
José Luis Nazar, empresario
chileno radicado en EE.UU.

supervivencia”.
Partió a los 17 años. Vendía papel higiénico

en un local de Mac Iver. En 1972, las restriccio-
nes del gobierno de la Unidad Popular lo forza-
ron a bajar la cortina y partir con lo puesto a
buscar suerte a Estados Unidos. 

“Solo dejaban sacar US$ 300 de Chile, así que
la plata me tenía que durar hasta que hiciera
algo. Por eso, la primera noche me fui a dormir
al Biscayne Park en Miami y la policía me sacó.
Lo bueno es que me dejaron llevarme unos co-
cos y con eso comí”, recuerda.

—¿Cree que influye en el carácter de los
emprendedores que hoy haya más oportuni-
dades?

“No sé... pero el sufrimiento te hace más du-
ro. Hierba mala nunca muere”.

—Usted partió con “Inglés sin barreras” en
1985 y dos décadas después lo vendió. ¿Por
qué?

“Porque ya llegaba el inglés gratis por inter-
net y lo vendí rápidamente. No era posible el
negocio. Me salí cuando creí que era el mo-
mento y a los 18 meses quebró la compañía”.

—¿Cómo saber cuándo salirse?
“Yo conocía muy bien el negocio. Y cuan-

do los teléfonos dejan de sonar, es un señal
para vender”.

—¿Por qué decidió emprender?
“Porque no puedo tener jefe”.

—¿Como ve a Chile?
“Se ve lleno de oportunidades. Mira los

pies de la cordillera: todo ese espacio deso-
cupado. Siento tantas oportunidades como
en EE.UU.”.

—Usted se hizo famoso por sus donacio-
nes. ¿Qué lo mueve?

“Le tengo mucho cariño a mi patria y la Tele-
tón fue una buena oportunidad de canalizarlo”.

—Ese give back es muy propio de EE.UU.
¿Cómo promoverlo en Chile?

“Tenemos una Primera Dama muy inteli-
gente y capaz y estoy seguro de que el presi-
dente le debe a ella parte de su éxito. Es la
persona ideal para juntar organizaciones que
recauden fondos”.

—Como inversionista, ¿está mirando
emprendimientos chilenos?

“Nadie me ha ofrecido nada. Pero tengo la
mejor voluntad”.

—Va a recibir el Ellis Award, que recono-
ce el aporte de los migrantes en EE.UU., en
un momento complejo...

“Es algo temporal. Trump no aprecia la con-
tribución de los latinos, que son gente buena.
Pero eso va a pasar, porque no tiene sustancia”.

—¿Qué siente al ganarlo?
“Me sorprendió, porque yo no hago publi-

cidad de mí mismo, y a la persona que me
postuló no la conozco”.

—Quizás alguien que aprendió inglés
gracias a usted.

“Puede ser, porque era un nombre latino.
Es una buena teoría”.

“Estoy semiretirado... aunque sigo tra-
bajando todos los días”, dice de en-
trada José Luis Nazar. Invitado a las

actividades del cambio de mando, ha tenido
días frenéticos en Chile. Pero luce contento:
“No conozco la palabra aburrimiento”.

Nazar se hizo conocido como el empresario
que llegaba al Estadio Nacional ataviado con su
sombrero con colmillos para, al final de cada
Teletón, hacer millonarias donaciones. Eso
permitió conocer su historia, la de una fortuna
que partió de cero y se construyó creando el
programa de aprendizaje “Inglés sin barreras”,
que vendió hace dos décadas. Hoy, dice, está
dedicado a los bienes raíces.

—¿Cuál diría que es la clave de su historia
como emprendedor?

“Dicen que hay que tener una meta y la mía
es sobrevivir. Todo lo que he hecho ha sido por

José Luis Nazar, emprendedor chileno premiado en EE.UU.:
“Todo lo que he hecho ha sido por supervivencia”

FUNDADOR DE “INGLÉS SIN BARRERAS” Y FAMOSO POR SUS DONACIONES A LA TELETÓN EN EL ESTADIO NACIONAL

Invitado a las actividades del cambio de
mando y en la antesala de recibir el Ellis Island
Award, que reconoce el aporte de migrantes en
Estados Unidos, se muestra optimista con Chile:
“Se ve lleno de oportunidades”. MANUEL FERNÁNDEZ B.
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UN MODELO QUE SE AJUSTA
A LA OPERACIÓN

La expansión internacional se apoya
en un modelo que la compañía ha ido
afinando desde la creación formal del
área Ventures. En lugar de centrarse en
inversión o participación accionaria, el
enfoque ha sido integrar soluciones di-
rectamente en la operación, bajo el es-
quema de venture client.

“Hace cinco años decidimos apostar
por el venture client como nuestro mo-
delo”, recuerda Arias. La decisión, aña-
de, se tomó en un contexto donde otras
empresas estaban impulsando vehícu-
los de inversión, pero con una lógica dis-

D
espués de cinco años ope-
rando en Chile, Agrosuper
Ventures comienza a ex-
p a n d i r s u b ú s q u e d a d e
startups hacia otros merca-

dos. El área de innovación abierta de
la compañía —que conecta soluciones
tecnológicas con desafíos internos—
está poniendo mayor atención 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 más de 50
p a í s e s y t e n e m o s
operaciones comer-
ciales en más de diez
p a í s e s , e n t o n c e s
queremos salir a ver
esos otros ecosiste-
mas”, explica Rodri-
go Arias, head of In-
novation & Ventures
de la compañía.

A partir de esa ba-
se, la compañía co-
mienza a mirar hacia
otros mercados con
un criterio más se-
lectivo. La búsqueda
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-
mentación se asemejen a las de Agro-
super.

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

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

tinta a la que requería una operación in-
dustrial compleja.

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

Esta forma de trabajo ha facilitado la
conexión con distintas áreas del nego-
cio, en una compañía cuya cadena de
valor abarca desde la producción de ali-
mentos hasta la distribución interna-
cional. Las soluciones pueden ser im-
plementadas en distintas etapas del
proceso, lo que amplía las posibilida-
des de aplicación y escalamiento.

El balance de estos cinco años se mi-
de, según 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.

A nivel operativo, el programa ha eje-
cutado más de 100 pilotos y mantiene
un ritmo sostenido de incorporación de

startups como proveedoras formales de
la compañía. En el proceso inicial, la or-
ganización también exploró otros enfo-
ques de innovación corporativa, aun-
que sin adoptarlos como eje principal.
“Exploramos modelos de company
building, exploramos modelos de in-
versión, pero cuando uno mira el resul-
tado, esto es mucho más”, señala Arias.

Con el modelo ya instalado, el foco
actual está en una etapa distinta: el es-
calamiento. Más que aumentar el nú-
mero de pilotos, el desafío es ampliar el
alcance de las soluciones que ya han
demostrado resultados dentro de la
operación.

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

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

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

El líder del área
de innovación
abierta de Agro-
super admite
que, en su mo-
mento, la deci-
sión de elegir el
modelo de ven-
ture client fue
“bien contra la
corriente”.

A
G

R
O

S
U

P
E

R

Agrosuper Ventures:
“Vendemos en más de 50
países, queremos salir a ver
esos otros ecosistemas”

INICIALMENTE, ESPERAN APUNTAR A BRASIL, ESTADOS UNIDOS Y MÉXICO
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Ciencia; la periodista y actriz Isidora
Cabezón, directora ejecutiva del Cen-
tro para la Revolución Tecnológica en
Industrias Creativas; la abogada y ex-
ministra María José Zaldívar, directo-
ra general de Fundación Teletón, y la
abogada Josefina Montenegro, exsu-
perintendenta y actual directora de
empresas públicas y privadas.

“Para MadeInnConce, un eje cla-
ve es inspirar y sentirnos moviliza-
dos para ser agentes de cambio. Pa-
ra lograr eso, es clave reunir miradas
distintas en un mismo espacio.
Cuando se encuentra personas que
vienen de distintas áreas, se produ-
ce una conversación mucho más ri-
ca sobre el futuro”, dice Emilio Her-

nández, fundador del festival.
Y añade: “Este año, vamos a tener

tremendas mujeres, que lideran
proyectos extraordinarios, con lide-
razgos que muestran que los cami-
nos para crear, innovar y emprender
pueden ser muy diversos”. 

MadeInnConce se realizará del 7
al 9 de abril en el Teatro del Biobío y
las entradas son gratuitas, previa
inscripción. Además de charlas, ha-
brá una competencia de startups
abierta a empresas de todo Chile in-
teresadas en prospectar el mercado
colombiano. La ganadora participa-
rá en el encuentro StartCo 2026 en
Medellín. Toda la información está
en las redes sociales del evento.

La quinta edición de MadeIn-
nConce, el mayor festival de
innovación del sur del país, ya

toma forma. Además de incluir
speakers del mundo del deporte (co-
mo Eliseo Salazar, “Coto” Salgado y
“Coco” Zurita) y emprendedores co-
mo Roberto Camhi, Vicente Reyes,
Pamela Salazar, Daniel Undurraga y
Dominique Rosenberg, el escenario
principal del evento incorporó a
mujeres que son referente en otros
ámbitos.

Tal es el caso de la bióloga y comu-
nicadora científica Macarena Rojas
Ábalos, quien además preside la Aso-
ciación Chilena de Periodistas y Pro-
fesionales para la Comunicación de la

MadeInnConce suma líderes en ciencia,
creatividad, impacto social y empresa

ADEMÁS, CONTARÁ CON UN CONCURSO NACIONAL DE STARTUPS:

Referentes como Macarena Rojas Ábalos, Isidora Cabezón, María José
Zaldívar y Josefina Montenegro estarán en el escenario principal del encuentro,
que se realizará en el Teatro del Biobío del 7 al 9 de abril. MANUEL FERNÁNDEZ B.

Josefina Montenegro, abogada y directora
de empresas públicas y privadas.
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Macarena Rojas Ábalos, bióloga, comuni-
cadora científica y presidenta de Achipec.
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