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‘No nos consideramos
un proveedor mas, sino un
autentico socio de negocio”

GERARDO NAVARRO,
DIRECTOR GENERAL
DE AVALON INFORMATICA

El director general de Avalon Informatica,
Gerardo Navarro, destaca la multiplicacion
de fuerzas que para la empresa madrilena

y para sus clientes supone la adquisicion de
la compania espanola por parte de Juniper,
una operacion que facilitara el desarrollo “de
nuestra estructura comercial internacional”
y el establecimiento de “alianzas estratégicas
tanto a nivel de producto como a nivel de
distribucion y comercializacion”.
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Navarro, quien anuncia que la compania acudira a Motortec
Madrid 2022 “con un sinfin de novedades, puesto que el
ultimo ano ha sido quizas el de mayor innovacion de nues-
tra historia”, destaca que “Juniper ha visto en el equipo
humano que conforma Avalon una garantia para el pro-
yecto de futuro. Un equipo tecnolégicamente puntero
y con el conocimiento de negocio y la experiencia para
liderar un proyecto de crecimiento y rentabilidad”.

El pasado mes de agosto se hizo publica la adqui-
siciéon de Avalon Informatica y Servicios por parte
de Juniper Group. ;Qué supone esta operacion para
Avalony, particularmente, para sus clientes en el
mercado de las estaciones de servicio?

Juniper Group forma parte de Constellation Software,
una empresa canadiense cotizada en la bolsa de
Toronto y con una capitalizacion bursatil de mas

de 45 mil millones de ddlares canadienses.

Resumiria los beneficios en tres grandes
grupos. Por un lado, un respaldo finan-
ciero formidable, lo que aporta a nuestros

clientes la tranquilidad de tener un socio
confiable en el largo plazo. Ademas, con-
tamos con una aportacion de know-how
(conocimiento) muy valioso, lo que nos
permite avanzar aun mas rapido en
el camino de innovaciéon tecnoldgica
en el que Avalon es justamente lider.

Y finalmente, nos va a permitir una
mayor internacionalizacion, algo que
siempre redunda en innovaciones de
nuestro producto, beneficiando asi

a todos nuestros clientes historicos.

Cinco meses después de producirse la operacion,
¢gqué cambios ha introducido Juniper en el dia a dia
de Avalon? ;Y a nivel estratégico?

La base del equipo de Avalon sigue siendo la misma;
no obstante, ahora disponemos de modelos analiticos y
metodologias para conocer mejor cmo se comportan en
el mercado nuestros productos y servicios y €so nos pro-
porciona una herramienta potentisima para decidir hacia
dénde debemos evolucionar. Por otro lado, Constellation
Software opera en todo el mundo y eso nos permite conocer
de manera temprana las mejores practicas tecnoldgicas
alla donde se produzcan.

A nivel estratégico, destacaria sobre todo la ambicién por
convertirnos en un operador de referencia a nivel mundial,
desarrollando nuestra estructura comercial internacional
y fomentando alianzas estratégicas tanto a nivel de pro-
ducto como a nivel de distribucién y comercializacion.

{Qué peso tiene el sector de las estaciones de servicio
en la facturacion total de Avalon? También en esta
linea, ;cual es el peso de la actividad de la compaiiia en
Espaia en el total de la empresa? ;En qué mercados
foraneos esta presente la compaiia y cudles son sus
aportaciones porcentuales a la actividad de Avalon?
Avalon nacié y crecié alrededor de las estaciones de servicio
y estratégicamente seguimos ahi, en dar soluciones end-to-
end a este sector. Un sector en evolucion permanente que nos
ha conducido a convertir nuestros productos en soluciones
configurables que permiten cubrir todas sus necesidades en
materia de distribucion, de gestion de carburante, de retail y
de restauracion. Nuestro foco esta ahi, en proporcionar solu-
ciones para convertir la estacion en un centro de servicios
de gran valor para empresarios y consumidores.

Respecto a nuestra huella geografica, somos lideres en
Espana, tenemos una posicion consolidada en Latinoameérica
y hemos arrancado recientemente un proyecto de expan-
sién geografica en EMEA (Europa, Oriente Medio y Africa).

¢Coémo se desarrollé la operacion de venta a Juniper?
¢Cuando se iniciaron los contactos? ;Cuanto tiempo
se alargaron las negociaciones?

Juniper Group ha estado en contacto directo con Avalon
desde hace mas de seis anos. Al menos una vez al ano se
han puesto en contacto con nosotros para charlar acerca
de la evolucién del negocio, nuestros productos y nues-
tros objetivos a medio y largo plazo.

Fue en Navidad de 2020 cuando recibimos su Carta de
Intenciones. El nivel de madurez de la empresa, su posi-
cionamiento estratégico, propuesta de valor, asi como
el roll out de la ultima version de Arcadia, incluyendo su
nuevo modulo de Distribucion, fueron los motivos des-
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encadenantes que acercaron las posturas. A partir de
ahi, unos cuatro meses para un proceso de revision del
negocio (due diligence) y una ultima fase de negociacion
y redaccion del contrato, que permitié firmar la opera-
cion en agosto de 2021.

Durante todo el periodo hemos trabajado con ellos en
la preparacién de varios analisis financieros y de negocio
gue nos han dado mucha mas visibilidad de la situacién
y evolucion de nuestra propia empresa. Me atreveria a
decir que, gracias a ello, hoy conocemos mejor la com-
pania, el mercado y el potencial de Avalon en el sector>

{Qué virtudes de Avalon fueron las que hicieron que
Juniper fijara su mirada sobre la empresa madrileia?
Principalmente dos: el producto y el equipo. Segun su
analisis, la suite Arcadia es un producto diferencial, sin
competencia en Espana y con gran potencial para nues-
tra expansion internacional.

Por otro lado, Juniper ha visto en el equipo humano que
conforma Avalon una garantia para el proyecto de futuro. Un
equipo tecnoldgicamente puntero y con el conocimiento de
negocioy la experiencia para liderar un proyecto de crecimiento
y rentabilidad. Ellos siempre buscan invertir en soluciones y
empresas que sean lideres en el mercado vertical en el que
operany que tengan potencial para seguir creciendo.
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¢{Qué cambios pretende introducir Juniper en Avalon,
tanto a nivel operativo como desde el punto de vista
del equipo humano que trabaja en la empresa?

A nivel equipo humano ninguno, mas alla del cambio
en la Junta de Accionistas. Uno de los principales facto-
res con mayor ponderacion en la toma de decision de
nuestros antiguos accionistas para la venta del negocio
fue que Juniper Group concede plena autonomia a los
empleados existentes para continuar desarrollando
el negocio, practicamente de forma independiente.
La intervencion de nuestros interlocutores en Juniper
Group en la ejecucion de tareas y toma de decisiones
de nuestro dia a dia es realmente minima. Aprovecho
este espacio para agradecer sinceramente a nuestros
antiguos accionistas su preocupacion para con nosotros
en este sentido, yendo mas alla de su propio interés
personal.

{Qué fortalezas adquirira Avalon tras la operacion?
{Qué inversiones recibira la empresa?

Soporte y seguridad financiera, ademas de apoyo humano,
operativo y logistico, siempre que lo necesitemos. Desde
el primer dia, Juniper Group nos ha abierto las puertas
para darnos a conocer y ensefiarnos a utilizar todas sus
mejores practicas adquiridas a lo largo del tiempo, a través
de las ensenanzas recogidas por las mas de 800 unidades
de negocio que conformamos Constellation Software.

El director general de Avalon
considera que la estacion de servicio
“debe transformarse en un centro de

servicios de cercania”.
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Contestando a tu segunda pregunta, nuestro objetivo en
los mercados en los que estamos presentes, por encima
de todo, es seguir focalizados en la maximizacion de la
utilidad de nuestras soluciones para nuestros clientes
actuales, ademas de trabajar junto a ellos para hacer frente
a todas sus necesidades y retos tecnoldgicos de la forma
mas eficiente y disruptiva posible.

(Cuenta Juniper en su portfolio de empresas con
alguna compaiiia dedicada a la distribucion minorista
de carburantes? Si es asi, ;se unificara el software, o
las peculiaridades de cada mercado hace imposible
esta posibilidad?

Constellation Software ya era propietario de un nimero
importante de empresas que operan en nuestra misma
industria, con soluciones parecidas o complementarias,
en otras geografias en las que no estamos presentes. Sin
embargo, su politica de inversion y gestion se basa en
dejar siempre trabajar a las unidades de negocio de forma
autonoma e independiente, limitdndose a poner en con-
tacto y tender los puentes necesarios entre la Direccion de
las companias cuando asi lo estimen ellos mismos para
compartir conocimiento o desarrollar iniciativas conjun-
tas. El beneficio en este sentido es mutuo.

(Cuales son las principales sinergias que se crearan
entre Avalon y Juniper?

Principalmente, la escalabilidad del negocio a través de
su estructura global, asi como la optimizacién operativa
por la mejora de eficiencia de nuestras unidades de tra-
bajo y dilucién de costes fijos no productivos.

Mas alla de la adquisicion de la compania por parte de
Juniper, ;como fue el aino 2021 para Avalon? ;Cémo se
recupero la compania del parén que supuso para la
economia la pandemia de coronavirus durante 2020?
La pandemia fue muy dura para todo el sector y eso para-
lizd enormemente las inversiones de nuestros clientes.
No obstante, nosotros apostamos por el mantenimiento
de la plantilla.

Hemos aprovechado este tiempo para mejorar las herra-
mientas que nos permiten prestar un servicio de calidad,
pero, sobre todo, hemos invertido en producto. Una impor-
tante inversion para potenciar tres lineas de soluciones:

La primera, un nuevo producto para el sector de Distribucion.
Francamente, creo que hemos conseguido desarrollar la
mas moderna y avanzada plataforma SaaS en tiempo
real para distribucién de carburantes, integrada nativa-
mente con nuestra Suite Arcadia y con una App Android
compatible con cualquier dispositivo del mercado, que
permite operar tanto en online como en offline.

En linea con esto ultimo, anadir que hemos desarrollado
una linea de aplicaciones Android que ha culminado con
cuatro nuevas aplicaciones: el terminal movil para dis-
tribucion; un terminal para recuentos e inventario que
permite también recepcionar albaranes de combusti-
ble; y dos productos que creo que van a generar un gran
impacto en el mercado. Uno es Vega POS, un dispositivo
movil muy versatil que contiene toda la funcionalidad del
punto de venta Open POS, con cobro integrado y emi-
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La compahia ha
disefado una linea
de aplicaciones
denominada EasyPay
(EasyPay Selfy
EasyPay Wash), que
permite el autopago
en la pista de
repostajey en el
area de lavado.

sion de ticket. Todo ello en un Unico terminal que cabe
en tu mano. El otro es la linea EasyPay (EasyPay Self y
EasyPay Wash), una serie de autopagos compactos para
pista y autolavados, que, por precio y prestaciones, per-
mitira abordar integraciones en surtidores y tuneles con
precios muy competitivos.

Por ultimo, y como no podria ser de otra forma, la integra-
cion en todas nuestras aplicaciones de todas las nuevas
modalidades energéticas que se estan implantando en
nuestro ecosistema, incluyendo el hidrégeno, la movili-
dad eléctrica y el gas en todas sus formas.

{Qué cambios han introducido sus principales clien-
tes en este sector para adaptarse a los cambios que
se han producido en la movilidad de las personas
desde principios de marzo de 2020?

Ademas de las nuevas formas de energia, hemos tenido
mayor preocupacion de nuestros clientes en dos frentes:
el teletrabajo y minimizar el contacto en operaciones de
pago. En ambas la tecnologia vuelve a ser el facilitador
fundamental. Por la parte del teletrabajo, aplicaciones
Web accesibles desde cualquier lugar y cualquier dis-
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positivo y actualizadas en tiempo real. Con ese enfoque
nacio la Suite Arcadia y eso ha hecho que nuestros clientes
hayan podido adoptar medidas de teletrabajo sin ningun
impacto. En cuanto al segundo punto, lo ya sabido sobre
sistemas automaticos de pago en pista con tecnologia
contactless y en menor medida, aplicaciones moviles.

¢Cual es su opinién sobre los objetivos de descarbo-
nizacion de la movilidad fijados por las autoridades
comunitarias y nacionales para Espana? ;Cree que
son realistas teniendo en cuenta el envejecimiento
del parque moévil espafiol, asi como la auin escasa red
de recarga publica para vehiculos eléctricos?

Europa tiene un gran compromiso con la sostenibilidad,
la descarbonizacion y la lucha contra el cambio climatico,
pero hay muchas incégnitas en cuanto a la velocidad de
adopcion y también en cuanto a cuales seran las energias
gue terminen consolidandose. Probablemente, van a convi-
vir durante muchos anos los combustibles fésiles, el gas en
todas sus variantes, el hidrégeno y los vehiculos eléctricos.

Nuestra vision y nuestro compromiso consiste precisa-
mente en esto, en que nuestras soluciones favorezcan
una convivencia perfecta que permita que nuestros clien-
tes se adapten a los nuevos modelos energéticos con la
velocidad y la estrategia que cada uno determine. Desde
nuestra aplicacion de punto de venta controlamos todos
los tipos de dispensadores, y nuestro back-office integra,
con las particularidades de cada tipo, todas las operacio-
nes de la estacion, de la naturaleza que sean.

Aungue de menor impacto, mencionar también nuestro
compromiso con la reduccién del gasto de papel con
soluciones software de muy facil adopcion, basadas en
ticket digital en la nube.

Desde su punto de vista, ;qué cambios habria que incluir
en las estaciones de servicio para que estos negocios
mantengdan su actividad con cierta solvencia? ;Con qué
herramientas cuenta Avalon para ayudar a los empre-
sarios del sector a adaptarse a los cambios que, tarde o
temprano, terminaran implantandose en la movilidad?
Por supuesto, la cobertura multienergética es un factor
principal pero mas alla de esto (..), la estacion debe transfor-
marse en un centro de servicios de cercania. Resulta clave
conseguir que el cliente repita, que visite tu establecimiento
no solo porque pasaba por ahi. En este sentido, es impor-
tante buscar alianzas en el campo del retail que permitan
disponer de productos de calidad a precios competitivos
y en esto la tecnologia vuelve a jugar un papel decisivo.

En Avalon damos respuesta a esta necesidad desde distin-
tos enfoques, todos complementarios entre si. El primero,
un potente y flexible bus de integracion que permite
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gue nuestras soluciones se relacionen en tiempo real
con cualquier aplicacion externa (grandes proveedores
de retail por ejemplo). En segundo lugar, un motor de
loyalty para la gestion de programas de fidelizacion que
combina de manera flexible descuentos, promociones
y puntos. Como complemento a este punto, la admi-
sion de la practica totalidad de los medios de pago del
sectory la posibilidad de crear tarjetas propias, tanto de
pago como de fidelizaciéon. Y, por ultimo, un sistema de
Business Analitycs que permitira conocer mejor al cliente,
sus preferencias y necesidadesy, fruto de ello, ayudara al
diseno de estrategias de oferta y campanas de fidelizacion.

Estamos seguros de que la combinacion de todas estas
estrategias y tecnologias otorgara a nuestros clientes ven-
tajas competitivas para hacer crecer la rentabilidad y los
ingresos de su negocio.

Motortec ya empieza a calentar motores, ;puede
adelantarnos algunas de las novedades que se pre-
sentaran en el salén?

Motortec es la cita ineludible del sector en Espafay en
esta edicion vamos a estar presentes con un sinfin de
novedades, puesto que el ultimo ano ha sido quizas el
de mayor innovacién de nuestra historia. No serdn solo
novedades a nivel de nuestras soluciones, sino también
nuevas incorporaciones al equipo. Ademas, los directivos
de Juniper nos acompanaran, puesto que les interesa
mucho conocer los grandes cambios que esta experi-
mentando nuestro sector.

TN

“Nuestra misién es acompafar a nuestros clientes en la constante
evolucién del negocio, ayudandoles a estar tecnolégicamente al
dia”, remarca el director general de Avalon.

¢Cuales son las razones por las que los asistentes a
Motortec Madrid 2022 deberian visitar el estand de
Avalon en el salén madrileno?

Nos gustaria invitar a los propietarios o gestores de estacio-
nes de servicio a visitar nuestro stand para poder hablar de
como Avalon les puede ayudar en la gestion integral de su
estacion o grupo de estaciones de servicio. Nuestra mision
es acompanar a nuestros clientes en la constante evolucion
del negocio, ayudandoles a estar tecnolégicamente al dia. No
nos consideramos un proveedor mas, sino un auténtico socio
de negocio. Por ello, les invitamos a que vengan a Motortec y
hablemos de cémo podemos caminar juntos hacia el futuro.

¢Cuales son las nuevas peticiones que les estan reali-
zando sus clientes debido a los cambios introducidos
tras la pandemia? ;Esta disefando Avalon apps para
algunos de sus clientes en Espafa o en México?
Diria que hay tres frentes de soluciones:
En primer lugar, la evolucion hacia soluciones en la nube
que permitan operar desde cualquier lugar y desde
cualquier dispositivo. Ademas, las soluciones en la hube
permiten que el cliente pueda dedicarse a su negocio
sin preocuparse de problemas en los que no es experto.
Por otro lado, soluciones para facilitar el pago desaten-
dido y el autoconsumo. El ecosistema Android permite
desarrollar soluciones de movilidad que facilitan las
operaciones y que optimizan el tiempoy los costes de
nuestros clientes.
Por ultimo, soluciones orientadas a la identificacion tem-
prana del cliente y a su segmentacion para mejorar la
oferta y la fidelizacién en cada uno de los segmentos.
Conocer mejor a los clientes para proponer servicios
que aporten mas valor.

(Qué riesgos o desafios puede suponer para las
estaciones de servicio, la digitalizacién que viven
practicamente todos los sectores econémicos?
Creo que mas gque un riesgo es una gran oportunidad. La
digitalizacion es un camino de no retorno y nuestro sector
tiene un buen ecosistema de empresarios, asociaciones y
proveedores que sabran aprovechar la oportunidad que
nos brinda la tecnologia para ganar competitividad y
para prestar nuevos servicios de valor para los clientes.
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