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espués de cinco anos ope-

rando en Chile, Agrosuper

Ventures comienza a ex-

pandir su busqueda de

startups hacia otros merca-
dos. El drea de innovacién abierta de
la compania —que conecta soluciones
tecnoldgicas con desafios internos—
estd poniendo mayor atencién en eco-
sistemas como Brasil, Estados Unidos
y Europa, en un movimiento que res-
ponde tanto a la escala internacional
del negocio como al propio desarrollo
del programa.

“Nosotros vende-
mos en mas de 50
paises y tenemos
operaciones comer-
ciales en més de diez
paises, entonces
queremos salir a ver
esos otros ecosiste-
mas”, explica Rodri-
go Arias, head of In-
novation & Ventures
de la compaiia.

A partir de esa ba-
se, la compaiia co-
mienzaa mirar hacia
otros mercados con
un criterio mas se-
lectivo. La busqueda
no se orienta a volu-
men, sino a identifi-
car startups que ya
hayan sido probadas en industrias si-
milares o en operaciones de gran esca-
la, donde las condiciones de imple-
mentacion se asemejen a las de Agro-
super.

En ese proceso, el acceso a los eco-
sistemas internacionales se construye
a través de multiples canales. La com-
paiiia ha trabajado con hubs de inno-
vacion, organizaciones de apoyo al
emprendimiento y redes instituciona-
les en distintos paises, ademds de par-
ticipar directamente en actividades y
encuentros del sector. “Las herra-
mientas de captura de valor son multi-
ples, pero al final del dia hemos visto
que lo mas efectivo es estar presentes
en los ecosistemas”, afirma Arias.

Ese despliegue ya ha tenido algunas
experiencias concretas. Durante el al-
timo tiempo, el equipo ha realizado
actividades de scouting y pilotaje en
conjunto con actores internacionales,
incluyendo pruebas con startups fuera
de Chile y coordinacién con oficinas
comerciales de la propia compania en
otros paises. Estas instancias no solo
han permitido identificar nuevas solu-
ciones, sino también exponer a equi-
pos internos a dindmicas de innova-
cion distintas a las del entorno local.

e | :

INICIALMENTE, ESPERAN APUNTAR A BRASIL, ESTADOS UNIDOS Y MEXICO

Agrosuper Ventures: .
“Vendemos en mas de 50
paises, queremos salir a ver
esos otros ecosistemas”

El programa de innovacién abierta de la
empresa de alimentos inicia una nueva
etapa con foco internacional, tras cinco
afios consolidando un modelo que integra
startups directamente en su operacion.
FERNANDA GUAJARDO

UN MODELO QUE SE AJUSTA
A LA OPERACION

La expansion internacional se apoya
en un modelo que la compania ha ido
afinando desde la creacién formal del
4rea Ventures. En lugar de centrarse en
inversion o participacién accionaria, el
enfoque ha sido integrar soluciones di-
rectamente en la operacion, bajo el es-
quema de venture client.

“Hace cinco anos decidimos apostar
por el venture client como nuestro mo-
delo”, recuerda Arias. La decisién, ana-
de, se tomé en un contexto donde otras
empresas estaban impulsando vehicu-
los de inversion, pero con unalégica dis-

tinta a la que requeria una operacién in-
dustrial compleja.

El modelo permite trabajar con star-
tups desde una perspectiva operativa,
donde la validacion ocurre en terreno.
“El due diligence se hace piloteando”,
sefiala.

Esta forma de trabajo ha facilitado la
conexién con distintas dreas del nego-
cio, en una compaiia cuya cadena de
valor abarca desde la produccién de ali-
mentos hasta la distribucién interna-
cional. Las soluciones pueden ser im-
plementadas en distintas etapas del
proceso, lo que amplia las posibilida-
des de aplicacion y escalamiento.

El balance de estos cinco anos se mi-
de, segtin Arias, en resultados concre-
tos. “Es un instrumento que hoy nos
permite generar un impacto superior a
los US$ 9 millones de impacto real cap-
turado”, afirma. Dicho impacto se ha
construido a partir de un flujo constan-
te de pruebas, ajustes y decisiones de
continuidad.

Anivel operativo, el programa ha eje-
cutado mas de 100 pilotos y mantiene
un ritmo sostenido de incorporacién de

startups como proveedoras formales de
la compania. En el proceso inicial, la or-
ganizacién también explor6 otros enfo-
ques de innovacién corporativa, aun-
que sin adoptarlos como eje principal.
“Exploramos modelos de company
building, exploramos modelos de in-
version, pero cuando uno mira el resul-
tado, esto es mucho mds”, senala Arias.

Con el modelo ya instalado, el foco
actual estd en una etapa distinta: el es-
calamiento. Mds que aumentar el nu-
mero de pilotos, el desafio es ampliar el
alcance de las soluciones que ya han
demostrado resultados dentro de la
operacion.

“El piloto es una herramienta y no un
fin, lo que buscamos es la implementa-
cién”, explica Arias. En términos practi-
cos, esto implica replicar tecnologias en
distintas plantas, dreas o procesos, au-
mentando su impacto en el negocio.

Este proceso también modifica la re-
lacién con las startups. Lo que comienza
como una prueba acotada, puede trans-
formarse en una relacién comercial sos-
tenida, en la medida en que la solucién
se integra de forma mas amplia.

AGROSUPER

El lider del area
de innovacién

abierta de Agro-
super admite
que, en su mo-
mento, la deci-
sion de elegir el
modelo de ven-
ture client fue
“bien contra la
corriente”.



