
novar acuerdos con distintas compañías,
quienes asumen el costo del reciclaje.

Pero incluso con esa base industrial,
aparece una tensión de fondo. Macaya
también advierte que hay más concien-
cia ambiental, “pero no en el consumo”,
lo que obliga a buscar un equilibrio entre
los volúmenes que entran desde la pro-
pia industria y la capacidad real del mer-
cado para absorber productos reciclados.

CAPACIDAD INSTALADA

Si la industria mira el problema en mi-
les de toneladas, Ecocitex lo baja a una
unidad más 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-
tá 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 recepción del
residuo y la venta del producto final.

La paradoja aparece en los propios nú-
meros de operación. Ecocitex tiene capa-
cidad para procesar cerca de 10 tonela-
das, pero hoy trabaja con menos de la mi-
tad de ese volumen. “Tengo una capaci-
dad de procesamiento de 10 toneladas,
pero no proceso más de cuatro… no por-
que no pueda, es porque no puedo ven-

der más”, explica Ehijo.
Más lejos del eje indus-

E
n el norte del país, la imagen de
cerros de ropa abandonada se
volvió un símbolo incómodo.
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, líneas de proceso que po-
drían absorber más 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 tecnología y la capacidad técnica
ya están disponibles. Desde su mirada,
Chile todavía está en una etapa “inicial-
intermedia” en reciclaje y regeneración
textil, con avances en conciencia y regu-
lación, pero con una integración indus-
trial fragmentada y una demanda que
aún no se consolida.

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

Unos pasos más atrás en la cadena
aparece Cirkla, que se mueve en un terre-
no híbrido entre industria y servicios. An-
tes de convertirse en su “brazo reciclador
textil”, la empresa nació como fábrica
textil de indumentaria técnica y unifor-
mes institucionales para grandes compa-
ñías, con producción regular y certifica-
ciones. Desde esa base productiva —y
desde el conocimiento de los volúmenes
que maneja la gran industria—, la firma
creó Cirkla para hacerse cargo del des-
carte y cerrar el ciclo del material.

Hoy, la empresa recibe ropa corporati-
va de clínicas, aerolíneas 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 explícito sobre cómo se ha
sostenido el proyecto: “No hemos tenido
ninguna ayuda ni estatal, y la única ayu-
da, entre comillas, ha sido la confianza
que han tenido las empresas privadas”. 

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

trial, Recicla2 nació en
Viña del Mar a partir de
una escena concreta:
donaciones post-incen-
dio que se acumulaban
en toneladas, muchas
en mal estado. Su funda-
dora, Consuelo Miran-
da, cuenta que el pro-
yecto dejó atrás la sim-
ple reparación de pren-
das y se convirtió en un
sistema de gestión con
varias líneas de salida.
“Todavía no la logra-
mos, no llegamos a un
punto de equilibrio, pe-
ro en la medida de que
más personas nos co-
nozcan, que la industria
confíe más en noso-
tros… sí se pueda ser
sostenible”, señala.

Hoy, Recicla2 recibe
incluso textiles muy de-
teriorados, los desfibra y
los transforma en mate-
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
una logística que pesa más cuando se tra-
baja a escala local.

En el otro extremo del ecosistema apa-
rece 12na (Docena), un estudio de diseño
que trabaja el upcycling desde hace más
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 únicas intervenidas con diseño.
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 educación en el
cliente… se confunde lo costoso del pro-
ceso con lo caro, y es un error bastante
común”.

En la práctica, eso se traduce en que el
estudio necesita diversificar para mante-
nerse en pie. Breccia lo dice sin rodeos al
explicar el corazón del negocio en Chile:
“Vivimos de eso. (…) Es parte fundamen-
tal del core del negocio”, en referencia a
los talleres y programas de formación
que realizan de manera permanente. La
venta de prendas de lujo existe y da visi-
bilidad al proyecto, pero la estabilidad

económica, reconoce, depende de
ese trabajo educativo y comu-

nitario que les permite sos-
tener la operación en el

tiempo.

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 obstáculo ya no es procesar residuos, sino vender
lo que la economía circular logra producir. FERNANDA GUAJARDO

RECICLAJE, REUTILIZACIÓN Y UN CONSUMIDOR QUE AÚN NO RESPONDE MASIVAMENTE
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CEO de Procitex.
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DANIELA EHIJO
CEO de Ecocitex.

Entre plantas
industriales y

talleres de
upcycling, el

sector enfrenta
hoy el desafío

de transformar
capacidad pro-
ductiva en de-

manda real para
combatir el
desperdicio

textil.
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El dúo Ca7triel y Paco Amoroso utilizó prendas de
12na para abrir el show de Kendrick Lamar en Chile
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Esperan llegar a 30 almacenes
inscritos este año
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economía circular; Metalum, la principal
recicladora de latas de aluminio del país,
y con apoyo de Novelis, uno de los mayo-
res valorizadores de aluminio a nivel glo-
bal, y la Municipalidad de Renca, la ini-
ciativa parte de un diagnóstico concreto:
en Chile se generan decenas de miles de
toneladas de latas de aluminio al año y
gran parte termina en la basura, pese a
que se trata de un material infinitamente
reciclable y con valor económico. “El
proyecto nace con el objetivo de aumen-
tar la tasa de valorización de aluminio en
Chile”, explica Antonia González, coor-
dinadora de estudios y prospecciones de
Kyklos, quien agrega que tras probar en
otros formatos, “el que está tomando
más fuerza y el que estamos dando ya

una segunda mirada es el piloto de los al-
macenes”.

El funcionamiento es directo: el vecino
lleva sus latas a un local inscrito y recibe
diez pesos por cada una, que quedan co-
mo crédito para gastar en ese mismo co-
mercio. Es decir, “va a dejar diez latas y
recibe cien pesos. Y solo los puede gastar
en el almacén donde los fue a dejar”, de-
talla González. Luego, un reciclador de
base inscrito en el programa retira el ma-
terial y lo lleva a la planta de valorización.
“Él es quien hace la compra directo al al-
macén y la gestión de recuperar las la-
tas”, añade.

En sus primeros tres meses, el piloto
permitió recuperar más de 13 mil latas.
Kyklos también observó un patrón en la
participación: “Nos dimos cuenta que la
gran mayoría eran mujeres mayores de
cincuenta y cinco años, es decir, son due-
ñas de casa, quienes llevan las finanzas
del hogar y las que ven en esto una opor-
tunidad de aliviar el bolsillo”, señala Gon-
zález. Desde Renca refuerzan ese diag-
nóstico: “Ocho de cada diez latas que
vuelven al ciclo productivo aquí en Renca
las recicló una mujer”, dice Rojas.

Para 2026, la meta es llegar a 30 almace-
nes en la comuna; ya cuentan con 20.

En Renca, una lata de bebida ya no
tiene por qué terminar en la basura.
Desde fines de 2025, un grupo de al-

macenes de barrio funciona como puntos
de recepción de aluminio dentro de Mi
Lata Vale, un programa que busca au-
mentar la valorización de este material y
mover pequeños incentivos económicos
en la vida diaria de la comuna.

“Mi Lata Vale es un piloto que se inserta
en nuestra estrategia comunal de recicla-
je. Pone un incentivo extra tanto para los
almaceneros y almaceneras, como para
nuestros vecinos y vecinas, para que sean
protagonistas de este tremendo cambio”,
señala el alcalde, Claudio Castro.

Impulsada por Kyklos, consultora chi-
lena especializada en sostenibilidad y

En Renca, las latas se convierten en monedas 
PROGRAMA APOYADO POR KYKLOS, METALUM Y NOVELIS:

Mi Lata Vale articula a vecinos, almacenes y recicladores de base en un
modelo que transforma las latas de aluminio en dinero para compras cotidianas y
que busca expandirse en la comuna durante 2026. FERNANDA GUAJARDO

Se acerca una nueva versión del
Chile Open, torneo que se dispu-

tará entre el 21 de febrero y el 1 de mar-
zo, que este año incorporará solucio-
nes de inteligencia artificial, alineán-
dose con la tendencia que ya está pre-
sente en otros campeonatos ATP 500 y
250 en distintos países del mundo.

Así, el abierto contará con una pla-
taforma de inteligencia artificial con-
versacional desarrollada por la star-
tup chilena Vambe, que permitirá au-
tomatizar procesos y facilitar el acce-
so a información para el público que
asista al evento. 

“El torneo ha ido creciendo en nivel
y figuras internacionales, y era impor-
tante que la experiencia del público
estuviera a la altura. Esta alianza nos
permite mejorar la atención, optimi-
zar procesos y seguir aportando al de-
sarrollo del deporte en Chile”, explica
Nicolás Camhi, CEO de Vambe, em-
presa especializada en inteligencia ar-
tificial conversacional, que desarrolla
asistentes digitales capaces de auto-
matizar procesos de atención y ges-
tión de información. En el último año,
la compañía multiplicó por seis sus
ingresos y hoy trabaja con más de
1.800 empresas en Chile y México.

CONSULTAS PRÁCTICAS Y
TRIVIAS

La herramienta ya se encuentra ac-
tiva y funciona como un asistente di-
gital que responde en tiempo real
consultas sobre venta de entradas,
horarios de partidos, jugadores, acce-
sos, estacionamientos y otros aspec-
tos relevantes del torneo. Esta solu-
ción promete reducir filas, evitar con-
fusiones y entregar información rápi-
da y clara tanto a los asistentes como a
jugadores y equipos. “Los fanáticos
podrán tener toda la información en

su teléfono: desde horarios y canchas
hasta estadísticas y probabilidades de
los partidos. Es una forma totalmente
nueva de vivir el torneo en Chile”,
agrega Camhi.

La segunda experiencia correspon-
de a una activación interactiva con in-
teligencia artificial dentro del recinto
de San Carlos de Apoquindo. A través
de trivias, encuestas y juegos digitales,
los asistentes podrán interactuar di-
rectamente con la tecnología y acce-
der a distintos beneficios asociados al
evento. 

El objetivo de la organización es
que el público no solo escuche hablar
de innovación, sino que la experi-
mente de manera práctica durante su
visita al torneo. Una vez finalizado el
campeonato, la plataforma permitirá
contactar a los asistentes para recoger
opiniones, medir niveles de satisfac-
ción y analizar indicadores como la
recomendación del evento. Esta in-
formación servirá como insumo para
mejorar futuras ediciones y seguir
fortaleciendo la modernización del
torneo.

Chile Open 2026
contará con IA
conversacional
desarrollada
por Vambe 

TORNEO PARTE EL SÁBADO:

Permitirá automatizar
procesos y facilitar el
acceso a información para
el público que asista al
evento. SOFÍA MALUENDA

LA HERRAMIENTA FUNCIONA COMO UN
ASISTENTE DIGITAL QUE RESPONDE EN
TIEMPO REAL CONSULTAS SOBRE VENTA
DE ENTRADAS, HORARIOS DE PARTIDOS,
JUGADORES, ACCESOS,
ESTACIONAMIENTOS Y OTROS ASPECTOS
RELEVANTES DEL TORNEO. 
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