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La globalizacién llega a las
escuelas de negocios

El IE refuerza su alianza con ocho centros de América Latina

J. CARDONA
Enviado especial

Atlanta. I.a giobalizacian
tamkbién se impone a las
escuelas de negocios. Las
grandes empresas de-
mandan mas capacidad
de servicio global v los
programas especificos pa-
T3 EMpresas representan
una linea creciente del
negocio (casi el 40% de
sus ingresos) de todas las
escuelas internacionales,
que estan organizandose
para crear sus propias re-
des globales.

“Uno de los requisitos
de la globalizacidn es que

_ tienes que estar en todos

los sitios”, explica José
Luis Alvarez, profesor del
Thistitito de Empresa (IE)
¥ director académico de
la alianza Sumag en la
gque participan siete es-
cuelas de negocios de
América Latina ademAs
del IE: el Incae, lider en
Atnérica Central, el FGV-
FASP de Brasil, el Egade
de Monterrey, la Univer-
sidad de los Andes de Co-
lombia, el IESA de Vene-
zueta, la Poniificia Uni-
versidad Catolica de Chi-
le ¥ la Universidad de San
Andrésen Argentina.
Esta alianza cuenta
con s de cuatro afios de
vida —desde sus primeros
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Sumaq ya ha
facturado casi
20 millones de

euros en los dos
nltimos anos

&
L]

contactos— y ayer con-
cluy6 su segundo evento
anval en la ciudad norte-
ameticana de Atlanta con
¢l sabor da boca de que el
proyecto empieza 4 con-
solidarse. En los dos alti-
mos afios, Sumaq va ha
facturado cerca de 20 mi-
llones de euros en la orga-
nizacién de programas
conjuntos y eventos, ase-
prura el decano del Institu-
to de Empresa ¥y uno de
los grandes impulsores de
esta iniclativa, Santiagc
Iniguez.

Software AG

La alianza, por ejemplo,
esta desarrollande un
programa de formacien
para los ejecutivas de
Software AG en distintos
palses latinoamericanos
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Miembros de la Allanza Sumag, formada por och

;&Sumaq Summit
A et temey e nrimpes
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o escuelas de negocios entre ellas

o

el Instituto da Empresa, en el cierre de su evento anual en Atlanta (EEUU)

Una red de sinergias entre
Latinoamérica y Espaiia

Sumag en el idivma gue-
chua sipnifica sinergia,
Y también es el nombre
de la mayvor alianza de
escuelas de negocios en-
tre Amériea Latina y Es-
pana, que ayer clausurd
su encuentro anual en la
ciudad norteamericana
de Atlanta por segundo
aiio consecutive.

La realizacién en Esta-
dos Unidos de este even-
to tiene un fundamento
clare: la volunted de po-
siclonarse como el prin-
cipal foro empresariat
hispano, una realidad en
pleno boom en Estados
Unidos.

Ya existen 42 millomes
de hispanos en este pats
v en cinco anos se preve

gue esta minorfa pase a
representat el 25% de la
paoblacién narteamerica-
na, segin el consultor
Michael Peck. .

Los organizadores de Su-
magq, no chstante, estu-
dian también otras ubi-
caclones para los sl-
guientes encueniros de
la Alianza. La preferida
es la ciudad chinn de
Shagai. No en vano, Chi-
na ya es el primer com-
prador de materias pri-
mas en América Latina.
Y nadie duda que pagard
a convertirse en el pri-
mer inversor extranjero
en ese cantinente, debido
al fuerte crecimiento y
expansion que registra
ese pafs.

através delasescuelasde
negocios que forman par-
te de Sumagq. El acuerdo
también contempla la in-
vestigacion de los merca-
dos en los que la compa-
fila esta Implantada a tra-
vés de estas escuelas de
negocios.

El sigutente paso serd
la creacion de un MBA
para ejecutivos de alguna
gran empresa multinacio-
nal con gran presencia en
América Latina. El pro-
grama ya esta disefiado
—una serana en Miamiy
cventos locales en cada
ragifn para la formacidn
especifica— y los socios
de Sumaq esperan poder

iniciario e} préximo curso
académico, si se cierra un
acucrdo muy avanzado
con Pepsico,

“Rsto es un verdaderp
milagre”, comenta el pri-
met directar de la alianza
Sumag, Jaims Alonso, ¥
decano desde hace 25 anos
del EGAG de Monterrey,
la escuela de negocios
mas importante en Amsé-
rica Latina. ¥ es que las
alianzas entre escuelas de
negocios no es facil que
funcionen por la propia
estructura de este tipo de
institueiones, donde cada
profesor goza de gran in-
dependencia y suele tener
su propia red de colegas

Lanzaraun
nuevo MBA
sillega a un
acuerdo con
Pepsico

>
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por todo el mundo. De he
cho, “hasta lz fecha no
hay alianzas intensas en-
tre las grandes escuelas
que haya triunfado”, se-
ain Alvarez.

La alianza de Warthon
con la francesa INSEAD
st ha quedado mas en un
mensaje de marketing
{qUE BN PrOgramas Concre-
tos. La rumereada alian-
za de Harvard ¥ Stan-
dford ni siquiera ha llega-
doaconcretarse.

Ademads de los resulta-
dos que ya esté cosechan-
do esta alianza, Sumagq
mantiene la confianza en-
tre las distintas escuelas
pese a gue muchas son
competencia directa el
mercado latinoamerica-
ne. “El éxito de Swnaq es
que es una alianza entre
iguales y no as axclusiva.
Las alianzas exclusivas
forman parte del pasado”,
asegura Alonsa.

De momento, el mode-
1o ya esta sirviendo como
plataforma para la crea-
c¢ion de programas y
acuerdos bilaterales o tri-
laterales, sobre todo para
1a elaboracién de progra-
mas de formacion secto-
riales en cualquier lugar
del mundo.




