EMPRENDEDORES

El ambientador
de los retallers

Desde Singapur, David Low fabrica los interiores de los locales
de marcas como Victoria’s Secret, Levi’s, Gap y Ralph Lauren.
Su desafio: mantener la innovacién en un negocio “tradicional”.

ara David Low, presidente y
CEO de Futuristic Store Fixtures,
la clave para el éxito es encontrar
las oportunidades en cada desafio. El em-
presario de Singapur asegura que ese fue
el impulso que lo llev6 de una infancia
dura a la creacion de una firma especiali-
zada en el disefio y construccion de inte-
riores para tiendas, que hoy emplea a
mds de 700 personas y factura mas de
US$ 70 millones. Entre su lista de clientes
figuran nombres como Victoria’s Secret,
Gap, Levi’s, Tiffany & Co. y Ralph Lau-
ren. En total, sus interiores estin en mas
de 7000 negocios de retail por el mundo.
Low creci6 en lo que denomina “un
ambiente duro”. De hecho, tuvo que
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dejar el colegio para ayudar a manejar
la muebleria de su padre. Aunque ad-
mite que la falta de educacion fue un
freno en varios aspectos, estaba decidi-
do a seguir avanzando —por caso,
aprendi6 inglés en forma autodidacta
para mejorar su interaccién con clientes
y proveedores. Esa perseverancia, dice,
lo form6 como empresario. En 2003,
Low acept6 un desafio al que ninguna
otra compaiia se habia animado: pro-
veer con mas 30.000 interiores de loca-
les en menos de ocho semanas a la em-
presa Bath & Body Works. Como su
capacidad de produccion no le alcanza-
ba, convencio a siete fabricas de Mala-
sia de que aceptaran el reto con él.
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Escala global

Sus soluciones U S$ 70
estan presentes —I_
en mas de 7000 millones en ventas.
tiendas de mas de
60 paises. 700 empleados.

“Nuestro trabajo es retener clientes
que, a su vez, son lideres en sus propios
segmentos de retail. Necesitamos que
sus marcas sean sustentables, por eso es
tan importante la consistencia y la cali-
dad”, asegura Low a APERTURA, en el
marco del World Entrepreneur of the Ye-
ar 2017, organizado por EY en Moéna-
co. “Todo tiene que ser impecable. No es
facil, porque cada cliente tiene expectati-
vas y necesidades diferentes. Es un nego-
cio bastante tinico: no es que hacemos
un escritorio, sino todos los muebles de
una tienda que después, a su vez, se repli-
ca en todo el mundo”, grafica.

De su facturacién actual, més del 50
por ciento proviene de América del Nor-
te, mientras que Asia se lleva un 20 por
ciento. Por ello, tiene fabricas “espejo” en
Malasia y China, a lo que suma un socio
en los Estados Unidos, que produce des-
de all4. Con este ritmo de crecimiento,
Low no descarta futuras adquisiciones.

Un aspecto que le quita el suefio es
mantenerse en la ola de innovacion. Para
Low, las tecnologias disruptivas repre-
sentan una enorme oportunidad. De he-
cho, él mismo las utiliza para mejorar la
productividad y hacerles demostraciones
a sus clientes, incluyendo realidad virtual
y técnicas de animacion 3D. “Los consu-
midores tienen cada vez mas opciones y
canales. Entonces, el branding tiene que
ser emocional. Los retailers inteligentes
crean relaciones emocionales con los
clientes y generan experiencias de com-
pra”. Bajado al mundo “real”, la tenden-
cia que ve Low es de grandes espacios y
una atencion cada vez mas personaliza-
da, para lo cual los empleados de esa ca-
dena pasan a ser un activo clave.

Su otro gran foco: atraer a los millen-
nials para mantener agil y adaptable a la
compaiiia. “Es un desafio que quieran
venir a una industria tradicional. Esta-
mos trabajando en cémo generarles pa-
si6n”, admite. “Las marcas que se posi-
cionen fuertes y anticipen el cambio son
las que se sostendran. El futuro les perte-
nece a los que se pueden reinventar”,

Concluye. Florencia Radici, desde Ménaco.
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