LA ENTREVISTA

“NO somos unarcd
SINO una agrupacion
iIndepcecndicnies unido

“Nuestro objetivo es facilitar una prestacion de servicios irremplazable, uniendo competencia,
escucha, disponibilidad y proximidad”. Son palabras de Régis Naulin, gerente de Cap Vital San-
té Francia y que, de hecho, representan el lema y filosofia del Grupo. Mundo Ortoprotésico &
Ayudas Técnicas ha tenido la oportunidad de entrevistar a Cristina Hernandez, maxima respon-
sable de la Red en nuestro pais, quien actualmente trabaja en estrecha colaboracion con la
Central francesa para configurar un organigrama empresarial profesional y comprometido, que
mantenga las directrices de su “matriz”, la cual se ha convertido en una de las firmas lider en
distribucion de material médico y ortopédico de Francia.

éCuando y con la iniciati-
va de quién se crea la “fi-
lial” de Cap Vital Santé en
Espana?

La compania hace su apari-
cion oficial el 22 de mayo de
2006, después de varios ahos
de gestacion. Régis Naulin,
gerente de Cap Vital Santé
Francia, alimentaba el deseo
de desarrollar su homologo
hispanico desde el afio 2000.
Mientras consolidaba de ma-
nera definitiva la red francesa,
asentandola en el punto es-
tratégico de lider en el merca-
do de la distribucion de mate-
rial médico y ortopédico,
continuaba observando de
cerca el mercado espanol.

La fuerza de esta red de
servicios no reside solamente
en el aporte de su experien-
cia, saber-hacer o incluso en
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los soportes de comunica-
cién, sino mas bien en el con-
cepto de base. Y es que, cada
asociado es accionista de la
sociedad madre y disfruta ca-
da afio de los dividendos ge-
nerados por la gestion “del
buen padre de familia®, la
Central, acompafado de las
Remesas de Fin de Ano otor-
gadas por los proveedores
gracias al cumulo de los pedi-
dos de todos los asociados
durante el ejercicio.

Ademas, este accionaria-
do induce a la existencia de

“AUTONOMA AL 100%, LA CENTRAL
ESPANOLA TIENE UNA VOCACION
ADMINISTRATIVA Y COMERCIAL, SIGUIENDO

LOS PASOS DE LA COMPANIA FRANCESA”

un Consejo Estratégico cons-
tituido Unicamente de asocia-
dos quienes, con la Central,
van a orientar y decidir las ac-
ciones a llevar a cabo para la
promocion de su red: Cap Vi-
tal Santé.

No es, pues, una franqui-
cia que pretende simplemen-
te exportarse, sino una agru-
pacion de verdaderos profe-
sionales independientes de la
distribucion de material medi-
CO y ortopédico que se fede-
ran alrededor de un concep-
to global.

éPor qué decide el grupo
francés establecer esta
unidad de negocio en te-
rritorio espanol?

La llegada de Cap Vital Santé
del otro lado de los Pirineos
no debe nada al azar. El mer-
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dc franquicias,
dc profesionales
S por un concepto global”

cado de la distribucion de
material meédico y ortopéedico
ofrece perspectivas serias a
medio plazo. La explosion
previsible del «Papy Boom»
espanol (envejecimiento de
la poblacion), presenta poco
desfase con su homonimo
franceés. Un estudio estrategi-
co ha revelado diferentes vias
de desarrollo en este pais,
donde todavia queda todo
por hacer en el plan sanita-
rio. Como prueba, ninguna
red local equivalente ha lle-
gado a traer su metodologia
para distribuir a gran escala
los productos espafoles. Cu-
riosamente, los distribuidores
franceses brillan por su au-
sencia.

iDonde se encuentra ubi-
cada la sede de Cap Vital
Santé Espana?

Reégis Naulin tenia un unico
deseo en el momento de
implantar una sede aqui:
ser tan espanol como los es-
panoles mismos, fundirse
en su mentalidad. Es de es-
ta forma que decide crear
una sociedad totalmente es-

CAP VITAL SANTE es una red de distribucién de material médico y ortopédico que
lidera el mercado francés y que actualmente inicia su expansidon en nuestro pais

panola, contratar personal
de la zona y referenciar solo
fabricantes del pais.

Sin embargo, la eleccion
de la ubicacion de la Central
fue mas problematica. Era ne-
cesaria una zona neutra, en
pleno crecimiento economi-
€o: Valencia se impone como
una evidencia. La eleccion de
esta region reposa en los va-

lores de identidad intrinsecos
de esta provincia atipica, al
borde del Mediterraneo, jui-
ciosamente bien situada en el
corazon de la peninsula Ibéri-
ca desde el punto de vista de
la mentalidad, y que servira
de trampolin idoneo a la pe-
netracion de la red, con el fin
de que se funda lo mejor po-

sible en la cultura espafola. pp
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Pi_De qué departamentos

constan las oficinas?
Auténoma al 100 %, la Cen-
tral tiene una vocacion admi-
nistrativa y comercial, si-
guiendo los pasos de la com-
pania francesa. Se ha llevado
ha cabo la eleccion de los
proveedores, asi como los
productos; en breve nuestro
catalogo vera la luz.

La Central tiene como
funcion la de reclutar nuevos
asociados (ortopedias), apor-
tandoles toda la metodologia
y experiencia necesarias para
optimizar el desarrollo de una
empresa de material ortopé-
dico, tanto en los productos,
las innovaciones tecnoldgi-
cas, como en la gestion finan-
ciera y contable de la empre-
sa, la toma de decisiones es-
tratégicas y la comunicacion.
En efecto, la Central propone
a sus asociados verdaderos
soportes de comunicacion
personalizados, asi como una
politica de identificacion inte-
rior y exterior de los puntos
de venta.

éCuadles son las bases en
que se sustenta la filosofia
de la empresa?

En primer lugar se trata de
una empresa totalmente espa-
nola, que se apoya en el sa-
ber-hacer y experiencia fran-
ceses. Esta firma evoca la vo-
luntad de federar el conjunto
de profesionales de una mis-
ma corporacion (los distribui-
dores de material médico y or-
topédico), preocupada por
instigar con originalidad sus
actividades las cuales conocen
un desarrollo considerable.
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“SOMOS UNA EMPRESA ESPANOLA
QUE SE APOYA EN EL SABER-HACER

Y EXPERIENCIA FRANCESES”

iDe qué forma la compa-
nia se implica en la forma-
cion de sus profesionales?
Cap Vital Santé lleva a cabo
una vigilancia tecnoldgica
extremadamente precisa de
los productos distribuidos a
traves su red. Los resultados
de esta accion se transmiten
a continuacion a sus miem-
bros mediante reuniones re-
gionales, coloquios de traba-
jo, formaciones organizadas
por los proveedores, y con-
venciones nacionales.

Por otra parte, un diario
interno actua como “eco” de
todas las innovaciones, asi

El equipo comercial visita regularmente cada uno de los puntos de venta de | red
para optimizar su crecimiento

como de la evolucion del
mercado.

El equipo comercial visita
regularmente cada uno de
los puntos de venta miem-
bros de la red, con el fin de
detectar y diagnosticar es-
crupulosamente las herra-
mientas idoneas de trabajo,
aconsejarles (colocacion de
los productos, gestion del
personal, gestion contable,
etc.) con el objetivo de opti-
mizar el crecimiento de estas
tiendas.

No es solo el conocimien-
to sobre los productos que
Cap Vital Santé aporta a sus
asociados, sino que se hace
cargo de ellos globalmente,
acompanandose de unos
medios de comunicacion y
marketing muy eficientes y
personalizados. Es esta for-
mula la que ha triunfado en



Francia, propulsando la red,
en menos de 14 afos de
existencia, a la situacion de
lider en numero de puntos
de venta.

¢En qué consiste la activi-
dad empresarial de Cap
Vital Santé? ;A qué target
va dirigida su oferta de
productos/servicios?
Funcionando como Central
de referencia, cuya mision
principal es negociar con los
proveedores referenciados
qgue trabajan en este ambito
de competencias, Cap Vital
Santé negocia tarifas prefe-
rentes, asi como condiciones
particulares de pago y sumi-
nistro, en interés de los
miembros.

Los puntos de venta se
benefician asi de las mejores
prestaciones de servicios, de
los precios mas competitivos
en términos de relacion cali-
dad/precio, y por fin de pla-
zos de entrega apreciables
en sus distintas actividades.

La Red representa en su
concepcion mucho mas
que una simple central de
compras.

No solamente sus miem-
bros se aprovechan plena-
mente de numerosas venta-
jas, sino que sus distintos
objetivos (seniors, personas
hospitalizadas o atendidas a
domicilio, personas en situa-
cion de discapacidad, profe-
sionales de la salud, colecti-
vidades) se benefician de la
calidad en la atencion al
cliente, afadida a los servi-
cios y prestaciones de proxi-
midad.

“DE AQUi AL 2008, CAP VITAL SANTE
ESPANA PREVE EL DESARROLLO RAPIDO

DE UNA MALLA EFICAZ Y COMPETITIVA,
ARTICULADA EN TORNO A UNA CINCUENTENA
DE PUNTOS DE VENTA, QUE CUBRIRAN

EL CONJUNTO DEL TERRITORIO”

iDonde esta previsto ubi-
car sus primeros puntos
de venta en Espana? ;Qué
criterios tienen pensado
seguir a la hora de crear
su red de distribucion en
el pais?

Cap Vital Santé va a federar
las Ortopedias, ya que estas
empresas son los Unicos y ver-
daderos profesionales habili-
tados para distribuir material
ortopédico.

Para la direccion del Gru-
po, esta nocion de profesio-
nalismo es el unico valor teni-
do en cuenta para el desarro-
llo de la Red.

Vamos a empezar contac-
tando con los gerentes orto-
peédicos de manera concentri-
ca alrededor de Valencia, lo
que no nos impedira encon-
trarnos con los profesionales
de cualquier parte de Espana
Si estos ultimos nos contac-
tan.Cada miembro tendra
asignada en su contrato una
zona de influencia exclusiva
bien precisa, sobre la cual, la
Red no podra introducir otro
punto de venta.

Teniendo en cuenta la ex-
periencia de la empresa
en el mercado francés,
iqué perspectivas tienen
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para su negocio en nues-
tro pais? ;Qué diferen-
cias existen entre ambos
mercados?

De aqui al 2008, Cap Vi-
tal Santé preveé el desarrollo
rapido de una malla eficaz y
competitiva, articulada en
torno a una cincuentena de
puntos de venta, que cubri-
ran el conjunto del territo-
rio.

En relacion a las diferen-

cias entre los mercados es-
pafol y francés destacar
que el "Papy Boom” tiene
aproximadamente un afo
de desfase, el sistema de re-
embolso de los productos se
regionaliza mientras que en
Francia se centraliza, y por
fin, aqui, los vendedores de
material ortopedico son, so-
bre todo, profesionales de la
ortopedia, contrariamente a
los franceses.
iQué tipo de material
médico y concretamente
ortopédico distribuira
Cap Vital Santé ESPANA?
éComo han sido los pri-
meros contactos con fa-
bricantes ortopédicos es-
panoles para asociarse a
su red?
Desde su creacion, la Red,
apuesta por los productos
mas innovadores que facili-
tan una mayor independen-
cia y movilidad; el tratamien-
to y prevencion de escaras;
0 los utilizados para la nutri-
cion/perfusion; etc.

Entre los grandes secto-
res de comercializacion, des-
tacamos la venta de material
que favorece la ayuda a do-
micilio (sillas de ruedas, an-
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La sede de CAP VITAL SANTE Espafia se encuentra ubicada en el seno de la Ciudad de las Artes y las Ciencias de Va-
lencia.

dadores, camas, etc.) o la
hospitalizacion en casa; pro-
ductos de movilidad y ayuda
a la marcha; incontinencia, y
ortésis (contencion venosa,
corsets, etc.).

Convertirse en el numero
Uno implica tener una estre-
cha colaboracién con los
principales fabricantes de es-
te mercado, quienes se reco-
nocen ciertamente interesa-
dos por el concepto Cap Vital
Santé presentado.

En cuanto a la respuesta
de los profesionales del sec-
tor, el futuro no podria pre-
sentarse mas optimista: Ia
aceptacion inmediata por el
mercado espanol garantiza, a
corto plazo, el éxito, no solo
de la compafiia, sino también
de todas las empresas cola-
boradoras y todos los profe-
sionales que, ambiciosos,
han querido coger las rien-
das de su éxito profesional.

{Qué garantias de calidad
tiene la firma?

Actualmente la red francesa
es la primera en obtener, con
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la mayor parte de sus asocia-
dos, la certificacion AFAQ Iso
9001 version 2000. De aqui
a tres anos, estimamos que la
red entera contara con esta
certificacion. Por consiguien-
te, la red se ve obligada a tra-
bajar con proveedores que
dispongan igualmente de es-
te valor anadido.

La Central espafiola no
faltard al compromiso con la
calidad frente a sus provee-
dores, y en breve, iniciara los
tramites necesarios para con-
seguir la certificacion.

-éA qué competencia se
enfrentan como red de
distribucion de material
ortopédico en Espana?

La distribucion de material
medico y ortopedico se ve Cu-
bierta por distintos agentes
del mercado: los farmaceuti-
COs; empresas de servicios;
vendedores por correspon-
dencia (o Internet), a menudo
utilizados por los profesiona-
les de la salud; asociaciones;
los visitantes medicos, y em-
presarios ortopedicos.

Como empresa de Servi-
cios, Cap Vital Santé es preci-
samente la segunda Red im-
plantada en Espafa.

éQué perspectivas de cre-
cimiento tienen para el
ejercicio de 20077

Frente a esta situacion com-
petidora, Cap Vital Santé eli-
ge voluntariamente jugar la
carta de la distribucion geo-
graficamente fuerte, pero co-
mercialmente estructurada.
Hoy por hoy, la red se im-
plantara en todo el territorio
nacional.

Son muchas las perspecti-
vas de desarrollo. EI mercado
de la distribucion de material
ortopédico esta en constante
evolucion. La aparicion de
nuevos « saber-hacer » asi co-
mo la presencia de las ultimas
tecnologias en el propio do-
micilio, como nutricion/per-
fusion, requieren nuevas exi-
gencias.

El futuro es tranquilo, las
salidas ciertas.

Mas informacion en:
Www.capvitalsante.com.



