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Introducción

En	enero	de	2002	tuve	la	oportunidad	de	cumplir	un	sueño	al	
incorporarme	a	la	dirección	comercial	y	de	marketing	del	Fútbol	
Club	Barcelona.	Por	aquel	entonces,	aunque	tenía	ya	un	bagaje	
de	12	años	de	experiencia	profesional	en	marketing	internacio-
nal	y	de	gran	consumo,	mi	conocimiento	sobre	el	negocio	del	
fútbol	era	prácticamente	nulo.

Asumí	una	enorme	responsabilidad	en	un	momento	de	extrema	
presión	sobre	los	resultados	deportivos	y	económicos	del	club	y	lo	
hice	en	un	principio	aplicando	sentido	común	y	métodos	de	gestión	
de	otras	industrias	en	las	que	había	trabajado,	y	también	a	través	
de	la	observación	del	trabajo	realizado	por	otros	clubes	pioneros	en	
aquel	momento	−sobretodo	Manchester	United	y	Real	Madrid−.	
Busqué	bibliografía	con	metodología	y	casos	reales	basados	en	el	
fútbol	europeo	y	únicamente	encontré	libros	desarrollados	desde	
la	perspectiva	de	las	grandes	ligas	profesionales	americanas,	que	
de	poco	iban	a	servirme	en	mi	nueva	oficina	del	Camp	Nou.

De	este	modo,	condenado	a	practicar	un	estilo	de	gestión	mar-
cadamente	autodidacta,	comenzó	mi	andadura	profesional	en	
el	apasionante	mundo	de	la	gestión	deportiva.

Han	pasado	ya	más	de	diez	años	y	desde	mi	posición	actual	
como	Consejero	Delegado	de	Prime	Time	Sport	—empresa	que	
fundé	tras	abandonar	el	Barça	a	mediados	de	2007—	continúo	
recibiendo	consultas	con	respecto	a	la	existencia	de	bibliografía	
sobre	marketing	deportivo	aplicado	en	Europa	y	en	el	fútbol.	La	
respuesta	a	estas	consultas	—bibliografía	prácticamente	inexis-
tente—,	las	sugerencias	recibidas	de	seguidores	en	redes	sociales	
y	mis	ganas	de	compartir	mis	experiencias	de	estos	diez	años	me	
han	empujado	a	tomar	la	decisión	de	escribir	este	libro.
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Show Me the Money! llega	también	con	el	objetivo	de	contribuir	
a	generar	un	clima	positivo	y	optimista	en	torno	al	futuro	de	
la	particular	industria	del	fútbol,	en	medio	de	un	generalizado	
discurso	catastrofista	sobre	su	situación	económica	y	sostenibi-
lidad.	Así,	nos	disponemos	a	hablar	de	ingresos	y	crecimiento	
en	lugar	de	referirnos	a	los	gastos,	las	pérdidas	o	el	endeuda-
miento	que	ahoga	a	muchas	entidades	deportivas.	Y	es	que	tras	
muchos	años	de	excesos,	mala	gestión	y	sostenimiento	de	las	
cuentas	de	resultados	a	través	de	operaciones	extraordinarias,	
es	el	momento	de	desarrollar	los	ingresos	de	las	propiedades	
deportivas	a	partir	de	sus	principales	activos	de	forma	agresiva	
y	sostenible	en	el	tiempo.

El	libro	—que	por	si	no	ha	quedado	claro	se	centra	en	el	mundo	
del	fútbol	al	cien	por	cien—	analiza	las	posibilidades	que	ofrece	
el	marketing	deportivo	a	la	hora	de	generar	ingresos	para	una	
propiedad	deportiva	futbolística	(como	podría	ser	un	torneo,	
una	federación,	un	club	o	un	deportista	a	nivel	individual),	y	lo	
hace	mediante	la	utilización	de	un	estilo	directo	y	muy	didác-
tico.	De	este	modo,	pretende	resultar	de	interés	a	diferentes	
colectivos,	tales	como:	

Estudiantes	y	profesionales	de	otros	sectores	que	quieren	XX

trabajar	en	marketing	deportivo.
Periodistas	deportivos.XX

Ejecutivos	de	empresas	que	tienen	vinculación	de	negocio	XX

con	propiedades	deportivas.
Personas	que	ya	trabajan	en	gestión	deportiva	y	pretenden	XX

ampliar	o	actualizar	conocimientos.

Show Me the Money!	consta	de	catorce	capítulos	agrupados	
en	cuatro	partes.	La	primera	parte	desgrana	las	grandes	cifras	
de	la	industria	del	deporte,	definiciones	generales	y	conceptos	
que	se	utilizarán	a	lo	largo	del	libro,	y	describe	el	importante	
proceso	de	definición	de	la	estrategia	y	posicionamiento	de	una	
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propiedad	deportiva	(o	sport property,	como	la	denominaremos	
durante	el	libro).	Es	precisamente	en	este	apartado	en	el	que	
presentaremos	La hoja de ruta del sport marketer,	que	nos	ser-
virá	de	navegador	del	libro	y	de	organizador	de	todos	los	grandes	
conceptos	incluidos	en	él.

La	segunda	parte	incluye	las	actividades	destinadas	a	generar	
exposición	mediática	positiva	en	los	medios	y	a	la	captación	de	
masa	crítica	de	aficionados,	aspectos	clave	como	paso	previo	al	
desarrollo	de	los	proyectos	de	captación	de	ingresos	propiamen-
te	dichos,	y	que	se	incluyen	en	la	tercera	parte,	en	la	que	revisa-
remos	las	grandes	palancas	de	ingresos	del	marketing	deportivo,	
tales	como	la	explotación	del	estadio	(con	la	inclusión	del	caso	
práctico	Juventus	de	Turín),	los	patrocinios,	los	derechos	de	
imagen	de	deportistas,	los	derechos	de	televisión	y	la	gestión	
de	los	productos	licenciados	(o	merchandising).

La	cuarta	parte	se	centra	en	los	aspectos	relacionados	con	la	
formalización	y	la	implementación	de	los	acuerdos,	remarcando	
la	importancia	capital	de	desarrollar	una	vocación	de	servicio	al	
cliente	que	a	menudo	brilla	por	su	ausencia	en	las	propiedades	
deportivas.	Este	último	apartado	tiene	también	un	capítulo	
dedicado	al	patrocinador,	donde	se	incluyen	los	casos	prácticos	
de	Audi,	Nike,	Coca-Cola	y	Mahou.

Finalmente,	el	último	capítulo	hace	referencia	al	equipo	de	tra-
bajo,	técnicas	de	ventas	y	habilidades	necesarias	para	aspirar	a	
triunfar	en	el	marketing	deportivo,	así	como	a	la	información	
que	es	necesario	recolectar	al	empezar	un	nuevo	proyecto	como	
gestor	de	una	entidad	deportiva.

Show Me the Money!	no	pretende	dictar	doctrina	sobre	cómo	
deben	hacerse	las	cosas	ni	convertirse	únicamente	en	un	relato	
de	mi	experiencia	profesional	en	el	FC	Barcelona.	Pretende,	eso	
sí,	poner	a	disposición	del	sport marketer	—nos	referiremos	así	al	
responsable	comercial	y	de	marketing	de	una	propiedad	depor-
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tiva—	un	sencillo	método	para	organizar	las	ideas	y	actividades	
de	generación	de	ingresos.	Asimismo,	a	través	de	la	sección	
Enséñame la táctica	al	final	de	cada	capítulo	y	los	contenidos	
del	Bloc de notas del míster,	facilitaremos	listas	de	tareas	para	
cada	actividad	y	una	serie	de	consejos	prácticos,	basados	tanto	
en	mis	propias	experiencias	como	en	ejemplos	reales.

Finalizaremos	esta	introducción	haciendo	referencia	a	los	mo-
tivos	que	me	han	llevado	a	escoger	el	título	del	libro.	Y	es	que	
las	personas	que	han	trabajado	conmigo	a	lo	largo	de	mi	carrera	
saben	que	me	siento	plenamente	identificado	con	la	filosofía	
Show Me the Money!,	inspirada	en	la	célebre	frase	de	la	pelícu-
la	Jerry Maguire.	Y	es	que	el	objetivo	final	no	será	otro	que	la	
búsqueda	y	consecución	de	ingresos	recurrentes	para	nuestra	
propiedad	deportiva.	Así	pues,	manos	a	la	obra,	sport marketer.	
El	dinero	está	esperando.	Enséñame la pasta,	no	hay	tiempo	
que	perder.
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