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Julidn Oncina, Director General de Avalon Informatica

“La direccion.de Avalon
lamarca el cliente™

Tras haber cumplido tres anos como diréctorgeneralideAvalon

Julidn Oncina repasa en esta entrevista 'cUdles Sonas fortalezas

de la compania, gue en 2016 ha cumplid® sus pricneros 30 anos.

Firmemente focalizada en el mercado espanolPEro SN renunciar & mantener
su apuesta internacional, la firma cuenta coRftNG Gran diversidad de clientes,
cuyas demandas enriguegen y mejoran sus soluciones informaticas.

ulidn Oncina se incorpord a Avalon Informa-
ticay Servicios tras haber desarrollado una
larga carrera profesional en el mundo de las
Telecomunicaciones y muy especialmente
en latelefonia mévil, sector en el que ocupé cargos
de responsabilidad, como el de Director General
de Empresas de Vodafone Espafia. Anteriormente,
trabajé para British Telecom (BT), primero en Espafia
y luego en su oficina Central en Bruselas gestionando
las operaciones de todas las filiales de BT en Europa.
Su salto a una pyme tecnoldgica como Avalon le ha
permitido intervenir en el disefio de |a estrategia de
la comparifa desde el inicio hasta la ejecucién de la
misma, una posibilidad impensable en multinaciona-
les tecnolégicas de gran consumo. Durante la charla
agradece en varias ocasiones |a labor desarrollada
por el equipo de Avalon, del que destaca su gran ex-
perienciay su detallado conocimiento de un sector,
el de las estaciones de servicio, del cual le sorprendié
sumarcado perfil tecnolégico.

Estaciones de Servicio: ; Como ha sido el afio
2016 para Avalon Informatica?

Julidn Oncina: Ha sido muy positivo, ya que nos
ha permitido culminar un periodo marcado por tres
lineas de trabajo claras: productos, presencia comer-
cial y refuerzo organizativo.

En lo que respecta al drea de productos, hemos
seguido aumentando nuestra apuesta por Arcadia,
que se ha convertido en una referencia de mercado
para la gestién integral de estaciones de servicio.
Hemos incorporado a nuestra suite Arcadia una
version actualizada de Elliott, nuestro software de
gestién integral contable que hemos lanzado a final
de afo. Este se afiade al lanzamiento de nuestro
nuevo POS, Open POSM®, que actualizamos también
en este 2016, lo que supone un refuerzo notable de
nuestra cartera de productos. El segundo elemento
importante en la evolucién de Avalon durante este
Gltimo afio ha sido el de nuestra presencia comercial,
que hemos incrementado en zonas como Andalucia,
Catalufia, Centro, Levante y Galicia. Lo hemos hecho
con un modelo mixto, basado en fuerza de ventas
propiay en partners tecnolégicos especializados en
el sector. La tercera parte que destacaria tiene que
ver con la organizacion, que hemos fortalecido con
la contratacion de puestos clave en el equipo de Di-
reccién del Departamento Comercial y de Atencion a
Cliente como areas esenciales de nuestro negocio.

Estaciones de Servicio: La compaiiia cuenta con
varias divisiones, ; qué papel juega la especializada
en estaciones de servicio y tiendas de conveniencia?

Julidn Oncina: Nosotros estamos centrados
fundamentalmente en el dmbito de las estaciones
de servicio. Es verdad que nuestras soluciones, en
la medida en que las estaciones de servicio han ido
incorporando negocios adyacentes a su actividad de
venta de carburantes, han experimentado una diver-
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"2016 ha culmi-
nado un periodo
marcado por tres
lineas de trabajo:
productos, pre-
sencia comercial
y refuerzo orga-
nizative”, resume
el director ge-
neral de Avalon,
Julidn Oncina.

sificacion, acomparada del desarrollo de nuevas apli-
caciones que pueden extenderse a otros sectores.

Es el caso de |as tiendas de conveniencia, que se han
convertido en verdaderos supermercados y que nos
han permitido entrar en el sector retail.

Nuestra vocacidn sigue siendo el mundo del
carburante. Creo que se trata de una sana especia-
lizacién que hasta ahora nos ha dado muy buenos
resultados, aungue no descuidemos porello la
atencién alas oportunidades que pueden surgiren
otras actividades.

Estaciones de Servicio: Avalon cumple 30 afios
de historia en un sector muy competido, con un gran
numero de concurrentes, ;cémo logra diferenciarse
la empresa frente a sus rivales en el mercado?

Julian Oncina: Yo diria que apoyandose en los
atributos que han sido, y siguen siendo diferenciales

de Avalon en estos treinta afios. Entre estos, desta-
cariala especializacién de la que antes habldbamos:
nosotros nos dedicamos a este sector, y solo a este
sector.

Otro factor importante es nuestra orientacion
claraalainnovacion, a la que destinamos mas de
un tercio de nuestros recursos y que es un elemento
distintivo de Avalon.

Me gustaria destacar también como valor dife-
rencial, el control de principio a fin de todas nuestras
operaciones. Desde el disefio del producto hasta
la atencién posventa, cada uno de los pasos que
hay entre ambos extremos depende del personal
propio de Avalon. Esto nos permite controlar toda la
experiencia del cliente de principio afin, algo que me
parece esencial.

Finalmente, afiadiria la diversificacion de nuestra
cartera de clientes, formada por grandes cuentasy
clientes mas pequefios que nos otorga una retroali-
mentacion muy positiva entre ambas tipologias de
usuarios y nos permite poner en manos de nuestros
clientes mas pequefios funcionalidades avanzadas
desarrolladas para clientes mas grandes, mejorando
asi la operativa de sus negocios.

Estaciones de Servicio: ; Co6mo ha sido la evolu-
cién de la compaiiia en estas tres décadas?

Julidn Oncina: El crecimiento ha girado mucho
en torno al producto y especialmente en elementos
como lasolidez y la capacidad de innovacion que
siempre nos han distinguide. Asi, fuimos los primeros
en lanzar un software como Open POS hace 20 afios.
Esta facultad de serlos primeros, de adelantarnos a
las necesidades del mercado, nos ha caracterizado
siempre como una marca de identidad, asociada a
otros atributos como nuestra capacidad de adapta-
cion por estar presentes en distintos paises, aten-
diendo a clientes muy distintos. Junto a estos dos
principales ejes de crecimiento de Avalon - producto
y flexibilidad — ahora queremos incidir ain mas en
nuestra ambicién comercial en Espafia.

Estaciones de Servicio: Llevas tres aflos en Avalon
tras acumular una profunda experiencia en el sector
de la telefonia mévil, con unas cifras muy diferentes
alas del sector de las estaciones de servicio. ; Qué
diferencias te has encontrado al llegar a Avalon, que
también se mueve en un entorno tecnolégico pero
que tiene un volumen muy distinto?

Julian Oncina: Mas que pensar en diferencias,
prefiero pensar en lo que puedo aportar de mi ex-
periencia en multinacionales a Avalon. En el numero
anterior de vuestra revista, nuestra directora de
Calidad, Asuncién Lorenzo, subrayaba la importancia
de contar con un sistema de calidad global. Esa es
una de las principales diferencias que distinguen a
las grandes empresas, ya que es sobre este armazdn
de calidad sobre el que construyes tu propuesta al
mercado. Y es precisamente en reforzar un sistema
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de calidad global, que ya era muy notable en Avalon
por la calidad intrinseca de sus productos, en lo que
hemos trabajado durante estos afios.

La segunda area de atencién ha sido todo lo que
tiene que ver con la cercania al cliente. Menciona-
ba anteriormente como hemos reforzado nuestra
presencia comercial, pero la cercania también se
construye desde |a atencién al cliente. Este es uno
de los elementos prioritarios sobre el que quere-
mos pivotar nuestra diferenciacién, porgue en unos
servicios criticos como los que ofrecemos es clave.
Entender las necesidades de nuestros clientes, poder
responder a sus demandas, a sus necesidades (y aquf
guiero destacar que el 98% de las incidencias que nos
comunican nuestros usuarios se resuelven de forma
telematica) es un factor clave de éxito.

Por ultimo y sin que suene a topico, me gustaria
hablar del equipo de Avalon. Tenemos un caudal de
experiencia enorme, muy valioso, con una plantilla
gue tiene un promedio de diez afios de experiencia
en la casa. Lo que hemos hecho durante este tiempo
es poner en valor esa experiencia, dando la oportuni-
dad a personas dentro de |a organizacion a moverse
a otros puestos. Asi, por ejemplo, en el Departamen-

to Comercial hemos incorporado a profesionales que
antes estaban en departamentos como Atencién al
Cliente o en Servicio Posventa.

Estaciones de Servicio: Avalon esté presente en
México. ; Qué expectativas tiene la compaiiia con
respecto al proceso liberalizador que se esta produ-
ciendo en un mercado tan importante como aquel?

Julian Oncina: En México tenemos una presencia
directa significativa desde hace afos. El mercado
mexicano, en cuanto a puntos de venta, es muy simi-
lar al espanol: unas diez mil estaciones de servicio. Se
dice que esta cifra podria duplicarse en los proximos
cinco anos. La oportunidad, por lo tanto, es enorme.
En esta primera fase de liberalizacion del mercado,
se estan formando consorcios para poder comprar el
carburante a Pemex, consiguiendo asi economias de
escala que se puedan trasladar alos afiliados.

Estas mejoras para el afiliado se complementa-
ran con lainformética, de ahi que la experiencia que
hemos acumulado en el proceso de liberalizacion del
mercado espafiol sea un claro valor afadido para es-
tos grupos. Estamos trabajando de lamano de una de
las cadenas mexicanas de estaciones de servicio mas
importantes, con la que queremos seguir creciendo en
el mercado mexicano. Estamos abordando estay otras
oportunidades internacionales con recursos dedi-
cadosy con el rigor que exige la gestién remota de for-
ma que no perjudique, en ninglin caso, a los clientes
de nuestro mercado, que esy seguird siendo Espafia.

Estaciones de Servicio: En cuanto al mercado es-
panol, ;qué valoracion realiza Avalon de su reciente
evolucién?

Julidn Oncina: Sipienso en las tendencias del
mercado espafiol, yo lo centraria en los siguientes
titulares. Hay un fenémeno evidente que es el del
low cost. Otro que tiene que ver con la redefinicion
del modelo de |a estacidon de servicio: json meras
gasolineras, son gasolineras con tiendas, o son mas
tiendas que gasolineras? Y afiadiria a estos una terce-
ra tendencia, que es la de la movilidad, no soloen el
pago del carburante mediante aplicaciones moviles,
sino referida también a las posibilidades que ofrece
la movilidad para gestionar una o varias estaciones
de servicio.

Destaco, ademas, la relevancia que ha tomado
todo lo referido a la personalizacién de la experiencia
del cliente y el reto que supone |a digitalizacion del
negocio para mantener esta cercania con los clientes
y conseguir su fidelizacién.

Y, por ultimo, no quiero olvidarme de un elemento
del que todo el mundo habla: el Big Data, que noso-
tros también vermos en nuestros clientes. A titulo de
ejemplo indicaré que uno solo de nuestros clientes
procesa mas de 150.000 transacciones diarias con
nuestros sistemas, lo que da idea de la complejidad
creciente que genera el enorme volumen de informa-
cién que manejan nuestros usuarios.
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Estaciones de Servicio: Lo que parece cada vez
mas evidente es que los modelos de negocio low
cost son transversales. Pocos sectores econémicos
estan al margen de este fenémeno, que no es una
tendencia, sino una realidad. Ha sucedido en los
viajes, en los alojamientos, en el sector de la sanidad
dental...

Julidn Oncina: En efecto, el low costes una reali-
dad en muchos sectores. Desde mi punto de vista,
existen al menos dos estrategias efectivas y comple-
mentarias para abordarlo. Una de ellas parte de la
necesidad de optimizar la eficiencia en la operativa
para ser mas competitivo, mediante la automatiza-
cion de todos los procesos transaccionales. La otra
esta basada en el refuerzo de elementos de diferen-
ciacion claves, como el servicio, que cuenta con una
especial relevancia en nuestro sector. Si alguien tiene
un precio mas bajo, tienes que compensarlo con
otros elementos que sean dificilmente reproducibles
y (desde mi experiencia) mas importantes, como el
servicio.

Finalmente, como reflexion personal, creo que
las estrategias basadas exclusivamente en precio no
son sostenibles a largo plazo. Deben acompanarse
siempre de algo mas. De ahi que sea tan necesario
diferenciarse en atributos como el servicio, por-
gue, ademas, son factores menos replicables que

el precio. Es muy dificil que alguien imite o iguale
tu estrategia de servicios, porgue son muchisimas
palancaslas que se tocan en lainteraccién con el
cliente. Estas mismas palancas son las que también
queremos reforzar en nuestra propia organizacion:
servicio y servicio, esa es la clave.

Estaciones de Servicio: ; Qué papel jugaran en el
futuro del negocio los teléfonos méviles? ; Qué ini-
ciativas esta desarrollando en este terreno Avalon?

Julian Oncina: No cabe duda de que Espafia, que
tiene una de las mayores tasas de Europa en cuanto a
penetracion de teléfonos inteligentes, es un mercado
clave para laindustria de la movilidad. La movilidad
es también un fenémeno transversal en muchos
sectoresy este no serd una excepcion. En cualquier,
caso mas que hablar de movilidad, creo que serd adn
mas relevante, tanto en este sector como en otros, el
fendmeno de la “omnicanalidad”, esto es, la capaci-
dad de ofrecer una experiencia al cliente que sealo
mas enriguecedora posible y homogénea, indepen-
dientemente del canal a través del cual el cliente
acceda a tus servicios. ;Como estamos enfocando
la movilidad en Avalon? Desde dos perspectivas. En
primer lugar, la movilidad en lo que se refiere a las
aplicaciones de pago de carburante. Aqui ayuda-
mos a nuestros clientes a integrar todo el back office
para que la experiencia del cliente final sea sencillay
personalizable.

La otra linea de actuacién tiene que ver con la
movilizacion de nuestros aplicativos, especialmente
Arcadia. Todas las herramientas de Arcadia estan
construidas sobre una plataforma innovadora,
adaptable y responsiva, es decir, que permite operar
en cualquier tipo de dispositivo. Daigual si lo haces
desde una tablet, un ordenador o un smartphone. Lo
que estamos haciendo es movilizar nuestras aplica-
ciones para atender esas necesidades de movilidad
de nuestros clientes.

Estaciones de Servicio: Desde tu perspectiva,
con el conocimiento que has adquirido en estos
tres afos al frente de Avalon y con el bagaje que
acumulas tras tu paso por empresas tecnolégicas,
¢cémo debe orientarse una estacién de servicio
para afrontar con garantias el futuro?

Julidn Oncina: Lo primero es hacer muy bien o
que conforma el nicleo de tu actividad. Aungue
en el mundo del carburante pueda parecer que
todo esta ya inventado, no deja de sorprenderme
como algunos de nuestros clientes son capaces
de mejorar significativamente la rentabilidad en la
venta del carburante mediante un anélisis riguroso
de la informacion analitica, ya sea con un control de
costes exhaustivo o con promociones basadas en el
conocimiento profundo de los habitos de consumo
de sus clientes.

Lo segundo que me parece importante, una vez
que has decidido entrar en otros negocios cercanos
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Manuel Gonzalez, director comercial de Avalon, es una
de las lltimas incorporaciones a la compaiiia, que esta
reforzando dos de las areas consideradas “esenciales”
por |a firma: |a vertiente comercial y la atencidn al cliente.

El Departamento de Calidad de Avalon, cuya directora es Asuncion Lorenzo, es
una de las bases sobre las que se ha impulsado la compafiia, que cada mes realiza
unas quinientas llamadas de seguimiento a sus clientes para conocer cudl ha sido
la respuesta ofrecida por la empresa para resolver sus dudas e incidencias.

como las tiendas de conveniencia o |a restauracion,
es disponer de herramientas para poder gestionar
de forma integrada y centralizada todas tus opera-
ciones.

Por Gltimo, destacaria la necesidad de una gestiéon
en tiempo real. Hoy en dia, el mundo va mucho mas
rapido. No puedes esperar a saber qué es lo que has
hecho el mes pasado, nila semana pasada, ni siquie-
ra el dia anterior. Tienes que saber en tiempo real lo
que sucede en tu negocio, porque eso es lo que te
permite reaccionar en el momento adecuado.

Volviendo a mi comentario inicial, creo firmemen-
te gue antes de saltar a otros negocios es imprescin-
dible dominar tu negocio principal, el de laventa de
carburante. Por eso considero que sistemas de ges-
tién como los que ofrecemos son los habilitadores
para esta gestion integrada y profunda, en tiempo
real, del negocio.

Estaciones de Servicio: Has comentado antes la
disparidad de los clientes a los que atiende Avalon:
desde grupos de estaciones de servicio que llegan
a contabilizar al dia 150.000 operaciones, a gasoli-
neras con un volumen de actividad mucho menor.
¢ Como se enriquece la oferta de productos y solu-
ciones de vuestra compaiiia gracias a esta tipologia
de usuarios tan distinta?

Julian Oncina: Uno de los primeros aspectos que
me gustaria destacar de estas cifras es que refuer-
zan |la idea de robustez y escalabilidad de nuestros
sistemas. Nuestros clientes tienen la garantia de que
sean cuales sean sus necesidades futuras, podemos
atenderlas con total solvencia. Como apuntaba ante-
riormente, el grade de sofisticacion y exigencia de los
grandes clientes te obliga a ser mas minucioso con
la calidad de tus productos y servicios, que es lo que
trasladamos a nuestros clientes mas pequerios. Lo
anterior solo tiene sentido si eres capaz de adaptar
tus aplicativos para reducir la complejidad asociada
alas grandes empresas y trasladarlo asi al entorno de
la pequefia empresa, de forma sencilla y sin perder
prestaciones. En nuestro caso, hemos hecho realidad
esta versatilidad gracias al conocimiento profundo
del negocio de nuestros clientes y de la capacidad
tecnoldgica de nuestros sistemas.

Estaciones de Servicio: ;Se produce un movi-
miento a lainversa, en el que sean las recomenda-
ciones de un cliente pequefio las que enriquezcan
vuestras soluciones y puedan ser trasladadas a
grandes cuentas?

Julian Oncina: Asi es. Los clientes mas pequefios
se caracterizan por la gran cercania a sus consumi-
doresy a sunegocio. Con frecuencia nos hemos apo-
yado en lainformacién analitica que manejan de su
negocio para enriquecer médulos de Arcadia como
el de Business Intelligence, un elemento que cada
vez cobra mayor relevancia y que podemos trasladar
a nuestros clientes de mayor volumen.

Estaciones de Servicio: Antes de formar parte de
Avalon,  conocias el sector? ; Qué aspectos son los
que mas te han sorprendido después de tres afios
de experiencia en éI?

Julian Oncina: Se trata de un sector mucho mas
complejo desde un punto de vista tecnolégico de lo
que parece desde fuera. Como cliente, no percibia el
entramado tecnolégico que hay detrés del repos-
taje y detras de cada una de las operaciones que se
llevan a cabo en una estacion de servicio. Esto, junto
ala criticidad de los sistemas, que tienen que operar
ininterrumpidamente durante las 24 horas del dia
todos los dias del afio, hace que aspectos como la
continuidad de laventa y del cobro sean esenciales. Y
con mas motivo, conociendo los margenes reducidos
con los que se trabaja en el sector.

Destacaria también la relevancia del servicio, que se
personaliza en sus origenes en la figura del expendedor,
y el reto que supone con latransformacion del sector el
mantener esta personalizacién de cara al usuario final
cuando lainteraccién ya no es personal sino digital.

Estaciones de Servicio: Antes de incorporarte a
Avalon trabajabas en Vodafone. ; Cémo se produce
tu fichaje por Avalon?

Julidn Oncina: Después de desarrollar la mayor
parte de mi carrera profesional en multinacionales,
pensé que habia llegado el momento de un cambio
de rumbo. Me gusté mucho el proyecto de Avalon
porgue, mas alla de su trayectoria de liderazgo con-
solidado en el sector, me permitiria construir desde la
definicién de la estrategia, de las decisiones estructu-

rales de largo plazo, hasta su desarrollo en el dia a dia
para convertirla en realidad. Algo cada vez mas leja-
no en una multinacional, donde la globalizacién lleva
auna fragmentacién creciente en el proceso de toma
de decisiones. Ademas, personalmente me gusta
tener experiencias distintas, porque creo que todas
son enriguecedoras. Trabajar en varias multinaciona-
les me ha aportado mucho, pero el tejido empresarial
espafiol es fundamentalmente otro, el de las pymes,
y lo queria conocer desde dentro. Todo ello sin
renunciar a la tecnologia, que es lo que ha marcado
mi trayectoria profesional y que estd muy presente en
Avalon por su marcado caracter innovador. He descu-
bierto, por lltimo, a un equipo de primera formado
por méas de un centenar de profesionales conuna
larguisima experiencia y una solidez técnica sin igual
que hacen que mi trabajo sea mucho mas facil. Esta
es una aventura en la que estoy disfrutando inmen-
samente, porque creo que puedo aportar muchoy
porgue me enriquece mucho también.

Estaciones de Servicio: ; Qué crees que has apor-
tado en estos tres primeros afos en Avalon?

Julidn Oncina: Yo diria que rigor. Este sistema de
calidad que da consistencia a todas tus actuaciones,
ambicion comercial y en general un refuerzo de todo
lo que tiene que ver con el cliente y el servicio. Este
altimo punto lo materializamos desde millegada con
lemas como “Sélo existe un jefe, el cliente” del fun-
dador de Walmart, la mayor cadena de supermerca-
dos del mundo. Sufundador, Sam Walton, afirmaba
que el cliente, con la simple accién de colocar su

"Atributos que
son propios de
Avalon, como

la calidad, la
robustez y la
competitividad
en precios, estén
cada vez mas
presentes en las
decisiones de los
clientes”, apunta

Julian Oncina.
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dinero en otro negocio, puede despedir desde al
recepcionista hasta al presidente de tu compafia.
Y nosotros procuramos hacer nuestro este lema dia
tras dia con nuestras actuaciones: la direccion de la
compafiia la marca siempre el cliente.

Estaciones de Servicio: Me comentan que has
trasladado tu "obsesién” por la cercania al cliente al
propio Comité Directivo de |la compafiia.

Julian Oncina: Asi es. Aungue todos hablamos de
orientacion a cliente, es imprescindible reflejarlo en
acciones concretas, empezando por el propio Comité
de Direccién de la empresa. Asi, todos tenemos bajo
nuestra responsabilidad directa clientes asignados
conlos que mantenemos contactos regulares que
nos permiten dar un refuerzo al equipo comercial y,
alavez, no perdernunca el pulso del mercado. Creo
firmemente que una compania orientada al cliente no
tiene por ello el éxito asegurado, pero no estar orien-
tado al cliente si es una garantia de fracaso seguro.

Estaciones de Servicio: Tengo laimpresién de
que en el sector se esta produciendo un cambio
generacional que estd modernizando la forma de
gestionar el negocio, estd poniendo al dia laforma
en la que hay que acercarse a unos clientes cuyos
habitos de vida han cambiado mucho.

ervicio

Julian Oncina: Por algo dicen que lo Unico
permanente es el cambio, y nosotros, en efecto, lo
estamos viendo. Creo que este relevo generacio-
nal, afiadido a la consolidacion de la recuperacién
econdmica, estd permitiendo que las decisiones de
nuestros clientes se orienten mas al largo plazo que
al corto. Cuando un cliente se plantea unarenova-
cién tecnolégica de su instalacion, se pregunta cada
vez mas no solo por el precio de compra del equipo
sino por lo que se va a gastar a lo largo de su vida (til
- esto que llamamos coste total de la propiedad. De
ahi que atributos que son propios de Avalon, como
la calidad, la robustezy la competitividad en pre-
cios, estén cada vez mas presentes en las decisiones
delos clientes.

Estaciones de Servicio: Los datos macroeconé-
micos son positivos y las previsiones de la economia
espanola con respecto a otras grandes economias
europeas son favorables, pero ain existe una pre-
cariedad en el empleo y en el poder adquisitivo de
grandes capas de la poblacion.

Julidn Oncina: Traducir los datos de la macroeco-
nomia a la microeconomia pasa ineludiblemente por
lo gue hagamos las pymes, entre otros, en lo que se
refiere ala generacion de emplec. Nosotros segui-
mos contratando a personal propio cualificado para
apoyar nuestros planes de crecimiento, porque pen-
samos que Avalon, como proyecto de futuro, debe
sustentar los compromisos de servicio con nuestros
clientes, en compromisos claros de sostenibilidad
con nuestros empleados.

Estaciones de Servicio: ;Hasta qué punto es
positivo para las nuevas tecnologias que el Ministe-
rio de Industria haya incorporado un departamento
denominado Agenda Digital?

Julidn Oncina: Creo que es muy positivo. Es ver-
dad que en todos estos programas hay que pasar de
lo tedrico alo practico, de la declaracion de inten-
ciones a politicas reales, pero todo lo que sea apoyar
las nuevas tecnologias, lainnovacién, la contratacién
de jovenes... son elementos muy importantes para
reforzar el tejido empresarial de este pais.

Estaciones de Servicio: ; Qué perspectivas tiene
Avalon de caraa 2017?

Julidan Oncina: Seguiremos apostando por crecer
en Espanay lo haremos compatible con incrementar
nuestra presencia en otros mercados internacionales
en los que ya estamos operando.

Estaciones de Servicio: ; Cémo auguras que sera
Avalon en cinco afios?

Julian Oncina: Veo a un Avalon reforzado como
una alternativa fiable, seria, de confianza, que acom-
pane al sector en su transformacion digital, con un
equipo de primera que destaque por su ambicion
comercial y su espiritu de servicio.
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