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“Hay que salir fuera cuanto antes”

LUIS LARA Socio director de Retalent/ E| consultor es gran defensor de la distribucion textil espafiola como uno de los sectores
estratégicos del futuro, siempre que tenga un producto diferente y un buen plan de exportacion.

Marisa Anglés. Barcelona

Luis Lara Arias (Madrid,
1970) es socio director de la
consultora Retalent, especiali-
zada en internacionalizacion
y productividad en retail, y
uno de los mayores expertos
espafioles del sector de la dis-
tribucion textil. Antes de fun-
dar la consultora trabajé du-
rante veinte afios en puestos
directivos de Inditex, Marks
& Spencer, Walt Disney Com-
pany, Pronovias y Camper. La
internacionalizacion de estas
companias le ha llevado a tra-
bajar en mas de cincuenta pai-
ses.

La internacionalizacion
de las empresas, ;sigue sien-
dourgente?

Mais que nunca. Es un asun-
to del que se lleva hablando
unos anos, pero ahora es mas
urgente debido a la evolucion
de la economia nacional y a la
necesidad de reforzar nuestra
marca y el modelo de negocio

en un mercado donde la com-

petenciaes global.

¢A qué zonas del mundo
deben dirigirse ahora las
compaiiias espafiolas?

En algunos casos, es prefe-
rible primero la implantacion
en los mercados clave de la
moda que sean proximos al
nuestro, como Francia e Italia,
y el desembarco en un merca-
do muy similar al nuestro, co-
mo es Portugal. En otros ca-
sos, una vez bien rodado el
conceptoy trabajada la marca,
se puede proceder a la inter-
nacionalizacion en paises mas
lejanos, como los de Latinoa-
mérica (muy receptivos a
mareas y conceptos espafo-
les), Oriente Medio (hoy en
dia, un mercado muy compe-
titivo al haber muchos centros
comerciales con las marcas de
todo el mundo) o los emer-
gentes, como los BRIC (Brasil,
Rusia, India y China) y otros
como Turquia, Sudafrica, In-
donesia,...

;Cuil es el momento mas
adecuado en una empresa
parasalir fuera?

Cuanto antes, una vez ten-
gamos un modelo de negocio

‘ ‘ Hay una
‘Spanish Armada’

gue hace que otras
firmas sean bienvenidas
en el extranjero”

Elena Ramén

Luis Lara, socio director de la consultora Retalent, esp

diferenciado, que aguante sa-
lir a mercados donde tendre-
mos mucha competencia.
Ademas, nuestro modelo de
negocio debe estar rodado
operacionalmente y ser renta-
ble para nosotros y para po-
tenciales socios de franquicia,
o tiendas multimarca en las
que VEUdE]'E]]l(JS.

;Cree posible el retorno
de parte de la produccion
textil a Catalunya?

Cada vez hay mas empresas
que se plantean fabricar en
proximidad. Para que funcio-
ne, es esencial apostar por la

‘ ‘ Cadavez méas
empresas se plantean
fabricar en proximidad,
para ello hay que
diferenciarse de Asia"”

‘ ‘ La parte mas
importante de una
empresa es la tienda,
no los departamentos
de la sede central”

¢China? éBrasil? éA donde vamos?

Mango cierra en Brasil, Desigual abre. El consultor Luis Lara
afirma que es el lugar de moda, y lo seguira siendo. Todas las
marcas quieren estar en Brasil. La carga arancelaria e impositiva
es de una media del 80% y su apetito por marcas extranjeras no
es tan grande porque tienen un mercado local muy desarrollado.
Ademas, estamos hablando de otro hemisferio, lo que implica
tener que vender productos de moda a contracampafia y la
necesidad de equipos especiales de disefio de producto. No

se puede plantear una expansion seria en Brasil si no hay un
planteamiento comercial que contemple trabajar asi. En cuanto a

China, es 'El Mercado', donde todas las marcas tendran que estar.

Es un pais con trampa, debido a los altos costes inmobiliarios

y la complejidad de las operaciones en un mercado con ciertas
restricciones. Ademas, los chinos son muy marquistas y cuesta
que una firma europea nueva triunfe al principio.

jalizada en la int

inalizacion de la empresa.

clara diferenciacion con la
produccion en Asia, apostan-
do por la marea, que sustente
los mayores costos producti-
vos. Es obligatorio que el textil
de Catalunya afronte esta re-
industrializacién buscando
una produccion mucho mas
eficiente con la ayuda de ex-
pertos en la materia, dejdndo-
se llevar menos por la mera
“intuicion”,

;Cudl es el departamento
mas importante de una em-
presade moda?

Aquél que tiene contacto
con el cliente final, con nues-

Elena Ramén

Carrera en Inditex,
Pronovias, Camper
y Marks & Spencer

Licenciado en Econémicas

y Administracién de empresas
por Icade, Luis Lara, ha cursado
también un PDD en Esade y un
PDG en |ESE. Ademés, es
profesor de ISEM Fashion
Business School y colaborador
académico de Esade. Autor del
libro publicado rencientemente
‘Por qué unas tiendas vendeny
otras no', considera que el retail
y lamoda son sectores de
futuro en los que Espafia
destaca especialmente y que
pueden ayudar a salir de la
crisis. Implantd la cadena
Marks & Spencer en Espafia,
fue director de retail de Walt
Disney Company en Espafia,
director internacional de
Inditex, director general de
retail de Pronovias, (como
responsable de su
internacionalizacién)

y director de desarrollo de
negocio de Camper. Ha vivido
en Madrid, Barcelona, Bruselas,
Amsterdam y Viena.

tros mercados, sin duda. Con
un concepto de negocio origi-
nal o diferenciado, sélo me-
diante una reaccion rapida a
lo que nos van pidiendo desde
la trinchera, podremos reac-
cionar rdpidamente y tener un
modelo de negocio sostenible
en el iempo. Lo principal son
las tiendas y no los departa-
mentos de lasede central.

¢Qué retos y oportunida-
des tiene el sector de la mo-
da?

Haria falta un libro para ex-
ponerlos. Pero podemos sefia-
lar algunos como generar

Luis Lara, la semana pasada, en el edificio DHub, donde se celebro la pasarela 080.

marcas y conceptos de retail
originales, con una historiasu-
gestiva detris, que sean verda-
deramente diferenciales, bien
por el lado del producto o por
el de la experiencia de com-
pra, y, siempre, pensando en
su implantacién internacio-
nal. La venta por Internet
puede ser una gran oportuni-
dad. Un ejemplo es la historia
de Pretty Ballerinas, surgida
de laempresa Jaime Mascaro,
cuando se identifico un tipo
de producto, la bailarina, que
vendia muy bien en ciertos
mercados. David Bell, esposo
de Ursula Mascard, decidio
relanzarlo en 2005 con una
nueva marca, Pretty Balleri-
nas, en principio solo de venta
por Internet, y con una clara
vision internacional. Su pri-
mera tienda abrio en 2007 en
Londres, y no en Espana.

:Son bienvenidas las mar-
cas espafiolas en el exterior?

Mucho. Gracias al estupen-
do trabajo realizado por em-
presas como Inditex o Mango,
nos ven con muy buenos ojos,
tanto los propietarios inmobi-
liarios como los posibles so-
cios de distribucion. Hay una
Spanish Armada de unas 15
marcas, encabezadas por Zara
y Mango, pero en la que estin
empresas como Desigual,
Camper, Pronovias y Rosa
Clard, que hacen que los con-
ceptos de retail y moda espa-
fioles sean bienvenidos. En
Regent Street, propiedad de la
Corona Britanica y escaparate
mundial de primer nivel, las
marcas espafiolas ocupan el
tercer lugar en numero de en-
sefias presentes, tras las britd-
nicas y las norteamericanas, y
por delante de las italianas y
francesas.




