francisco.
Además, en 2012 empezare-
mos a desarrollar para esc
mercado de forma directa.

- ¿Qué ha supuesto la
entrada de los tres grupos

de capital riesgo (Amadeus
Capital, GIMV y Adara)
en el accionariado de la
compañía?

Ha sido fundamcmal en
toda la empresa. Hemos te-
nido muchísima suerte con
estos inversores ya que nos
han refurzado en los mo-
mentos difíciles y nos han
ayudado a crecen

- OpenBravo gestiona d
cien por cien de sus solucio-
nes profesionales a través
del canal, ¿Qué desafíos se
plantea OpenBravo junto a
sus parmers?

El crecimiento que tuvi-
mos el año pasado es signifi-
catiw) no sólo en términos
absolutos, sino también por-
que ha sido gracias al au-
mento de la productividad
de nuestros par~wrs. Ese ha
sido uno de los grandes ~xi-
tos del 2010. En el 201l,
contando ya con una base
sólida y estamos empezando
a aumentar el canal tanto en
el mercado español como a
nivel internacional.


