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JUAN JOSE MARTIN' GERENTE Y FUNDADOR DE SANEAMIENTOS DIMASA

La esencia de Dimasa se encuentra en las ganas de aventura de su fundador,
quien comenzd un viaje hacia el emprendedurismo y que transcurre con éxito
pero sin un destino final porque no hay limites para esta compania malaguena.

Dimasa ve la luz en el afio 1996, después de
que usted decidiera crear la firma tras varios afios
trabajando para una prestigiosa compaiiia rela-
cionada con el sector. ;Como recuerda ese salto
emprendedor?

Ese momento légicamente lo recuerdo como el
mds importante desde que se cred Dimasa.

Después de 10 afios

cias, pero principalmente materiales de fontanerfa,
de ahi el nombre ‘Saneamientos Dimasa’. Fue a par-
tir del afio 2010, y empujados por la crisis, cuando
tuvimos que diversificar e incorporar nuevos mate-
riales, marcas y lo mds importante: personal cuali-
ficado. En cuanto al equipo no me puedo sentir mds
orgulloso, Dimasa no es nada si no fuese por nuestro

trabajando por cuenta aje-
na y con poco mds de 30,
un dfa inesperado te dice
tu jefe que las delegacio-
nes propias de la marca
para la que trabajas van
a cerrar, y en ese instante
te propone crear tu propia
empresa para seguir dis-
tribuyendo sus productos.
En ese momento sabes
que todo en tu vida va a
cambiar, te paras, lo pien-
sas y te das cuenta que
estds en la estacion y de
ti depende coger o no el
tren. Y como me gusta la
aventura, me subi.

El viaje ha merecido y
merece la pena, desde ese

JUAN JOSE MARTIN

Gerente y fundador de Saneamientos Dimasa.

“Dimasa estd preparando
el vagon para la proxima parada:

a digitalizacion”

aValconews

dfa no hemos dejado de pasar estaciones y lo mejor
es que no tenemos marcado un destino final.

Tardaron muy poco tiempo en crecer e incorpo-
rar nuevas marcas y productos en la empresa lo que
ademas supone un crecimiento del equipo. ;Qué va-
lor tiene el equipo profesional para Dimasa?

Es cierto, empezamos distribuyendo solo pro-
ductos de nuestra antigua empresa Nueva Terrain,
y poco a poco fuimos incorporando nuevas referen-

personal. A dia de hoy somos uno de los almacenes
de referencia de nuestro sector en la zona, y eso no
serfa posible sin todas las personas que forman Di-
masa, somos sin serlo una gran familia.

Ya en 2017 ampliaron sus instalaciones hasta
los 5.000 metros cuadrados. ;Qué nuevos espacios
han creado en ellas?

A parte de mejorar y ampliar los espacios que
ya tenfamos, como el almacén y las oficinas, he-
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mos incorporado tres nuevas zonas que han sido
claves para el éxito. El autoservicio, del que al
principio tenfamos dudas si funcionarfa, era una
nueva forma de servicio con la que el instalador y
el trabajador no estaban muy familiarizados, pero
ha tenido una gran acogida y aceptacion por am-
bas partes. Otra zona ha sido la sala de formacion
o ‘showroom’ donde impartimos cursos y damos
presentaciones, y la tercera y no menos importan-
te, el parking privado, esto ha supuesto un plus en
comodidad y rapidez para servir a nuestros clien-
tes y para la recepcion de mercancias.

Cuentan ademds con un aula de formacién
y apuestan por el reciclaje y puesta al dia de los
profesionales. ;El aprendizaje constante es im-
portante para el equipo de Dimasa?

Si, por supuesto que es importante. Cada vez
existen mds materiales y nuevas tecnologias apli-
cadas a las instalaciones y como profesionales en
el sector es nuestro deber conocerlas. El asesora-
miento técnico es un valor afiadido que nuestro
cliente valora y el cliente de nuestro cliente tam-
bién, por eso es importante fomentarlo y com-
partirlo. Las jornadas la realizamos con nuestro
personal técnico cualificado y por supuesto con la
colaboracion de los proveedores. Ademds, este tipo
de reuniones sirven para empatizar y afianzar las
relaciones comerciales con todos tus colaborado-
res: clientes, proveedores y personal.

Su lema es ‘Distribuimos confianza’. ;Cual es
el secreto para haberse ganado la seguridad, a su
vez, de los clientes?

Bueno en realidad no es ningtin secreto. De
hecho, el eslogan lo pusimos después de muchos
afios de actividad, cuando ya tenfamos el feedback

del cliente y observamos que todas las cualidades
que destacaban de nuestro trabajo tenfan un ele-
mento en comun; la confianza. ;Y cdmo nos la he-
mos ganado? Pues manteniendo una misma filoso-
fia de trabajo: Hacer las cosas bien y con ganas, ser
humildes, formales y dar una atencién adecuada a
cada cliente.

Todos en nuestro trabajo buscamos mantener
relaciones a largo plazo tanto con los clientes como
con los proveedores y esto solo es posible si hay
confianza.

Hemos pasado por una complicada situacion
debido a la pandemia mundial de coronavirus que
ha llevado a los negocios a llevar acabo medidas
drasticas. ;Como se ha adaptado Dimasa a estos
cambios? ;Como han operado estos meses de con-
finamiento?

En Dimasa, salvo la semana que se par6 total-
mente la actividad, hemos seguido trabajando, al
suministrar materiales para servicios esenciales
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Zona de autoservicio. Clave
del éxito de Dimasa tras su remo-
delacion. Los clientes encuentran
répidamente todo aquello que
buscan.

Fachada de las instalacio-
nes y valores de equipo.
Saneamientos Dimasa cuenta
con 5.000 metros cuadrados fras
la remodelacion que redlizaron
en 2017. Con ello mejoraron y am-
pliaron los espacios ya existentes y
se incorporaron tres nuevas zonas
que han sido clave para su éxito:
autoservicio, zona de formacidn

y parking privado, junto con los
valores que comparten con todos
sus empleados.

aValconews
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Almacenes y sala de
formacion. Gracias a la amplitud
de sus instalaciones, los clientes
pueden encontrar una zona de
exposicion exterior con parking
para cargar cémodamente los
productos adquiridos. Asimismo,
se ha creado una sala de forma-
cion para empleados y clientes.

podiamos tener abiertas las instalaciones. Eso si,
adaptdndonos en todo momento a los diferentes es-
cenarios que nos iba marcando el gobierno.

En este tiempo hemos contado con todo el perso-
nal: almacén, tienda, comercial, técnicos, logistica,
administracion y marketing. Aportando el mismo
servicio ante una situacién mucho mds compleja,

Es una situacién nueva para todos, el cémo y
cudndo se resuelva va a depender principalmente
del control sobre la propia pandemia. En resumen,
barajarfa dos posibles escenarios; si el virus se con-
trola proximamente, apostaria por la recuperacién
que dicen los economistas tipo V, pero de una for-
ma mads pronunciada tipo anagrama Nike. Por otro

lado, si tardamos mads en controlarlo ten-
dremos que poner las luces anti-nieblas,
ya que ni el mejor economista del mundo
verfa mds alld del corto plazo.

Por norma soy optimista y quiero pen-
sar que esta pesadilla acabard mds pronto
que tarde y en dos o tres afios habremos
recuperado la cifra de negocio que lleva-
bamos.

Desde el afio 2012, Dimasa pertenece
al Grupo Avalco. ;Cémo valoraria su aso-
ciacion con nuestra central de compras?

“Cuando nos incorporamos al grupo estaba-
mos seguros de nuestra eleccion y a dia de
hoy lo confirmamos: fue un rotundo acierto”

aValconews

cosa que los clientes han agradecido bastante. En
momentos dificiles hay que apostar.

. Qué perspectivas tiene el sector tras este epi-
sodio?

Esta es la pregunta del millén, el sector forma
parte del sistema econdmico en general y si ya es
dificil hacer previsiones con un escenario vamos a
llamarle normal, imaginate con el actual.

Cuando nos
incorporamos  al
grupo  estdbamos

seguros de nuestra
eleccion y a dia
de hoy, pasado el
tiempo, lo confir-
mamos: fue un ro-
tundo acierto.

No nos podemos
olvidar que vivi-
mos en un mundo
cada vez mds com-
petitivo, mds glo-
balizado y que avanza a un ritmo alarmante, para
convivir en €l de una forma digamos cémoda tene-
mos que unir nuestras fuerzas.

Aprovechando esta pregunta desde aqui quiero
darle las gracias al personal de Avalco, por su estu-
penda labor, y a nuestros compaiieros de viaje alen-
tarlos para que seamos cada vez mds grupo.

¢(Cuales son los planes de futuro de Dimasa?

(,Qué os parece si volvemos otra vez al simil del
tren? Dijimos que no tenfamos definido el destino,
por tanto, tenemos que seguir viajando disfrutando
de cada parada, pero sin saber cudl serd la ultima
estacion. Eso si, adaptando y modernizando nues-
tro medio de transporte, cémo por ejemplo incor-
porando la compra del billete online. Podriamos
decir que actualmente Dimasa estd preparando el
vagon para la proxima parada, la parada de la di-
gitalizacion.

Somos conscientes que la distribucion estd en el
punto de mira, los nuevos paradigmas de compra
nos afectan y toca adecuar el modelo de negocio
para que los cambios que se estdn originando en el
comportamiento del consumidor no sean una ame-
naza, sino una oportunidad para nuestra empresa.

Sin mds les deseo a tod@s un Buen Viaje.



