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LA AVIACION PRIVADA YA

NO ES UN LUJO, ES UNA

HERRAMIENTA ESTRATEGICA

> Entrevista a Carlos Gatti, responsable del departamento
de Aviacién Ejecutiva en ELG Aviation

Trayectoria y visién profesional

— Avion Revue.- Su carrera ha estado es-
trechamente ligada a la aviacién general
y ejecutiva. ;Como resumiria su trayecto-
riay qué le llevd a especializarse en este
segmento?

— Carlos Gatti.- Un despegue constante,
con mariposas en el estbmago y enamora-
do de mi profesion.

El mundo de la aviacién Ejecutiva es un
reto constante, y yo soy una personaala
que le gustan los retos, disfruto de conse-
guir lo que me propongo, pero también del
caminoy aprendizaje que me llevo.

Elrol del bréker y la gestion
operativa

— AR.- ;En qué consiste exactamente su
funcién como responsable del departa-
mento de aviacién ejecutiva dentro del
broker ELG Aviation?
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La aviacién ejecutiva vive un momento de profunda
transformacién, impulsada por el crecimiento sostenido
de la demanda, un entorno regulatorio cada vez mas
exigente y la necesidad de optimizar al maximo la
eficiencia operativa. En este contexto, hablamos

con Carlos Gatti, responsable del departamento de
aviacion ejecutiva de ELG Aviation, uno de los bréokers
mas activos del mercado europeo de vuelos privados,
para analizar la realidad actual del sector, el papel

del intermediario aéreo y los retos que marcaran su
evolucién en los préximos afios.

— CG.- Consiste en entender a los clien-
tes y alos operadores, encontrar el punto
muerto entre lo que quiere uno y puede
ofrecer el otro. Buscar el mejor avién en
base alas necesidades y gustos del cliente.
También encontrar al cliente adecuadode
cara al proveedor.

— AR.- ;Como es el dia a dia en la gestion
de operaciones de aviacion ejecutiva en
ELG Aviation?

— CG.-Setrata de encontrar el mejor avion
posible de cara al cliente. Lanzamos una
busqueda en el mercado en base a las ne-
cesidades del cliente. Una vez tenemos las
ofertas, las enviamos al cliente y le aseso-
ramos en los aviones ofrecidos.

Una vez que esta el vuelo confirmado,
con la documentacion contractual y fi-
nanciera resuelta, continua nuestro ca-
mino de la mano del cliente, en donde pa-
samos a la parte de Inflight, con referen-
ciaal catering y necesidades ya dentro del
vuelo ensi.

Cuando finaliza el vuelo, nos gusta tener

un feedback de todos y cada uno de nuestros
clientes y proveedores para mejorar, tanto
de cara al cliente como de cara a la compa-
fiia. Esun proceso largo, pero gratificante.
— AR.- Desde su experiencia, ¢qué distin-
guerealmente ala aviacién ejecutivade la
aviacién comercial tradicional?
— CG.- Para mi lo mas diferencial es el
tiempo. Se define el Jet privado como una
maquina del tiempo. Porque este tipo de
cliente valora la privacidad, pero lo hace
atin mas con no tener que esperar duran-
te 1h30 en el aeropuerto hasta que salga
suvuelo. No perder el tiempo de una reu-
nion, componiendo una cancion, o recupe-
randose de un partido de fatbol.

Coémo funciona la aviacion
ejecutiva

— AR.- ;Como se selecciona la aerona-
ve adecuada para cada operacién en ELG



Aviation y qué factores son clave en esa
decision?
— CG.- Principalmente en base a las ne-
cesidades y gustos del cliente, como, por
ejemplo, la autonomia de un modelo en
concreto. Siel cliente necesita que suvuelo
sea directo. Siviaja con algin tipo de equi-
Paje especial, o mascota.

Conocer bienlo que quiereel cliente eslo
que tehace elegir bien el avién que ofrecer.

Evolucién del mercado
y tendencias

— AR.- ;Ha cambiado el perfil del cliente
o sumanera de entender este tipo de ser-
vicio?

— CG-- Definitivamente si. Algo que recu-
rrimos a leer mucho en diarios y entrevis-
tas a companeros del sector, es la democra-
tizacion del uso de Jet Privado. Es cierto que
yano senecesita ser lafigurade millonario
para poder volar en un jet privado. Surgen
tarifas mas asequibles en comparacionala
aviacién privada de hace arios. Hace afios el
perfil de cliente si daba més importancia al
interior de un avioén que ahora.

— AR.- ;Qué mercados estan impulsan-
do actualmente el crecimiento del sector
en Europa?

— CG--Eldeportivo, el musical y el empre-
sarial. Esto en el ambito del bréker. Y por
parte del operador de vuelos ejecutivos,
sin duda alguna el sector médico, con el
trasplante de 6rganos.

Valor del servicio y experiencia
del cliente

— AR.- ;Como definiria hoy el concepto de
lujo enla aviacién ejecutiva?

— CG.-Como ganar tiempo en donde otros
lopierden. El simple hecho de no tener que
hacer una escala parair deunpunto A a
un punto B, porquelalinea regular no con-
templa esa ruta, te hace ganar mucho tiem-
po. Que el avién se adapte a tu horario, y
no sea al revés.

Retos, liderazgo y futuro del sector

— AR ;Quévalores considera fundamen-
tales para mantener la excelencia en un
negocio como este?

— CG.- La perseverancia, el conocimiento
del mercado y del cliente, la flexibilidad,
la confianza y el trabajo duro. Es todo un
conjunto de actitudes y aptitudes que des-
embocan en la excelencia. Si fallas en uno
de ellos, todos los demas quedan en duda.
— AR.- Mirando al futuro, ;qué desafios
marcaran la aviacion ejecutiva en los
préximos cinco o diez afios?

— CG.-Lasostenibilidad, la profesionaliza-
ciénylapreparacion de este sector. Enten-
demos desde ELG Aviation, que la sosteni-
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bilidad es lo mas importante amejoraryla
direccién en la que avanzar.

En cuanto al sector, a nivel personal, la
formacién de profesionales y el dotarles
de recursos marcara la diferencia entre
Espanay el resto de los paises.

Cierre

— AR- ;Comole gustaria que se percibiera
la aviacion ejecutiva dentro de unos afos?
— CG.- Como un elemento mas de forma de
transporte. Sin el estigma del lujo. Comouna
forma de viajar sostenible, eficaz y practi-
ca.Siempre con laseguridad comobandera.
— AR.- Si tuviera que resumir su trabajo
enuna frase, ;cudl seria?

— CG.- En mi caso seria muy simple, “vi-
viendo el suefio desde dentro, en un des-
pegue constante”,

Esto es porque la aviaciény el comercio
siempre han ido de 1a mano en mi familia,
por lo que, junto a mis dos referentes, que
son mis padres, en un solo negocio. La pa-
sion esta siempre asegurada. @
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