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DE CERCA | Rafael Lubian Villar Presidente de Suavinex

“Conocer mis limites me libro del fracaso”

La‘escuela de negocios’en la que Rafael Lubian aprendio se titula ‘El ejemplo americano, un libro que leyd con 16 afios
y del que extrajo algunas de las lecciones que ha aplicado en Suavinex para convertirla en lider del sector de la puericultura.

Emelia Viafia. Madrid

Cuando Rafael Lubian (Cérdoba,
1947) tenia 16 afios, un amigo le rega-
16 El ejemplo americano, un libro pu-
blicado en 1917y en el que Emile Ser-
van-Schreiber argumentaba que el
caracter emprendedor de los norte-
americanos explicaba la expansion
que vivi6 su economia a principios
del siglo XX. Este libro, que Lubian
lleva habitualmente en su maletin y
que muestra con orgullo en esta en-
trevista, es la unica escuela de nego-
cios que hay detras del éxito de Sua-
vinex, una empresa fundada en Ali-
cante a principios de los afios ochen-
tay que hoy lidera el sector de la pue-
ricultura: emplea a 370 personas, fac-
tura 59 millones de euros y fabrica 17
millones de biberones, chupetes, teti-
nas, broches... “Yo tenia muchas in-
quietudes y necesitaba inspiracion”,
reconoce Lubidn, que cuando lleg6 a
lamayoria de edad cre6 unasociedad
para dar servicio a los vecinos del ba-
rrio barcelonés en el que vivia. Asi se
convirtio enjefe de fontaneros, meca-
nicos o electricistas que resolvian pe-
quenas chapuzas.

La mili y el amor impidieron que
Lubian continuara con aquel nego-
cio, pero no que renunciara a su face-
ta como emprendedor. Tampoco a
que aprendiera una lecciéon que no
ha olvidado desde entonces. “En la
viday en los negocios hay que ser sin-
cero y yo lo aprendi con aquella em-
presa. Una clienta me encargd un ta-
blero de cristal para una mesa, pero
cuando lo llevabamos a su casa, lo
apoyamos en el suelo y se rompi6
una esquina. Era un defecto infimo,
que no se apreciaba, pero le propuse
un descuento en el precio. Ella me
agradeci6 la sinceridad y yo dormi
mas tranquilo”, recuerda Lubian,
que cuando se caso empez6 a traba-
jar en Barcelona en una empresa que
fabricaba pafiales y compresas.

- Se llamaba Kiko Internacional y,
aunque ya no existe, explica buena
parte del éxito de Suavinex.

Hice lamili en Valenciay alli cono-
ciamimujer. Ellase vino a Barcelona
cuando nos casamos, pero echaba de
menos su tierra. Un aflo me propu-
sieron trasladarme a Valencia para
llevar el area de Levante y no me cos-
t6 convencerla. En esa empresa me
daban libertad para proponer pro-
ductos o formas distintas de vender,
y aprendi mucho de un negocio en el
que hice grandes amigos.

- Con tres de ellos fundé una fabri-
ca de pafiales y compresas en Ali-
cante y se convirtio en empresario.

Lo de trasladarnos a Alicante fue

mas complicado, al menos familiar-
mente, y al principio me fui solo. Al
final, convenci a mi mujer de que se
viniera conmigo. Si ella hubiera di-
cho que no, creo que me habria vuel-
to. He tenido la gran suerte de que
siempre ha estado a mi lado en mis
locuras. Ha tenido una paciencia...
- Su mujer no le abandond, pero
sus amigos si decidieron venderle
sus participaciones y dejarle como
tnico duefio.

Con el tiempo se lo agradeci por-
que pude tomar mis propias decisio-
nes. Fue cuando decidi entrar en el
mundo de la puericultura.

- ¢Nose sinti6 desbordado?

Un poco, pero no he tenido miedo
areconocer mis limites y por eso me
rodeé de profesionales de diferentes
sectores que me ayudaron a levantar
la compatiia. Saber donde estaba mi
nivel de incompetencia, me libr6 del
fracaso. Tampoco me ha importado
dar libertad a mis trabajadores para
que tomaran sus decisiones, incluso
cuando sabia que se iban a equivocar.

‘ ‘ Entiempos de crisis
hay dos tipos de personas:
los que llorany los que
venden pafiuelos. Yo siempre
he sido de los segundos”

‘ ‘ No he fichado a nadie
de la familia porque he visto

romperse a muchas por culpa
de los negocios. La excepcion
es mi hijo, que sera el duefio”

— Mas de veinte afios después, mu-
chos siguen en la compaiiia. ;Qué
cree quelesata?

Siempre he buscado personas con
ganas de formar parte de un equipo y
que tuvieran carifio a la empresa.
Cuando a una personasolo le interesa
el horario o las vacaciones es muy difi-
cil que se sienta comprometido con el
proyecto. Si ellos responden, Suavi-
nex les recompensa. Creo que por eso

me tienen carifoy ahora, que soy ma-
yor, me lo demuestran amenudo.

- De hecho, cuando empez6 a pen-
sar ensuretiro cedio parte desus ac-
ciones al CEO, Juan Ramén Garcia.

Se lo merecia. Ha estado mas de
veinte afos aguantandome.

— También es socio su tinico hijo,
Gustavo Lubian. ;Por qué?

Va a ser el heredero de todo y es
bueno que sienta qué significa ser
duefio de la empresa antes de que yo
muera. Nunca le obligué a trabajar
en Suavinex y le busqué empleo en
otras empresas para que no se sintie-
ra asi, pero un dia me dijo que queria
trabajar aqui. Hice la uinica excep-
ci6on que he hecho en mi vida de te-
ner un empleado de la familia.

- ¢Tanto miedo le daba trabajar
conlafamilia?

He visto romperse a muchas por
culpa de los negocios, y viceversa. No
queria que me pasara. Me habria da-
domucha pena.

— ¢Eso también facilita la sucesion?

Si, mi hijo y el CEO se llevan muy
bieny novan atener problemas.

Rafael Lubian viaja
habitualmente con
un libro que le cam-
bié la vida. En

‘El ejemplo ameri-
cano. El precio del
tiempo en los
Estados Unidos;
Emile Servan-
Schreiber argumen-
taba que el espiritu
emprendedor de
los norteamerica-
nos explicaba
buena parte del
éxito econémico
del pais. “Me da
mucha pena que
en Espafia no haya
mas gente asf”,
reconoce el funda-
dor de Suavinex.

- Heredaran una empresa que ya
no fabrica pafiales, pero que es li-
der de su sector. ;Como se le ocu-
rri6 vender chupetes o biberones?

Parecia el proceso natural de una
empresa que vendia pafiales y con el
tiempo nos dimos cuenta de que no
podiamos competir con los grandes
fabricantes y que era mejor que nos
centraramos en el negocio de los bi-
berones o los chupetes donde no ha-
bia mucha competencia. Ademas,
empezamos a exportar en 1992 y fue
un proceso duro que nos exigio mu-
cho esfuerzo, pero en tiempos de cri-
sis hay dos tipos de personas: los que
lloran y los que venden pafiuelos. Yo
siempre he sido de los segundos.
Hoy tenemos fabricaen Alicante y en
Eslovaquia.
- ¢Quéhizo conlos pariales?

Ese negocio se lo di aun amigo.
— ¢Viajo a EEUU para comprobar
que lo que decia el libro era cierto?

Fui hace cinco afios y me parecio
fascinante. Me da mucha pena que
en Espana no haya mas gente con ese
espiritu emprendedor.



