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Entrevista a

Gerardo Navarro,
director general de
Avalon Informatica

“Vengo con laidea de
multiplicar, de aportar mas
valor a mas clientes”

Tal y como habia pactado en su incorporacion a Avalon
Informatica, Julidan Oncina deja la empresa madrilefia cinco afos
después para ceder el testigo a Gerardo Navarro, quien asume la
Direccion General de la compaiiia con el objetivo de afianzar la
labor desarrollada en este ultimo lustro por su predecesor.

Salva Bravo Nebot

o es habitual que
al incorporarse a
ura  empresa un
ejecutivo pacte un
periodo de perma-
nencia y, afadimos, mencs aun gue
cumpla ese compromiso cuando el
resultada de su actividad ha sido po-
sitiva, pero Julidn Oncina ha manteni-
do su palabra v, tras cinco anos muy
satisfactarios tanto a nivel profesional
como personal, deja la empresa de
Majadahonda, Madrid.

Su cargo lo asume Gerardo Navarro,
quien hasta su incorporacion a
Avalon Informatica v Servicios ha
desarrollado una larga carrera en
Indra. Charlamos con ambos una
mafnana de principios de julio.

Durante la conversacion queda clara
la profunda influencia que Oncina ha
ejercido en la empresa y su plantilla, y
el deseo de Mavarra de profundizary
avanzaren los logros alcanzados por
la companiia en los Ultimos ejercicios.

Julian, en tu llegada

a Avalon pactaste con

los accionistas que
permanecerias en la
empresa cinco anos,

un periodo que ahora

llega a su fin. éCuales
fueron los objetivos que
tenias y qué grado de
cumplimiento has logrado?
Julian Oncina: A mi llegada nos fija-
mos como objetivos trabajar en cua-
lro o cinco ejes, vy Le diria que me voy
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con la sensacion vy la satisfaccian del
deber cumplido.

La primera linea de trabajo estaba
relacionada con nuestro software de
gestion ARCADIA, can rabustecerla,
con ponerlo al nivel de Estagas, gue
era la solucion a la que sustituia. ¥
a partir de ahi, evolucionarlo. Desde
entonces hemos desarrollado 300
nuevas funcionalidades en ARCADIA,
Al final, toda nuestra propuesta gra-
vita alrededor del producto.

Lo segundo fue consolidar nuestra
relacian con las grandes cuentas,
Slempre mantuvimos una relacion
privilegiada con ellas, pero en la
actualidad ya trabajamos con el 80%
de las grandes cuentas de este pais.



“Todo el mundo
habla de ‘cloud’, pero
pocos lo practican”,
apunta Julian Oncina

En tercer lugar, hemos trabajado
mucha con las particulares, can el
cliente de menaor volumen, Hemos
reforzado nuestra estructura en
Andalucia, en Extremadura, en
Catalufa y mas recientemente en
el Levante, Por tanto, la capilaridad
de nuestra red comercial tambien
ha mejorado mucho.

Como cuarto elemento, yo citaria
Ibercamérica, Hicimos realidad esa
oportunidad que teniamos en agquel
continente, sobre todo en México, y
hoy gestionamos mas del doble de
estaciones de servicio que las que
gestionabamos hace cinco afos.

Y, por Altimo, pero no menos impor-
tante, citaria al equipo. Acometimos
un cambio importante en algunos
puestas de responsabilidad claves, y
hoy creo que el equipo esta mucho
mids consclidado que hace cinco afos.

Par tanto, en cada uno de esos gjes
hemos trabajado bien. Yo me voy
con la sensacion de, junto a todo el
equipo, haber hecho un buen tra-
bajo. Queda mucho por hacer, pero
creo gque hemaos avanzado mucho.

¢En ningan momento
tuviste la tentacion

de continuar?

1.0: A ver, ., Es dificil. Cuando llevas
ya cinco anos, ves que has avanzado
en esos frentes y que tienes la opor-
tunidad de disfrutar de lo que has
generado siempre tienes la tentacion
de disfrutar del trabajo realizado. ks
legitima, pero yo crec gue habia lle-
gado el momento del cambio. Par
diversos motivos.

Yo creo gue no es bueno acomo-
darse en puestos de Direccian, Say
partidario de que haya una mirada
fresca, distinta, para abardar los retos
de la casa. La transfarmacion digital
en el sector es una realidad, v creo
que Gerardo es la persona adecuada
para llevarla a cabo. Y desde un punto
de vista personal, llevo casi cuarenta
afos trabajando v ha llegado el
momento de rearientar mi actividad
aotras tareas, aundue no sean estric-
tamente profesionales. Por estos tres
motivos pensé que habia llegado el
momento de dejarlo.

¢Como se aborda la
sustitucion del director
general de una compania
como Avalon?

1.0 Una de las cosas de las que estoy
especialmente orgulloso es de que
Avalon sea un proyecto atractivo para
un profesional de la valia de Gerarda,

No puedo decir gue me sorprendiera,
pero fue algo gue me hizo sentir par-
ticularmente orgulloso.

El procesa se arficulo a través de una
empresa de captacion de talento,
una de las mas relevantes de las que
operan en Espana. ¥ pensamaos en un
profesional con una serie de caracte-
risticas. ¥ lo hicimas can discrecion,
clarc, Pero también con rapidez v
narmalidad. Se trataba de un proceso
que estaba planificado. 5e hablaen el
seno del Consejo de Administracion v
tuvirnos la suerte de dar con Gerardo,
Se ha tratado de un proceso de selec-
cian muy narmalizado, no ha habidao
nada resefable.

Es vierto que Avalon es

una empresa en la que

sus accionistas no estan
inmersos en el dia a dia
mas cercano de la empresa,
sino gque cuenta con una
estructura profesionalizada
diferente a la de algunos

de sus competidores

en el mercado.

1.0 En este aspecto, los accionistas
asumieron hace cinco anos que que-
rian dar un paso atrds y que desea-
ban profesionalizar la gestion de la
compania. Y vo me he sentido con
absoluta libertad para poder aco-
meter cada una de las prioridades
de las que antes hemos hablado. Por

“Tengo que
aprender mucho,
pero por suerte en
Avalon hay muchos
profesionales que
saben muchisimo,
empezando por
los socios, tanto de
la actividad como
del producto y de
las necesidades
que tienen los
clientes”, declara
con modestia
Gerardo Navarro.

Carburante

21



Carburante

La buena sintonia
entre Oncina

y Navarro fue
evidente durante
la entrevista. El
traspaso en la
Direccion General
de Avalon se ha
desarrollado
durante varias
semanas.

tanto, crec que hace cinco afos va
hubo una voluntad clara por parte
del propietaric y de la persona que
gesticnaba la empresa de ponerse
delado para dar paso a profesionales
del mundo de la gestion, Creo que |a
empresa, en este aspecto, tambien se
ha normalizado.

Ademas, con una ventaja, v esto es
algo que Gerardo podra comprobar
tal y como me ha sucedido a mi;
Avalon es un proyecto bonito, en la
medida de que eres capaz de definir
desde la estrategia de la empresa a
tada la implantacion en detalle; eso
resulta muy enriguecedor. Sobre
todo, cuando vienes de una multi-
nacional en las que las parcelas de
poder, de actuacion, estan muy seg-
mentadas, par lo que es dificil contar
can una responsabilidad tan amplia.

Gerardo Navarra: Es cierto que las
multinacionales te arropan, te permi-
ten hacer muchas cosas, pero tam-
bién son un poco farragosas, Todo
esta tan regida par procedimientos,
can nichos de responsabilidad tan
marcadas, que te impiden desarra-
llar toda la creatividad que padrias
desplegar.

A milo que me cautive del proyecto
fue precisamente esa, Por un lado,
Avalon es una empresa que acu-
mula treinta afnos de experiencia
en el sector, que atescra un cono-
cimiento sectarial enarme, lo que

le ha permitida hacer una inversion
-fundamentalmente en los dltimos
anos- definitiva para tener un pro-
ducto lider en el mercado, ¥ eso, para
alguien que lleva treinta afnos en una
empresa generalista, es un reto. Ser
capaz de entrar en un mercado tan
especializado, tan de producto, tan
de aportar valor desde tu conoci-
miento, en el que sabes del negocio
tanto como tus clientes, fue algo
que me atrajo mucho. ¥ tambien el
mamento. Después de una etapa de
inversion, de haber creado un pro-
ducta lider en el mercadao, viene una
etapa de ahadirle atin mas valor, de
expandirlc geograficamente, Creo
que mi experiencia puede aportar
mucho a Avalon.

Antes de empezar la
entrevista hablabamos de
como este sector requiere
de unos conocimientos

muy profundos, de todas
aportaciones gque permite
anadir el producto a la
actividad de los clientes.
Viniendo de una empresa
tan transversal como

Indra, iqué crees que
puedes sumar a Avalon?

.M Yo creo que tengo que apren-
der mucho, pero por suerte en
Avalon hay muchos profesionales
que saben muchisimo, empezando
por los socios, tanto de la actividad
como del producto v de las necesi-
dades que tienen los clientes.

“Es un reto
aportar valor en
un mercado tan
especializado,

en el que sabes
tanto del
negocio como tus
clientes”, destaca
Gerardo Navarro

Yo creo gue puedo aportar, funda-
mentalmente, tres cosas. En primer
lugar, la experiencia en la gestion
de la gran cuenta, de todo lo gue
supone la venta consultiva, Por atro
lado, mi experiencia internacional,
Indra, en el afo 1995, no habia salido
del mercado espanal. Fue entonces
cuando abordamos un proyecto de
expansion enorme, de doble digito
afo tras ano, acompanando a las
multinacionales espafiolas y creando
luego tejide local alli donde nos
implantabamos, Esa experiencia, apli-
cada al momento que vive Avalon,
también es importante.

Par altimo, cuento con toda la
experiencia en la gestion, en las
metodologias v en las herramientas
para poder dar ese salto tambien a
nivel de produccion. Avalon es una
empresa que puede dar el salto a mas
clientes y a mas paises. Crea que mi
experiencia de los dltimos diez afios,
que ha estado muy centrada en este
foco, puede ayudar mucha.
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"Estamuos
empezando a
trabajar con el Big
Data, que gracias
al conocimiento
agregado de
muchas usuarios
colabora en

la mejora de

la experiencia

del usuario. 5i
anadimos Cloud
y Movilidad, se
cerraria el abanico
de las prestaciones
y utilidades que
la transformacion
digital puede
ofrecer al sector”,
explica Gerardo
Mavarro.
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“La tecnologia es
habilitadora; lo
complicado es cambiar
la forma de actuary
gestionar”, senala
Julian Oncina

Entiendo que gran parte
de ese crecimiento
internacional se debe
producir en Meéxico, éno?
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cadaptado y e L va a ayldar

Ademnas, hace un par de anos tras
adarmos nuestras oficinags centrales
Cludad de Méxicn, v es

Duena decision

éQueé otros mercados
latinoamericanos ofrecen
posibilidades para Avalon?
LM B la actualidad estamos desa
rrollanda |z estrateqia para crecer a

06 Dalses Centraamericanos se ala
can comercialmente ]

vahors QuUE0a DOrver aonae getes
tarmos oportunidades en el Cono S
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Penl, v en una tercera otros paises

s al sur, De momento, Bras
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i Enla actualidad Avalon esia pre
senfe 2N 16 praises, entk ollos | SPana
Portuaal, Mamecos, ., Desde mi punto
cle wvista, o importante ahara es pro
fundizar en cada pais, mas que sntrar
55 rmercac 25, POFOLIE Calla pals
le un perioda de adaptaciaon
U, LNa vez sLUDeraan, permite renta

pilizar los estuerzos realizados, Ahora
s2 trata de ver coma podemos ser mas
qrarddes encada Unode esos palses, sin

IO en eshana

perder e

“Debemos crecer
sin poner en riesgo
la calidad del
servicio”, afirma
Gerardo Navarro

desde Mexicn
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al ‘back offic:

éCual es vuestra valoracion
del momento actual del
mercado espanol? iPensais
que se enfrenta a cierta
reconversion? El namero

de punto de venta sigue
creciendo, lo que disminuye
el volumen medio de
ventas por gasolinera.
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ones de seryicio deben 2vn

lucionar para acercarse al concepio
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amio el gas natural vehicular en

cualguiera de sus dos modalidades)
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la hostelaria, de manera que una
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sector) tiene en nuestras soluciones
Tl herramientas muy adaptadas a esa
oferta creciente.

De todas formas, parece

que las posibilidades de
recargar la bateria de los
vehiculos eléctricos se
multiplicaran, Sera una
tarea que se pueda realizar
en domicilios particulares;
en las sedes de las

empresas gue promocionen
entre sus empleados la
movilidad eléctrica; en
aparcamientos pablicos;

en centros comerciales (en
este caso, incluso, de forma
gratuita). Es decir, que

las estaciones de servicio
deben atinar bien y ver gqué
pueden ofrecer a un tipo

de usuario que tendra a su
disposicion otros muchos
negocios en los que poder
realizar esta tarea.

G.N: Es cierto pero la transforma-
cion llevarda mucha tiempa, por lo
que habra margen para ir ajustando
las acciones comerciales de cada
negocio a su realidad vy al tipo de
usuario que acuda a cada tipo de
instalacién.

La digitalizacion, en plena
aceleracion. En los altimos
anos estamos asistiendo

a una digitalizacion que

se podria calificar de
galopante. Muchos ambitos
de nuestras vidas han
cambiado un periodo
que no llega a los diez

anos. {Qué esta haciendo

en este terreno Avalon?

G.N: Nuestras soluciones estan pre-
paradas para dialagar con cualquier
dispositiva, El Internet de las Cosas
serd determinante en este proceso.
Cuando su despliegue se haya gene-
ralizado, cualquier dispositivo con
acceso a internet podrd dialogar con
otros dispositivos. El punto de venta
de Avalon ya lo hace, va que puede
dialogar con los surtidores y los
depdsitos de carburante. Y también
lo puede hacer con los puntos de
recarga de baterias, asi como con sur-
tidores de gas natural v gas licuado
de petrdleo. Por ese lado, Internet de
las Cosas ya estd integrado en nuestra
plataforma.

“ARCADIA es el mejor ERP sectorial que
uno pueda imaginar”, destaca el actual
director general de Avalon Informatica

En cuanto a otras cuestiones relacio-
nadas con la transformacicn digital,
crec que la experiencia del usuario
es el terreno en el gue mas posibili-
dades hay de mejorar. A través de las
cadigos OR, por ejempla, es posible
acceder a promociones cruzadas. El
objetivo es gue ni el usuario final ni las
estaciones de servicio deban realizar
ninguna tarea, sino gue todo resulte
sencillo y facil,

Hay que ofrecer soluciones muy efi-
Cientes, con una muy buena usabili-
dad, Todo para que redunde en una
muy positiva experiencia de usuario.
Estamos empezando a trabajar con el
Big Data, que gracias al conocimiento
agregado de muchas usuarios cola-
bara en la mejora de esa experiencia.
Sianadimoes Cloud v Maovilidad, se
cerraria el abanico de las prestacio-
nesy utilidades que la transformacion
digital puede ofrecer al sectar,

1.0x Hfectivamente, ARCADIA es ya
hoy plenamente movil, como mos-
tramos en Motortec, Bs, ademas, un
maotar de eficiencia de experiencia
de uso mejorada. Permite gestionar
el negocio desde cualquier disposi-
tivo con acceso a internet en tiempo
real, Todo el mundo habla de ‘cloud,
pero pocas lo practican. Hoy en dia,
nuestra tecnologia, ARCADIA, permite
gue una red de estaciones de servicio,

va sea de diez, cien o 'n’ estaciones
pueda desplegar nuestra solucion
sin una inversian adicional, v tado
ello partiendo de un unico servidaor,
de un tnico centro de proceso. Esto
anade agilidad, eficiencia, reduccian
de costesy permite lainmediatez y la
transparencia en la toma de decisio-
nes. Entiendo que estas caracteristicas
son las esenciales en este proceso de
digitalizacion. Tedo ello hecho reali-
dad va. En cualguier cambio tecno-
l&gico lo mas dificil de cambiar es la
mentalidad. El cambic cultural es el
reto principal. La tecnologia es habili-
tadora, pera lo complicade es cambiar
la forma de actuary gestionar, La men-
talidad del responsable de la estacion
debe adaptarse a las posibilidades que
ofrece la tecnologia.

Tras haber conocido las
prestaciones de ARCADIA,
igué es lo que mas te ha
sorprendido, Gerardo?

G.N: ARCADIA es el mejor ERP sec-
torial que hay en el mercado. Para
cualquier empresario gue quiera ges-
tionar cualquier red de estaciones de
servicio con informacion en tiempo
real, con tados los procesos necesa-
rios para controlar todos los puntos
de venta coma si fueran uno solo,
tiene en ARCADIA una herramienta
muy poderosa. Es el mejor ERP secto-
rial que uno pueda imaginar. ¥ con la

“Una estacion de servicio
interesada en ofrecer

un amplio abanico de
servicios (derivados de la
evolucién del sector) tiene

en nuestras soluciones Tl
herramientas muy adaptadas
a esa oferta creciente”,
explica Gerardo Navarro.
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ultirma inversion gue hemes realizado
para lanzar al mercado la version
4.0, sus cualidades son adun mayo-
res v mas profundas, Bl resultado es
espectacular. Hay un conjunto de
saluciones tecnologicas detras que
permiten que la puesta en marcha
de una estacion de servicio resulte
tremendamente eficiente -con todos
los procesos incorporados- v ademas
resulte muy sencilla.

1 Lo que le estamos ofreciendo a
los empresarios que guieran imple-
mentar su propia imagen, con sus
propias herramientas de fidelizacion,
es lo mismo que ofrecemos a nues-
tras grandes clientes, las operadoras.

ARCADIA es una solucion gue permite
gestionar todos las negocics: carbu-
rantesen la pista, la tienda, la oferta de
restauracion. .. pera también contar
con una perspectiva global v a la vez
unica de sus clientes. Tedo ello dir-
gido a ofrecer una experiencia perso-
nalizada, con promaociones especiticas
segun las usos y costumbres, Una
oferta de fidelizacian que permite
promacicnes cruzadas, redimir pun-
tos en cada uno de los negacios que
farman parte de su aferta....

ARCADIA ofrece a los empresarios
particulares una visian integrada
e integral de los negacios con una
platafarma utilizada por los grandes
jugadores delsector, peroadaptadaa
sus necesidades, Es una herramienta
muy poderasa.

Muestra linea de desarrollo nos per-
mite que cualquier mejora que nos
solicite cualguiera de nuestros miles
de clientes en tado el mundo sea
incorporada a un Unico producto:
ARCADIA, Por lo tanto, estos empre-
sarios se van a beneficiar de las aporta-
cionesde las grandes operadoras y de
otros empresarias con un perfil similar
al suyo. En un mundo gue cada vez es
mas global, nosotros afrecemos esa
globalidad a nuestros clientes.

El terreno de juego se

ha trasladado a los
dispositivos moviles, sobre
todo a los ‘smartphones’.
1. Hay una linea que tiene que ver
con la movilidad, con como automa-
tizamos tanto el reconocimiento del
usuario comao el posterior proceso de
pago, v luego como relacionamos

“Estoy orgulloso de que Avalon sea un
proyecto atractivo para un profesional de la
valia de Gerardo”, afirma Julian Oncina

esa informacion con el Internet de
las Cosas para asi ofrecer una pers-
pectiva Unica del cliente, ajustada al
canal al gue &l se dirige. Esto permite
que un cliente se identifique en la
pista con su tarjeta de fidelizacian
y llegue a la tienda y se encuentre
Con una promacion ajustada a sus
costumbres y gustos en base a su
historial de compras, En la transfor-
macion digital, el reto fundamental
es la personalizacion de las ofertas.
Cuanto mas lejos estan los expende-
dores de los clientes, mas reconaci-
dos deben sentirse estos. Esto es en
lo que hemos trabajado en nuestra
linea de producto para poder iden-
tificar a los clientes finales,

Ese acercamiento al
cliente, en algunas
ocasiones, reduce también
sus opciones de eleccion. Es
decir, cabe la posibilidad
de que esas sugerencias
sean redundantes,

incluso reiterativas.

1.0 S en la actualidad hay un bien
escaso, ese es el tiempo; incluso para
tormar decisiones. En este sentidao,
nosotros intentamos hacer la vida
facil a los clientes, Que entren en una
tienda v que, si habitualmente com-
pran una bebida determinada v 1o
combinan con algo para picar, se les
ofrezra esa posibilidad coma primera
opcion. Coma el tiempa para elegir es
limitada, esas necesidades deben ser
atacadas comercialmente enseguida.

iComo ha cambiado el
sector en estos cinco anos
en los gque has estado al
frente de Avalon, Julian?

1.0: Bl negocio es una multiplicidad
de negacios v se ven mavimientos
de grandes marcas del ambito del
retail alcanzado acuerdos con ope-
radoras energéticas. Ese es un maovi-
miento que se ha acentuado en esle
pericdo. Bl segundo movimiento es
que hemos pasado de la informa-
citn transaccional a la informacion
de negocio. Cuando Gerardo hablaba
de Big Data, se trata de eso. En estos
anos me he dado cuenta de que ya
no es suficiente tener un ERP que
genera informacion del dia a dia de

la estacian, sino que la informacian
que se obtiene nutra la inteligencia
del negacic para pader panerla en
juego v mejorar tu situacian en el
mercado. ¥ hay un tercer elemento
que es mas sutil, y que tiene que ver
con el relevo generacional que se
esta produciendo en el sector, Cada
vez hay gente mas joven y esa juven-
tud esta trayendo cosas buenas, Esta
incarporacian de juventud retroali-
menta las otras dos tendencias.

Gerardo, équé crees que
sucedera en el sector a lo
largo del proximo lustro?
G.M: Por lo gue respecta a Avalon,
nos encontramaos en un moemento de
expansian v ha llegado el momento
de recoger los frutas del esfuerzo
inversor realizado en los Ultimos anos,
Tambien ha llegado el momento de
lanzar al mercado la herramienta que
hemos desarmllade en los dltimas
meses, y que permitira a nuestras
clientes disponer de ventajas com-
petitivas. ¥ va a ser el momento de
los profesionales de esta casa, que
atesoran muchos conocimientos y
talento y una gran experiencia.

Desde un punto de vista personal,
me gustaria aportar valor en tres
ejes: clientes, para que gocen de unas
soluciones optimas para competir
en el mercado; a los accionistas, gue
tras 20 anos de inversiones vy saber
hacer deben recager sus frutos, v
por supuesto, a las empleados, que
puedan adquirir nuevas habilidades
y responsabilidades en la empresa,

Para lograr todo esto es necesario
tener el mejor producto v prestar
mejor servicio al cliente. Creo que en
ambos terrenos estamas muy bien,
Tenemos que ganar tamafo y escala,
por lo gue hay que potenciar la inter-
nacionalizacian de la compania.

El provecto de los praximos anos es
tener capacidad para escalar nuestra
actividad sin poner en riesgo la cali-
dad del servicio. Crecer de manera
sostenible para llegar a mds sitios sin
gue se resientan nuestras fortalezas;
apartar mas valor a mas clientes.
Vengo con esa idea, la de multiplicar,
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. lecnologia web-clouc
\ceeso desde cualquier lugar y dispositivo

2Datos actualizados al segundo, sin esperas

Concepto 300 graeidRioda la informacién que necesites, como y cuando la necesites

(Avalon A la cabeza de las nuevas tecnologias
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