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Formacion y Posgrado

Reciclarse

O Morir

Con la crisis, regresan viejas figuras de
la gestion y se aprende de los errores a
golpe de caso practico

4. ). G. 0.

“Si no nos adaptamos a la reali-
dad, dejaremos de ser imprescin-
dibles”. La afirmacién del profe-
sor de una escuela de negocios
dejé pasmados, por un momento,
al grupo de alumnos inscritos en
un curso que tenia por objeto
adaptar los conocimientos finan-
cieros tradicionales a la nueva si-
tuacion de crisis. La oferta forma-
tiva también se recicla, y a mar-
chas forzadas. En el dltimo afio, el
65% de los programas de forma-
cién posgrado ha cambiado. Se in-
troducen nuevos casos practicos,
la metodologia del caso recoge los
fracasos mis sonados de la recien-
te crisis financiera. Porque de to-
do se aprende. Ahora se orientan
a destacar qué es lo que se ha he-
cho mal, y dénde se han cometido
los errores. “La crisis nos ha ense-
fiado que no es oro todo lo que
reluce, las alarmas no han funcio-
nado y no hemos hecho caso a los
consejos de los gurils, asi que se
impone una reflexién porque es
necesario un nuevo enfoque”, se-
fiala Javier Lezcano, director ge-
neral de posgrado de la Universi-
dad Europea de Madrid (UEM).

El 65% de los
programas de
perfeccionamiento ha
cambiado en un ano

De esta forma, los perfiles mis
demandados, y que condicionan
la demanda de nueva formacion,
estin relacionados con dreas con-
cretas de las parcelas financieras,
como control de gestion y riesgos,
comerciales y de marketing. Las
nuevas tecnologias reciben un im-
portante volumen de demanda de

nueva formacién. “Buscamos pro-
gramas innovadores que sirvan a
los directivos para liderar el cam-
bio”, sefiala Lezcano, de la UEM,
que tiene en su programa uno de
los mésteres con mayor demanda
del mercado, centrado en las ener-
gias renovables y al que ahora se
afiade un programa MBA.

Y como de lo que se trata es de
adaptarse a la realidad, las escue-
las de negocios y centros de for-
macién en general —incluidos los

_formadores de oposiciones— han

debido modificar aspectos y nue-
vas necesidades a la demanda de
los alumnos, remodelando pro-
gramas y “orientdndolos hacia los
i i

la tecnologia”, segiin Mariola Gar-
cia, responsable del departamen-
to comercial y marketing del Insti-
tuto Universitario de Posgrado.
“Es necesario reinventar proce-
sos y pensar de manera diferente,
porque las empresas demandan
mas formacion operativa y més
vinculada al negocio; vender més
y reducir costes”, apunta Yolanda
Hernéindez, directora técnica de
Adecco Training. “El drea comer-
cial es el principal protagonista
de la demanda; las empresas soli-
citan en materia formativa cursos
de cdmo potenciar la venta, mejo-
rar el liderazgo en entornos de
incertidumbre, cémo prevenir la
morosidad...”, afiade Herndndez.

Pero, como en la novela El
gatopardo, la paradoja de “cam-
biar todo para que nada cambie”
no es aplicable a la formacion por-
que “hay cosas que no se pueden
cambiar, se siguen ensefiando las
mismas técnicas de presupuesta-
cién, el balanced score card, o he-
rramientas de ajuste permanente
o los presupuestos kaizen, que
son la base estable de la forma-
cién. Pero también hay que tener
en cuenta que no es lo mismo
calcular un flujo de caja con infla-
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cién que con deflacion, por ejem-
plo”, puntualiza Angel Hidalgo, di-
rector del Programa de Estudios
Avanzados del Instituto Superior
de Educacién, Administracién y
Desarrollo, adscrito a la Universi-
dad Complutense de Madrid
(ISEAD). Los mercados se estre-
chan, baja la demanda y con ella
los precios, “y no es lo mismo for-
mar a financieros y contables,
que analizan un mundo con exu-
berancia econdmica, que otro en
contraccion”, afade.

Para otro profesor de posgra-
do, “las técnicas no cambian, por-
que un descuento de caja siem-
pre es un descuento, pero qué su-
cede si tengo que modificar cos-
tes”. Pues bien, las escuelas de ne-
gocios y centros de formacion uni-
versitarios recogen los cambios
reales de la actualidad en sus pro-
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gramas intensificando los casos
précticos. “Se pone el acento en la
gestion del riesgo, porgue la co-
yuntura ha cambiado sustancial-
mente. Una entidad financiera ne-
cesita recuperar los créditos que
colocan sus comerciales entre los
clientes, pero el riesgo ha cambia-
do también, y es necesario volver
a la ortodoxia para poner mayor
énfasis en los riesgos y en la sol-
vencia”, declara Sergio Reyes, di-
rector de formacién del IEB (Instj-
tuto de Estudios Bursdtiles), que
imparte formacién a mads de
13.000 alumnos al afio.

Con todo, es obligado refor-
mar planes, programas y en casos
concretos pensar en nuevos mas-
teres adaptados a los nuevos tiem-
pos. Y en esa biisqueda por la re-
modelacién de las ensefianzas, la
mayoria de los formadores llegan

a la conclusion de que es impres-
cindible especializarse, buscar
nuevos nichos de negocio e identi-
ficar necesidades. El mercado —a
demanda de formacién— ha cam-
biado. Y en esa adaptacién reapa-
recen figuras o funciones que el
tiempo habia aparcado, como por
ejemplo el proyect manager y el
Sacility manager, “dos funciones
con demanda real para desarro-
llar la gestién de inmuebles y de
activos inmobiliarios, puesto que
se trata de activos con costes que
tienen su reflejo en la cuenta de
resultados”, comenta Rafael Fer-
ndndez Martin, secretario de los
aparejadores de Madrid, que
refine a unos 10.000 colegiados.

Otra figura resucitada por la
nueva situacion de la economia
es el risk manager, especie de fac-
totum que en las empresas se en-
carga de evaluar todo tipo de ries-
gos que pueden afectar al nego-
cio, desde riesgos financieros,
personales, hasta reputacionales,
medioambientales... “Como hay
que replantear todo en la empre-
sa, el cambio de enfoque en mu-
chas dreas de actividad, se de-
manda més informacion, hay
que evaluar cualquier actividad
del negocio, de ahi la necesidad
de recuperar esa figura®, destaca
Hidalgo, de ISEAD. “Antes, el pre-
cio no era tan importante porque
era mis sencillo trasladar los cos-
tes a los precios; ahora es funda-
mental conocer cudnto cuesta
producir cualguier elemento”.
Coincide en este punto, en poner
el acento sobre el riesgo, con Re-
yes, del IEB,

Sien esta érea, la financiera, la
crisis ha provocado una especie
de remake de funciones y conoci-
mientos, la demanda de nueva for-
macién en las funciones comer-
ciales y marketing también ha au-
mentado. Un consultor sefiala
que en todo tiempo y lugar las
empresas necesitan vender mas y
mejor, y esto no va a cambiar nun-
ca, pero cambia el como vender, y
aqui es donde se estan producien-
do los cambios mds importantes.
La escuela de negocios La Salle
acaba de presentar un nuevo mas-
ter en estrategia comercial y ven-
tas, “Los nuevos retos de las em-
presas poco tienen que ver con lo
que hemos vivido, asi que incorpo-
ramos nuevos conocimientos y
herramientas a la formacién co-
mercial para ser mas eficaces”, de-
clara Juan Mateo, director del
master.@



