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Kaya Unite: la marca juvenil que
partio con $500.000 y que hoy

con 13 tiendas proyecta ventas
por $8 mil millones anuales

¢ SERGIO BAQUEDANO GOYA

on 13 tiendas distribuidas en el
‘ pafs, la cadena de ropa Kaya

Unite no solo busca resultados
econémicos, sino también expandir el
arte y la cultura afro-reggae que la ca-
racteriza.

Su fundador, Vicente Santa Cruz
(37), es disefiador gréafico y nacié en
Estados Unidos, pero al poco tiempo
volvié junto a su familia a Chile, don-
de creci y estudi6. Desde joven le in-
teresaron mucho el dibujo, el diseno y
el arte, y cuando irrumpié masiva-
mente la tecnologfa, en la década del
2000, conoci6 el programa Paint, con
el que dio sus primeros pasos en el di-
sefio digital.

En forma autodidacta aprendié a
usar distintos programas de dibujo, y
con el tiempo descubrié que su voca-
cién debia ir por ese camino. “Empecé
a darme cuenta de que a la gente le
gustaba lo que yo hacia tanto como a
mime gustaba, eso me empezd a auto-
validar”, dice Santa Cruz sobre los di-
sefios que compartia con sus amigos y
familiares.

Ah se dio cuenta de que su pasién
tenfa potencial y alos 15 afios comenzd
a llevar sus disefios a la ropa. “Hacer
cuadros para alguien de 14, 15 afios, no
pegaba mucho”, recuerda, “me di
cuenta de que las poleras podfan ser
un buen elemento. Mds que hacer una
marca de ropa, buscaba un soporte pa-
ra poder compartir mi arte, que tenfa
mucho significado”, dice el artista que
hoy vive junto a su familia en Matan-
zas. Amante del surf y la pesca, Santa
Cruzrecalca que el océano es su fuente
de inspiracion en el disefio.

El inicio de Kaya Unite

Para crear las primeras camisetas, lo
ayudd su padre con un préstamo de
$500.000, las que vendié entre ami-
gos y conocidos. “Empecé en Patrona-
to, a conversar con gente, a aprender
qué tenfa que hacer. Aprendf de las
poleras, del estampado, etc. e hice mi
primera coleccién”, sefiala.

El nombre de la marca —que hoy
vende una completa lfnea de ropa ju-
venil— naci6 por la aficién de su fami-
lia por el jazz. “Mi papd, mi abuelo, mi
bisabuelo son todos jazzistas. Es un es-
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El disefiador grafico y fundador de Kaya
Unite, Vicente Santa Cruz.

tilo musical que tiene mucha improvi-
sacién y cultura afro, que para mi
siempre fue muy atractiva”, comenta.

Entre los vinilos que escuchaban es-
taba el del brasilefio Gilberto Gil que
se llama “Kaya rigan daya”. De ahi to-
mg6 el nombre de su marca. Una vez
egresado del colegio y con la marca
Kaya Unite activa, se le acercé un ami-
go, el ingeniero comercial Gerardo Jo-
annon, y le propuso complementar los
conocimientos de ambos para hacer
crecer el negocio. Santa Cruz se ocupa-
rfa del disefio y produccién de la ropa,
mientras que Joannon veria la parte
comercial.

Se les sumo José Claro como inver-
sionista y en 2007 los tres crean la pri-
mera sociedad llamada “NiGan Daya”.

Los primeros afos fueron dificiles,
cuenta Santa Cruz. Invertian todas las

-

ganancias para mejorar la calidad de
sus productos. En 2012 decidieron ex-
plorar el mercado peruano —porla ca-
lidad de su produccién de telas, espe-
cialmente algodén—, queriendo ele-
var la calidad. “Era algo que nosotros
mismos usabamos y nos gustaba, por
lo que querfamos que cada vez fuera
mejor”, explica Santa Cruz.

Esa misma apuesta les generd im-
portantes problemas financieros al ini-
cio, por lo que debieron buscar nuevos
inversionistas. Joannon contacté a
cuatro nuevos socios —un grupo de
amigos egresados de Ingenierfa Ci-
vil—, y con esa inyeccién de capital,
empezaron a importar desde Pert.

En 2013, Kaya Unite instalé su pri-
mera tienda fisica, ubicada en el Sub-
centro de la estacién de metro Escuela
Militar. “Fue un punto stper intere-
sante porque estaba muy conectado
con la comunidad. Era muy cultural y
nos dabaa conocer a distintos segmen-
tos de la sociedad”, comparte Santa
Cruz.

La marca empezd a ganar mds visi-
bilidad y la cadena de tiendas The Lab
los contacté para comprarles produc-
tos que pudieran vender en su tienda.
“Al final, empezamos a ser su mejor
marca y cuando vendieron su tienda
en Los Trapenses, la compramos noso-
tros”, recuerda Santa Cruz.

En 2014, sumaron su tercera tienda
en Parque Arauco, donde subarrenda-
ron un espacio dentro una galerfa del
centro comercial. “En dos afios suma-
mos tres tiendas stper chiquititas, pe-

ro fue muy importante, porque asi uno
se empieza a posicionar”, destaca.

De Peru al Asia y el ingreso
de la familia Marinetti

Larelacién con el mercado peruano
empeoré con el tiempo por incumpli-
mientos como demoras en las entregas
o cambios en las érdenes, por lo que
los socios de Kaya Unite decidieron
explorar otros proveedores en Asia.

“Comenzamos
a trabajar con
China. Para esto
necesitdbamos
mds tiendas, no
podiamos pedir
20 unidades, de-
bian ser 500, y
para eso hay que
estar mucho mds
Ppresente”, cuenta
Vicente.

Eso significaba
tener una buena
red de distribu-
cién, arrendar
mds bodegas, aumentar el personal, y
con eso los costos. En 2017, el holding
familiar de la familia Marinetti se unié
al negocio como socio mayoritario. “Y
le metieron un plan de crecimiento po-
tente a cinco afios, donde ellos llevan
la marca a lo que es hoy”, dice Santa
Cruz, que se concentré en el disefio de
las lineas.

El e-commerce que exploté con la
pandemia fue un impulso importante
al plan de desarrollo y también conso-

Tras el ingreso de la
familia Marinetti en 2017
como socios mayoritarios,
la cadena fundada por
Vicente Santa Cruz y
Gerardo Joannon inici6
un plan de expansién a
cinco afos e
importaciones desde Asia.

lid6 su apuesta por fabricar en Asia.
Actualmente las ventas del canal digi-
tal representan entre el 20% y 30% del
total.

En 2025 se propusieron como meta
lograr ventas por $8 mil millones
anuales, sin embargo, solo superaron
los $7 mil millones y fraccién. Asegu-
ran que fue un afo de mucha compe-
tencia en el rubro de la moda y se cen-
traron en trabajar la reestructuracién
del equipo para
llegar mejor pre-
parados al 2026.
La meta, nueva-
mente, es vender
$8 mil millones en
el afio.

Entonces el
préximo paso es
expandirse inter-
nacionalmente.
“Es algo que tene-
mos stper en car-
peta, lo hemos
considerado bas-
tante y estamos
viendo a dénde ir. Tenemos un con-
cepto de marca muy internacional, no
es solo con foco local, se trata de una
tendencia que aplica a nivel mundial”,
explica Santa Cruzsobre la inspiracién
de sus disefios en el concepto jamaica-
no de reggae y la cultura afro.

De hecho, su motivacién con Kaya
Unite vamds alld de un negocio, expli-
ca que busca promover el arte y la cul-
tura, inspirdndose en la naturaleza
que lo rodea.
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