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Familia

invierte USS 3

millones

omali

POR MARTIN BAEZA

Hace tres décadas que Ma—
rio Chomali fundd el Grupo
Maritex, compaiia -en la
que todavia se desempena
como gerente general - que
se dedica a importar vesti-
menta laboral. Asi, ponen a
disposicion los inventarios
para distribuidoras que hacen
llegar las prendas a mineras,
constructoras y forestales,
entre otras, que buscan ropa
para sus trabajadores. Aldia
de hoy, cuentan conunas 120
personas y atienden a cerca
de 5 mil clientes al ano.

Ahora, de cara a su aniver—
sario namero 30, la empresa
buscaampliar sus operacio-
nes y cred una marca propia
llamada Nolk, con la que
esperan profundizar sumo-
delo de negocio tradicional,
pero también salir a vender
directo al consumidor final.

Marias Chomali, hijo del
fundador de Maritex y ge-

0 Maritex importa vestimen
para empresas de distintas industrias.
Ahora, también esperan llegar directo
nsumidor final.

rente de Estrategiay Nuevos
Megocios de la firma, explica
que trabajan con diferentes
lineas de productos: la cor-
porativa, que incluye, por
ejemplo, polerasalas que las
empresas colocan sus logos
paravestir a los empleados;
la de trabajo, que considera
ropa antidcido, térmica, de
altavisibilidad, overoles; de
seguridad, en la que predo-
mina la indumentaria para
guardias; y una outdoor.

Es en este {iltimo segmento
en el que se va a concentrar
Nolk. “La ropa outdoor es
una de las lineas a las que
queremos meter mas fichas
{...) ha tenido un crecimiento
importante por sobre las otras
lineas”, dice Chomali.

El Grupo Maritex invirtio
alrededor de USS 3 millones
en todo el desarrollo de la
marca, entre los mismos
productos, la logistica y las
cerrificaciones, entre otros.

“Es una marca técnica, que

viene a posicionarse en un
segmento mads alto del que
hemos estado siempre. Es
una marca premium”, dice
el ejecutivo. Con esto, se
refiere a que la ropa de Nolk
cumplird con las certificacio—
nes laborales que se exigen
en las distintas industrias,
pero con el objetivo de que
también pueda ser usada por
los trabajadores fuera de su
jornada.

“Somos expertos en esoy
S0Mos muy técnicos, enton-
ces queremos aprovechar esa
ventajay llevarlaa un mundo
donde también se requieren
ciertas de estas cualidades
para laropa”, afirma.

Nolk busca
posicionarse
COMo una
marca premium,
que ademas
cumpla con las
cerfificaciones
laborales.

Expectativas

Asi, Chomali sefiala que
historicamente han estado
encasillados en el B2B (ne-
gocios con otras companias),
pero que con Nolk quieren
legar directo a los consu-
midores.

Dehecho, la marcaya esta
disponible a través de un
portal e-commerce, pera el
planes llegar a estar también
en los marketplaces de los
distintos grandes retailers
y eventualmente tener un
punto de venta propio. Du-
rante marzo, Maritex va a
estar realizando los diferentes
lanzamientos de Nolk.

Chomali sefiala que, enun
principio, cerca del 80% de
la produccidn ira destinada
al norte del pais, dado que
sus principales clientes hoy
estdn ligados a la industria
de la mineria. Este sector
productivo se ha fijado como
objetivo seguiraumentando
gradualmente la dotacion
femenina en sus companias
v el ejecutivo sostiene que
en Maritex quieren ir de la
mango con eso, por lo cual
estan pensando en todos
los productos de Nolk para
tenerlos en categoria hombre
y mujer. Con todo, agrega que
otro de los desafios es seguic
ampliando su presenciaen el
centroy sur del pais, dondeya
trabajan con otras industrias.

En un primer periodo,
tienen como prioridad el
pesicionamiento de Nolk.
“Queremos que el trabajador
pidala marca (...) Ellos mis—
mos o a través del sindicato,
ese es el principal objetivo”,
dice. “Creemosque hoydialas
empresas le ponen cada vez
mas reclrsos y tienen mayo-
res intenciones de entregar
mejor ropa e implementos a
sus trabajadores”.



