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Corporate Venturing





3 Preguntas

¿Quién innova más?

Empresa grande

Start-up



3 Preguntas

¿Quién emprende más?

Joven que acaba de salir de la 

Universidad (entre 20-30 años)

Persona mayor con 40 años o más con 

experiencia de trabajar en una empresa



3 Preguntas

¿ Quién tiene más ideas emprendedoras?

Un joven que acaba de salir de la 

universidad

Un ejecutivo que lleva muchos años 

trabajando en una empresa



¿De dónde vienen las ideas?

Búsqueda
sistemática

3%
Suerte 15%

Enamorado 
por una 

tecnología 5%

Cómo cliente
6%

Del trabajo
anterior 70%



Motivación y Background de los Emprendedores

(KAUFFMAN Institute)

• Edad promedio 40

• 47 % con estudios de post-grado

• 52,4 % -de mejores 10%  de su clase

• 51,9 % - primero en fundar una empresa en su familia

• 69.9 % casados, y el 59,7% con hijos

• 75,4 % habían trabajado más que 6 años 

– 47,9 % >10 años

– 10,3 % > 20 años



¿Qué debe hacer una empresa para innovar?

Estimular
Creatividad

Probar Ideas

Crear
sistemas para 
ejecutar
ideas

Innovar



¿Qué debe hacer una empresa para innovar?

Estimular 
Creatividad

Probar Ideas

Crear 
sistemas para 
ejecutar 
ideas

Innovar
Aqui es dónde las 

empresas grandes 

fallan



¿Nos falta creatividad?
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Innovation washing…



¿Cómo innovan las empresas?

Empresas
Grandes

Empresas
Pequeñas

Innovación
incremental

Innovación
Radical

• Sistemas
para ser
eficiente

Objetivo

• Desarrollo
de Producto
establecido

Enfoque

• Presión para 
sobrevivir

Presión

• Deseo de 
crear
mercados
nuevos

Deseo



Innovación incremental

Close to

existing

Semi-radical
innovation

Close to 
existing

New

Business model change

New

Incremental
innovation

Radical
innovation

Semi-radical
innovation

Technology 
change



Innovación semi-radical

Close to 
existing

Semi-radical
innovation

Semi-radical
innovation

Close to 
existing

New

Business model change

Close to 
existing

New

Incremental
innovation

Radical
innovation

Semi-radical
innovation

Technology
change



Innovación radical

Semi-radical
innovation

Close to 
existing

New

Business model change

Close to 
existing

New

Incremental
innovation

Radical
innovation

Semi-radical
innovation

Technology
change

http://www.salesforce.com/
http://www.salesforce.com/
http://www.salesforce.com/products/


Innovación radical vs. Innovación incremental

Innovación
semi-radical

Innovación
incremental

Innovación
radical

Innovación
semi-radical

Parecido al 
actual

Nuevo

Cambio de modelo de negocio

Cambio de

tecnología

Parecida 
a la 

actual

Nuevo

* Making Innovation Work, Davila, Epstein, Shelton: Wharton School Press  2005.

Matriz de innovación

Gestión del
conocimiento

Gestión de
la ignorancia



The failure of Success….

• “Siempre lo hemos hecho de esta manera”

• Lo de dentro siempre es mejor 

• Fracasos son mal vistos por la empresa

• La estructura de poder apoya el status quo y ataca el cambio

• Los directivos ven dedicar recursos a innovar como una ineficiencia

• Indicadores y reconocimiento premian eficiencia a corto plazo

• Financiar la innovación se basa en indicadores financieros

• Innovar se ve como eventos discretos en lugar de una actividad diaria



CONCLUSION (Momentánea ☺)

• Un startup es una organización temporal en búsqueda constante 
de un modelo de negocio repetible y escalable (Steve Blank). 

• Como podemos seguir innovando si YA hemos encontrado el 
modelo de negocio repetible y escalable…. Y porque?



! MIEDO !



"This (the last typewriter) is the best product we have ever 

produced. But what we ended up doing is perfecting the 

irrelevant."



Retos de las Corporaciones

01

Fuerte presión desde el 
lado del mercado

02

La disrupción es la 
nueva norma

▪ El ciclo de vida de los productos cada vez es más corto

▪ El tamaño proporciona escala, pero para innovar, la velocidad es un factor 
crítico para las organizaciones

▪ La hiperconectividad permite a los clientes tener más opciones y 
conocimientos que nunca. Esto significa que los clientes tienen el poder de 
decidir sobre cómo interactúan con las empresas 

▪ Los clientes incorporan tecnologías disruptivas y nuevos modelos de negocio 
mucho más rápido que antes

▪ La innovación disruptiva se está convirtiendo en una fuente de ventajas 
competitivas en una economía globalizada

▪ La disrupción viene de todas partes y las corporaciones deben aprender a 
gestionar las tecnologías emergentes así como la complejidad tecnológica

03

La esperanza de vida 
de las corporaciones se 
está reduciendo

▪ La vida media de una compañía de S&P cayó de 67 años en los años 1920 a 
15 años a día de hoy

▪ En promedio, una compañía de S&P está siendo reemplazada cada dos 
semanas

▪ Se estima que el 75% de las firmas S&P 500 serán reemplazadas por nuevas 
firmas en 2027

Richard Foster, lecturer at the Yale School of Management (2012)



Asumiendo Los límites de la innovación 
generada internamente y el coste de las F&A.



¿Porqué colaborar con startups?

Para acceder a nuevas tecnologías 92%PORQUÉ LAS CORPORACIONES ESTÁN INTERESADAS EN 
COLABORAR CON STARTUPS1 ?

Para ayudar a ejecutar un pivotado o 
transformación

56%

Para ganar acceso a talento ( a través 
adquisición o joint R&D)

46%

Para acceder a nuevos clientes 45%

Para conseguir información de mercado 45%

Para reducir costos 34%

TALENTO PRODUCTO CLIENTES

La disrupción tecnológica, la digitalización y el cambio de comportamiento de los clientes están transformando
el territorio competitivo de la empresa, por ello es necesario repensar los modelos de negocio actuales y
adoptar nuevas formas de innovar para mantener la competitividad de las mismas.

1 Unlocking Innovation Through Startup Engagement







Es mas fácil salir…

• Es fácil salir…: Mas fácil dejar una inversión  que un proyecto desarrollado internamente…



¿Pero nos estamos olvidando algo?

! Las Startups !



Desafíos crónicos…

• Problemas de caja / recursos escasos

• Necesidad de clientes

• Necesidad de acceso a canales de 
distribución

• Falta de financiación

• Diversificación de negocio

• Sostener ventaja competitiva

• Sostener/Aumentar margen en el 
tiempo

• Innovar, innovar, innovar

Start-ups Corporaciones



Necesidades de las startups y socios preferidos



Que buscan las Start-Ups a la hora de colaborar con corporaciones?

• Acceso a canales y mercados

• Conocimientos complementarios

• Recursos financieros

• Recursos humanos

• Una Marca

• Un futuro comprador…

• Que mas?



Criterios de decisión – Start-Ups

• Cadena de valor

– Donde tenemos huecos?

– Formación, Experiencia, contactos

• Cuales son nuestras necesidades a corto plazo / largo plazo

– Clientes

– Recursos humanos

– Financiación

• Control

– Que tipo de colaboración queremos?

– Financiación vs crecimiento

• Valoración?



Formas de colaboración entre empresas 

establecidas y startups





¿Que nos dicen la investigación? 

• Existen 3 formas fundamentales de crecer con empresas 
externas…

– Alianzas (sin operaciones/intercambio de capital)

– Toma de participación minoritaria (directamente o a través de 
fondo/departamento de capital riesgo corporativo)

– Adquisición.



Criterios de decisión – Corporacion

1. Tipo de sinergia

– Modular/Secuencial vs Reciproca 

2. Tipo de recursos

– Recursos humanos vs. Tecnológico

3. Importancia de recursos redundantes

– Lo puedo hacer en casa?

4. Nivel de incertidumbre de mercado

– Baja vs. Alta

5. Nivel de competencia

– Bajo vs. Alto



Como escoger… criterios internos

Relación recursos “suaves” vs. “duros” Estrategia

“suaves” > “duros” CVC

“duros” > “suaves” Alianza

“duros” = “suaves Adquisición

Tipos de sinergias Estrategia

Modulares Alianza

Secuenciales CVC 

Reciprocas Adquisición

Importancia de recursos  redundantes Estrategia

Baja Alianza

Media CVC

Alta Adquisición



Como escoger… criterios internos

Nivel de incertidumbre de mercado Estrategia

Bajo Alianza

Medio Adquisición

Alto CVC

Nivel de competición Estrategia

Bajo Alianza

Medio CVC

Alto Adquisición



Criterios de evaluación

▪ Mercado (accesible vs. Potencial)

▪ ventaja competitiva (sostenible)

▪ Equipo (experiencia/ educación)

▪ Momento (Porque ahora!?)

▪ Crecimiento (escabilidad?)

▪ Sinergias

44



El CVC en 2022 En el mundo y en Europa





3,347
3,557 3,530

5,011

Projected Deals  

5,109

2018 2019 2020 2021 2022
YTD

Deals  3,832

Projected 
Funding
$114.7B

$58.9B $59.4B $70.9B $177.1B

Funding

$86.1B

Projected funding is less than 2021’s total, deals head toward a new record

State of CVC | Global Trends | Investment Trends



Funding decreases 34%, deals are down 14% QoQ

State of CVC | Global Trends | Investment Trends
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State of CVC | Global Trends | Investment Trends

The US dominates CVC-backed funding, Asia leads in deals

Asia

$5.7B
491 Deals

US

$9.7B
334 Deals

Europe

$2.6B
202 Deals

LatAm &  
Caribbean

$0.1B
28 Deals

Australia

$0.3B
16 Deals

Canada

$0.2B
14 Deals

Africa

$74M
13 Deals



Europe Trends



Funding falls 54%, deals decrease 9% QoQ

State of CVC | Geographic Trends | Europe Trends
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Deal share remains relatively steady in 2022 YTD

State of CVC | Geographic Trends | Europe Trends

57%
63%

59%
63% Early-stage, 63%

21%

19% 26%
23% Mid-stage, 22%

6%

6%
6%

6%

Other, 10%

Late-stage, 5%
16%

12% 9% 7%

2018 2019 2020 2021 2022
YTD



Europe: Top equity deals in Q3'22

State of CVC | Geographic Trends | Europe Trends

Company Round Amount Round  Date Round ValuationCVC Investors Country Sector Industry

Subindustry

% of Total  

Fundin

g

1 Impress $124M Series B

2022-07-11
N/ANorgine Ventures, UNIQA Ventures Spain Healthcare Dental Products & Services

N/A
4.8%

2 Casavo $103M Series D

2022-07-19
$400MNeva SGR Italy Internet Internet Software & Services

Real Estate
4.0%

3 Safe $100M Series A

2022-07-12
N/A ConsenSys Mesh, Coinbase Ventures, SCB 10X,  

Kraken Ventures, Blockchain.com Ventures
Gibraltar Mobile &  

Telecommunications

Mobile Software & Services

Asset & Financial Management & Trading
3.9%

4 Fuel Labs $80M Series A

2022-09-06
N/AAlameda Research Ventures Portugal Internet Internet Software & Services

Asset & Financial Management & Trading
3.1%

4 Not So Dark $80M Series B

2022-09-26
N/AConvivialité Ventures France Leisure Restaurants

N/A
3.1%

6 SparingVision $75M Series B

2022-09-14
N/AUPMC Enterprises France Healthcare Drug Development

N/A
2.9%

7 F2G $70M
Venture  
Capital  2022-
08-04

N/ANovo Ventures United Kingdom Healthcare Drug Discovery

N/A
2.7%

7 Planted $70M Series B

2022-09-01
N/ATengelmann Ventures Switzerland Food & Beverages

Meat, Fish, Seafood, & Alternative  

Proteins

N/A

2.7%

9 DataGuard $61M Series B

2022-09-22
N/AMorgan Stanley Expansion Capital Germany Internet Internet Software & Services

Compliance
2.4%

10 Devialet $50M Series D

2022-09-13
N/AFoxconn Technology Ventures France Consumer Products &  

Services

Consumer Electronics

N/A
2.0%



Europe: Top CVCs by company count in Q3'22

State of CVC | Geographic Trends | Europe Trends

Investor Company CountCountry

1Shell Ventures 6Netherlands

1Wayra 6Spain

1next47 6Germany

4AlbionVC 5United Kingdom

4Boost Fund 5United Kingdom

4Neva SGR 5Italy



Resumiendo



Ventajas de la colaboración entre empresas establecidas y
startups externas





Y para los co-inversores…

• Positivo

• una red de seguridad !?

• Socio con « big pockets »

• Conoce mercado/Tecnología

• Negativo

• Otro agenda

• Puede limitar retorno

• Cultura – compromiso?





Mejores practicas

1.Proporcionar incentivos poderosos

2.Alinear intereses entre startup y corporación

3.Transparencia

4.Cree una mentalidad experimental tolerante 

al fracaso

5.Cumplir con sus compromisos

6.Cosechar información valiosa.



Q&A
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