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RECICLAJE, REUTILIZACION Y UN CONSUMIDOR QUE AUN NO RESPONDE MASIVAMENTE

Los dolores del reciclaje textil:

mucha ropa, poco mercado

Procitex, Cirkla, Ecocitex, Recicla2 y 12na muestran un ecosistema que ya tiene plantas, procesos
y productos, pero que sigue tensionado por precios, escala y demanda. Entre paneles aislantes,
ovillos, regalos corporativos y prendas de lujo, el mayor obstéculo ya no es procesar residuos, sino vender
lo que la economia circular logra producir. FERNANDA GuAJARDO

nelnorte del pais, laimagen de

cerros de ropa abandonada se

volvié un simbolo incémodo.

Pero lejos de ese paisaje, en

bodegas, plantas y talleres re-
partidos por distintas ciudades, el pro-
blema se vive de otra forma: toneladas
que entran, lineas de proceso que po-
drian absorber més volumen y una pre-
gunta que se repite en casi todos los mo-
delos de negocio. ;Quién compra lo que
sale del reciclaje?

En la escala industrial, Procitex ha em-
pujado esa frontera convirtiendo resi-
duos textiles en materiales como paneles
aislantes. Su CEO, Franklin Zepeda, lo
plantea sin rodeos: “El principal cuello de
botella sigue siendo el mercado”, pese a
que la tecnologia y la capacidad técnica
ya estdn disponibles. Desde su mirada,
Chile todavia estd en una etapa “inicial-
intermedia” en reciclaje y regeneracion
textil, con avances en conciencia y regu-
lacién, pero con una integracién indus-
trial fragmentada y una demanda que
atin no se consolida.

Procitex es operativamente viable y
sostiene su operacién con ventas de pro-
ductos transformados, pero también re-
conoce que larentabilidad de largo plazo
depende de asegurar contratos de mayor
escala y estabilidad comercial. Zepeda
resume el momento asi: “La operacion
diaria se sostiene por ventas reales. La
rentabilidad plena y sostenida depende
de asegurar contratos de mayor escala y
estabilidad comercial”. La ecuacién, en
ese nivel, es industrial: sin volumen de
compras sostenido, la infraestructura
queda subutilizada.

Unos pasos mas atrds en la cadena
aparece Cirkla, que se mueve en un terre-
no hibrido entre industria y servicios. An-
tes de convertirse en su “brazo reciclador
textil”, la empresa nacié como fabrica
textil de indumentaria técnica y unifor-
mes institucionales para grandes compa-
fifas, con produccién regular y certifica-
ciones. Desde esa base productiva —y
desde el conocimiento de los voliimenes
que maneja la gran industria—, la firma
cre6 Cirkla para hacerse cargo del des-
carte y cerrar el ciclo del material.

Hoy, la empresa recibe ropa corporati-
va de clinicas, aerolineas y retailers, y
parte de ese textil vuelve al mercado con-
vertido en frazadas, bolsos o regalos cor-
porativos. Su fundador, Mauricio Maca-
ya, ha sido explicito sobre cémo se ha
sostenido el proyecto: “No hemos tenido
ninguna ayuda ni estatal, y la tinica ayu-
da, entre comillas, ha sido la confianza
que han tenido las empresas privadas”.

Esa relacion, explica, es la que ha per-
mitido mantener contratos activos y re-

trial, Recicla2 nacié en
Vina del Mar a partir de
una escena concreta:
donaciones post-incen-
dio que se acumulaban
en toneladas, muchas
enmal estado. Su funda-
dora, Consuelo Miran-
da, cuenta que el pro-
yecto dejé atras la sim-
ple reparacion de pren-
das y se convirti6 en un
sistema de gestién con
varias lineas de salida.
“Todavia no la logra-
mos, no llegamos a un
punto de equilibrio, pe-
ro en la medida de que
mds personas nos co-
nozcan, que la industria
confie mas en noso-
tros... s{ se pueda ser
sostenible”, sefiala.
Hoy, Recicla2 recibe
incluso textiles muy de-
teriorados, los desfibra y
los transforma en mate-

El duo Ca7triel y Paco Amoroso utilizé prendas de
12na para abrir el show de Kendrick Lamar en Chile

novar acuerdos con distintas companias,
quienes asumen el costo del reciclaje.
Pero incluso con esa base industrial,
aparece una tension de fondo. Macaya
también advierte que hay mas concien-
cia ambiental, “pero no en el consumo”,
lo que obliga a buscar un equilibrio entre
los voltiimenes que entran desde la pro-
pia industria y la capacidad real del mer-
cado para absorber productos reciclados.

CAPACIDAD INSTALADA

Sila industria mira el problema en mi-
les de toneladas, Ecocitex lo baja a una
unidad mas cotidiana: el ovillo de hilo re-
ciclado. Su CEO, Daniela Ehijo, lo resu-
me con una frase que atraviesa a todo el
sector: “Nos sobra la ropa. Pero nadie es-
td dispuesto a comprar el producto del
reciclaje”. En su modelo, ese ovillo com-
pite en precio con uno importado y paga
los mismos impuestos, lo que obliga a
equilibrar ingresos entre la recepcién del
residuo y la venta del producto final.

La paradoja aparece en los pr
meros de operacién. Ecocite
cidad para procesar cer
das, pero hoy trabaja
tad de ese volumen. “Tengo
dad de procesamie nto de 10 tonela
pero no proceso mas de cuatro... no po
que no pueda, es porque no puedo ven-
der mas”, explica Ehijo.

Mas lejos del eje indus-

ria prima para nuevos
usos, y ha construido
alianzas con municipios
y empresas regionales
para sostener ese flujo de material. El
modelo, sin embargo, también enfrenta
costos fijos altos, exigencias sanitarias y
unalogistica que pesa mas cuando se tra-
baja a escala local.

En el otro extremo del ecosistema apa-
rece 12na (Docena), un estudio de disefio
que trabaja el upcycling desde hace mas
de dos décadas y vende piezas de lujo en
mercados como Francia y EE.UU. No se
trata de ropa de segunda mano, sino de
prendas unicas intervenidas con disefo.
Sin embargo, ese modelo no se sostiene
solo con la venta de prendas. Su cofunda-
dor, Mariano Breccia, apunta a un pro-
blema cultural que atraviesa al sector:
“Hay bastante falta de educacién en el
cliente... se confunde lo costoso del pro-
ceso con lo caro, y es un error bastante
comun”.

En la préctica, eso se traduce en que el
estudio necesita diversificar para mante-
nerse en pie. Breccia lo dice sin rodeos al
explicar el corazén del negocio en Chile:

ivimos de eso

“El principal
cuello de
botella sigue
siendo el
mercado”.
FRANKLIN

ZEPEDA
CEO de Procitex.

“Tengo una
capacidad de
procesamiento
de 10
toneladas, pero
no proceso
mas de
cuatro... no
porque no
pueda, es
porque no
puedo vender
mas”.

DANIELA EHIJO
CEO de Ecocitex.



