“El dia que dejemos
de crecer, venderemos”

Joshua Novick, fundador y consejero delegado de Antevenio

LLa compafiia espafiola, pionera en el mercado de la publicidad online, aumentd sus beneficios un 38% el
afno pasado. Su primer ejecutivo destaca el potencial de crecimiento en un sector que empieza a madurar.

Fue la primera
‘puntocom’ espafiola
en salir a bolsa, en
2007. La compaifiia

de publicidad online,
ampliamente
diversificada, confia
en sus posibilidades.

E.Arrieta. Madrid

Antevenio fue pionera en el
sector de la publicidad online,
hace quince afios. Transfor-
mada hoy en una pequefia
multinacional con presencia
en muchos de los nichos de
este creciente mercado, man-
tiene en Espana su primera
unidad negocio, por la que ac-
tia como el representante o
manager de un portal -como
por ejemplo LinkedIn- y ges-
tiona sus espacios publicita-
rios. Entre sus clientes tiene,
asi, a las grandes agencias de
medios y aun buen punado de
portales de Internet.

Aungque no es ajena ala cri-
sis economica v a la situacion
de los mercados, Antevenio
tiene a su favor competir en
uno de los sectores con mejo-
res expectativas de futuro. “A
medida que los consumidores
pasan mas tiempo conectados
alaRed y que los smartphones
ytabletas se extienden entre la
sociedad, se hace obligatorio
para toda empresa contar con
una estrategia online multi-
plataforma. De lo contrario,
perderdn oportunidades de
vender y de fidelizar a sus
clientes”, opina Joshua No-
vick, consejero delegado de
Antevenio,

Oportunidades

En Espana, los anuncios onli-
ne suponen el 11,6% del nego-
cio publicitario en su conjun-
to, seglin cifras de InfoAdex.
En Reino Unido, Internet ha
superado ya a la television co-
mo primer escaparate para las
marcas y es previsible que lo
mismo suceda en el mercado
ibérico en los proximos afios.
“El gasto medio del sector esta
aumentando porque las em-
presas demandan formatos
cada vez mds enriquecidos,

como el video online, y dirigi-
dos a audiencias mejor seg-
mentadas”, explica Novick.
“Lo que quizas ha escasea-
do hasta ahora”, matiza, “son
expertos que comprendan de
qué modo abordar el mdrke-
ting en los maviles v las redes
sociales sin que resulte moles-
to para el usuario. Son plata-
formas muy distintas a la web
radicional pero que, si se tra-
tan de la forma adecuada,
pueden generar retornos de la
inversion e incremen-
tos de las ventas muy
importantes”, prome-

llones de euros, e impulso sus
ventas un 13,6%, hasta 24,2
millones. “Desde 2007, he-
mos cuadruplicado nuestro
tamano”, desvela Novick. Este
ejercicio, el crecimiento sera
mis moderado “por la dificil
situacion de la economia es-
pafiola”, pero en cualquier ca-
s0se prevén crecimientos.

“El dia que dejemos de cre-
cer, algo que no esperamos
que ocurra a medio plazo, nos
plantearemos poner ala venta

la compania. Hasta
entonces, nos queda
mucho campo por

teel ejecutivo. BOLSA conquistar”, senten-
Precisamente, las Coizacidn cia.
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Puntocom. “Las cosas
no son hlulICl]S O ne-
gras. Cada canal es diferente y
se debe abordar de un modo
diferente. Hasta ahora, las
marcas se han preocupado
mis de como hacer brandinga
través de las redes sociales
que de como vender mas. Eso
estd cambiando; el mercado
estimadurando”, asegura.

Antevenio trabaja, de he-
cho, gestionando los espacios
publicitarios de varias redes
sociales, incluyendo a la ya
mencionada LinkedIn, con la
que mantiene un acuerdo de
exclusividad.

Ademas de las oportunida-
des de crecimiento en las re-
des v los moviles, la compaiia
percibe un “inmenso camino
por recorrer en la segmenta-
cién de las audiencias. Si los
cambios legislativos no lo im-
piden, seremos capaces de
ofrecer a las empresas herra-
mientas para que puedan
ofrecer servicios cada vez mas
personalizados y acertados a
los clientes potenciales”.

En 2011, el grupo con sede
en Madrid aumentd su bene-
ficio neto un 38%, hasta 1,3 mi-
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diversificacion, tanto
en dreas de negocio
como en geografias.
Ademads de Espana,
Antevenio estd presente en
Italia, Reino Unido, Francia,
México y Argentina, y emplea
vaal6é0 personas.

La semana pasada se anun-
¢i6 la compra de la francesa
Clash, especializada en bases
de datos, por alrededor de un
millén de euros. “La mitad de
las ventas procede ya del exte-
rior, y el porcentaje aumenta-
ri considerablemente a partir
del afio que viene”, adelanta
Novick.

“La publicidad
multicanal es una
obligacion; sin ella,
se pierden ventas”

“Desde 2007, hemos
cuadruplicado
nuestro tamafio y
entrado en 5 paises”

“A partir del afio

que viene, mas de la
mitad de las ventas
vendran del exterior”

La alternativa del Alternext

Antevenio cotiza en el mercado alternativo Atternext
de Paris desde 2007, como reconoce el propio Novick,
porque en aquel momento no existia el MAB en Espa-
fa y porque la primera prioridad de la compaiiia era
iniciar su aventura internacional. Desde entonces, la accién ha
perdido el 33,9% de su valor. “Los mercados alternativos son
mas estables; estan dirigidos a inversores mas conservadores.
En nuestro caso, la accion puede subir y bajar ligeramente ante
las novedades que afecten al negocio, pero es dificil que baje de
los 5 euros”, pronostica su primer ejecutivo. Tras la adquisicion de
la francesa Clash, anunciada la semana pasada, |a tesoreria de
Antevenio supera atin los 4 millones de euros. Ademas, la empre-

sa, presente en seis paises, no posee deuda financiera.
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