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Yicante Ruiz, a las puertas del salén de Actos del Edificio de Ciencias de la Universidad de Mavarra. -o12: gen atuinata

Licenciado en Farmacia por
la Universidad de Navarra,
Yicente Ruiz cree en las per-
sonas y en el poder de los
emprendedores. Desde hace
doce aios trabaja para los
supermercados Mercadona.
Hay, Ruiz cuenta con &7
millones de unidades vendi-
das y con muchas mas ganas

M. CASTILLO
PARMPLONA, El presidents de las
laboratorios RWNB ue abasteoe a
Mercadinma desde 1995 asistio el
pasada jueves a la LIniversidad de
Navarra donde habld a aluinnoes v
profosores de su trayectoria como
farmaceuticno y desvelo las claves
del exito de los cosméticns que pro-
duce, considerados lodo un rele-
rente on el mercado por $U gran
calidad a un precio reducido.

De estudiante de Farmacia a
ampresario y referente 2n el Amhi-
to de los cosméticos, ;cual es su
secreto?

Desde que me licencié lenia muy
claro que queria montar algo pro-
pia. No era un alumno brillants,
pera lenia muchas ganas de
empronden Empect on una reboti-
A 000 U compaiiers, una planta
bhaja de 70 metros cuadrados donde
hicimos las primeras cremas. Des-
de aquelle ha Hovido mucho, Es
fundamental querer emmprender ¥
hacerlo mejor

Pare lanzarse al mercado entrafia
resgos. ..

L emprandeador nunca ve riesgos,
Yo vela muchas Ias riesgas en una

VICENTE RUIZ
PRESIDENTE DE LOS LABORATORIOS RNB ¥ CREADQOR DE LA MARCA DE COSMETICOS DE MERCADONA

“El secreto de nuestra cosméticano es la
tormula, es hacerla a un precio atractivo”

oposicidn. Perg nunca hay que
echar la culpa al enforno. Ln
emprehdedor es aguel gue esta dis-
puestn a levantarse a cambiar de
canal cuandn se funden 1as pilas del
mano, na es mas, Las dilicullades
o0 las que todos tropezanos for-
man parte de las reglas del juegn,
De la rebotica a la produccién en
serig¢ de marcas blancas. ;Qué le
supone este cambio?

Nuestros productos no estan con-
cehidos como una marca blanca, De
hecho, es un producto que solo se
pueds coanprar en los estableci-
mientas auvilorizados. Desde un
principio deamos hacor un pro-
Jdueto muy bueng 2 un precio que
resultara también atractive, Esaes
la inica clave por la que el cliente
oot IF S0 cO pra.

Como han llegado hasta alli?
Trabajo, trabajo ¥ trabajo, Los que
na estan dispestas a levanlarse a
cambiar de canal 1o tienen mucho
mas dificil. Empezamas a vender
en una aficina de [armacia donde
mi soclo ¥y yo haclamoes todo: pro-
ducir, distribuir ¥ vender Luego
nos trasladamos a un local mayor
para poder investigar Hoy nuesiras
Instalaciones sumahn 47,500 mothos
quadrados asfaltados sobre ] tra-
bajo. Mo nos regalaron nada,

¢ Chmo conjuga productos tan bue-
nos con "precios atractivos™r

Es cuestion de hacer las cosas 1o
mejor que sabemoas, Cuando yo sali
de 1a facultad va habia cromas, hay
que trabajar. [Tace 200 anas o sabia-
mes hacerlo mejor, perc es que hay
tampoco sabemos, No tenetes mic-
da de la competencia. [lay que
hacer lo mismg que nuesiros riva-
les pero mejor Por esita razdn en

CARNE DE IDENTIDAD

& Edad. 45

# Lugar de nacimienta.Valencia
# Familia. Compagina su labor pro-
fesional cor la atencidn a sus cinco
hijos.

# Carrera profesiocnal. Licenciado
e Farmacia por la Universidad de
Mavarra v director de Catedra
Empresarial de |a Universidad de
Yalencia, 5e define a si misma
comao un alurmme normal, sin notas
brillantes, perg con muchisimo
interés en hacer cosas,

"Seria imposible
vender 67 millones de
unidades de producto si
no es por Mercadona”

"La Gnica diferencia
entre el precio de una
farmacia y el de
Mercadona es el dimo”

141> brabajan 24 personas, de entre
ellas 18 licenciados en Farmacia y
Suimica, dedicados cn exclusiva al
arte de lamezcla. Ahl es dionde hay
que trabajar

£Unicamente 187

Crontamos com un equips joven de
500 trabajadores. Juntate con los
buenas ¥ seras uno de ellos, esa e
La promisa que tos movie desde ol
principin, desde que estabaimos en
1a rebatica. Hoy, casi veinte anaos
después, nuesire lema es el com.
proiiso con el trabagador, impedie
aualguier aceidente ¥ coalguier
dano al medio ambisnte.

Yender productes tan competen-
tes an Mercadona, Suna opartuni-
dad desaprovechada n |a farma-
cla?

En absoluto, A mi me susta ganar-
me al cliente en la arena. El pro-
pietario de Mercadoma, Juan Roig,
siempre insisle en lo mismo: “No
me talles™, En KNB tonemos muy
presente que quiers la persona que
enira en Mercadona y por eso [abri-
cannes ol mejor producte dol e
iado. Un produodato que no s2a para
vender en un supermercadn y que
£1 NiNgun momenio es una copia
niuna oportunidad peedida, Noso-
tros hacemaos esto. Tampooo ten-
dria ninguin sentido ver ana pro-
roocion de Jx en una farmacia, No
€5 10 propu.

ZY qué considera que es lo propio?
Lo propic s hacer el mejar pro-
ducto de mercado a unh poeclo atrac-
tivo. Fsa es 1a formula. El jefe no es
Koig ¥ tampoco say yo. El jefe ez el
gque compray ceplite, Y ha repetido,
has de 67 millomes de unidades de
producto vendidas 1o confirman.

¢ Cual a5 el secreto para vender un

Universidad
de Navarra

Comunicacion Institucional

"Que nadie os diga
que no podéis”

Vicente Ruiz regreso a las mismas
aulas donde se licencio hace 1 afips
para afrecer a los alumnos atro
punto de vista 2obre la profesidn.
En un tono cercang v un ambiente
distendido, Ruiz recaordd su paso
por la facultad v animd & los estu-
diantes a emprender v diferenciar-
se, "Gue nadie os diga que no
padéis. La dnica diferencia entra
vosotros v vo es tiempo’, respon -
dio el investigador ante las pre-
guntas sobre su éxito, Asimismio,
Fuiz enfatizd el trabajo que sigue
ala puesta en marcha de todo pro-
vecto, El presidente de Laborato-
rios RMEB protagonizd la dltima
ponencia de las que hasta la fecha
ha organizade la Facultad de Far-
macia bajo el lema "Farmacéuticos
del siglo XXI7 en las que va han par-
ticipado nombres impertantes de
la profesion como Juan Joseé Gie-
mes, exconsejera de Samdad de la
Cormunidad de dadrid; Damaso
tdolerg, director general de 3P
Biopharmaceuticals; loaquin Giral-
dez, director del departamento de
Farmacia Clirica de la Clirica Uni-
versidad de Mavarra; el farmaceu-
tico Fernando Panadera y Enrique
Ordieres, director pereral de Laba-
ratarios Cinfa.

millén ¥y medio de colenias en un
aho como experiencia piloto?
Mercadona. Desde que en 1898 fir-
Imamos un acuerda de inerprovee-
dores hay u compromiso mutio.
Seria imposible tener ese volumen
de ventas sin Mercadona, Es parte
del pacio. diziribuir miesiros pro-
duetos citee 1as 1315 tiendas con
las que cuenta la entidad.

Con tal cantidad de produccion, fes
posible testar sus lotes?

Todos nuestrns productos estan tes-
tados en ¢asa. No fabricamos mues-
iras ni seleccionamas distintas
litieas para testar Antes de poer-
seala venta hay que asegurars:s de
que 1o que se va a comercializar s
realmente lo mejar,

£Cudl es la diferencia entre el pre-
cio de una farmacia y el de sus pro-
ductos?

La unica diferencia es ol dimo, En
la farmacia, por una crema de
caviar el cliente pagaria en torno
a 40 euros. en Mercadona menos de
dice. BEs elerte gue doetras hay un
ahorro de costes que derivade la
distiribuacion a gran escala, la
supresion de comisioness por viel-
tas 0 el comeraoio electronico. El
cliente se acereca a una farmarcia
busea cuidado dermaiologico v el
gue acde a Mercadona, o] connpo-
nents estetion.

{Como compaginar la investiga-
cion tan exigente con la vida fami-
llar?

Consiste en darlo todo. El trabajo
y 1a familia no s nunca una daa-
lidad, ¢ no deberia serlo. No hay
que renunciar a una cosa por la
otra. Hay que darlo siempre todo
lanic en un ambilo como en olro.
Sale ol que da wodo es capag de
aanarlo todo.

Tanto trabajo, ¢no tiene ninguna
recompensa?

Indudablements la recompensa s
las ventas, 1.213 millomes de facto-
racion na son pocos. Los premios
Sy otto tipo de Fecompensa. El
it 1o recibimaos gracias al dise-
fia de naesiros productos. algo que
tambien hay que mimar, foe de
manos de Cristina (rarmendia. La
ministra me confesd al ido que
ella consuine nuesiras cremas.



