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Bienvenidos a South Summit DInN

A'lo largo de estos ultimos anos, desde
South Summit hemos realizando un
intenso trabajo con nuestra red de
partners para potenciar el ecosistema
del emprendimiento, desde la
conviccion de gue era importante y

necesario para el desarrollo de negocio.

Juntos sumamos mas.

Esta red ha permitido aunar esfuerzos
para acelerar este proceso e incorporar
valor al ecosistema emprendedor, asi
como tomar del mismo los elementos de
flexibilidad, velocidad y dinamismo gue
regueria el cambio en las organizaciones.

Este movimiento es el origen de South
Summit DINN (Disruptors Innovation
Network).

Maria Benjumea
Founder & CEO Spain Startup South
Summit

Con este objetivo, hemos ido
desarrollando diferentes iniciativas para
contribuir a la eclosion del ecosistema
de emprendimiento, conscientes de que
sin un WIN WIN para todos, esto no seria
posible. De ahi la necesidad de esta red
y de herramientas de colaboracion e
intercambio de conocimiento.

Mi primer agradecimiento va para las
empresas y profesionales que han
aportado su vision estos anos, pues desde
2012 hemos ido testeando y contrastando
diferentes ideas para ver como “sonaba”
todo esto. Cada ano recogiamos

nuevas propuestas y se sumaban mas
colaboradores.

Asi llegamos a la edicion del ano pasado
de South Summit, donde se asumio que



todo esto no podia quedarse en un solo
evento. Habia que ir mas alla. Tenemos la
conviccion de que podemos y debemos
desarrollar un trabajo a lo largo de todo el
ano, para agilizar en todo momento ese
valor gue aporta gue los tres principales
players del ecosistema, corporaciones,
startups e inversores, trabajen de la mano,
beneficiandose entre todos ellos.

Los pasos dados nos han llevado a un
comienzo prometedor, ya consolidado.
Esta red es solo el inicio. Ahora debemos
articular mas herramientas, generar mas
conocimiento, compartirlo. Y lo primero
fue la puesta en comun, para saber donde
estaba cada uno.

Somos conscientes de que la
transformacion de las corporaciones y del
ecosistema en general supone abordar
una nueva forma de hacer las cosas. Hay
que cambiar estructuras, mover grandes
procesos y adaptar las estrategias para
entenderse con entes mas flexibles, como
son las startups.

Como parte de este proceso, hace seis
meses decidimos iniciar una serie de
encuentros entre nuestra red de partners
y el resto de players de ecosistema para
definir como seria posible este cambio vy
esta conversacion.

Un espacio donde nos contagiamaos
todos de todos, generando un
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aprendizaje compartido, donde ya no

hay competidores, sino empresas con las
que colaborar y compartir experiencias,
vision v recursos. Me gustaria agradecer
la aportacion de profesionales como
Federico Florez (Ferrovial), Juan Garrigosa
(Endesa), Soffa Benjumea (Google
Campus Madrid), Yolanda Pérez (Sabadell
BStartup), Jordi Escruela (Correos), Sergio
Martinez-Cava (Bankinter), Katherine Grass
(Amadeus), y muchos mas que nos han
acompanado.

Y esta red sigue creciendo cada dia con

la incorporacion de nuevos actores. Y

Nno solo para generar valor a Nosotros
MIsMOS, SiNO aportar ese valor al universo
de empresas gue viven el mismo proceso.
LLa suma de fuerzas y objetivos de todos
ellos permite multiplicar las oportunidades
del ecosistera del emprendimiento.

En este proceso aparecio ademas Pedro
Jareno, Director de Emprendedores

de Microsoft Ibérica y co-fundador de
minube, 1o que le permitia tener una
vision compartida de ambas realidades,
ademas de un espiritu critico irreductible.
Su aportacion nos ha permitido disenar
una puesta en escena de este proceso
gue ya veniamos desarrollando. Y
curiosamente su primera propuesta fue
comenzar por un pitch de 3 minutos de
todas las corporaciones colaboradoras
para poner en comun las vias de
aproximacion mas interesantes gue se
estaban desarrollando. Han sido varias
las sesiones gue nos han permitido llevar
hasta las conclusiones de este primer
documento, en forma de libro blanco.

El proceso continda. Te invitamos a formar
parte de €l.
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La mecha que encendio todo

Maria habla de palabras. Yo, de historias.
Que al finy al cabo es lo mio. Resulta que
acababa de incorporarme a Microsoft.
Maria, en su habitual y maravilloso estado
de celestina empresarial, me invitd a un
foro gue tenia un nombre bastante raro.
Pero, faltaria, si me invita Maria, yo voy.

Y fui. Y me senté en la parte de atras.

A escuchar. Alli, contd cosas muy
interesantes. Su vision (quién la tuviera).
Sus ideas. Su intencion de interconectar...
Luego, los asistentes, gente de la que uno
NO puede mMas gue aprender, participaron
en un debate. Un debate ,muy interesante
pero complejo, demasiado etéreo, sobre
hacia donde debia de avanzar ese foro. Un
foro en el que todos gueriamos participar
pero en el gue no encontrabamos la
formula. Era un escenario demasiado

Pedro Jareno
Startups Lead Microsoft Spain

amplio, demasiado inabarcable. Tan
ambicioso que no era facil de aterrizar.
Cuando estaba a punto de finalizar,
después de un par de horas de
conversacion, Maria cometio la
imprudencia (ay) de preguntarme

mi opinion. Dijo algo asi como que le
extranaba que yo no hubiera hablado
teniendo, en mi nueva posicion
corporativa, una perspectiva de los dos
mundos. El de los emprendedores vy el de
las corporaciones. Imagino que, tambien,
lo dijo porgue conoce mi excesiva
verborrea (lo siento, /vale? Soy muy de
contar cosas). Pero, bueno, no se lo tendre
en cuenta.

El caso es que respondi gue no habia
hablado porque no tenia muy claro gué
aportar. Porque no terminaba de entender



qué buscabamos. Dije algo parecido a gue
lo que yo haria seria simplificar. Pensar
como una Startup. Buscar un MVP. Buscar
algo en lo que pudiéramos ahondar,

pero partiendo de una base concreta.
Sobre la marcha, y en base a la intencion
de Maria y su vision, propuse acotar

hacia un concepto que, en particular, me
obsesiona desde que me incorporé a mi
nueva empresa: reducir la brecha entre las
corporaciones y las Startups. Ambas se
necesitan mucho. Muchisimo.

Contra mi sorpresa, parece ser gue

dije algo medianamente interesante. Y
Maria, inconsciente ella, me propuso que
le ayudara para gue nos pusieramos
Manos a la obra en eso. En como
podiamos avanzar en esa direccion, con
la connivencia del resto de los asistentes.
Decidimos, entre todos, juntarnos,
periodicamente, para definir cuales son las
principales aproximaciones gue existen
hoy entre ambos mundos. Hablar de ellas.
Reflexionar. Para eso necesitabamos algo
de magia.

Les pedimos a los miembros del foro que
compartieran, con honestidad brutal, sus

SOUTH
SUMMIT I

Casos de éxito. Y, si, sus fracasos. Y como
dirian hoy los redactores que solo buscan
clics, no te puedes imaginar lo que paso
después.

O si. Porgue, de ahi, hasta hoy. Cuanto
pude aprender. Queé placer haber podido
asistir a ese gjercicio por parte de un
grupo de profesionales de tanto nivel. Este
documento, abierto, comun, dinamico,
VivO, es el punto de partida de algo que
nacio en ese momento y que estamos
seguros que perdurard. Al menos,
haremos todo |o posible para que asi sea.
Un comienzo de un trabajo en equipo
fantastico que deseamos gque aporte un
granito de arena a acometer esa compleja
tarea de generar ecosistema.

Continuara.
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Programas de apoyo al emprendimiento

Una de las 4 vias analizadas para

la generacion de un ecosistema de
innovacion abierta son los Programas de
Apoyo al Emprendimiento por parte de
las corporaciones. Conocer que se esta
haciendo, que experiencias estas siendo
Mas positivas y qgue aspectos convendria
mejorar es crucial para crear esa relacion
entre startups, empresas e instituciones.

LLas experiencias de Google, Repsol,
Microsoft y BBVA presentadas durante
una de las sesiones de preparacion

de este libro blanco sirven de base
para interesantes aprendizajes,
complementados con la aportacion del
resto de empresas participantes.

Hay 10 elementos clave en estos
programas de apoyo:

1. Implicacion de la direccion de la
compania.

2. Conexion con las unidades de negocio
de la misma.

3. Definicion de un buen fast track de
relacion de la startup dentro de la
corporacion.

4. Capacidad para generar formacion y
trasvase de conocimientos entre los
diferentes profesionales internos y/o
externos hacia las startups.

5. Incentivar a los empleados de las
corporaciones para formar parte de las
iniciativas.

6. Conexion de las startups con
clientes de la corporacion y otras
oportunidades de negocio.

7. Capacidad para facilitar, si fuera
necesario, la inversion a la startup,
tanto de la propia corporacion como
de otros agentes como VCs.

8. Generacion de interconexiones entre
iniciativas de diferentes corporaciones
y/o instituciones.

9. Creacion de espacios fisicos para la
conexion de personas.

10. Dejar de lado el corto plazo o para
crear ecosistemas que maduren a
medio-largo.

Una vision holistica del emprendimiento

Los programas de apoyo al
emprendimiento entre las corporaciones
son cada vez mas comunes, pero el factor
de éxito de los mismos depende de su
capacidad para superar una concepcion
minimalista del emprendimiento y
afrontar la necesidad de conectar todos

los elementos del ecosistema y en todas
las fases.

No siempre serd posible realizar esa
conexion dentro de la corporacion, es
mas, uno de los aprendizajes es trabajar
con otras corporaciones y agentes, de tal



forma gue entre todos ellos apoyen un
ecosistema global mas estable y eficiente.

En esta linea van las iniciativas de
Google For Entrepreneurs, mencionadas
por Sofia Benjumea, directora de
Google Campus Madrid. Segun explica,
el objetivo de "acelerar ecosistemas

esta en el ADN de la compania y sus
fundadores. Google no solo busca
invertir en empresas y desarrollar
productos, sino tambien conseguir que
a traves del emprendimiento se acelere

Pero |os eslabones de este tipo de
programa en las corporaciones son las
personas, por lo que un aspecto crucial
sera implicar a toda la compania y

hacer calar en la cultura empresarial la
necesidad de innovacion para hacer mas
fuerte esta cadena.

Un proceso por el gue ya ha pasado
BBVA, seguin explica Pedro Murioz,
Ecosystem Builder y Manager de BBVA
Open Innovation: ‘hemos trabajado
para mover toda la organizacion, para
que conectar las mejores propuestas que
detectamos con las diferentes unidades
del banco sea una realidad” Y sin este
paso previo de cambio cultural reconoce
que no hubiera sido posible.

Asi, cuando las iniciativas lanzadas por
las corporaciones tienen como objetivo
linkar a la comunidad de emprendedores
con la propia empresa debe disenarse un
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la economia digital”.

Y la via para conseguirlo es dotar a los
programas de apoyo al emprendimiento
con herramientas que actuen sobre
cada una de las fases del mismo, desde
la propia captacion de talento, pasando
por la formacion y el mentoring, la
generacion de valor para los potenciales
clientes o unidades de negocio, y la
captacion de inversion si fuera necesario.
Solo asi podra apoyarse la madurez
completa de la startup.

‘fast track” ideal que asegure la eficiencia
de la ultima milla. Algo en lo que estan
de acuerdo todas las corporaciones gque
participan en este libro blanco.

La principal preocupacion por parte de los
responsables de disenar los programas

de apoyo a los emprendedores es cumplir
con las expectativas, aungue también es
necesario un proceso de formacion para
explicar las startups como son realmente
las corporaciones, para saber asi que y
cuando pueden esperar algo.

Uno de los resultados mas atractivos

de estos programas es la generacion

de contratos para realizar pilotos en las
corporaciones, o incluso con los clientes
de las mismas. Para ello lo mas relevante
es contar con el apoyo de las unidades de
negocio implicadas, rompiendo en ellas la
incertidumbre gue genera la innovacion.
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Preparar el camino para gque se agilicen
los diferentes pasos en este proceso

es crucial, asi gue hay gue involucrar a
Legal, Financiero, Tecnologia, Comercial o
cualguier departamento que intervendra
en alguna parte del mismo.

Y para conseguir esto es necesario
tambiéen una introspeccion previa en

la corporacion: que buscan, en gué
segmentos, gué pueden aportar, qué
presupuesto van a destinar, gué KPIs se
van a utilizar para medir el éxito, etc.

Prospecciones en las “reservas de emprendimento’

El ecosistema de emprendimiento es
infinito. Multiples sectores, tipologias

de servicios, clases de empresas o
requerimientos materiales. No es lo mismo
una corporacion dedicada a ecosistemas
digitales que otra especializada en
infraestructuras. Por lo tanto, el programa
de apoyo disenado para tal fin debe estar
adaptado a esas premisas.

Una de las principales herramientas para
captar talento e innovacion suele ser a
través de Premios, Foros o convocatorias
abiertas. Tener claro qué se busca es clave
para generar valor al ecosistema, mas alla
de un interés general.

A veces el proceso para encontrar estas
startups pasa por aliarse con partners

de determinados segmentos de negocio,
como el caso de Wayra con Turismo,
Deportes o Seguridad; otras buscando
nichos que marcaran la pauta en el
futuro, como Google vy sus iniciativas
ligadas a la Inteligencia Artificial, otras,
centrandose en tendencias que puede
afectar al negocio, como BBVA vy su
prospeccion de startups ligadas a block
chain, big data, ecommerce, etc; y en
otros casos tratando de incorporar
innovacion en aras de diferenciarse de la
competencia y mejorar procesos, Comao
la busqueda de la eficiencia energética
por parte de Repsol. Y cada caso requiere
una aproximacion diferente.

Detectar el tempo de cada startup o emprendedor

A través de su experiencia en Fundaciéon
Repsol, de la gue es vicepresidente,

Ignacio Egea muestra algunas
ensefnanzas importantes para otras



corporaciones, poniendo como ejemplo
su iniciativa estrella, El Fondo de
Emprendedores, gue permite detectar
startups y premiar la Innovacion.

‘Hay gue tener en cuenta los periodos de
maduracion de las startups, pues mientras
gue en algunos sectores son cortos, en
B2B los costes de probar son muy altos y
es complejo cambiar procesos dentro de
las propias corporaciones’, indica Ignacio.
Asi, cada proyecto se engloba dentro de
categorias que diferencien conceptos
como “ldeas” o “Proyectos”, y se establece
lineas personalizadas de necesidades de
formacion o apoyo economico.

Esto deberia llevar a la corporacion a
pensar también ‘qué mas dar”: qué tipo de
relacion se establece entre el equipo de

la corporacion encargado del mentoring

Un programa de apoyo al
emprendimiento suele ser una iniciativa
muy costosa, tanto en términos
econdmicos como de inversion de horas
por parte del equipo. Su rentabilidad

no suele medirse a traves de criterios
financieros, sino otros KPIs. Estos son
algunos de los mencionados durante las
sesiones:

« Enocasiones surge como una
iniciativa de RSC, gue favorece el
cambio en la sociedad y mejora la
imagen de la corporacion.

« Oftras se mide el Reach o alcance del
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y la startup; si es necesario prever el
acceso a inversores y con guién (internos
0 externos); como debe ser ese acuerdo
marco (definicion del fast track); qué
compromiso exiges al emprendedor (0jo
con los “falsos emprendedores”), etc.

El resto de iniciativas compartidas
durante estas sesiones muestran que
cada corporacion busca las herramientas
adecuadas para personalizar o ajustarse
a ese tempo de la startup. Asi nos
encontramos con la formacion a distancia
0 cesion de tecnologia, como realiza
Microsoft; jornadas de captacion de
empleo y profesionales, como impulsa
Google; 0 encuentros con potenciales
clientes de los sectores en los que
trabajan, como hace Repsol con sus
jornadas técnicas.

programa, en términos de numero de
empresas o personas gue participan
del mismo.

« También se tiene en cuenta la
implicacion de los empleados de
la compania en el proceso, vy si su
contribucion es proactiva, genera
valor para ellos y es percibida como
algo positivo.

« Enotras se destacan Success Stories:
historias de éxito de startups que
consiguen desarrollar su producto o
servicio y lanzar al mercado.

« También es importante el aspecto
de PR 0 generacion de cobertura en
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medios (prensa, blogs, redes sociales,
.), de la iniciativa o de la propia marca.

« Se busca también el fomento de la
Diversidad: impacto sobre colectivos a
los que se quiere dar mavyor visibilidad
O necesitan ser apoyados para mejorar
sus capacidades.

« O setrabaja en la penetracion
de tecnologias o servicios de las
corporaciones, no como una venta
comercial sino como algo mas
estructural en el desarrollo del
ecosistema digital.

» Puede incluso gue uno de los objetivos
sea la incorporacion de ese talento o

Ya hemos analizado como las
corporaciones toman partido para ayudar
a hacer crecer el ecosistema con sus
programas de apoyo al emprendimiento,
pero un aprendizaje clave es la necesidad
de generar una interconexion entre los
diferentes agentes y corporaciones.

El resultado es un WIN WIN imparable.
Corporaciones, aceleradoras, incubadoras,
inversores, administraciones publicas,
especialistas, ... La union de iniciativas
genera gue su alcance sea global.
Estamos ante la colaboracion inter-
corporativa.

Asi, algunas corporaciones buscan
partners locales en otros mercados para
aterrizar, como algunas de ellas hacen
en Latinoamérica, Asia e incluso otros
paises europeos. En otras ocasiones se

startup a la corporacion o su portfolio
de negocio.

« Yel KPI mas importante y destacado:
gue la corporacion innove y afronte
los retos de la transformacion gue se
exige a todas las empresas para seguir
evolucionando.

El reto del ecosistema es establecer un
proceso de analisis permanente para
determinar si la consecucion de estas
variables esta beneficiando la generacion
de la innovacion abierta vy el crecimiento
del mismo.

recurre a la contratacion de especialistas
que aporten formacion o mentoring a
las startups en aspectos necesarios para
llevar adelante su negocio (finanzas,
marketing, tecnologia, etc.), segun el
core de la corporacion. A veces una
empresa o administracion publica

capta talento surgido de otra iniciativa,

0 lanza un concurso para seleccionar
una aceleradora especializada; la
colaboracion con las universidades o
centros de formacion estan también en la
mente de todos.

Y es gue la suma de esfuerzos siempre es
positiva. La capilaridad viene dada por la
capacidad de los partners para llegar de
forma mas tactica alli donde no podrian
llegar las corporaciones con su estructura.

En estos ecosistemas globales ha



tomado cuerpo ademas la necesidad de
contar con espacios fisicos que sirvan
de conexion a las corporaciones con

el ecosistema, no solo con las startups,
SiNno con otros agentes. Espacios como
Google Campus, Wayra, el Centro de
Innovacion de BBVA, o los centros de
Innovacion de Telefonica en colaboracion
con administraciones locales, son un
nodo muy interesante para conectar
ecosistemas.

LLas corporaciones admiten gque si a tus
conexiones les das un punto de conexion
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fisica se multiplican los efectos. Y si no hay
un “edificio” también se puede recurrir a la
exportacion o importacion del talento. El
movimiento de iniciativas entre paises es
una via muy interesante para incrementar
el alcance organico limitado, por lo que
cada vez se rompen mas los limites fisicos
gue marcan nuestras fronteras. Madrid,
Londres, Tel Aviv, Berlin o San Francisco
son ahora los puntos imprescindibles

del mapa del emprendimiento de las
corporaciones.
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Iniciativas de incubacion / aceleracion

LLa creacion de un vehiculo como una
aceleradora 0 una incubadora dentro de
una corporacion se esta extendiendo.
Cada vez surgen mas iniciativas que
buscan detectar startups interesantes con
las que comprometerse para apoyar su
evolucion y crecimiento mediante esta via.

A priori la musica suena bien, pero
..¢COMo articular una herramienta

asi? (Qué aspectos deben tenerse en
cuenta para gue la experiencia resulte
satisfactoria? En este apartado del Libro
Blanco hacemos un repaso de algunas

de estas iniciativas a traves de sus
responsables. Lanzadera de Juan Roig
(fundador de Mercadona), BStartup de
Banco Sabadell, Wayra de Telefonica,
Impulsa Vision de RTVE y Correos Labs
son algunas de las iniciativas presentes en
nuestros encuentros, y de cuya aportacion
extraemos interesantes consejos.

En este caso extraemos siete

Como objetivo principal, la creacion de
una aceleradora o incubadora responde

al deseo de ayudar a las startups a estar
preparadas para desarrollar su negocio

a través de una serie de herramientas
puestas a su disposicion. O al menos en su
acepcion mas pura.

Sin embargo, cada caso implica una
variante de este objetivo. En algunos
Casos se trata de crear una fabrica de

recomendaciones principales para las
corporaciones que guieren crear este tipo
de vehiculo:

1. Ten claro el objetivo de tu corporacion
con esta herramienta.

2. La honestidad como bandera:
muestras tus cartas.

3. Establece un buen proceso de

seleccion de proyectos.

Define una metodologia efectiva.

Analiza qué recursos y profesionales

necesitas.

6. Fija el retorno esperado o los KPIs que
definira en el éxito.

/. Preve herramientas de marketing
interno para comunicar la iniciativa en
tu corporacion.

o1 A

Lo importante ademas es disefar una
estructura integral que cubra todo el
ciclo, desde la deteccion de la startup,
su aceleracion, acceso a financiacion e
incluso el “Exit”.

empresarios, como postulan desde
Lanzadera, y el impacto que esto puede
suponer sobre la sociedad. Javier
Jiménez, su director, recuerda la frase de
Juan Roig: “Si hay emprendedores, hay
empresas. Si hay empresas, hay empleo. Si
hay empleo, hay riqueza”.

En otros casos se busca dar coherencia
a una vision de negocio, como indica
Yolanda Pérez, directora de BStartup



de Banco Sabadell, autodefinido como
el banco de las empresas innovadoras:
‘Aungue No somos propiamente

una aceleradora o una incubadora,
queremos identificar a las startups mas
prometedoras y acompanarlas en sus
procesos de crecimiento’. Todo ello a
traves de diferentes vehiculos.

Uno de los puntos de friccion que han
surgido entre corporaciones y startups,
toda vez que el objetivo previo estd
claro, es mantener una relacion honesta
y transparente entre ambas partes,
incluyendo ademas a los VCs.

El recelo al “otro” esta instaurado en la
mente de emprendedores vy profesionales
de las empresas, pues en un entorno

tan incipiente, las experiencias positivas
se solapan con algunos aprendizajes
necesarios. En palabras de Elena Garcia,
directora de Madais, startup acelerada
por Lanzadera: “Hay un miedo comun

a gue el emprendedor no se lo tome

en serio, coja el dinero y corra. Mientras
gue en nuestro caso esperamos de las
corporaciones gue se lo tomen en serio y
NOS ayuden a crecer de verdad, a generar
negocio.”

Asi gue despejado el nubarron se percibe
la oportunidad. Hay una oportunidad
tremenda de generar valor entre
corporaciones, tanto los empresarios
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Para una aceleradora como Wayra,
dirigida por Andrés Saborido, el objetivo
es ser una herramienta gue ayude a
Telefonica a reinventarse. Mientras que
para dos empresas publicas como RTVE

y Correos todo surge de la necesidad
imprescindible de innovar en colaboracion
con la iniciativa privada para seguir siendo
un referente en su sector.

como los profesionales que trabajan en
ellas, y startups.

Pero saber rodearse de buenos
companeros de camino

Ser capaces de detectar gué proyectos,
emprendedores o startups son las mas
adecuadas para acelerar o incubar es

el Santo Grial de las corporaciones.

Un aprendizaje gue se obtiene de la
experiencia progresiva. Asi, mientras

que en algunos casos se aplican
convocatorias cerradas, en otras se opta
pOr convocatorias abiertas permanentes.

Por ello hay que saber qué se busca,
para qué, o si es posible crear otra cesta
con los mismos mimbres. A veces el
90% son gente muy buena con una

idea mala, mientras que hay gente mala
con ideas buenas, y apenas un 10% es la
combinacion perfecta. Por ello surgen en
las aceleradoras programas para sacar
provecho de cada situacion.
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En algunas ocasiones poniendo equipos
de emprendedores a trabajar junto

con otras corporaciones o clientes, en
otras poniendo en sus manos buenos

Y contar con un buen "mapa’

Mientras que en las aceleradoras

se busca dar apoyo, formacion y
financiacion, en las incubadoras se trata
de aplicar metodologias para fortalecer
aun mas los pilares de la startup. Esa es
la vision de algunas de las corporaciones
participantes en este foro. Disenar

una buena hoja de ruta para llevar a
cabo este proceso de aceleracion e
incubacion, y contar con el apoyo de
toda la corporacion para ello es el mantra
de los responsables de esta area.

proyectos y recursos para desarrollar
ideas. En definitiva, no solo se busca
tecnologia y soluciones, buscan personas.

Cada corporacion tiene su metodologia,
y en la mayoria de los casos se trata de
un programa por modulos o hitos que
incluyen la participacion de diferentes
profesionales. Al concluir el proceso la
situacion ideal seria de dar un paso mas
para invertir o seguir generando valor,
aungue No siempre se consigue.

Dota de los recursos necesarios: materiales y humanos

Mas alla del espacio fisico, que en
algunas ocasiones ni siguiera existe, una
aceleradora o incubadora se define por
los recursos con los gue cuenta. Poner

al alcance de las startups la inversion
necesaria para afrontar esos primeros
PAsos es crucial, aungue en la mayoria
de los casos las corporaciones optan por
cantidades progresivas, sin llegar a ser
porcentajes representativos.

Aungue mas alla de la financiacion se
valora mucho el compromiso adquirido,
la capacidad de contar con un equipo
multidisciplinar para apoyar en diferentes
aspectos del proyecto y el conocimiento
del mercado para generar leads
comerciales. Al fin y al cabo se trata de
hacer negocio.

De las experiencias compartidas por
startups y corporaciones, uno de los



aspectos mejor percibidos es la presencia
de los propios empresarios o directivos,
pues el contacto con ellos genera
aprendizajes muy Utiles. Definir un buen
plantel de expertos es clave para que la
aceleradora o incubadora tenga exito.

Los “Programas de Alto Rendimiento”
van a acompanados de iniciativas

Cuando hablamos de corporaciones el
retorno crematistico no suele formar
parte de los argumentos para crear una
aceleradora o incubadora. Y si bien se
busca la rentabilidad v la eficiencia de la
inversion realizada, en la mayoria de los
casos el principal KPI o indicador de éxito
es la generacion de valor para la propia
compahia en forma de innovacion.

Una suerte de “aceleradora aspiracional”,
como lo define Andrés Saborido. Asi, los
principales KPIs se basan en generar
traccion para que las startups consigan
mas inversion, gue los nuevos productos
desarrollados acaben en manos de

los clientes de la operadora, algo en

lo que coincide con Banco Sabadell, o
que escalen y generen empleo, como
persigue Lanzadera.

En el caso de las empresas publicas
como RTVE y Correos, los objetivos se
miden por criterio empresarial, pues la
innovacion es un combustible estratégico
para su evolucion. Asi, siendo Impulsa
Vision de RTVE la primera aceleradora
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para contactar con inversores, clientes
y exposicion de tecnologia en foros
atractivos, tanto nacionales como
internacionales.

en aparecer de estas caracteristicas, otras
empresas publicas lanzan proyectos
similares, como Correos Labs.

Su responsable Esteban Mayoral nos
explico su modelo de contribucion, similar
al aplicado al desarrollo de contenidos
audiovisuales, y que trabaja en 3 ejes
estratégicos: relacion con clientes, nuevo
modelo de produccion de contenido y
nuevos modelos de negocio.

Los KPIs de retorno, partiendo de

la base de que no se puede tomar

capital o invertir, se miden en forma de
innovaciones como el ahorro del 80% en
retransmisiones via streaming de grandes
eventos, capacitacion de sus profesionales
en nuevas tecnologias, etc. Ese beneficio
para la organizacion y sus profesionales
nos lleva al siguiente punto: aprende a
vender tu trabajo.
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En una aceleradora o incubadora
corporativa se concentran muchas
fuerzas gravitacionales, y mantener

una herramienta como esta esta sujeta
al apoyo de la propia organizacion y

sus directivos. Algo gue recalcan como
primordial los profesionales consultados.

El marketing interno para mostrar

la aportacion a la organizacion es
fundamental, y también hacer ver a los
profesionales gue participan que su
aportacion tiene valor. Todas las areas
de una corporacion pueden y deben
contribuir en una aceleradora. En algunos
Casos esta actla como bisagra entre el
banco e innovacion. Otras como prueba
piloto para el cambio en la cultura
organizativa.

Los éxitos contribuyen a gue se involucren
otras areas y despejen la hoja de ruta de

trabas. En algunas corporaciones se ha
creado espacios para ‘tirar la corbata” y
ponerse a innovar, junto con el talento
de emprendedores que aportan frescura.
Porque una aceleradora corporativa

NO es para uso interno, reclaman los
profesionales, sino un espacio de trabajo.

A la pregunta de “/LLo necesito’, debe
haber una respuesta clara en forma de
ventaja para toda la organizacion. La
INnNnovacion es sexy y ademas nos ayuda
a ser mejores. Como menciona Jordi
Escruela, sudirector de Innovacion de
Correos, “ahora toda la organizacion mira
hacia Correos Labs’. Y el foco nos obliga
a mostrar lo que realmente aportamos en
un pitch ficticio de un minuto.
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Redes colaborativas cliente / proveedor

“We Love Startups’. Esta frase de Marisol piloto con startups muchas veces no
Menéndez, Head of Open Innovation prosperan, por 1o que es importante
/ Eternal Ecosystems de BBVA, es un ponderar las consecuencias de ese
mantra dentro de la organizacion. Y una fracaso.
declaracion de intenciones para el resto 5. Aprendizaje continuo como
de corporaciones que participaron en la palanca del cambio. El ecosistema
sesion dedicada a las Redes Colaborativas esta aun inmaduro, y la relacion
Cliente / Proveedor. No se trata de una entre corporaciones, startups vy
burbuja o una moda pasajera, sino que es resto de agentes se definen en
una realidad palmaria que ha calado en el base a un legado de apenas unos
ecosistema. anos. Ser capaz de encontrar los
puntos de mejora permite reducir el
En este capitulo se recogen algunas de margen de error.
las principales conclusiones en torno a 6. Unmodelo coherentey
CcOMo ha evolucionado esta relacion entre personalizado. Aln esta por
corporaciones vy startups: encontrar el modelo ideal que
permita incorporar la innovacion a
1. Enbuscade unainnovacién la corporacion de forma eficiente.
“vitaminada”. El principal objetivo LLas experiencias llevan a gue cada
de las corporaciones para abrir su situacion exija un abordaje diferente.
via de colaboracion con las startups Y en este modelo las personas son la
es encontrar ideas disruptivas, mas unidad de medida del éxito.
arriesgadas y mas rapidas. 7. Tenclaro tu objetivoy sé
2. Mejor si hay “match market”. Y por transparente. Al igual que sucedia
extension si ese match se consensua con aceleradoras e incubadoras,
con las unidades de negocio de la relacion cliente-proveedor de
la corporacion. Encontrar buenas corporaciones y startups no es
startups no es un problema, pero que estd exenta de recelos. Definir con
supongan un valor para la corporacion honestidad que esperas de la relacion
y sus objetivos es crucial. y qué puedes dar ayudara a fortalecer
3. Buscando el funnel ideal. Lo que el ecosistema.
en Internet significa ser capaz de 8. Generar negocio es el objetivo de
entender al cliente en cada una de las cualquier startup. Y por supuesto
fases de aproximacion, para una red de cualqguier corporacion. Asi que
de colaboracion cliente/proveedor definir de forma clara los acuerdos
de una corporacion implica adaptar comerciales, las condiciones y gué se
los procesos para acoger de forma espera a cambio es vital.
“friendly” y efectiva la potencial
colaboracion con la startup. LLas experiencias compartidas en estas
4. Fallar rapido, fallar barato. La sesiones por empresas como Carrefour,
innovacion implica riesgos y para Ferrovial, BBVA, Sacyr o Bancolombia
una corporacion afecta no solo a su sirven de fuente de inspiracion para otras
cuenta de resultados, sino también a corporaciones.

su reputacion de marca. Las pruebas
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Lo normal en las corporaciones es
contar con el apoyo de la direccion para
comenzar el proceso de incorporacion de
la innovacion en la compania a traves de
la relacion con las startups. Los vehiculos
habituales suelen ser pruebas de
concepto o piloto para ganar velocidad,
algo indispensable para reducir el

gap gue se abre con la irrupcion de
nuevos players mas innovadores en 10s
respectivos sectores.

Aunque este proceso gue topa
habitualmente con dos stoppers
continuamente mencionados: Legal y
Compras, al que suele unirse Tecnologia.
Una vez superados o llevados a la causa,
algunas experiencias pasan por trabajar
con grandes partners, un ambito en

el que las corporaciones se sienten

Precisamente contar con el apoyo de
las unidades de negocio ANTES de
iniciar la relacion con las startups es la
mejor forma de conducir al éxito esa
red de colaboracion cliente/proveedor
de las corporaciones. Primero porque
se gana foco, segundo porgue rompes
los recelos a adoptar una solucion no
desarrollada “dentro’.

Federico Florez, Chief Information
and Innovation Officer de Ferrovial,

mas comodas, pero los resultados no
suelen ser positivos. Tiempos largos de
implementacion y mucha burocracia.

Asi que el modelo busca la eficiencia

a través de los jugadores mas agiles

del ecosistema: las startups. “Hace falta
ganar velocidad, analizar las verdaderas
tendencias y tecnologias disruptivas”,
asi lo explica Daniel Rodriguez Lago,
hasta hace poco Responsable del Area
de Innovacion de Carrefour y ahora
nuevo Head of Data de la compania. En
SU Caso el proceso se acorto a tiempos
de 3-6 meses de prueba, KPIs concretos
para medir y asumieron una maxima: si
aporta a la unidad de negocio se sigue,
Si No, se pasa a otra cosa. “Fallar rapido vy
fallar barato”.

ha visto como la corporacion se ha ido
adaptando a lo largo de los ultimos

9 anos a ese nuevo ecosistema de
Innovacion abierta. Y una de las claves
ha sido “calentar a toda la organizacion
para que participen, asi como invertir en
las personas para ayudarles a asimilar la
necesidad de ese cambio”.

Asi, el proceso de Innovacion parte
de las necesidades detectadas como
estratégicas por las unidades de negocio.



En este caso se busca soluciones
interesantes que contribuyan a la
cuenta de resultados de la compania y

En este proceso de creacion de redes

de colaboracion se ha generado un
aprendizaje exportable al resto de
corporaciones: se buscan startups
maduras con las que generar negocio, sin
pasar necesariamente por un acuerdo de
exclusividad pero si fijando condiciones

preferenciales para el uso de la tecnologia.

Y la mejor forma de fortalecer esta
relacion es asegurarse gue la startup es
exitosa, incluso si para ello es necesario
invertir en ella, No necesariamente con
la entrada en su capital. Ver morir a una
startup por no aguantar el tramo final de
la prueba piloto es como ver a un atleta
derrumbarse a unos metros de la meta.

El funnel es la palabra de moda entre las
startups, y por supuesto tenia gue llegar
a las corporaciones en sus procesos de
definicion de las redes de colaboracion
cliente/proveedor. El caso de Endesa y
ENEL es un ejemplo de adaptacion a lo
largo de 10 anos para crear esa red.
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aspectos cruciales como ‘la seguridad
de las personas’ en un sector como la
construccion.

En otras ocasiones incluso la solucion
pasara por crear spin-offs a través de
empleados, algo cada vez mas extendido,
pues aprovecha el talento “‘emprendedor”
latente de por si en las corporaciones.

Ante este panorama surgen las dudas
de hasta donde involucrarse, ya que la
reaccion habitual en las corporaciones
es de nerviosismo ante los posibles
fracasos. Aungue en opinion de los
expertos, el mejor retorno sera encontrar
la tecnologia disruptiva necesaria para

la empresa, y eso a la larga traera los
esperados ingresos.

Seguin Fernando Sandoval,
Responsable de Innovation
Management & Entrepreneurship de

la compania, si encuentras algo que
interesa deberias intentar incorporarlo; si
hace falta generar un cambio para ello,
provocarlo; y si es posible desarrollar
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un proceso comun para llevarlo a cabo,
cerrar un NDA y acometerlo.

El cambio hacia un ecosistema de Open
Innovation en la corporacion ha sido muy
positivo, sobre todo desde el momento

Siendo una iniciativa que partia de
aproximacion de RSC, el ejemplo de
Open Talent de BBVA muestra como una
corporacion puede virar en su vision para
generar una red de colaboracion cliente/
proveedor exitosa. Y es que, partiendo

de la innovacion organica, desarrollada
internamente, y la inorganica (comprada),
se llego a la oportunidad de participar del
ecosistema de Open Innovation.

Segun comenta Marisol Menéndez hay
un hito importante en la compania:
pensar gue se podia generar negocio. Y
eso provoco la implicacion del area de
Costumer Solution. Ahora se apuesta por
una relacion enriguecida con todas las
unidades del banco, asi como con otros
paises.

La innovacion permite ser mejores, mas
eficientes y generar nuevos servicios. Y
aqui todos pueden ganar: “Las startups
NO necesitan mentores, quieren clientes; y
esto genera mucho mas beneficio.”

Algo gue comparte Diego Rocha,
Director de Estrategia e Innovacion
en Sacyr. Las startups necesitan a las

en el gue se cuenta con el apoyo de las
unidades de negocio. El reto ahora es
coordinar las diferentes iniciativas para
mantener una coherencia global y sacar
provecho de todos los aprendizajes.

corporaciones y estas a las startups.

Es un hecho. Y cada una tiene su rol,

asi que el objetivo es encontrar cOmo
engranar esa maqguinaria. En Sacyr el
modelo de innovacion crece cada dia
mas, Como palanca ademas para ganar
competitividad en un mercado super
exigente. SuU imagen se aproxima a un
embudo que se nutre de ideas, se aplica al
negocio vy finalmente genera valor con un
impacto en la cuenta de resultados.

Y este proceso se basa en relaciones ad
hoc, donde no importa tanto la madurez
de la startup como el impacto que puede
generar en la corporacion. Su objetivo

es encontrar el deal flow para extender
de forma efectiva la innovacion y la
tecnologia en la red de Sacyr. Y eso pasa
por el mencionado enganche con las
diferentes lineas de negocio.
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L.a innovacion como motor de cambio de un pais

La experiencia de Bancolombia en el
terreno de la innovacion abierta es un
referente internacional, no solo por la
capacidad de conectar a las startups
en la cadena de abastecimiento como
proveedores del banco, sino también
por su influencia en el cambio social de
un pais marcado por la inestabilidad en
algunos periodos de su historia.

Angela Monsalve, Gerente de Mercadeo
Pyme, comparte los puntos relevantes
que han hecho posible conseguir

este objetivo. El primero de ellos es
concienciacion de gue facilitar el
desarrollo de la red de emprendimiento
genera a medio-largo plazo las grandes
corporaciones del futuro.

El segundo punto es que las startups no
solo necesitan inversion sino también

formacion y consolidacion de su parte
administrativa, algo en lo gue pueden
contribuir de forma directa a traves del
expertise y el equipo de Bancolombia.

Y el tercer punto es la generacion de un
ecosistema donde se abran puertas para
la generacion de negocio entre las propias
startups v los clientes del banco (B2B).

Esta posicion como aliado estratégico
de todo el ecosistema a través de sus
diferentes iniciativas se complementa
ademas con la personalizacion a

las particularidades de cada region,
interna o externa. Esto nos conduce a
la mencionada vision sostenible para
contribuir al propio proceso de paz del
pais. La innovacion abierta fomenta

la riqueza, y por extension genera
estabilidad.
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Involucracion financiera directa o indirecta

LLa cuarta via de aproximacion entre

corporaciones vy startups analizada en este

Libro Blanco se centra en los fondos de
inversion corporativos. Una herramienta
cada vez mas extendida, con fuerte

arraigo internacional y con experiencias
que muestran una madurez y evolucion

oportunidades comerciales de las
startups, ademas de ser la via para
incorporar dichas innovaciones en la
empresa en el menor tiempo posible.
Las corporaciones ya no buscan
exclusividades o posiciones fuertes,
sino gue tratan de diversificar el riesgo

del mercado cada vez mayor. y extender su presencia en un ndmero
mayor de empresas, lo cual le permite
mayor conocimiento del mercado.
Incluso se tienen a la co-inversion por
sectores, aliandose incluso con otras
corporaciones en teoria consideras
competencia. Cobra tendencia
tambien los préstamos colaborativos.

7. Esimportante definir qué perfiles de
tu corporacion va a ser el enlace o
formar parte del consejo, si asi fuera
necesario de la startup invertida.
Su papel es vital como correa de

Estas son algunas de las principales
conclusiones recogidas a partir de

las aportaciones de los profesionales
participantes, y gue nos permitio ademas
contar con los casos de Telefonica Open
Future, Bankinter e Iberdrola.

1. El principal objetivo suele ser la
deteccién de innovacion agil
para incorporar a la empresa. Una
especie de observatorio que permite
detectar tendencias y adelantarse transmision de conocimiento y
para aprender e incorporar ese dinamizador de relaciones.
conocimiento. 8. Laalianza con fondos profesionales

2. Esto provoca gue en la mayoria de permite un trabajo mas eficaz, ademas
los casos la rentabilidad no solo se de generar importantes sinergias.
mida en términos financieros, sino Estos cuentan con herramientas
estratégicos y de fortalecimiento de y expertise, mientras que las
la compania en el mercado. corporaciones aportan conocimiento

3. Los fondos de inversion corporativos de mercado vy productos.
se han extendido, y muchos tienen 9. ¢Cuando invertir? Hacerlo en
un 0jo puesto en Silicon Valley etapas tempranas o mas maduras.
como su fuente de inspiracion. Los De esta decision depende la forma
ecosistemas son globales y eso exige de aproximarse a la startup v las
trabajar con partners internacionales y herramientas necesarias para hacer la
trabajar la capilaridad. inversion mas atractiva.

4. Un fondo corporativo puede ser una 10. Y ten claro cuando salir. Establecer
buena aproximacion, pero requiere un protocolo de Exit claro vy viable es
de herramientas complementarias importante para mantener la viabilidad
que ayuden a acompanar a las del fondo, asi como conseguir gue los
startups en el proceso de madurez y esfuerzos sean siempre productivos.
comercializacion de productos.

5. Laconexion con las unidades
de negocio de la corporacion es
vital para ayudar a multiplicar las



Los fondos corporativos se han
multiplicado en los ultimos anos, y

la pregunta que se hacen muchas
corporaciones es si merece la pena
ahora lanzar el suyo propio. La tendencia
es a dotar de vehiculos de inversion a
programas globales de acercamiento

a las startups, porque lo principal es
tener una vision integral del ciclo del
emprendimiento.

Asf lo ven en Telefénica Open Future,

la iniciativa global de la operadora gue
recoge diferentes experiencias para ser el
catalizador de innovacion agil proveniente
de startups. Blanca Drake, Business Office

Uno de |os principales objetivos
declarados por las corporaciones es la
generacion de rigueza a través de la
innovacion y el emprendimiento. Una
declaracion de intenciones para con la
sociedad gue permite también cumplir
un objetivo interno: complementar la
innovacion interna. Todo ello sin renunciar
a un modelo auto-sostenible y con la
transformacion cultural de la corporacion
en la primera pagina de la agenda.

En el caso de Bankinter, por ejemplo,
Sergio Martinez-Cava, Marketing
Director de Fundacion Bankinter para Ia
Innovacion, para cumplir estos objetivos
se ha disenado varios programas que
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Director de esta iniciativa, reconoce que
lo gue empezo siendo una iniciativa de
RSC para apoyar proyectos sociales se ha
convertido en una escalera completa gue
dirige hacia la innovacion abierta.

Wayra, como aceleradora, los diferentes
espacios de co-working, Think Big, sus
fondos Amerigo, o Telefonica Ventures,
son piezas de un mismo engranaje. Asi,
cubre todo el ciclo de una startup, desde
la fase Early Stage, hasta momentos de
mayor madurez. Y para ello se alia ademas
con partners globales en otros mercados,
gobiernos, fondos especializados e incluso
otras corporaciones, incluidas Telcos.

atienden a cada fase:

e Un Think Tank donde colaboran
académicos, emprendedores,
directivos y otras empresas.

« Unprograma de colaboracion con
universidades con las que trabajar de
manera diferente.

« El programa de apoyo a los
emprendedores desde etapas
tempranas.

« Y una iniciativa dirigida a empresas
del middle market para apoyar su
crecimiento, donde participan con el
ICEX y un grupo de empresarios de
diferentes sectores.
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Este esqguema se repite en otras
corporaciones, con variables que se
adaptan a cada organizacion. Ser capaz de
definir esta trazabilidad del emprendedor

|_as alianzas te hacen mas fuerte

Esta maxima esta siendo seguida por

la mayoria de las corporaciones. El
“fendmeno colaborativo” llega también a
los fondos corporativo. Y es que mas alla
de los objetivos reputacionales que actuan
como mecha de ignicion de estos fondos,
prevalece un objetivo estratégico de
dinamizacion de la innovacion abierta y
generacion de valor para el ecosistema. Y
eso implica trabajar con todos los agentes
del mismo.

En ocasiones pasa por aliarse con fondos
locales o internacionales, especialistas en
metodologia y procesos, mientras que

la corporacion aporta el conocimiento
del mercado y de la tecnologia. La
participacion puede ir desde un 25% a

Articulando la inversion

Uno de los primeros aprendizajes de los
fondos corporativos tiene gue ver con un
cambio cultural. Internamente, el factor
‘control” de una compania en la cual se

0 la innovacion y acometer un plan de
aproximacion segun la fase es crucial.

porcentajes inferiores.

Es mas, se trata de estar presente en

el mayor numero posible de iniciativas,
asi como en el mas amplio espectro de
startups. Una capilaridad gue ayuda a
tener mas conocimiento de las tendencias
presentes y futuras. La premisa es
rodearse de “‘gente diversa” y de todo

el mundo. Y es que muchas veces la
innovacion viene de fuera de empresas
similares a la tuya, por lo que hay que
aprender de los mejores, aunque sean a
priori sectores aparentemente lejanos.

invierte solia ser una premisa. Esto ha
cambiado con el tiempo vy la experiencia.

Ahora se busca mas un concepto



de co-inversion, incluso en algunos
sectores como fintech, con la posibilidad
de participar con empresas de la
competencia. En funcion del objetivo
perseguido por la corporacion la fuente de
captacion de inversion suele variar.

Y entre estos objetivos uno de ellos es
aprovechar el conocimiento generado
para buscar vias de mejora, integrando
para ello las unidades de negocio,

con quien se verifica previamente la
inversion, y defiendo bien gué perfiles de
la corporacion hacen de enlace con la
startup. A veces es el CIO, otras perfiles de
innovacion puros, pero lo importante es
que haya un acompanamiento constante.

Es algo ademas bien visto por las startups,
pues No solo ven un inversor, sino un
sOcCio estratégico que les ayuda a ser
mejores, definir lineas de colaboracion

con las unidades de la 0 las corporaciones,
y generar oportunidades de negocio o
ventas.

La inversion es un ciclo, y como tal
debemos valorar el antes, el durante vy el
después. Si bien hemos analizado como
afrontar las dos primeras etapas, prever la
salida es igual de importante para el fondo
corporativo.

Sergio Platén, Senior Investment
Analyst de Iberdrola, |0 explica a traves
del trabajo de su corporacion los ultimos
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Estos son algunos aprendizajes
adicionales:

1. Para detectar tendencias hay que
tocar muchas pequenas partes. Al
Principio No sabes si es bueno o no,
pero segun la etapa de madurez vas
tomando mas feeling.

2. Elmercado se mueve. Hay mas
fondos, mas dinero y mas actores.
Conocelo.

3. Prevé entrar en segundas rondas o
rondas de acompafamiento. Analiza si
te interesa estar en etapas posteriores,
mas alla de la fase temprana.

4. Haz doble checking del equipo
emprendedor. Es la esencia de la
startup donde vas a invertir.

10 anos. En el corto plazo lleva a cabo
inversiones cuyo objetivo es la promocion
de la innovacion, y por lo tanto se esta
muy cerca de las unidades de negocio

y de sus equipos; posteriormente, en la
fase a largo plazo articula un programa

de capital riesgo corporativo, Perseo, gue
complementa al anterior y ayuda a tener
una prospectiva tecnoldgica a futuro. Una
vision que les sitlia en escenarios de 2030,
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2040, etc.

En esta relacion a medio-largo plazo

es importante dotar al programa

de herramientas gue permitan a las
corporaciones ayudar a las startups a
captar clientes, financiacion y dar acceso
a otros paises, aprovechando su fortaleza
como multinacionales. Los asientos en
l0S consejos se convierten en puestos

de observacion y advisors. Enlaces que
trabajan la integracion de la tecnologia en
la empresa y generan valor estratégico.

Una de las lineas de actuacion pasa
por generar alianzas con incubadoras vy

CoOmMo proteger la inversion

En aspectos como la tecnologia v la
innovacion son claves para marcar la
diferencia con respecto a la competencia.
Por eso los fondos corporativos tratan

de marcan unos puntos de anclaje para
proteger su inversion, o al menos para
sacar partido de ella.

Esto va desde el acuerdo para el uso de la
tecnologia en primicia durante un tiempo
limitado o a condiciones preferenciales
de adquisicion. Pero sin gue este acuerdo
ahogue la capacidad de hacer negocio
de la startup. Al fin y al cabo si tiene éxito
todos ganan.

aceleradoras, verticales en Energia en el
caso de Iberdrola. El objetivo es como
deciamos adelantarse a las tecnologias
mas relevantes del futuro.

Este “Después” define las reglas del
juedgo, el porgué de la creacion de estos
fondos vy la relacion entre startups vy
corporaciones. Y claro, si la inversion no
cumple con estos objetivos al final se
desecha o acaba muriendo.

Sin embargo, también se da el caso en
el que la inversion se produce junto
con empresas ‘competencia’, como
promueve Telefonica con su nuevo
fondo, donde estd integrando a otras
operadoras, o Iberdrola, que se suma a
eléctricas europeas y americanas para
desarrollar la investigacion en aspectos
cruciales para el sector.

Un ejemplo perfecto de como trabajando
de forma colaborativa entre las propias
corporaciones, startups y otros actores
se puede impulsar la innovacion en el
ecosistema. El reto se ha convertido en
realidad.
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INNOVATION IS NOW!
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