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‘Nuestra prioridad es seguir ayudando a
las estaciones de servicio a gestionar sus
negocios de la manera mas eficiente posible”

MARIO PEREIRA,
NUEVO DIRECTOR
COMERCIAL CORPORATIVO
DE AVALON INFORMATICA
Y SERVICIOS

Mario Pereira ha sido recientemente
nombrado director comercial corporativo
de Avalon Informatica y Servicios, una
compania especializada en soluciones
tecnoldgicas para estaciones de servicio.
Con mas de 25 anos de experiencia

en la industria y un extenso recorrido

en mercados internacionales, Pereira
asume este nuevo rol con el objetivo
claro de expandir la presencia de

Avalon a nivel global, fortaleciendo
especialmente su posicion en mercados
emergentes y consolidados como Espana
y Latinoamérica. Su llegada coincide con
una etapa clave para la empresa, que
esta posicionandose a la vanguardia de la
transformacion digital en el sector.

Avalon, reconocida por su compromiso con la innovacion
y la mejora de la eficiencia en las estaciones de servicio,
ha desempenado un papel crucial en la modernizacion
de este sector, que esta adoptando cada vez mas solu-
ciones tecnoldgicas avanzadas para la optimizacion de
procesos. En un entorno en constante evolucion, marcado
por la adopcién de nuevas fuentes de energia y la auto-
matizacion, la compania refuerza su oferta de productos
integrales para facilitar la transicion de las estaciones de
servicio hacia un futuro mas eficiente y sostenible.

Estaciones

de servicio

¢(Podrias contarnos sobre tu trayectoria profesional
y como llegaste a Avalon?

Después de algunas experiencias iniciales poco relevantes
tras finalizar mi carrera en Ingenieria Electrénica, en 1997
ingresé en el Grupo Petrotec, con el que colaboré hasta
abril de este ano. A lo largo de mi trayecto en la empresa,
desempené diversas funciones en las areas de Producto,
Operaciones, Comercial y Gestion en varias filiales del
grupo en diferentes paises. Se puede decir que mi lle-
gada a Avalon fue un proceso natural. Sentia la necesidad
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de enfrentar un nuevo reto que me revitalizara, y Avalon
buscaba a alguien con experiencia en mercados inter-
nacionales para cumplir sus objetivos. Este alineamiento,
combinado con la ética profesional de los responsables
de Avalon, me llevo a tomar la decision de unirme a la
compania, una decision de la que estoy muy satisfecho.

¢Cuales son tus principales objetivos como director
comercial corporativo en Avalon?

Mi objetivo principal y el de mi equipo es expandir la pre-
sencia de Avalon en nuevos mercados internacionales,
ademas de fortalecer el negocio en mercados donde
ya tenemos una presencia consolidada, como Espana y
Latinoamérica. Aunque es un objetivo simple de explicar,
SuU ejecucion es bastante compleja; pero contamos con un
equipo altamente motivado y alineado para llevarlo a cabo.

{Qué estrategias piensas implementar para forta-
lecer la posicion de Avalon en el mercado espaiol?
Avalon ya tiene una marca fuerte en Espana, lo que hace
dificil aumentar nuestra cuota de mercado. Sin embargo,
el mercado espanol sigue siendo muy dindmico, y esta-
mos atentos a todas las oportunidades de crecimiento,
ya sea con grandes clientes, operadores de bajo coste o
pequenas redes. Creo firmemente que la mejor estra-
tegia es aquella que ayuda a los clientes a resolver sus
desafios y mejorar la gestién de sus negocios. Por eso,
estamos en constante revision de nuestra oferta de valor,
evolucionando nuestros productos y desarrollando nuevas
soluciones para anticiparnos a las tendencias del mercado.

“En Avalon estamos en
constante revision de
nuestra oferta de valor,
evolucionando nuestros
productos y desarrollando

‘ nuevas soluciones para
anticiparnos a las tendencias
del mercado”.

(Cuales son las metas de Avalon a corto y medio plazo,
dentro de su politica de expansién internacional?
A corto plazo, nuestro objetivo es dar a conocer la
marca Avalon a nivel global, mas alla de nuestros mer-
cados tradicionales. Aunque llevamos anos operando
en Latinoamérica, tras nuestra incorporacion a Juniper
y Constellation Software (CSl), la empresa ha comen-
zado a trabajar en su desarrollo dentro de los mercados
EMEA (Europa, Oriente Medio y Africa). El objetivo inme-
diato es consolidar este trabajo y establecer presencia
en los mercados prioritarios en los préoximos uno o dos
anos. Sabemos que expandirse internacionalmente es
un desafio, pero confiamos en que nuestras soluciones
y equipo humano estan a la altura.

Avalon ofrece diversas soluciones tecnolégicas para
estaciones de servicio. ;Cual es su producto estrella
y por qué?

El producto estrella de Avalon es su capacidad para ofre-
cer a los clientes una solucién integral que les permite
gestionar sus negocios de manera completa, tanto en el
front-office (con nuestra gama de TPV y OPT) como en el
back-office y head-office (con la plataforma Arcadia). Si
tuviera que destacar un producto, sin duda seria Arcadia, el
corazén del ecosistema Avalon, ya que todo gira en torno
a esta plataforma. Y algo que me sorprendié realmente
de Arcadia cuando llegué a Avalon, es su capacidad para
integrarse con cualquier arquitectura de ERP y front-office
existente en los clientes, ya que no es habitual encontrarse
con una solucidn tan versatil en este sector.
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¢Cudl ha sido el impacto de la transformacion digital
en el sector de estaciones de servicio y como apoya
Avalon a sus clientes en su proceso de digitalizaciéon?
En mis casi 13 afnos de experiencia en el mercado espanol,
siempre he considerado este sector como conservador
desde un punto de vista tecnoldgico, en comparacion con
otros mercados europeos. Sin embargo, en los ultimos
anos, los operadores han mostrado un genuino interés
en adoptar las soluciones mas avanzadas, lo que favo-
rece a Avalon, ya que siempre hemos tenido una vision
anticipada del mercado y estamos completamente pre-
parados para satisfacer las necesidades actuales con un
abanico de soluciones tecnoldgicas de Ultima generacion.

{Qué impacto tendra la implementacion de la nueva
ley Verifactu en los procesos de facturacién electré-
nica de las empresas, y como ayudan los productos o
servicios de la compaiiia a las estaciones de servicio
para adaptarse a estas modificaciones?

Aunqgue la ley Verifactu es una novedad en Espana, en otros
mercados donde Avalon ya opera, este tipo de legislacion
no es algo nuevo. Nuestros productos estan disefiados
para adaptarse facilmente a cualquier legislacion fiscal,
por lo que la transicion a la nueva normativa serd sencilla
para nuestros clientes.

¢Como contribuyen las soluciones de Avalon a la efi-
ciencia y rentabilidad de las estaciones de servicio?
La oferta de valor de Avalon esta respaldada por casi 40
anos de experiencia en la identificacion de las necesidades
de los clientes y la mejora continua de nuestros productos.
Nuestro objetivo es ayudar a los clientes a gestionar sus
negocios de la manera mas eficiente posible. Ademas,
realizamos tres o cuatro actualizaciones anuales, asegu-
rando que nuestros clientes siempre tengan acceso a las
ultimas innovaciones.

En un sector en constante evolucion,
{cO0mo se mantiene Avalon a la van-
guardia de la tecnologia? ;Cuales son
las tendencias tecnolégicas que crees
que marcaran el futuro de las esta-
ciones de servicio?

Contamos con equipos de desarrollo alta-
mente cualificados que mantienen sus
conocimientos actualizados en las nue-
vas tecnologias, lo que nos permite estar
a la vanguardia del sector. La inteligen-
cia artificial (IA) es una de las tendencias
mas discutidas en los ultimos anos, y en
Avalon estamos atentos a su evolucion,

V. Arcadia

con CarPay que nos permite completar nuestra ‘suite’ de
productos con una app que permite el pago desatendido
de suministros a través del movil. Este era un paso esencial
de cara a preparar la empresa para los desafios tecno-
|6gicos del sector que estamos anunciando de primera
mano a ‘Estaciones de Servicio’. La App se convertira en
un producto 100% Avalon, posiblemente con cambios
a nivel de branding y modelo de negocio.

Teniendo esto en cuenta ;co6mo apoyan a las esta-
ciones de servicio que se preparan para la llegada
de nuevas energias (mov. eléctrica, hidrogeno, com-
bustibles renovables, u otras)? ;:Cémo les ayuda su
experiencia en gasocentros y otros sectores a adap-
tarse a las nuevas energias?

Los productos comercializados por Avalon, desde hace
mucho, tienen un caracter multienergético. Como empresa
de software, nuestros productos son “agnodsticos’, en el sen-
tido de que no dependen del hardware utilizado ni del tipo
de energia dispensada. Nuestra preocupacion principal es
que nuestros clientes tengan la mejor solucion para ges-
tionar sus negocios y que el usuario final pueda pagar un
determinado repostaje, ya sea de combustible tradicional o
electricidad, con la misma seguridad, fiabilidad y velocidad.

Todos nuestros productos se pueden utilizar para la ges-
tion de cualquier tipo de instalacion de distribucion de
energias. En cuanto a los gasocentros, esto es un buen
ejemplo de cédmo un producto tradicional de la empresa,
dirigido hacia las gasolineras, se ha convertido en un pro-
ducto especifico para el sector de distribucion.

“Arcadia es el corazén del

ecosistema Avalon, ya que todo gira

@Avalon

en torno a esta plataforma”.

ACHQ

integrando IA en nuestros productos
segun lo requiera el mercado. Por otro
lado, acabamos de finalizar un acuerdo
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Después de 12 anos trabajando en el mercado espa-
nol, ;qué particularidades destacas de este mercado?
Teniéndolo en cuenta, ;co6mo se adapta Avalon a las
necesidades especificas de los clientes espaioles?
El mercado espanol es de los pocos que sigue creciendo
en numero de estaciones en Europa y desde luego ese es
un dato muy relevante. Ademas, existe una gran variedad
de tipologias de estacion, desde las mas pequenas tipo
“low-cost”, completamente desatendidas, hasta estaciones
de gran dimension de los operadores tradicionales que se
estan adaptando a las nuevas tecnologias e implantando
sistemas de automatizacion muy avanzados, pasando tam-
bién por estaciones con modelos de atendimiento hibrido.

La verdad es que el sector es bastante dindmico y cuando
se podia pensar que las nuevas tendencias de movilidad
iban a afectar al negocio tradicional, lo que hemos visto
es que el negocio tradicional esta tratando de evolucionar
e incrementar el nivel de servicio y sofisticacion de sus
puntos de venta. Todo esto hace que nos encontremos en
un momento desafiante para una empresa como Avalon,
que tiene que dar respuestas especificas a las distintas
necesidades de nuestros clientes.

{Como se esta desarrollando la actividad comercial
de la compaiiia en este 2024 y cudles son sus expec-
tativas para lo que queda de aro?

Avalon ha experimentado un crecimiento significativo
y sostenido en los ultimos anos, y nuestro objetivo es
continuar por esa senda. Sin embargo, entendemos que
nuestro crecimiento esta ligado a las inversiones de nues-
tros principales clientes y la verdad que este afio estamos
viendo una ralentizacion generalizada de inversiones en
el sector.

Desde hace varios anos, Avalon es parte de Constellation
Software, ;c6mo ha influido esto en vuestra estra-
tegia de expansion internacional? ;:Qué mercados
estan priorizando y por qué?

La integracidon en Constellation Software ha sido muy
positiva, cambiando nuestra vision y estrategia en varios
aspectos clave:

Fuerte enfoque en mercados internacionales, con el obje-
tivo de hacer de Avalon un referente global en el sector.

Implementacion de una estrategia de fusiones y adquisi-
ciones (M&A), lo que nos permite crecer no solo de forma
organica, sino también a través de nuevas adquisicio-
nes, utilizando para ello los recursos compartidos de un
grupo que integra mas de 1.200 empresas. Un ejemplo
de esto fue la adquisicion de la empresa Microasis el
ano pasado, que viene reforzar nuestra presencia en el
noroeste de Espana.

=CQa
pcC

A través de un nuevo acuerdo, “CarPay se convertird en un
producto 100% Avalon, posiblemente con cambios a nivel de
branding y modelo de negocio”.

“Mi principal motivacién es hacer crecer esta gran empresay sus
productos, sin perder la identidad que ha hecho de Avalon una de
las companias lideres en Espana y Latinoameérica”.

Acceso a una red global de empresas con practicas de
excelencia que se comparten regularmente entre todas.

Finalmente, ;qué te motiva en tu rol actual y qué
esperas lograr en esta nueva etapa profesional con
Avalon?

Mi principal motivacidon es hacer crecer esta gran empresa
y sus productos en las nuevas geografias por las que esta-
mos apostando, sin perder la identidad que ha hecho
de Avalon una de las companias lideres en Espana y
Latinoameérica. |Es un desafio muy exigente para el cual
siento que tanto yo como la empresa estamos prepara-
dos al 100%!
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