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Entrevista a Alejandro Zangari, CEO

alz@aviatel.com.ar

L aidea de haceralgo en el pais sur-

gi6 en 1987,un momento que pa-
recia poco propicio.Hablando con un co-
lega radicado en el Italia, donde trabaja-
ba para una empresa lider del sector de
automatizacion de accesos, le pregunté si
podiamos hacer algo asi en el pais.Ese fue
el inicio. Fueron aflos movidos y de incer-
tidumbre, en los que me recibi de Inge-
niero en Electrénica y formamos Aviatel
con la idea de fabricar controles remotos,
receptores para alarmasy centrales de co-
mando para la automatizacién de porto-
nes,todo un desafio poraquellos afios;ex-
plica Alejandro Zangari acerca de los ini-
cios de la empresa, que ya lleva 23 afos
desarrollando y fabricando en el pais.

Acerca de a qué se dedicaba la empre-
sa especificamente, Zangari explica: “Al
principio comercializdbamos transmiso-
res y receptores para sistemas de alarma
y luego extendimos las ventas a empre-
sas del sector de la automatizacion de
portones. Con el tiempo nos enfocamos
en esta Ultima. Creiamos que habia mu-
cho por hacer y contabamos como refe-
rente a empresas italianas del sector que
eran y aun son el modelo a seguir”

- ¢(Fabrican integramente sus
productos?

- Basicamente si, ya que el componen-
teimportado depende como siempre del
contexto macro del pais.Lafabricaciéon fue
nuestra diferenciacion inicial: cuando to-
dosimportaban motorreductores con sus
electrénicas de control, nosotros las fabri-
cdbamos.Contamos con un departamen-
to de I+D propio de donde salen todas las
ideas, sumadas a la generadas por el fee-
dback con nuestros clientes. Ademas,con-
tamos con produccion propia graciasain-
versiones que venimos haciendo desde
2007, por un total de mas de medio mi-
l16n de dodlares con una capacidad insta-
lada de fabricacion equivalente a 10.000
controles remotos mes.

- ¢{Como se posiciona la empresay
cuales son sus perspectivas?
- Hoy somos lideres en el méas amplio
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automatizacion de accesos y pioneros en la fabricacion en nuestro pais,
la empresa centra sus proyectos en nuevos productos y la instalacion de
Aviatel como marca. Alejandro Zangari, CEO de la firma, nos da un

panorama actual y adelanta los proyectos para el mediano plazo.

sentido de la palabra y nuestras perspec-
tivas son muy buenas, somos pocos los
referentes del mercado, lo que conlleva
un riesgo implicito,ya que las barreras de
ingreso son bajas. Hay muchas oportuni-
dades para crecer. La marca cada vez se
hace mas necesaria en nuestra industria
y muchos de los nuevos clientes directos
se acercan solo por la reputacion de nues-
tra marca. El 2011 sera para nosotros un
afno de branding y profundizacion de las
estrategias de pull para los consumido-
res. Una estrategia de negocios correcta
nos guiara al futuro deseado. Actuar con
prospectiva nos hace corregir el pasado:
me paro en el futuro, veo mi pasado y si
no es consistente con ese futuro desea-
do, lo cambio para alcanzarlo.

“Laidea es que Aviatel se trans-
forme en una marca reconocida
por el publico, mds alld de la
confianza que brinda a quienes
ya usan nuestros productos.
Estamos enfocados en ese
sentido, sumando también

nuevos productos y tecnologias”

- ¢(Cual es la actualidad del merca-
do de la automatizacion de accesos?

-Enlos consumidores hay poca profun-
didad y reconocimiento de marca. Por
suerte hoy eso estd cambiando.Existe un
gran desafio: el que logre un buen posi-
cionamiento en la mente del consumidor
se llevara los premios. Nuestra propuesta
de valor es automatizacion de alto des-
empefo al alcance de todos y para ello
trabajamos en tres pilares basicos: lide-
razgo de producto, proximidad con el
cliente y excelencia operativa. Creemos
que el crecimiento del sector en los proxi-
mos anos serd importante aunque en Ar-
gentina es dificil cuantificarlo, ya que en
nuestra industria no hay estadisticas niin-

vestigacion de mercado alguna.Una pro-
yeccién actual nos daria que los hoga-
res argentinos con portones automati-
zados no llegan al 10%.

- ¢Qué proyeccion y crecimiento ve
para Aviatel dentro de ese mercado?

- Prevemos crecer de un 8% en 2011.
Para ello ya estamos trabajando en el
presupuesto del préximo afo que vie-
ne. Nuestro desafio es contar con los re-
cursos necesarios para financiar ese cre-
cimiento, recursos que deben costar lo
menos posible para no destruir valor
para los accionistas, clientesy clientes in-
ternos. Es decir, buscamos un crecimien-
to acotado pero sustentable. El secreto
esta en saltar la valla, rentabilidad de los
activos netos versus costo del capital.

- ¢{Cudles son los proyectos de la
empresa?

- Muchos, estamos en pleno cambio;
la estrategia de Aviatel es liderazgo de
producto, lo cual implica innovacién
permanente, tanto en productos o ser-
vicios, afo tras afo. Este aio fue el lan-
zamiento del concepto DUE con la tec-
nologia BIDIX, una nueva categoria en
automatizacion de portones.El aflo que
viene vendran otros en base a esta tec-
nologia, para la que no hay limites. En
comunicacion estamos trabajando en la
nueva web, que estara lista a inicios del
afo préximo, una web 2.0,y para fin de
afo cerramos con un meeting para cli-
entes denominado “Transitando los de-
safios hacia el 20117 un encuentro dis-
tinto con mucho valory muy motivante.

- ;Cual cree que fue el factor clave
del éxito de Aviatel?

- Nuestra culturay, por supuesto, la pa-
sién, que es lo dificil de copiar. Nuestra
cultura nos llevé a ser hoy una empresa
de alta confianza, centrada en el cliente
y guiada por la innovacion. Estamos
orientados en conseguir el maximo va-
lor agregado y beneficio para nuestra
gente, proponiendo metas y conoci-
mientos compartidos con compliance. B




