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Juan Rubio dirige una empresa que fundd hace 30 aros. Sus principios fueron en un
pueblo de la provincia de Mdlaga, donde desde un pequeiio obrador producia pan bd-
sicamente para terceros. Pronto vio que el negocio estaba en vender directamente al
piiblico y abrié sus primeras tiendas en el mismo pueblo. Pero la demanda era cada
vez mayor y, en el momento adecuado, asaltd la capital malagueiia. Desde ahi, comen-

20 su propia red de tiendas, pero el pequeiio obrador de Alora no podia dar mas de si.
Se planteaba la disyuntiva de quedarse como estaba o dar el paso a una panaderia mds
industrializada. Dio el paso y fuue un cambio radial en la dindmica de la empresa, pero
necesario si queria adaptarse a las circunstancias. La planta que montd se ha conver-
tido en el eje de la empresa que gestiona Juan Rubio. Su nuevo reto es el pan ecoldgi-
co. Juan Rubio es un buen ejemplo del empresario que siempre estd adaptdndose.

Del obrador a la planta industrial
En busca de la eficacia

¥ ace casi 30 afios Juan Rubio
. empez6 su andadura como
" empresario panadero. La opor-
tunidad surgi6 cuando se hizo cargo
de un pequefio obrador de panen la
calle de Cantarranas del precioso
pueblo de Alora, en el Valle del Gua-
dalhorce.

Los primeros tiempos fueron du-
ros, con dos personas haciendo todo
el trabajo, empezando a amasar a me-
dia noche y acabando de repartir el
pan a bares, restaurantes y algunos
supermercados bien entrada la maria-
na. Pero el trabajo esmerado y la cali-
dad de servicio dieron sus frutos y en
poco tiempo la empresa transformaba
700 kg diarios de harina con cuatro
personas trabajando en el obrador.

Rubio, que siempre ha vivido con
el oido pegado al mercado, se dio
cuenta de que en Alora habia deman-
da de dulces y en 1982 decidi6 abrir
dos tiendas, una confiteria y un despa-
cho de pan en pleno centro del pue-
blo. Con este movimiento la empresa
buscaba lo que el protagonista de
nuestro anterior articulo, acercarse al
cliente final y evitar los riesgos y costes
de los clientes intermediarios (supers,
reventas de pan, etc.).

En linea con esta nueva estrategia
de reforzar su posicién con tiendas
propias, la empresa decidié acometer
el asalto a la capital y en 1988 compra-
ron la boutique del pan El Mimbre, en
Malaga. En poco tiempo se amplié la
red de tiendas con cinco nuevas incor-
poraciones. Esta boutique dio nombre
ala empresa de hoy, El Mimbre.

Asl, a finales de los ochenta. nues-
tro protagonista ya contaba con una
amplia red de tiendas propias, ade-
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El Mimbre dispone;e una importante red de tiendas propias, pero también de un
L ’ 1 ue venden sus prod

mas de una nutrida base de clientes
externos. La expansion comercial ha-
bia sido excelente.

La demanda crece

A principios de los 90 el pequefio
obrador de Alora estaba totalmente
desbordado. Por mas emperio que
pusieran los colaboradores de Rubio,
la demanda de las tiendas era imposi-
ble de atender y apenas podian servir
lo que vendian. Juan Rubio no tuvo
mas remedio que buscar un local mas
grande y trasladar el obrador. Con
mas maquinas y mas personal para
producir més pan, hizo lo que el todo-
poderoso lenguaje Windows llama
“copiar y pegar”.

Justo en esos arios la gran distri-
bucién empezd su expansion definiti-
va en Mélaga. El Corte Inglés aposté
por esta provincia y en pocos anos
inundé el mercado con varios centros
comerciales, hipers y supers. Necesi-
taban pan para sus centros y Juan Ru-
bio supo aprovechar la oportunidad.
El nuevo cliente supuso un impulso
definitivo para la empresa pero en po-
co tiempo saturd la capacidad del re-
cién estrenado obrador.

Nuestro empresario se dio cuenta
de que “copiar y pegar” habia sido
una solucién temporal, incompleta.
Hacer més de lo mismo, no era una
solucion definitiva.

El entorno del panadero habia
cambiado de forma radical en pocos



