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Otro chileno mas al club catalan.
Alalista de Vidal, Bravo y Alexis
Sanchez, se suma ahora José
Ignacio Espinoza, pero desde
fuera de la cancha. En el Barcelona
Innovation Hub, este ingeniero
busca startups en las que el club
pueda invertir. Con experiencia
en Cencosud y fondos de venture
capital en Europa, hoy detecta
negocios con aplicacion real para
el Barca. Todo, desde su oficinaa
pasos del Camp Nou.

n noviembre del 2025, por fin

llego el llamado: "Oye, tengo la

oportunidad y ahora creo que la

podemos hacer. Puedo agrandar

elequipc’. ELque hablaba era
Albert Mundet, el manager del Barcelona
Innovation Hub, el area de innovacion del FC
Barcelona que se dedica a explorar ‘nego-
cios del futuro” para el club. Del otro lado
del teléfono estaba el chileno Jose Ignacio
Espinoza: "Uno se da cuenta de que las
cosas de repente se demoran un poco en
salir, pero salen”.

Para entonces, elingeniero comercial de
la Universidad de Chile y el manager del
Barca HUB venian hablando desde hacia
mas de un afio. Se habian conocido en un
evento de networking en la capital catalana
a comienzos de 2024. Ahi Espinoza le hablo
de su trayectoria en consultoria estratégica y
de su paso por el Corporate Venture Capital
(CVC) de Cencosud.

Eso genero el primer clic

Desde ahi el vinculo solo crecio: cafés,
audios y correos. Mundet le fue explicando
hacia donde queria hacer crecer el equipo,
queé tipo de perfil buscaba para el futuro. Es-
pinoza, por su lado, le conto en que estaba
trabajando y como veia el mundo startup.
Incluso, a pesar de que nadie se lo habia
pedido, hizo una presentacion de como veia
las areas de inversion delHUB y posibles
verticales de trabajo que podia tomar el club.

Con esto el manager se convencio: queria
tenerlo en el equipo. Pero el Barcelona no
tenia los fondos para contratarlo.

Por eso para noviembre, cuando el club ya
tenia los recursos, la contratacion del chileno
fue casi un tramite: “Mandame tu curriculum
actualizado y ya esta’.

“Las startups siempre me
fueron buscando™

“La verdad no tenia tan claro ir por el mun-
do startup’, admite Espinoza.

En 2018, de vuelta a Chile luego de una
Working Holiday por Australia, trabajo en EY
con bancos y negocios tradicionales. Pero
en un momento, le encomendaron realizar la
primera radiografia fintech en Chile: "Entre-
vistamos a cerca de 70 empresas”.

Fue al afio siguiente cuando entré de lleno a
esta industria, en Cencosud. Llegé a la empre-
sa en noviembre del 2019, en pleno estallido
social, en un equipo que intentaba prototipary
lanzar los nuevos negocios del retailer.

De ese equipo pasoé a un CVC (Corpo-
rate Venture Capital) mas estructurado,
con presupuesto y mandato claro: realizar
incubacion interna y luego inversion e inte-
gracién en startups. “Cuando el scout ya traia
la oportunidad me tocaba trabajar la parte
del plan de negocio, los planes financieros y
después la fase de integracion’.
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“Este es el momento
parairme, es la seial”

En 2023 su pareja consiguio trabajo en Es-
pania. Elya habia vivido fuera y queria repetir
la sensacion de empezar de cero. *Dije: este
es el momento para irme, es la sefal”. Asi,
luego de trabajar cuatro afios en Cencosud,
se matriculé en un master en finanzas en la
Universitat Pompeu Fabra de Barcelona.

En paralelo postulo a practicas que le
permitieran entrar al ecosistema local. Llegd
a Inveready, uno de los fondos mas reco-
nocidos de Espana. Ahi entro al equipo de
Venture Capital en software B2B, donde su
rol de scout “era traer las companias, filtrarlas
y después venderlas internamente’, explica.

Eso implicaba revisar cientos de startups
de Europa: "No solamente hablé con em-
prendedores espanoles, sino también con

CELONA

companias en Alemania, Francia, Italia”. Dice
que esos fueron sus siete meses mas inten-
sos, con trabajo en la mafana y universidad
en la tarde.

Luego vino Zubi, un grupo de inversion
fundado por Iker Marcaide, el primer em-
prendedor espanol en abrir una startup a la
bolsa en Estados Unidos (peerTransfer). Ahi
el trabajo de scouting era basicamente ira
universidades y preguntar a los cientificos en
qué estaban trabajando.

Més que un club

“El Barcelona no es solo ganar partidos.
Es una empresa grande, un corporativo,
con mucha gente y muchas areas dis-
tintas”, dice el chileno. Entre esas areas
conviven el futbol masculino y femeni-
no, deportes como basquet y hockey,

e-sports, la Fundacion Barga, las instala-
ciones deportivas, el area de merchandi-
sing y licencias, y los equipos comerciales
que gestionan patrocinios globales.

Dentro de todo eso esta el area donde
entro a trabajar Espinoza, el Barcelona Inno-
vation Hub. Una unidad del club que cuenta
con 12 persenas y que nacio con la idea de
vender formacion online ligada al deporte.
De hecho, cuenta que la educacion digital es
la parte central del Hub porque “son los que
nos dan la caja hoy".

Con esa base ya consolidada se abrio
una segunda linea: el trabajo con startups y
tecnologia. Para eso se cre6 un subequipo
pequeno, de apenas tres personas, entre
ellas Jose Ignacio Espinoza, que buscan
startups que tengan sinergia real con el
trabajo del club.

Su rol, en una oficina a tan sélo dos
cuadras del Camp Nou, implica coordi-
nar reuniones entre startups y equipos
internos, asegurar que los compromisos
se cumplan, facilitar la integracion de los
productos y actuar como traductor entre el
lenguaje emprendedor y la logica corpora-
tiva del club.

Esta tendencia, sin embargo, no es sélo
del club catalan. Espinoza cuenta que el Real
Madrid con Madrid Next, el PSG, el Bayern
Munich, LaLiga e incluso la NBA en Estados
Unidos estan desarrollando modelos de
innovacion abierta. “Esto es una tendencia
que se esta consolidando’, dice.

Coémo invierte el Barca

Elmodelo de inversion que utilizan en el
Barca es el Media For Equity: “Nosotros le
decimos a la startup: ‘te damos asociacion
de marca, una plataformay un caso de uso
dentro del club), y eso se transa por accio-
nes’, explica. ELrango de lo que se queda el
club, dice, suele moverse “entre un 5%y un
10%", segun cada caso.

“Que la startup pueda testear su producto
con el Barcelona y después salir a vender-
lo alresto de los clubes o de la industria
diciendo que su primer cliente fue el Barga”.
En ese sentido, el club funciona como plata-
forma de validacion, mas que como simple
inversionista. Con este modelo el Hubya ha
cerrado acuerdos con 15 companias.

Segun explica elingeniero chileno el foco
de inversion esta puesto en tres grandes
verticales, todas enfocadas en startups
en etapa inicial. La primera es sport, que
incluye software, plataformas y dispositi-
vos vinculados directamente al deporte y
al entrenamiento. La segunda es health,
especialmente soluciones relacionadas con
lesiones y salud aplicada al alto rendimiento.
La tercera es advertising y monetizacion,
tecnologia que permita mejorar los canales
comerciales del club, desde merchandising
hasta e-commerce.

Espinoza dice que la principal condicion
para aceptar una startup es que “tiene que
ser ocupada de alguna u otra manera para
solucionar un dolor grande dentro del club
(.) La solucion tiene que ser mejor que lo
que ya existe, si no, la adopcion tecnologica
se muere”.

La mision que le encomendaron fue am-
biciosa: cerrar seis companias mas en 2026.
Y élya comenzo a buscar. En medio de eso,
dice que todavia no termina de dimensionar
lo que esta viviendo: “Venir y ver el Camp
Nou, entrar a la oficina con fotos historicas
del Barcelona, banderas, le da su toque bien
emocionante”. +
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