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Grupo Peñalver nació a finales 
de los 90 con la intención de dar 
“soluciones locales a problemas 
globales” y, desde entonces, de-
sarrollan su actuación a nivel lo-
cal, nacional e internacional.  
 
—¿Qué productos pueden en-
contrar los clientes?  
—Nosotros hablamos más bien de 
equipamiento en todos los servi-
cios necesarios. Cuando vamos a 
cualquier instalación nos encontra-
mos con mesas, sillas, estanterías, 
mostradores, butacas o percheros, 
por ejemplo. Eso es lo que nosotros 
ofrecemos, ya que es el fin de todas 

El gerente de 
Grupo Peñalver 
define a la 
organización 
como un equipo 
que se centra, 
sobre todo,   
en las personas

“Nuestro trabajo es ser 
solucionador de problemas”

muy presente y casi todo el 
mundo compra a través de él, pero 
desde Grupo Peñalver nos damos 
cuenta de que también quieren 
tocar o sentir los productos. Ellos 
mismos son los que buscan disfru-
tar de algo que, para nosotros, era 
cotidiano. Por eso, la innovación 
es muy importante. Hemos cam-
biado varias veces nuestra web y 
nos hemos reinventado. De 
hecho, en nuestra organización, 
la tecnología aplicada al equipa-
miento es clave, ya que, sobre 
todo, tenemos en cuenta la forma 
de trabajar del usuario para pen-
sar en su comodidad.

Tenemos en  cuenta 
la forma en la que 
trabaja el usuario   
para pensar   
en su comodidad

Manuel Peñalver, gerente de Grupo Peñalver.

las instalaciones a las que entra-
mos continuamente, podríamos 
decir que es como el interior del 
cuerpo humano. Cuando un 
cliente viene a nosotros busca 
ayuda para su local comercial, su 
residencia, su colegio, su centro 
de negocios... Quiere soluciones 
a lo que realmente tiene encima 
de la mesa. Por eso, nuestro tra-
bajo también consiste es ser solu-
cionador de problemas.  
 
—¿Cuáles son los principales 
retos que tiene ante sí Grupo Pe-
ñalver y cómo los afronta?  
—Nuestro sector ha vivido mu-
chas amenazas, pero las que últi-
mamente estamos detectando 
más son las que están ligadas a las 
nuevas tecnologías. Somos cons-
cientes de que cuando el cliente 
tiene que realizar una instalación 
o un equipamiento para su empre-
sa, lo que busca es cercanía, al-
guien al que llamar y preguntar, 
sentirse seguro. Estamos en una 
etapa en la que el internet está 


