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ECONOMIA

Inauguré showroom de 2.000 metros cuadrados y vende 9 millones de vestuario y equipamiento técnico

La historia de Texora: empez6 como
una pequena tienda en Patronato y
hoy tiene pinta de multitienda

Es la altima etapa de
una inversion de US$8
millones que ademas

le permitio tener un
centro de distribucion
de 13.000 metros
cuadrados en Quilicura.

Mauricio Ruiz

ntrar al nuevo showroom de
ETexora en Quilicura no se parece

a visitar una tienda tradicional.
La sensacién es mas cercana a re-
correr una gran multitienda: pasillos
amplios, iluminacién de retail, panta-
llas gigantes, murallas completas con
productos ordenados por categoria y
una experiencia pensada para que el
cliente compare y se pruebe las pren-
das. Pero aqui no hay moda casual ni
tendencias de temporada. Lo que se
exhibe es ropa y equipamiento técnico
para trabajadores en espacio de mas
de 2.000 metros cuadrados donde se
busca cambiar la forma en que empre-
sas y Pymes eligen coémo vestir a sus
equipos.

Ese es el corazén del nuevo Work
Wear Center, la apuesta mds ambiciosa
deTexora -empresa que comercializa la
marca TWorld- y que marca un nuevo
hito en una historia que comenzé hace
mas de tres décadas en Patronato y
que hoy se proyecta a escala industrial.

La historia de la compafifa tiene un
origen poco comin. Fue impulsada por
el empresario chino Zhiguo Wu, quien
llegé a Chile en el marco de acuer-
dos productivos entre ambos paises.
Tras el fin de ese modelo, detecté una
oportunidad: en Chile habia demanda
por vestuario, pero poca capacidad de
produccion local, lo que abrfa espacio
para importar y distribuir.

Asl nacid el negocio en Patronato,
primero enfocado en ropa publicitaria
y luego en vestuario corporativo. Con
el tiempo, la empresa fue especializén-
dose en ropa técnica y de seguridad,
acompaiando la evolucién del mercado
laboral chileno.

El punto de inflexién llegé con la
incorporacién de Juan Antonio Pinto,
actual gerente general, quien ayudé a
escalar el proyecto desde un empren-
dimiento comercial a una operacién de
mayor envergadura. “Transformamos
el local de Patronato en una empresa,
después en una operacién logistica y
hoy en un ecosistema completo”, re-
lata.

El crecimiento fue sostenido: de un
local de 200 metros cuadrados a una
red de cerca de 1.500 distribuidores,

Juan Antonio
Pinto en el
nuevo Work
Wear Center
de Texora en
Quilicura,

mds de 180 trabajadores y ventas que
superan los seis millones de prendas
al afo.

Pinto resume el tamafio del negocio
con una comparacién que sorprende:
“Nosotros vendemos 6 millones de
prendas al afio. Estamos en cifras que
compiten con grandes retailers, pero
con una sola marca".

Su diagndstico es que el vestuario
laboral dej6 de ser secundario. "Hoy ta
vas a cualquier industria, restaurante,
hotel o faena y siempre hay alguien
vestido con ropa técnica. Ya no es solo
responsabilidad, es una costumbre ins-
talada”, afirma.

Esa transformaci6n es la que expli-
ca la apertura del nuevo showroom.
El espacio apunta especialmente a
pequefas y medianas empresas, que
muchas veces no accedfan a soluciones
especializadas.

“Habfa un mundo de Pymes, peque-
fias empresas y trabajadores que ne-
cesitaban vestirse mejor. Aqui pueden
venir, ver, comparar y elegir segln su
realidad”, sefala.

El recorrido del lugar esta organiza-
do segln rubros y necesidades labo-
rales. No es una tienda por categorias
tradicionales, sino por funciones: ropa
para soldadores, para trabajo en altu-
ra, para exposicion solar o para labo-
res en frio extremo.

“Nosotros no pensamos en moda,
pensamos en la labor del trabajador.
Cada prenda busca resolver una nece-
sidad concreta”, asegura Pinto.

Eso se traduce en desarrollos espe-
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Precios mas bajos que el
outdoor tradicional

Una de las apuestas de Texora es ofrecer tecnologia similar a
marcas outdoor, pero a menor precio. “Una parca que en retail
puede costar $300 mil, nosotros podemos tenerla en $60 mil o $70
mil con prestaciones similares”, afirma Juan Antonio Pinto, gerente

general de Texora.

La diferencia, explica, esta en el foco: la empresa no invierte
en posicionamiento de marca, sino en desarrollo técnico y

funcionalidad.

El modelo apunta a trabajadores y empresas que necesitan
rendimiento mas que imagen. Y tambien abre espacio a sindicatos
o prevencionistas, que pueden evaluar alternativas y luego

negociar con sus empleadores,

El resultado es un mercado que crece silenciosamente, pero que
mueve millones de prendas al afio en Chile

cificos. Pinto ejemplifica con una polera
hibrida -algodén por dentro, poliéster
por fuera- diseiiada para mejorar la
transpiracion en trabajos al aire libre.
También hay lineas con proteccién UV,
ropa ignifuga, prendas reflectantes y
colecciones mds “ejecutivas” que com-
binan estética y funcionalidad.

Inversidn y salto logistico

El showroom es la cara visible de
una inversién mayor. En los tltimos
afos, Texora ha destinado cerca de
US$8 millones para fortalecer su ope-
racion: compra de terrenos, ampliacién
de bodegas, automatizacién y desarro-

llo de productos.

El complejo en Quilicura incluye
un centro de distribucién de mas de
13.000 metros cuadrados, con capa-
cidad para despachar entre 25.000 y
30.000 prendas diarias.

“Nosotros no vendemos cajas com-
pletas. Vendemos soluciones a medida:
distintas tallas, distintas necesidades.
Eso exige una logistica mucho més so-
fisticada”, explica Pinto.

El nuevo show room también incor-
pora cowork para distribuidores, inte-
gracion de proveedores y capacitacién
para clientes.



