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Objetivo: Esta clase se enfoca en validar el calce de la solucidn
propuesta con las expectativas de los usuarios de forma de corregir a
tiempo cualquier aspecto que esté desacoplado con la realidad.

1. Introduccion

El /lean startup es una herramienta que se basa en el concepto de
aprendizaje validado, es decir, el proceso de probar una idea de negocio
mediante experimentos con los usuarios potenciales para corroborar los
descubrimientos e hipotesis. Esta herramienta se puede aplicar en el marco
del design thinking o como un ejercicio individual al contar con una solucion
gue se quiera testear previo a ser lanzada al mercado. El calce de una solucion
previo a su lanzamiento al mercado es importante dado que nos permite
asegurar que la solucidn satisface las necesidades de los usuarios y cumple sus
expectativas, logrando corregir a tiempo cualquier aspecto que no esté
alineado con la realidad. Esto permite ahorrar recursos considerables
destinados a una solucidon que no tiene futuro por no tener demanda o no
satisfacer los problemas reales de los usuarios.
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2. Usuarios y dolores

El ejercicio de testear una solucién y validarla en cuanto a su calce
respecto de si satisface o no las necesidades de los usuarios y si cumple con
sus expectativas se realiza mediante una evaluacién en diversos escenarios
qgue ayuden a la introduccién de la solucidn al mercado con una estrategia que
haga sostenible el proyecto. El objetivo es identificar los errores para aprender
de ellos, de manera de mitigar los riesgos que puedan afectar Ia
implementacion de la solucion, para lo cual se debe tomar en cuenta desde el
desarrollo de la solucion, el mercado, los competidores, etc. Otro tema que se
debe considerar es analizar en detalle las soluciones actuales y cdmo estas
entregan valor, para entender la diferencia con nuestra propuesta de solucion.

2.1. Como identificar y entender a las personas y grupos de interés para el

emprendimiento

Es fundamental conocer a los usuarios para desarrollar un calce real de
la solucidn con las necesidades de estos. El libro “los 4 pasos para la epifania”
de Steve Blank resume un andlisis de distintos emprendimientos exitosos
encontrando patrones que determinan una mayor probabilidad de éxito. Estos
patrones se basan en que aquellos emprendimientos exitosos descubrian en
etapas tempranas quiénes eran sus usuarios y no avanzaban hasta tener
absolutamente claro esto. Una vez mapeados, los potenciales usuarios de la
solucion avanzaban en validar el cliente y recién una vez validado esto
avanzaban en la creacion de clientes (compras sostenidas en el tiempo). Esta
es la manera menos costosa de confirmar la informacion que define realmente
al cliente. No es posible desarrollar un producto y sacarlo al mercado sin tener
claridad de la definicién de quién es tu cliente. Ante esto se deben resolver
una serie de interrogantes que ayudan a esta definicion:
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éQuiénes son?

¢Qué tan bien los conocemos?

¢Donde enfrentan el problema o dolor?
¢Cuando enfrentan el problema o dolor?
¢Como enfrentan el problema o dolor?
¢Qué tan seguido tienes este problema?
¢Qué impactos genera este problema?
Etc.

Una vez respondidas estas preguntas podemos saber con certeza
quiénes son nuestros clientes. En todas las etapas del desarrollo de la solucion
se debe estar en contacto con los clientes. En esta etapa el foco esta en
escuchar a los usuarios, mas que en ofrecer una solucién, por tanto, es clave
tomar notas y observar, tal como vimos en la fase de empatizar del design
thinking.

2.2. Definir un problema

No resolver el problema de forma correcta y real tiene un costo elevado
para los emprendimientos. Existen errores comunes que se basan en basarse
desde la solucidn, antes de definir el problema, otros se basan en ideas que ya
existen y, por tanto, no agregan nuevo valor, por ultimo, trabajar en una
soluciodn sin saber si existe un mercado dispuesto a pagar por esta tiende a
matar los emprendimientos. Por ultimo, las ideas perfectas no existen, esperar
hasta que esté todo perfecto hara que tu competencia se quede con tus
clientes.
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Existen 4 pilares que se utilizan para definir correctamente un problema,
son los siguientes:

ws Centrado en las personas.

ws Claridad y especificidad.

ws Sin implicar una solucién.

v Planteado desde la posibilidad real del emprendedor.

El problema debe sintetizar las observaciones que se realizaron sobre
los usuarios y el contexto en el cual se desenvuelven y experimentan sus
dolores. Hay que incorporar desde los datos concretos y cuantificables
(observaciones, descubrimientos, etc.) hasta aquellos intangibles y abstracto
(las interpretaciones y reflexiones basadas en los andlisis de los datos). Se
puede usar la siguiente guia para orientar la definicién del problema:

[usuario]: adulto mayor que trabaja en el campo (descriptivo).

[necesidad]: necesita realizar labores en sus predios para la temporada
(verbo).

[insights]: pero no tiene la capacidad fisica para hacerlo él mismo.
(convincente).

Fuente: Innovakit. (2022).
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3. Lean Start-up

El modelo Lean Startup fue inventado por Eric Ries, un empresario
estadounidense, quien fue pionero en acuiiar este término en el ano 2011y se
basé en la teoria de Lean Manufacturing de Toyota. Este modelo se centra en
crear un modelo de negocios escalable de forma agil y segura, logrando
transformar ideas en productos. La primera etapa consiste en una iteracion
rapida para crear un producto minimo viable (MVP, por sus siglas en inglés)
gue contenga las caracteristicas esenciales y lanzarlo al mercado para obtener
feedback por parte de los clientes. Luego, este feedback es crucial para pulir la
solucidn, ya que se realiza midiendo y aprendiendo de cédmo las personas
interactian con este MVP mediante recopilaciéon de datos que permiten
identificar los puntos en los cuales se deben enfocar las mejoras. Lo
interesante es que si los resultados (feedback) son positivos, se mantiene la
misma direccion, potenciando la solucién con otras prestaciones o
profundizando las ofrecidas, pero si la reaccidn de las personas es negativa, se
decide cambiar de rumbo, lo que se conoce como “pivotear”. La adaptacion es
la clave, dado que de lo contrario quedas fuera del mercado. Por ultimo, el
objetivo de este método es incrementar el valor para los clientes y el negocio
mediante un incremento de valor de forma continua en el tiempo, gracias a la
iteracidon continua de los nuevos descubrimientos que se generan con la
interaccion con los clientes. Este modelo se utiliza normalmente en
innovaciones de caracter tecnoldgico, con alto nivel de incertidumbre, ya que
permite ir escalando en la medida que vas validando y mejorando el producto
o servicio, reduciendo los tiempos de ciclo y la tasa de fracasos. A
continuacion, podemos simplificar en simples pasos el modelo para un mayor
entendimiento:
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3.1. Definir la idea y crear un producto minimo viable

ws Se debe comenzar por definir la idea sobre lo cual se va a trabajar.

w Luego, hay que identificar cuales son los principales aspectos en que
se debe trabajar para elaborar un prototipo o un producto minimo
viable para iterar.

3.2. Medir y aprender

ws Se disefian experimentos en funcion de las hipotesis que se quieren
comprobar.

3.3. Aprender de los usuarios

v Es importante tomar nota y observar con atencion para identificar
cudles son los aspectos validados (correctos) y cuales requieren ser
reformulados o mejorados.

w Se debe realizar una serie de experimentos sucesivos de forma de
contar con un aprendizaje continuo en el tiempo donde se esta
validando y mejorando el producto o servicio en base al feedback que
entregan los usuarios.

3.4. Crecer y escalar

w Se debe mantener como objetivo la expansién gradual, a medida que
se va validando y mejorando, se trabaja en ampliar el producto o
servicio.

w También existe una innovacion continua mediante la cual se
mantiene el aprendizaje y la adaptacion a los cambios en el tiempo.
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4. Las principales herramientas utilizadas

En esta parte de la clase revisaremos las principales herramientas
utilizadas en el proceso de prototipado, para lo cual nos basaremos en el
Innovakit desarrollado por NOVO de la Universidad San Sebastian®.

4.1. Guia de validacion Lean

Como su nombre lo indica se trata de una guia que se enfoca en apoyar
la validacién del calce en distintas etapas y aspectos del proyecto, permitiendo
aprender sobre el mismo en profundidad, asi como también identificar a
tiempo cuando hay que pivotear porque se esta desviando de las necesidades
de los usuarios que sufren los dolores.

¢Como se usa esta herramienta?

Esta herramienta requiere de en primer lugar definir qué es lo que se
busca validar y qué métricas se utilizaran durante el proceso. En segundo lugar,
se debe definir qué herramientas seran utilizadas durante el proceso de
validacién para levantar la informacién. Luego, existen 4 etapas
fundamentales en las que se debe enfocar el trabajo de calce o validacidn, las
gue se detallan a continuacion:

Valida el problema: éeste problema realmente importa?

Aprende: écual es el problema?, ¢Quién sufre este dolor?, ¢ Cual
es el impacto que genera?, ¢Existen soluciones al problema en la
actualidad?, etc.

Construye: visidon, objetivos, actores relevantes, etc.

Link: HERRAMIENTAS INNOVACION — Innovakit (uss.cl)



https://innovakit.uss.cl/herramientas-innovacion/
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Mide: entrevistas, observaciones, viaje del usuario, etc.

Calce problema - solucidn: ¢ esta solucion resuelve el problema?

Aprende: éfunciona la solucién?, iResuelve el problema total o
parcialmente?, éLos usuarios usan la solucién, confian en ella?,
etc.

Construye: propuesta de valor y producto minimo viable.

Mide: Andlisis de competidores y encuestas.

Calce solucion — producto: ¢el producto soluciona el problema en su
totalidad?

Aprende: éel producto es mejor que lo actual?, éSu uso entrega
correctamente la solucion?, éLos clientes prefieren el producto
para solucionar su problema?, etc.

Construye: prototipo en papel, producto minimo viable, etc.
Mide: revisa el disefio, comprueba la usabilidad, etc.

Calce producto — mercado: ¢el modelo de negocios es sostenible en el
tiempo?

Aprende: écuanta gente persiste con el dolor o problema?,
éexisten personas aun dispuestas a pagar por otra solucion?
Construye: prototipo, difusion de la solucién.

Mide: impacto de marketing para llegar a clientes que persisten
con sus dolores.

Pag. 10
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Ejemplo: calce de solucion de sensores para deteccion temprana de
plagas o enfermedades en cultivos.

v Objetivos

Conocer si los sensores pueden detectar problemas como plagas
o enfermedades antes de que tengan un impacto critico en la
produccién.

Se medira el tiempo que tarda un agricultor en responder a una
alerta y la reduccion en la pérdida de cultivos.

w Métodos

Implementar pruebas de campos en 4 predios para medir la
respuesta.

Enviar encuestas a agricultores para que nos den su opinidon
después de haber experimentado la solucién.

v Etapas
Valida el problema: éeste problema realmente importa?
¢Cual es el problema?:

Los agricultores tienen dificultades para detectar a tiempo
problemas como plagas y enfermedades en sus cultivos.

¢Quién sufre este dolor?: Agricultores que dependen de la salud
de sus cultivos para su sustento.

¢Cual es el impacto que genera?: Pérdida de cultivos, reduccion
de ingresos, aumento de costos por tratamientos tardios.
¢Existen soluciones al problema en la actualidad?: Si, pero suelen
ser costosas, dificiles de usar o no suficientemente precisas.

Pag. 11
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Construye:
Vision:

Crear una solucidon accesible y facil de usar que permita a los
agricultores monitorear la salud de sus cultivos en tiempo real.
Objetivos: Reducir las pérdidas de cultivos, mejorar la eficiencia en la
deteccion de problemas, aumentar la satisfaccién del usuario.
Actores relevantes:  Agricultores, ingenieros agrénomos,
desarrolladores de tecnologia, proveedores de sensores.

Mide:

Entrevistas: Realizar entrevistas con 10 agricultores para entender
sus desafios actuales.

Observaciones: Observar cémo los agricultores monitorean
actualmente sus cultivos.

Viaje del usuario: Mapear el proceso actual de deteccidn y manejo
de problemas en los cultivos.

Calce problema — solucion: ¢esta solucidn resuelve el problema?
éFunciona la solucion?:

Implementar un piloto para probar la efectividad de los sensores y la
aplicacién movil.

éResuelve el problema total o parcialmente?: Evaluar si la solucién
detecta problemas a tiempo y si los agricultores pueden actuar
rapidamente.

¢Los usuarios usan la solucién, confian en ella?: Recoger feedback de
los agricultores sobre su experiencia y confianza en la solucién.

Pag. 12
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Construye:

Propuesta de valor: “Monitorea la salud de tus cultivos en tiempo real y
reduce pérdidas con nuestra solucion tecnolégica accesible y facil de
usar.”

Producto minimo viable (MVP): Desarrollar una versién bésica de la
aplicacion y los sensores para pruebas iniciales.

Mide:

Analisis de competidores: Comparar nuestra solucidn con otras
disponibles en el mercado.
Encuestas: Enviar encuestas a los agricultores después de usar la

soluciéon durante un mes para recoger datos sobre su efectividad vy
usabilidad.

Calce solucion — producto: éel producto soluciona el problema en su
totalidad?

Aprende:

éEl producto es mejor que lo actual?: Comparar los resultados del piloto
con los métodos actuales de monitoreo.

éSu uso entrega correctamente la solucion?: Evaluar si los agricultores
pueden usar la solucion sin problemas y si detectan los problemas a
tiempo.

éLos clientes prefieren el producto para solucionar su problema?:
Recoger feedback sobre la preferencia de los agricultores por nuestra
solucidn frente a otras.

Pag. 13
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Construye:

Prototipo en papel: Crear bocetos y diagramas de la interfaz de usuario
y el flujo de trabajo.

Producto minimo viable (MVP): Mejorar el MVP basado en el feedback
recibido durante el piloto.

Mide:

Revisa el disefo: Realizar pruebas de usabilidad para asegurar que la
interfaz es intuitiva.

Comprueba la usabilidad: Observar a los agricultores usando la solucién
en sus campos y recoger feedback.

Calce producto — mercado: iel modelo de negocios es sostenible en el
tiempo?

Aprende:

¢Cuanta gente persiste con el dolor o problema?: Investigar el tamafio
del mercado y la cantidad de agricultores que enfrentan estos
problemas.

éExisten personas aun dispuestas a pagar por otra solucion?: Evaluar la
disposicién a pagar de los agricultores por una solucién mejorada.

Construye:

Prototipo: Desarrollar una version mas avanzada del producto basada
en el feedback y las mejoras identificadas.

Difusion de la solucidn: Implementar estrategias de marketing para
llegar a mas agricultores y educarlos sobre los beneficios de la solucion.

Pag. 14
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Mide:

Impacto de marketing: Medir la efectividad de las campafias de
marketing y la tasa de adopcién de la solucidn.

Llegar a clientes que persisten con sus dolores: Identificar y contactar a
agricultores que aun enfrentan problemas con sus cultivos y ofrecerles
la solucion.

4.2. Determinar tamaiio del mercado (Market Sizing)

Como su nombre lo dice, esta herramienta se enfoca en validar el
potencial de los ingresos asociados a la solucién en funcién del tamafo
potencial del mercado. El mercado se compone de personas (clientes) que
estan dispuestos a pagar por la solucidn, pero también se debe considerar la
frecuencia de compra, el % de mercado que se puede abordar respecto de los
competidores actuales, etc. En resumen, ayuda a calcular el tamafio del
mercado. Es muy util para introducir nuevos productos al mercado para poder
determinar una proyecciéon de ingresos esperada y volUmenes asociados a esta
primera incursion, ademas de determinar los riesgos que podrian existir al
llevar a cabo un nuevo negocio.

w ¢COmo se usa esta herramienta?

La plantilla se basa en 6 secciones:
a. Comprador

Usuario

Frecuencia

Potencial

Valor

Ingresos potenciales

N

Pag. 15
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Comprador y usuario:
a. Comprador: corresponde al grupo de personas que pagan por la
solucion.
b. Usuarios: son las personas que utilizan la solucion.
En algunos casos el comprador y el usuario corresponden a la
misma persona, en otros son 2 personas diferentes.
Frecuencia:
a. Cada cuanto tiempo compran tu solucién: una vez al mes, una vez
en la vida, anualmente, etc.
Potencial:
a. Se trata de una estimacion del mercado que se espera capturar
con esta nueva solucion.
Valor:
a. ¢Cual es el precio en el que sera comercializada la solucién?
Ingresos potenciales:
a. Proyeccion anual de los ingresos esperados en funcidén de los
supuestos anteriormente definidos.

Pag. 16
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COMPRADOR USUARIO FRECUENCIA | POTENCIAL VALOR INGRESOS
Enla zona De los 3.457 Los Al no existir Se estima Asumiendo
donde se usuarios de | principales muchas gue los sacos un

comercializa INDAP se cultivos alternativas | de 25 kilos promedio
existen 3.457 estima que | (hortalizas) para se pueden de 1,3 Ha
usuarios INDAP un 15% en los que insumos comercializar por
registrados utiliza se utiliza el organicos en $2.800 + productor
como actualmente | composten | enlazona, IVA INDAP para
productores de insumos esta zona se estima la zona
hortalizas. organicos, son los gue se definida,
lo que tomates, por podria tenemos
equivale a lo que se alcanzar un gue paralos

Un estudio de 518 espera la 5% de los 25 usuarios

ODEPA indica usuarios frecuencia | productores se

que el uso de potenciales. | de compra | potenciales, requieren

fertilizantes sea anual, es decir, 25 13.000

organicos ha previo a la usuarios sacos, lo

aumentado en plantacion INDAP. que da un
un 3,2% en el de total de
ualtimo afio temporada. $36.400.000

Fuente: Innovakit. (2022). NOVO, USS.

Tabla 1. Market Sizing.

Pag. 17
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4.3. Mapa de empatia

El mapa de empatia se utiliza para profundizar en el entendimiento de

los usuarios, identificando qué piensan y sus emociones en relacion con el
problema a analizar como parte del disefio de solucién. Se utiliza como base
las observaciones levantadas en etapas anteriores para orientar el ejercicio y
lo que se quiere identificar al aplicarlo.

s

¢COmo se usa esta herramienta?

Antes de aplicar el mapa de empatia, debemos tener claridad de quién
es el usuario y cudl es el objetivo de realizar este ejercicio.

La aplicacién de la herramienta se puede realizar mediante
observaciones o mediante una entrevista directamente con el usuario
en cuestion.

Se comienza por identificar a quién se aplicara la herramienta, su
nombre y caracteristicas que lo definen como usuario.

Después, se aplica la seccion “dice y hace”, en la cual debemos registrar
lo que el usuario responde durante la entrevista o lo que observamos
mientras lo realiza. Hay que evitar interpretar lo que quiere decir el
usuario para no caer en errores.

A continuacidn, se debe registrar la seccion “escucha” en la cual se toma
nota de lo que el usuario dice escuchar al enfrentar el problema o dolor.
Ahora, llenamos la seccion “piensa y siente” donde el usuario comenta
sus emociones y pensamientos durante la experimentacién del dolor en
cuestion.

La ultima seccion corresponde a “observa” donde el usuario describe lo
gue visualiza en su entorno inmediato.

Pag. 18
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8. Al terminar los registros, se debe trabajar en equipo para interpretar
esta informacion, buscando comprenderlos y empatizar con ellos.

Piensa que si pudiera revisar los precios online mejoraria sus ingresos
Le frustra no tener habilidades digitales

Piensa y Siente

Juan Campos Ve que otros usan herramientas digitales
Escucha 62 afios que les permite identificar dénde vender ghserva

Sus amigos le dicen que no se preocupe por tonteras, Ganadero mejor sus animales cada semana

que asuma su realidad
Dice y Hace

Va a la feria todas las semanas a vender sus animales
Se junta con sus amigos a comparar precios

Dolores Ganancias

Limitaciéon para poder ejercer su profesion en Puede pedir a alguien que tenga las habilidades que lo
los tiempos actuales ayude

Figura 1. Ejemplo: Juan Campos es un ganadero que necesita ayuda para adaptarse a los
tiempos actuales.

Fuente: Innovakit. (2022). NOVO, USS.

Pag. 19
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4.4. Plan de escalamiento (Scaling plan)

Esta herramienta se enfoca en explorar las distintas alternativas de
expansion del negocio, sin perder de vista la calidad del producto o servicio
entregado en la actualidad. Se basa en un andlisis interno de identificacion de
areas que requieren ser reforzadas para poder seguir creciendo, lo que se
complementa con entrevistas a actores internos como externos. Esimportante
tener una vision clara plasmada en un plan de accidén que permita conseguir el
desarrollo de la empresa buscado, asi como contagiar al equipo con esta vision
de forma de motivarlos a trabajar coordinadamente para los logros que se
requieren.

ws ¢COomo se usa esta herramienta?

La plantilla base se compone de 5 areas que se deben abordar
Know How.
Gente y Gobernanza.
Reputacion y efectividad.
Recursos fisicos.
Modelo de negocio y dinero.

Know how.
Realiza un diagndstico de capacidades del equipo respecto del
plan de expansién planteado.
Algunas preguntas comunmente utilizadas:
i. ¢El sistema actual puede soportar un aumento de ventas o
producciéon?
ii. ¢Existiria un impacto en el costo o margen al aumentar los
volumenes de producciéon?

Pag. 20
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Gente y gobernanza

Se analiza el crecimiento desde la perspectiva organizacional, si
es necesario crear o modificar dreas funcionales, asi como
incorporar o no nuevos talentos para llevar adelante el plan de
crecimiento.

Es fundamental identificar las habilidades criticas que se
requieren para conseguir el objetivo, puesto esta sera la base
para contrastar con la realidad de la organizacién para identificar
las nuevas necesidades.

Reputacion y efectividad
Se busca demostrar la viabilidad del nuevo negocio, asi como el
posicionamiento de la marca
¢Cudles el reconocimiento que tienen nuestros clientes de
nuestra marca?
éExisten otras empresas con las cuales podemos generar alianzas
estratégicas para apalancarnos y hacer crecer nuestro negocio?
Etc.

Recursos fisicos
Se evalula si el negocio cuenta con los recursos que necesita para
implementar el plan de accién.
¢Qué recursos se necesitan para implementar el plan?
éSe cuenta con estos recursos? ¢Ddénde se pueden obtener?
Etc.
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Modelo de negocios y dinero
El resultado del ejercicio de crecimiento, al expandirse, ésigue
siendo rentable?
¢éSe justifica la expansion?
Se debe identificar claramente:

Modelo de ingresos: es importante definir y entender como
se generan los ingresos y que la expansion no genere una
baja en las ventas de los productos actuales.

Costos: identificar cudles son los costos que se ven
afectados por la expansién. Especial énfasis en conceptos
como costos fijos (qué costos se mantienen fijos
aumentando o manteniendo la produccién), costos
variables (qué costos debo considerar al aumentar la
produccién) y costos marginales (cuanto cuesta producir
una unidad adicional).

Proyeccidon de demanda: existen argumentos sdélidos que
demuestran que la expansion contara con los clientes
esperados.

Flujo de caja requerido: cuantos recursos financieros se
necesitan para lograr la expansidon, es importante poder
determinar el capital de trabajo requerido.

Calidad del producto o servicio: asegurar que no se vera
afectada la solucidon actual producto de la expansion.
(Innovakit, 2022).
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5. Caso de éxito: Spora Biotech — José Miguel Figueroa, Co-

Fundador y CTO

Spora es la primera compaiiia en utilizar hongos de los ecosistemas mas
pristinos del mundo para desarrollar cuero vegano, a través de procesos
bioldgicos y que en etapas posteriores involucra nanotecnologia. Se trata de
un desarrollo Unico en el mundo, para el cual han debido a viajar a lugares
reconditos, como, por ejemplo, el Amazonas, para obtener el material
genético que da origen al producto que entregan.

¢Qué problema resuelven? La industria de textiles necesita contar con
materiales de calidad que provengan de procesos sostenibles y amigables con
el medio ambiente. El cuero es un insumo fundamental para esta industriay a
pesar de que a la fecha existen alternativas al cuero animal, estas estan lejos
de resolver las necesidades que tienen las empresas de este sector. Se estima
que para el aino 2025 el 70% de las ventas de las marcas de lujo provendran de
consumidores pertenecientes a las generaciones millenials y zentenials,
guienes se caracterizan por valorar productos sostenibles por sobre el resto de
las alternativas disponibles, lo que genera un gran desafio por resolver esta
necesidad en el corto plazo.

éPor qué genera tanto interés su solucion? A pesar de que en la
actualidad existen alternativas al cuero de origen animal (ecocuero), estas
distan mucho de ser soluciones verdaderamente sostenibles, ya que provienen
de origen del petrdleo. Esto sumado al creciente interés y poder adquisitivo de
las generaciones compuestas por millenials y zentenials, quienes valoran
altamente las marcas que son amigables con el medio ambiente, hace que
exista una oportunidad de negocios interesante para ser explorada y que a la
fecha ha atraido a inversionistas como Hap Klopp, fundador de The North Face,
qguien incluso es parte del consejo asesor y ha sefalado que cree que Spora se
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transformard en uno de los principales unicornios (empresas valoradas por
sobre 1 billén de ddlares) globales en materia ambiental®. En otras palabras, el
éxito de Spora se basa en lograr un calce perfecto entre la necesidad de lo
usuarios, que buscan productos de calidad (altamente similares al cuero) y
con alta sostenibilidad en su proceso productivo.

Algunas imagenes de los productos desarrollados por esta empresa y
sus aplicaciones:

Spora

Figura 2. Petrus.

Fuente: Spora. (s.f.)

2 Fundador de The North Face cuenta qué lo motivé a sumarse a una startup chilena - La Tercera
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Spora

Figura 3. Black Onyx

Fuente: Spora. (s.f.)
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