“La cercania con el cliente y la personalizacion
de los proyectos es lo que nos permite
competir con los gigantes del sector”

Enrique Diaz y David Torrego CEO\y Director General de Grupo Negratin, respectivamente

Negratin es un grupo in-
dustrial y de servicios con
presencia internacional.
Desde sus origenes, en
1998, ha desarrollado un
modelo de negocio flexi-
ble que le ha permitido
adaptarse a las necesida-
des del mercado.

ctualmente, Negratin
opera en los sectores de
Energia, Industria e Ins-
talaciones, y ha consoli-
dado 5 lineas de negocio: Montajes,
Operacién y Mantenimiento, Pro-
yectos Llave en Mano, Soluciones
Integradas y Promocién de Proyec-
tos. Esta posicionado tanto en el
mercado nacional como en el inter-
nacional, realizando proyectos en
Europa, América y Asia, y con dele-
gaciones en Espafia, Reino Unido,
Italia, Japon, Perti, Chile, México,
Honduras, Colombia y Panama.
Hoy conversamos con su CEQO,
Enrique Diaz (E.D.), y con el nuevo
Director General del area de Ener-
gia e Instalaciones, David Torrego
(D.T.), que ocupa el cargo desde
hace apenas dos meses, y que tiene
el objetivo de llevar a la empresa a
dar el siguiente salto cualitativo y
cuantitativo.

La primera pregunta, David, es
casi obligada: ¢por qué decidiste
aceptar la oferta de ser director
general?

D.T.-¥mpecé mi carrera profe-
sional cémo Ingeniero hace 24 afios
en el sector de las instalaciones In-
dustriales, y desde hace 15 afios en-
foqué mi carrera profesional a las
Energias Renovables, ocupando
distintos cargos de direccién duran-
te este tiempo. Desde mis inicios en
el sector de las renovables empecé
a escuchar sobre Negratin, incluso,
llegando a colaborar con ellos cé-
mo subcontratistas en proyectos
EPC ejecutados por la anterior
compafifa en la que participé. Se
trata de una empresa que siempre
me ha atraido por sus valores y sus
objetivos claros, motivo por el que
he ido siguiendo sus pasos y evolu-
ciones durante estos afios. Fue hace
unos meses cuando los accionistas
del Grupo, los hermanos Noguera,
junto con el Consejero Delegado,
expusieron su estrategia, la posibili-
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dad de acompanarles en este viaje y
juntos dar un paso mas. Me con-
vencid su idea de dénde querian
llevar a Negratin, la idea clara de
negocio, su mentalidad moderna y
dinamica, y el equipo joven y multi-
disciplinar con el que contamos, co-
sa que me hizo ilusionarme desde
el primer momento en unirme al
proyecto.

Enrique, esta va para ti: ; qué cua-
lidades visteis en David para ocu-
par el cargo?

E.D. En un principio, su amplio
conocimiento del sector y su expe-
riencia profesional. Pero para un di-
rectivo, no son suficientes las apti-
tudes técnicas o conocimientos que
pueda tener; es igual o mas impor-
tante, encajar dentro del equipo,
para que pueda motivar e implicar
a las personas, y que unidos, se
pueda dar ése salto cualitativo y
cuantitativo que el Consejo de Ad-
ministracion, bajo el liderazgo de
los Noguera, ha establecido en el
Plan de Negocio para el trienio
2023-2025.

Hablemos de ello. ¢Cudl es el pro-
yecto de empresa que entre ambos
queréis liderar?

D.T.¥nlo que amirespecta, la
idea es de reorganizar y ampliar los

departamentos existentes para
afrontar con garantias el plan de
crecimiento que nos hemos marca-
do, asi como crear nuevos departa-
mentos que hasta ahora no habian
sido necesarios por el modelo de
negocio que se venia desarrollando.

Mejorar la coordinacion entre
departamentos, ademas de dar un
impulso a la digitalizacién de todos
los procesos de la Compaiiia. Que-
remos que sea una compaiifa trans-
versal, estructurada, para que su
crecimiento sea sencillo, enfocada
en que todo el equipo sepa qué tie-
ne que hacer desde su dmbito de
responsabilidad pero sobre todo en-
tienda el porqué, clave para alcan-
zar el éxito.

Ademads, pondremos especial
énfasis en la formacién y el desarro-
llo de la plantilla, para que el for-
mar parte del equipo de Negratin
sea algo de lo que sentirse orgullo-
so y, asi, retener el talento que ya
tenemos, pero también atraer ta-
lento nuevo porque nuestra oferta
sea atractiva en el mercado.

E.D.Jambién debemos poten-
ciar nuevas lineas de negocio para
ampliar nuestro espacio en la cade-
na de valor: queremos expandirnos
tanto en la promocion de proyectos
como en su explotacion posterior.
Igualmente, es fundamental el es-
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“Debemos mantenernos
siempre muy atentos a la
evolucion de cada uno de
los mercados en los que
estamos presentes,
porque las condiciones
politicas y econdmicas
cambian”

fuerzo que estamos haciendo en el
area de I+D+i, orientandonos ha-
cia nuevas oportunidades, aprove-
chando las sinergias con nuestra ac-
tividad actual.

¢Cudles son los principales retos a
los que os deberéis enfrentar para
conseguir los objetivos?

D.T.Retos hay muchos, y mds
en un mercado tan exigente como
en el que estamos. Competimos
con empresas de un tamafio muy
superior al nuestro, por lo tanto, el
principal reto que se nos plantea
ahora mismo en nuestro modelo de
negocio, es que los clientes quieran
escogernos como colaboradores de
confianza para llevar a cabo sus
proyectos, estableciendo lazos de
largo plazo, frente a otras alternati-
vas que existen en el mercado.

¢Y como se consigue?

D.T.-Ofreciendo el mismo ser-
vicio, pero con un valor afiadido: la
proximidad con el cliente. Esta pro-
ximidad es lo que nos permite co-
nocer y atender las necesidades
que demanda el cliente y tener la
flexibilidad suficiente para perso-
nalizar cualquier proyecto y adap-
tarlo a sus requerimientos, dando
asi un plus de confianza.

Para llevar a cabo con éxito
nuestro objetivo, es fundamental
rodearnos de colaboradores de
confianza, proveedores y subcon-
tratistas, que nos acompafien y nos
perciban cémo una empresa fiable
alargo plazo.

Hablemos, para terminar, un po-
co del sector energético. ;Como
veis la situacion actual y por don-
de pasa el futuro?

D.T.a situacién es muy cam-
biante, y no hay nada estandar que
se mantenga mas de 6 meses, lo
que implica estar en todo momento
actualizandose y explorando nue-
vas tecnologias para no quedarse
atras. Afiadido a la particularidad
comentada del sector en el que
desarrollamos nuestra actividad, la
situacion econémica y social global
hace que constantemente debamos
estar adaptandonos a nuevos esce-
narios en los que convivir, con lo
que ser una empresa agil en la to-
ma de decisiones y capacidad de
adaptacion es algo imprescindible
hoy en dia. Debemos decidir en qué
paises queremos y nos interesa es-
tar presentes, asi como la tipologia
de proyectos y fijar una estrategia
clara para los préximos afos, que
van a ser clave en el crecimiento y
posicionamiento de la Compaiiia.

E.D.Hemos comentado la im-
portancia de los cambios politicos y
economicos. Un ejemplo es la inva-
siéon de Ucrania que, ademas de
una tragedia, en lo humano, tam-
bién estd provocando una acelera-
cién de la transicion energética. En
este sentido, en Negratin estamos
en una situacion privilegiada por
nuestra gran experiencia en energi-
as renovables (que suponen el 90%
de nuestro negocio). Esta prevision
de crecimiento del mercado reno-
vable es lo que motiva nuestro plan
de negocio. Para esta transicion, el
desarrollo del area de I+D+i es in-
dispensable.

www.negratin.com



