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Entrevista a Guillermo De Robert de Intergruas

Mov.- Intergraas 2000 siempre ha sido co-
nocida por la venta de maquinaria, pero
abarca otros campos que me gustaria que
comentase, una presentacion de la activi-
dad general de la Empresa.

La actividad principal de INTERGRUAS 2000
sigue siendo la compra y venta de gruas de
segunda mano en todo el mundo. Para cum-
plir con nuestro objetivo de dar un servicio de
calidad, tenemos que abarcar muchos otros
campos como: la Financiacién a través de re-
laciones con los bancos, la Logistica para en-
viar grdas en la otra punta del mundo, re-
laciones con las Administraciones Estatales
(tréfico, aduanas,...), y la Formacion, ya sea
de mecanicos, operarios de gruas, etc.

Para ejercer nuestro trabajo de forma eficaz,
tenemos que abarcar todo lo que lo rodea,
de forma que nuestra clientela no desperdi-
cie su tiempo y su energia en asuntos que no
son centrados en el alquiler de gruas.

Mov. - ¢En qué ha beneficiado la certifica-
cion IS0 9001 a su empresa?

Efectivamente, considero que la certifica-
cién europea ISO 9001 fue un gran avance
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en nuestra trayectoria. Primero, nos obligd
a procesar y consecuentemente a automa-
tizar nuestro proceso de venta y asi llevar
cada venta de forma organizada y profesio-
nal. Puedo asegurar que gracias a eso, las Ul-
timas decenas de ventas realizadas lo fueron
de forma satisfactoria, tanto para los vende-
dores como para los compradores.

En segundo lugar, nos ha permitido captar
una clientela que busca Seguridad y Cali-
dad. Hoy con internet, todos hacen y ven-
den de todo. Se ha conseguido derribar las
fronteras, el idioma, la culturas, pero con la
consecuencia de dar acceso al mercado a
personas poca serias y tanto menos profe-
sionales. La mayoria de nuestros clientes a
dia de hoy son empresas nacionales o ex-
tranjeras que buscan el apoyo de profesio-
nales, con quienes pueden contar a la hora
de establecer nuevas estrategias de desa-
rrollo de su actividad o de adaptacion al
mercado en nuestro pais.

Mov.- Las empresas de subastas aposta-
ron de manera muy fuerte el ano pasado
por el mercado de las gruas de segunda

mano, ;queda todavia mucha maquinaria
en Espaiia para vender?

La empresa de subasta RITCHIE BROS se
arriesgb en el mercado espafiol, empezando
hace algunos afios en Espafia en la localidad
de Sagunto, y luego se trasladaron a Monco-
fa y abrieron también en Ocafa.

Me es dificil entender esta estrategia. La si-
tuacién de Espafia como vendedora de gruas
usadas, ha empezado con la renovacion de
los parques de los alquiladores, seguida de
la venta del exceso de gruas. Desde hace 6-7
afos el mercado espafiol es uno de los prin-
cipales exportadores de grias usadas en el
mundo, y los subastadores se han implica-
do hace pocos afios. Pero es evidente que el
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Participacion en 2009 con un stand en la feria BUDMA en Poznan, Polonia.

ritmo de ventas que tenemos tiene sus dias
contados. Entonces, jcudl sera el efecto en
las plantillas de personal, en las infraestruc-
turas? Algunos dicen que los nimeros no les
salen tan bien desde el verano pasado.

Quedan muchas gruas para vender en Espa-
fia. ;Cuantas? No lo sé, depende de las ne-
cesidades del mercado. Pero los alquiladores
de grua dicen que tienen un nivel de activi-
dad de 30% en comparacién a lo de hace 3
afios. Entonces, ;eso querra decir que hay
que exportar un 70% del parque que Espa-
fia tenia en 2008, para llegar a una situacion
mas 0 menos equilibrada con las necesida-
des del mercado nacional? No tengo que es-
tar lejos de la cuenta. Creo y espero que ese
movimiento se vaya a estabilizar a finales de
2011 o 2012. Han salido muchas gruas de
Espafia en estos 3 afios. Y todos tenemos
nuestro papel que jugar, tanto las empresas
de subasta como la compra-venta. La subas-
ta puede garantizar al vendedor un volumen
importante en poco tiempo, pero no garanti-
za una calidad de producto al comprador, y
pocas veces un precio al vendedor. Y los ser-
vicios de preparacion del material de las em-
presas de subasta son poco creibles para los
profesionales del sector.

En cambio, en INTERGRUAS 2000 damos
un servicio a medida de nuestros clientes, ya
sea comprador o vendedor, pequefia o gran
empresa, 0 con una venta voluminosa o de
una pequefia grua antigua.

Mov.- Las subastas, ;han marcado el pre-
cio de las gruas a la baja o por el contrario
ha sido al alza?

Las dos consecuencias. Hay que entender
que en una subasta hay una parte muy im-
portante de “loteria”, de suerte tanto buena
como mala. También el modelo influye mu-
cho, ya que algunos han girado a la baja y
otros al alza durante las 3 ¢ 4 ultimas ventas.

Las subastas participan en el establecimiento
de los precios del mercado de venta de gruas
de segunda mano, en el sentido de que son
uno de los “protagonistas”, como la compra-
venta, los mismos alquiladores, los fabrican-
tes o importadores de gruas, las empresas
extranjeras, etc.

Mov.- ;Qué valor anadido aporta Inter-
gruas 2000 a las empresas?

Lo primero que aportamos es SEGURIDAD
en el proceso de adquisicion o cesion de una
grua. Nunca me he visto en la obligacién de
no poder entregar una grua vendida. Miento,
2 veces en 15 afios: La primera substitui la
grua, con el acuerdo del comprador, por otra
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del mismo modelo pero un poco mejor, y la
segunda tardé 6 meses en poderla entregar,
por cambio de opinién del vendedor.

Luego la CALIDAD. Por citar un ejemplo, las
cesiones de formacién de operarios de grias
extranjeras que hemos realizado aqui en Es-
pafia con la ayuda de los alquiladores. Em-
pezamos definiendo un plan de formacion en
adecuacion con los modelos/marcas, los co-
nocimientos de los operarios a formar y los
objetivos de la empresa compradora. Poste-
riormente realizamos la formacién con toda
la organizacion logistica que supone como
las gruas objeto de la formacion, la traduc-
cion, la estancia, etc. Y el control final de
adquisicion de objetivos es una etapa muy
importante, ya que con el informe de finali-
zacion se comunicara de forma global al em-
presario del desarrollo de la formacién. Todas
estas tareas no son complicadas en si, pero
realizarlas de forma correcta, es decir, dedi-
candole tiempo y profesionalidad, hace que
se obtenga la diferencia entre una formacion
de calidad y otra mediocre.

Mov.- ;En qué sectores esta trabajando
principalmente?
Principalmente con los alquiladores de
gruas, empresas de obra publica, de estruc-
turas, de prefabricado, compra-ventas de
otros paises, etc.

Mov.- Dada la situacion economica que
atravesamos, ;tiene demanda por parte de
clientes espanoles?

Si, los pocos alquiladores que siempre han
invertido de forma razonable y privilegiando
la autofinanciaciéon. Son empresas que han
tenido que adaptarse a la crisis como todos,
pero que han guardado unas ciertas capaci-
dades de inversion. Aprovechan la situacion
economica actual para renovar parte de su
parque, ya que muchas ofertas interesantes

Venta CIF en 2010 de las 3 primeras grias europeas en Myanmar.
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Venta FCA en 2012 en Corea del Sur de una
LIEBHERR LR11350.

de compra se presenten hoy en el mercado
espafiol.

Mov.- ;Como cree qué se desarrollara el
mercado para este aino?

Yo creo que las empresas del mercado no
han finalizado su proceso de adaptacién al
mercado actual, y no tienen perspectivas de
trabajo muy buenas para este afio. La dificul-
tad es que ademas de tener una economia
muy floja, dependemos de un mercado ex-
terior que se vuelve cada vez mas inestable
(Japoén, Libia...). Hacer planes para el futu-
ro se vuelve cada vez més dificil. Pienso que
frente a la escasez de trabajo y a las pocas
perspectivas que ofrece el mercado, los al-
quiladores van a seguir vendiendo parte de
sus activos.

Mov.- ;Cuentan con algun servicio de rea-
condicionamiento de maquinas?

No. Para eso cuento con los profesionales de
la reparacion.

Mov.- Cuando un cliente quiere comprar
una grua, ;qué servicios les ofrecen Uds.?
Le ofrecemos los servicios de inspeccion pre-
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Alquiler en 2016 de una WUMAG WT1000 en Cher-
nébyl.
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liminar, preparacion técnica, transportar la
gria hasta el lugar méas préximo de su desti-
no final, la formacién a medida de sus ope-
rarios y/o mecénicos, envio de recambios, de
mecanicos especializados, etc.

Mov.- ;Qué paises estan demandando mas
gruas en estos momentos?

La demanda estd fluctuando mucho. ;Se
puede creer que algunas semanas después
de la casi bancarota de Grecia el afio pasa-
do, hice 2 ventas en este pais? Muchos pai-
ses compran actualmente, en Europa, Suda-
mérica, Asia...

Mov.- ; De qué manera le ha afectado la cri-
sis a Intergruas 2000 y qué lectura positiva
puede sacar de esta situacion?

Nosotros los vendedores de usado vivimos de
las variaciones de los mercados, que provo-
can entre otras consecuencias, la necesidad
de importar o exportar. Espafia desde 1998
no ha conocido una situacion estable, prime-
ro creciendo para luego bajar. Por eso, IN-
TERGRUAS, y todos los profesionales del
mercado de la venta en general, han tenido
y siguen teniendo un contexto favorable para
su actividad.

Pero cuando se estabilice el mercado, eso
se traducird para nosotros, los vendedores
de gruas, en una diminucién importante de
nuestra actividad. Y a pesar de que sea con-
trario a mis propios intereses, deseo a mis
clientes y a la profesién entera que ocurra ra-
pidamente.

Mov.- Uds. ha sido de los valientes que se
han lanzado al exterior a trabajar, y han
elegido Marruecos como destino para una
empresa de alquiler, ;qué tal les va en esa
zona? ; Cuantas maquinas tienen en el par-
que de alquiler?

Mi motivacién original era crear una activi-
dad que en el futuro compensara la pérdida
de actividad de venta de gruas, que preveia
a 3,465 afos.

Hemos creado en 2009 INTERGRUES LE-
VAGE. Me he asociado con una empresa lo-
cal, MOURAFI CONSTRUCCION y un amigo,
Manolo Capitan, duefio de una empresa de
alquiler, GRUAS CAPITAN. Se encarga prin-
cipalmente de la direccion operativa de la
empresa.

Las perspectivas del mercado marroqui son
buenas para los diez préximos afios. Es un
pais que presenta la enorme ventaja para un
inversor de estar geogréaficamente cerca, y
de tener una estabilidad politica indiscutible.
Ademés, el idioma hablado es el francés, por
lo que no necesito traductor, lo que es bas-
tante importante.

El principio fue dificil, tuvimos que empezar
de cero y dedicarle mucho tiempo, mucha
energia para llegar a la situacién de hoy. So-
mos reconocidas como una de las empresas
fiables en el mercado de alquiler de gruas.
Todavia tenemos que estar muy presente.
Nuestra plantilla es de aproximadamente 25
personas, entre operarios, ayudantes, meca-

nicos, secretaria, comercial.... Nuestro par-
que esta constituido por 9 griias moviles de
30 a 160 ton y 1 plataforma aérea de 40m.
Trabajamos en los parques edlicos de Tan-
ger, la nueva fabrica de Renault, empresas
cementeras, etc.

Mov.- ; Qué proyectos tiene en mente para
seguir funcionando y dando buenos rendi-
mientos?

Como siempre, seguir apostando por la ca-
lidad, que en mi caso es la Unica forma de
desarrollar una actividad de forma correcta.
Tengo el proyecto de crear una red interna-
cional de compra-venta de grias moviles y
todas certificadas con la I1ISO 9001. De esta
forma podremos garantizar la misma calidad
de servicio de compra y venta de gruas en di-
ferentes puntos del mundo.

Mov.- ;Qué mensaje le gustaria transmitir
a los clientes de Movicarga?

No sera un mensaje, sino unas reflexiones.
Los precios de alquiler de las gruas estan
tan bajos que no permiten pagar los gastos,
las letras o ahorrar para invertir en el futu-
ro. Sin embargo, todos los alquiladores dicen
que las grias de gran tonelaje tienen traba-
jo, al contrario del pequefio tonelaje. La prue-
ba estad en que hoy es més dificil encontrar
gruas de mas de 90 ton a la venta, ademas
de haber subido de precio comparandolo
con el afio pasado.

Entonces no llego a entender, como en esta
situacion, no se llega a la solucién de cémo
actuar para conseguir que suban los pre-
cios de alquiler. No entiendo como no llegan
a entenderse sobre una reparticion por zo-
nas geogréaficas, que a mi entender es una
buena forma de estructurar eficazmente el
mercado, con el fin de subir estos precios,
a un nivel parecido a los de nuestros veci-
nos europeos, que estan por lo menos un
50% més alto.

Segun mi opinién, la prioridad actual del sec-
tor de alquiler de gruas, ya no es quitarse le-
tras 6 vender activos, sino definir como llegar
a subir los precios de alquiler, ya que se de-
bilitan rapidamente las economias de estas
empresas y rebajan fuertemente sus capaci-
dades futuras de inversion.

Formacion en 2017 electro-mecanica en Senegal so-
bre una TEREX-DEMAG AC250-1.



