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«lba a comprar material al almacén
con una bicicleta y una mochila»

Manuel Jestis Amate dueno de
Domo Electra es un
emprendedor que ha creado un
iInnovador proyecto de publicidad

J. L.

«Al finalizar mis estudios en el ins-
tituto Hermenegildo Lanz tras cur-
sar el ciclo medio y superior en Ins-
talaciones Electrotécnicas, junto a
mi hermano, y con el apoyo de
grandes profesores, fui contratado
por un conocido centro comercial
para cubrir el puesto de técnico en
mantenimiento. Tras dos afios de
trabajo con un bajo salario y mu-
chas ambiciones por conseguir, opté
por realizar un cambio importan-
te. Me di de alta como auténomo
en noviembre del 2004. En un prin-
cipio, mi mayor interés recaia en
poder pagar al final de mes este re-
cibo; y si, lo conseguia. La cartera
de clientes crecia, y lacasa donde
vivia por entonces (de mi abuela),
cada vez se hacia mas pequefa de-
bido a la cantidad de materiales que
iba acumulando y herramientas ne-
cesarias para desempenar el traba-
jon. Son los recuerdos de Manuel
Jesus Amate, que hoy estd al fren-
te de Domo Electra.

Y prosigue: «Asi empecé a ser co-
nocido. Recuerdo los primeros tra-
bajos con mi inolvidable bicicleta
y lamochila a cuestas llena de he-
rramientas. Iba a comprar materia-
les al almacén y, al verme llegar con
la bici, se quedaban asombrados; no
sé lo que pensarian, pero lo que si
consegui es establecer una gran
amistad y confianza con las perso-
nas que me atendian. Esta amistad
me proporcioné mas clientes y una
ayuda imprescindible para mi de-
sarrollo profesional. En poco tiem-
po consegui independizarme y ad-
quirir un pequefio local en la ¢/ Joa-
quina Eguaras: Domo Electra es el
nombre de minegocion.

Amate explica, ademas que «an-
ticipdndome a la crisis econémica
y el parén de la construccién, me
encaminé en busca de otros secto-
res, aledanos al mio, topandome asi
con el maravilloso mundo de las te-
lecomunicacionesy. Fue entonces
cuando obtuvo la homologacién de
instalador autorizado en telecomu-
nicaciones. También pertenece al
grupo de distribuidores autoriza-
dos para instalar receptores Sat-Tdt
y Gol Bar. Ademas, colaboro como
empresa de formacion, para que
alumnos que cursan ciclos forma-
tivos de grado medio o superior pue-
dan realizar sus practicas de empre-
sa en Domo Electra.

Eso no fue todo, con el ‘boom’ de
las energias renovables se dio de
alta como empresa homologada en
Prosol para realizar instalaciones
de energia solar y e6lica. «Nuestros
dos ultimos reconocimientos fue-
ron: Empresa Excelente 2009 y VI

«Anticipandome ala
crisis economica me
encaminé en busca de
las telecomunicaciones»

«Nuestros dos tltimos
reconocimientos han
venido del Ayuntamiento
y premios Pyme»

Premios Pyme a las Mejores Em-
presas 2010. En este corto e ince-
sante recorrido me acompaiian dos
técnicos que siguen de cerca esta
aventura. Desempefian tareas como
atencion al cliente, marketing 2.0,
servicio técnico...».

La carrera de este emprendedor
no se para en estos trabajos: «Ulti-
mamente, y retomando mi inolvi-
dable bicicleta, he creado un pro-
yecto innovador relacionado con
bicicletas publicitarias. Lo entre-
gué hace poco en la agencia de in-
novacién y desarrollo empresarial
para optar a las ayudas que estdn
proporcionando actualmente es-
tos organismos. Y si, fui reconoci-
do como proyecto innovador, en
breve saldrd a la calle con el nom-
bre de Bicipubli, marketing y pu-
blicidad sobre ruedasy. Por eso, ase-
gura Amate que «me queda mucho
por hacer y poco tiempo que per-
der, asi que seguiré incansablemen-
te hasta satisfacer esta actividad de
creaciony.

En la atencién al cliente traba-
jan con un amplio programa que
engloba desde la atencién persona-
lizada al uso de las nuevas tecnolo-
gias (facebook y twitter). «Lo que
tocamos lo garantizamos de por
vida y los materiales segtin fabri-
cante, minimo dos aflosy. El ciclo
que desarrolla de atencidén a su
cliente es amplisimo. Concluye:
«Mantenemos una relacion virtual
periddica con nuestros clientes via
mail, twitter, facebook y tuenti.

Amate confiesa que este modo
de trabajo le reporta muchas satis-
facciones. «Una anécdota curiosa,
en relacién con esto, es que, no hace
mucho, después de solucionar una
averia eléctrica me llamo el admi-
nistrador de la comunidad dicien-
do que le habian comentado que
éramos muy didacticos y efectivos.
Este tipo de, llamémosles gratifi-
caciones, siempre me llegan al
alma, tocan mi fibra sensible y me
hacen recordar la ovacién que un
actor recibe en el escenario. Final-
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Emprendedor. Manuel Jesuis Amate, en la oficina. :: ibeaL

mente, me gustaria afiadir que la
idea que intento transmitir a la gen-
te es que “no hay nada imposible,
simplemente hay cosas que cues-
tan mas trabajo que otras, pero nada
mas”. Este pensamiento nos infun-
de, amiyalos que trabajan conmi-

g0, pasion por nuestro trabajo, a pe-
sar de las dificultades que sabemos
Que NOS Vamos a encontrary.

A pesar de ser una pequenia em-
presay de los tiempos que corren,
Amate se confiesa bastante opti-
mista, competitivo y testarudo.

(VENDER POR
INTERNET ES MAS
CARO O MAS
BARATO?

El duefio de 1a empresa Domo
Electralo tiene claro: «Nuestra
vision personal, enlo que ala
venta por internet se refiere, es
un poco particular. Me explico.
Diferenciamos dos canales, pro-
ductos y servicios:

Canal Productos: una vez po-
sicionados en el motor de bus-
queda mas importante, Google,
estudiando los competidoresy
sus precios, lanzamos al merca-
do un producto de venta a nivel
nacional, como son, por ejem-
plo, unos Emisores Termoeléc-
tricos de Bajo Consumo. Para
que este producto sea atractivo
y se venda, hemos tenido que
llevar a cabo los siguientes re-
cortes: incluir en el precio los
costes del transporte, reducir
por debajo de minimos los mar-
genes de venta y mejorar nues-
tra atencién postventa. En con-
clusién, conseguimos mas ven-
tas pero con menos margen de
beneficio.

Canal Servicios: igualmente,
llevando a cabo los mismos es-
tudios, hace unos afios nos abri-
mos al mundo virtual. A través
de nuestra pagina, dimos a co-
nocer en detalle los servicios
técnicos que prestamos y, con
una inversion ridicula, hemos
conseguido mejorar las ventas
de nuestros servicios de manera
exponencial.

Como se puede comprobar en
estareflexion es una balanza
bastante equilibradan.

«Me cuesta mucho y todavia inten-
to aprender a perder. Por eso, aun-
que los resultados de mi pequefa
empresa fueran cuesta abajo y sin
frenos, no te lo contariay. Remata:
«Todo lo que esperas estd por lle-
gar, no es imposible es una reali-
dad, pero, para ello, hay que dejar-
se la piel, exprimirse como si de fru-
ta fresca se tratara, y aprender que
el fracaso es s6lo un resultado, algo
que nos hara tomar futuras decisio-
nes con mas experienciay, segura-
mente, con el éxito que espera-
mosy.

Su presencia en las redes socia-
les es una de sus bazas. «El tema de
las redes sociales es un punto bas-
tante delicado en el que intento
mantener un posicionamiento ori-
ginal, con pinceladas humoristicas.
Busco basicamente que Domo Elec-
tra seareconocida y que la gente
nos recuerde en un momento de
necesidad técnica; les ofreceremos
una solucién inmediatay.

Explica que llevan unos seis me-
ses en facebook y unos tres en twi-
tter y tuenti, pero en este corto es-
pacio de tiempo, y con los resulta-
dos obtenidos, «ya considero que
forman parte de miy de mi traba-
joy. En cuanto al momento exacto
en el que descubri6 las redes, «ten-
go que decir que, lo hice principal-
mente a través de amigos y de lain-
formacién que nos llegaba desde
los distintos mediosy. Desde enton-
ces todo ha sido crecer.



