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algo más barato”, no sirve. Primero, 

cualquiera podría haberlo hecho, 

pero aquí se mostró conocimiento 

de lo que se estaba haciendo, con 

una solución distinta”, afirmó. 

El tercer punto para Takaoka es la 

validación del modelo de negocio. 

Dijo que para una startup que ya 

tiene una solución en el mercado no 

esun problema, pero sí para aquellas 

que están en etapas tempranas, sin 

ventas o con ventas iniciales. En este 

caso, se evalúa qué tan orientado 

va a estar el financiamiento para 

testear el mercado y hacerlo a la 

SQM- ha invertido US$ 30 millones 

en siete startups con foco en solu- 

ciones que abarcan toda la cadena de 

valor del litio, desde la exploración 

y Operaciones, hasta tecnologías 

“Deben ser compañías que estén en la frontera 
del conocimiento, que abran espacio al 

desarrollo de conocimiento nuevo y que eso 
permita que un modelo de negocio sea escalable 

y distinguible en el tiempo”. 
(PABLO ZAMORA) 

máxima velocidad posible. 

“Es llegar al mercado sin darse 

tantas vueltas y validar la maquinita, 

donde metes un dólar y sale un dólar 

como algo. Eso es lo que necesita 

saber un inversionista”, dijo. 

María de los Ángeles 
Romo, directora de SOM 
Lithium Ventures 

Hasta ahora, SQM Lithium Ven- 

tures -el brazo de capital de riesgo 

corporativo de la minera no metálica 

que impulsan la adopción de la 

electromovilidad, como el reciclaje 

de baterías de litio. 

La directora de SQM Lithium 

Ventures, María de los Ángeles 

Romo, dijo que, a la hora de invertir, 

priorizan el equipo fundador y su 

capacidad para “navegar y avan- 

zar” ante las complicaciones del 

mercado y para tomar decisiones 

en los “momentos adecuados”. 

“El fundador debe conocer su 

industria. Debe ser quien más 

entiende cómo su solución está 

resolviendo una problemática de 

mercado, y ala vez, debe ser capazde 

iterar o pivotear de manera rápida y 

consistente respecto de las señales 

del mercado, que de repente los 

inversionistas no necesariamente 

vemos”, comentó. 

En segundo lugar, se fija en la 

“Condición del negocio”, específi- 

camente, en la ventaja competitiva 

que puede ofrecer la tecnología de 

una startup como habilitante para 

llegar de forma “rápida y oportuna” 

a resolver un problema. 

“Además del desarrollo tecno- 

lógico, se debe definir el negocio 

que acompaña a esta tecnología. 

Cuál es el tamaño, capacidad de 

crecimiento y tiempo de llegada 

al mercado; cuál es el cliente, el 

consumidor, el usuario, el precio, y 

finalmente, un modelo de negocio 

que permita no solo crear valor, 

sino también capturarlo”, indicó. 

Y tercero, se fijan en empresas 

que “hagan fit” (encajen) con SOM 

Lithium Ventures, aquellas que les 

Puedan agregar valor e inteligencia 

de negocios. 

  

  

Y 

  

Gea UU SANTIAGO e IS 

EXPO Bta 

    

ENuUNTON    

  

13 Y 14 
AGOSTO 
METROPOLITAN SANTIAGO 

DESCARGA TU. 
US 

EL EVENTO DE SEGURIDAD HÍDRICA MÁS RELEVANTE DE LATINOAMÉRICA 

+100 
SOLUCIONES PARA EL AGUA 

  

Auspicios Platinum 

O AngloAmerican 

   SíSS QQ 

PIAAGUAS 
andinas. 

  

Patrocinan 

AN 

pd rt ecaro 

  

+40 
NS 

Auspicios Oro 

| O) digital EVZLINK | 

Content Partner 

  

Organizan 

ese sía | GOSeeea 50 Our o? 

CHARLAS Y TALLERES 

  

Partner Internacional 

A 

 

Fecha:
Vpe:
Vpe pág:
Vpe portada:

11/08/2025
  $2.736.135
  $7.443.240
  $7.443.240

Audiencia:
Tirada:
Difusión:
Ocupación:

      48.450
      16.150
      16.150
      36,76%

Sección:
Frecuencia:

CIENCIA Y TECNOLOGIA
0

Pág: 31


