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«El servicio al cliente es la
manera de diferenciarse de
la competenc:la y asegurarse
una posicién éptima
en el mercado»

Ingeniero de Montes por la Universidad Politécnica de Madrid, Javier Macicior inicié su carrera profesional en Puertas Norma,
donde ejerci6 desde el inicio de su carrera profesional todo tipo de responsabilidades a la par que participaba en el proyecto de
disefio y construccion de la nueva fabrica de 40.000 m?. Su experiencia acumulada le otorga la virtud de conocer el trabajo
especificamente de cada escalafén de la cadena de produccién de puertas. Tras 16 afios, da el salto a Puertas Dimara, donde
desempena el cargo de director general. Es, ademas, subdirector general del Grupo Interbon.

Dimara, empresa fabricante de puertas dotadas de tecnologia de tltima generaci6n, estd disefiada especificamente para la

produccién de puerta plana y armarios en chapa natural y melamina. Puertas Dimara es una de las empresas del sector que

se enorgullece de adaptarse a las dltimas tendencias en cuanto a calidad y disefio y de cumplir con las demandas del

mercado.

Nazareth Estalayo

La empresa

Puertas Dimara se constituy6 en el afio 2004. Dos
afios después, en 2006, pasé a estar integrada en el
Grupo Interbon, dedicado, desde hace més de 40
afios, a la produccién de tableros y recubrimientos de
melamina y en cuyo mercado es lider en calidad y di-
sefio.

¢Podria explicarnos qué gama y tipologia de productos
fabrica Dimara?

Dimara estd dotada de tecnologia de Gltima genera-
cién y disefiada, especificamente, para la produccién
de puerta plana y armarios en chapa natural y mela-
mina adaptados a las tltimas tendencias de calidad y
disefio.
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En cuanto a las puertas de
chapa natural, Dimara, desde sus
comienzos, fabrica una amplia
gama de puertas lisas de chapa de
madera natural. Sobre puertas de
estructura maciza aplica chapas
de alta calidad siguiendo las ten-
dencias de decoracién e interioris-
mo.

En la otra linea, Dimara es
continuadora de una trayectoria
de més de 30 afios en la fabrica-
cién de puertas de melamina. La
calidad de los actuales disefios de
estas puertas ha experimentado
una positiva evolucién gracias a
las nuevas tecnologias: los acaba-
dos texturados dan a la melamina
un realce y tacto muy parecidos a
la madera natural.

Como complemento, Dimara
fabrica armarios abatibles y de co-
rredera, tanto en chapa como en
melamina, en todos los modelos
en los que fabrica puertas de paso.

¢Cémo ha sido la evolucidn de su
empresa?

Ubicada en el municipio toledado
de Quintanar de la Orden y con una
superficie construida de 25.000 m?,
Puertas Dimara se posiciona como
una fabrica moderna, muy automa-
tizada y flexible. En 2006, pasa a
estar integrada en el Grupo Inter-
bon, dedicado, desde hace mds de
40 afios, a la produccién de tablero
y recubrimientos de melamina y en
cuyo mercado es lider en calidad y
disefio. En 2008, cambia toda su es-
tructura de direccién y, a lo largo
de 2009, se consolida en la empresa
un nuevo equipo joven, dindmico y
experimentado en el sector de la
puerta. Para la comercializacién de
sus productos en el mercado nacio-
nal tiene delegados comerciales re-
partidos por toda la Peninsula y un
departamento de exportacién al
servicio de sus clientes en el ex-
tranjero.

¢En qué posicion se encuentra hoy
en dia la empresa en relacién con el
sector?

Dimara estd integrada en el Grupo
Interbon, uno de los principales
fabricantes de tablero aglomera-
do, tablero de fibra y recubri-
mientos de Espafia. Esta
vinculacién genera sinergias im-
portantes en materias primas e
I+D+i, que hacen que Dimara pue-
da ofrecer una relacién
calidad/precio inigualable.

Puerta de melamina unicolor.

Interbon es un grupo indus-
trial fundado en 1965 y configura-
do por una féabrica de tablero
aglomerado y revestimientos me-
laminicos (Burgos) y una fébrica
de tableros de fibras (Salas de los
Infantes, Burgos). Desde sus co-
mienzos, ha centrado sus inver-
siones en la innovaci6én
tecnoldgica para el desarrollo per-
manente de sus procesos producti-
vos, lo cual le ha asegurado la
incorporacién de productos de va-
lor afiadido. Su estrategia y filoso-
fia empresarial estad claramente
orientada al cliente y a un servi-
cio integral diferenciado.

Alo largo de 2009 y 2010, bajo
mi direccién, se han conseguido
reducir los costes de produccién,
se ha potenciado la accién comer-
cial dentro y fuera de Espafia y se
han incrementado las ventas de la
puerta de melamina. Por eso, Di-
mara es hoy una fébrica competi-
tiva, con una oferta modernay
variada y un plazo de entrega re-
ducido. Todo esto, junto a unos
gastos estructurales inferiores a
su competencia en Espafia, hace
que Dimara sea una fébrica flexi-
ble adecuada a la realidad.

¢{Cuales son los pilares en los que
se apoya su empresa?
Trabajamos con una estrategia cla-
ramente orientada al cliente. El
servicio al cliente es la manera de
diferenciarse de la competencia y
asegurarse una posicién éptima
en el mercado. Conseguir la maxi-
ma calidad, tanto de los productos
como de la gestién y el servicio al
cliente, es la inica manera esta-
ble y eficaz de asegurar una posi-
cién 6ptima en el mercado.
Puertas Dimara apuesta por la
inversién en la mejora de los pro-
cesos productivos para obtener un
producto de calidad que sea com-
petitivo en el mercado. Dispone-
mos de la certificacién I1SO goor:
2008, otorgada por Bureau Veri-
tas, bajo la acreditacién de ENAC.
Ademais, el sello de calidad de Ai-
tim certifica que nuestros produc-
tos de puerta plana y melamina
responden a las especificaciones
de las normas UNE y UNE-EN.

¢Qué planes de futuro tiene
Puertas Dimara?

Dimara aspira a liderar el seg-
mento de la puerta de melamina.
Apostamos por la puerta de disefio
de melamina, un producto mds
econdémico que la puerta de chapa,
con un precio del 20 al 40% maés
barato, que ofrece disefios y aca-
bados de calidad y que sigue las
ultimas tendencias de decoracién
e interiorismo. Ha heredado el
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know-how en la fabricacién de
puertas de melamina del Grupo
Interbon y es continuadora de
una trayectoria de mds de 30 afios
en esta tipologia de puerta. Aun-
que el objetivo principal es ganar
cuota de mercado en nuestro pafs,
sabemos que la exportacién va a
ser clave para nosotros.

¢En qué momento se plantean la
exportacién? ;A qué mercados se
dirigen?

En el aflo 2010, hemos abierto
mercados en Emiratos Arabes, Tu-
nez, Argelia, Libia, Gran Bretaila,
América del Sur, Marruecos y
Croacia. El porcentaje en exporta-
cién en un solo afio ha pasado del
0 al 15%, con perspectivas de du-
plicar esta cifra gracias a una con-
tinua bisqueda de clientes fijos
que aporten pedidos periédica-
mente.

¢Cudles han sido las principales
barreras o desafios a las que se ha
enfrentado Dimara al exportar?
En principio fue la novedad. En
sélo un afio, ha habido que abrir

Fachada de Puertas Dimara.

«El porcentaje en
exportacion en un solo
afo ha pasado del 0 al
15%, con perspectivas de
duplicar esta cifra gracias
a una continua busqueda
de clientes»

mercado, acomodarse a diferentes
culturas, enfrentarse por primera
vez a una carta de crédito, prepa-
rar toda la documentacién necesa-
ria para la exportacién y, lo més
dificil de todo, adaptar un pro-
ducto nacional a las diferentes ne-
cesidades de los diversos paises
donde ahora estamos.

¢Cudles son las estrategias seguidas
para la internacionalizacién? ;Han
recurrido a asociaciones,
consorcios o figuras similares?

Las estrategias principales han
sido la flexibilidad, la adaptacién
a las necesidades que nos solicitan
y la rapidez de respuesta. No he-
mos recurrido, en general, a nin-
glin consorcio o asociacién, a
excepcién de la Asociacién de
Puertas de Espaiia.

-

Puerta de chapa de cerezo.

Actualmente, ;qué caracteristicas se
buscan en las puertas de interior?
¢Cudles son los elementos més
valorados?

Ahora las caracteristicas més valo-
radas en las puertas de interior son
la sencillez de lineas a la par que
un disefio elegante y moderno,
unido a un precio muy accesible,
como es normal en estos tiempos,
aspecto por el que la puerta de me-
lamina resulta un producto ideal.

¢Con qué imagen de los productos
espafioles se han encontrado al
llegar a los distintos mercados? ;Les
ha ayudado o no esta imagen a
exportar?
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La imagen de los productos espa-
fioles en el extranjero es, en gene-
ral, buena, pero no asi el servicio
y la seriedad con que nos enfren-
tamos a los negocios. En este sen-
tido, la politica de Dimara,
orientada claramente al servicio
del cliente, es muy relevante a la
hora de establecerse en los merca-
dos exteriores.

¢De dénde proceden sus principales
competidores? ;Suponen también
una amenaza en el mercado
nacional?

En el mercado internacional se
estd ofreciendo, por un lado,

una puerta de baja calidad a un
precio muy competitivo y con
unos costes laborales maés bajos
que los nuestros. Por otro lado,
hay otro mercado que ofrece
puertas de calidad y disefio. En
este segmento es en el que la
puerta espafiola tiene que ubicar-
se, pero no nos lo van a poner
facil, puesto que estos fabrican-
tes cuentan con una buena ima-
gen de marca y un producto
innovador.

Vista aérea de Puertas Dimara.

«El objetivo
principal de
Dimara es
ganar cuota
de mercado
en nuestro
pais, pero
sabemos que
la expor-
tacién va a
ser clave para
nosotros»

Armario abatible de chapa de haya.

¢Ha afectado la crisis inmobiliaria
a su produccién y a sus ventas?

Es indiscutible que si ha afectado,
sobre todo en el mercado nacio-
nal. Como medidas para afrontar
la crisis, Dimara apuesta por la
puerta de melamina que, en 2010,
ha supuesto un 20% de su produc-
cién. Ademds, trabaja esencial-
mente con almacenes que se
dedican a la reforma (80%).

En la actual situacién econémica,
¢cudles son sus previsiones para
2011?

La previsién para 2011 es volver a
conseguir el volumen de ventas de
2009, es decir, alrededor de los 14
millones de euros, pero aumentan-
do de manera importante el por-
centaje de ventas en el extranjero,
donde conseguimos unos mayores
margenes ::
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