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dia de la presentacion de los Cursos de Verano de Espaiiol. :: aLmeba

La Usal quiere ser ‘agencia’ para multiplicar
la captacion de estudiantes de espaiol

Una consultora externa asesora a Cursos Internacionales en un cambio que esperainiciar en 2016

FRANCISCO
GOMEZ

SALAMANCA. El espariol se ha con-
vertido en el idioma con unas mayo-
res perspectivas de expansion en el
mundo. Mercados gigantescos como
los propios Estados Unidos o el am-
bito iberoamericano hacen que se ha-
yan incrementado exponencialmen-
te el nimero de personas interesa-
das en aprender la lengua. Ensefiar
espafiol puede ser un gran negocio,
pero ese aliciente ha convertido al
sector en un auténtico combate de
tiburones. La Universidad de Sala-
manca mantiene desde hace décadas
una posicion de privilegio, pero aqui
el nombre vale cada vez menos. La
necesidad de innovar y adaptarse a
los nuevos tiempos ha llevado a los
Cursos Internacionales a plantearse
el mayor reto de su historia, conver-
tirse en su propia agencia de capta-
cién de estudiantes de espaiiol. El ob-
jetivo: multiplicar la captacién de

alumnos y optimizar el rendimien-
to econémico de cada matricula.

Lo explica el gerente de Cursos In-
ternacionales, José Miguel Sanchez
Llorente: ¢ahora mismo tenemos una
pequena parte de alumnos de espa-
ol que llegan a nosotros de manera
directa, bien porque le han hablado
de nuestras grandes condiciones o
bien porque han entrado en nuestra
web y les ha gustado lo que han vis-
ton, sin embargo, constata que «la in-
mensa mayoria de estudiantes de es-
pariol que llegan a Salamanca y a cual-
quier otro gran punto de ensefianza
del idioma del mundo lo hacen a tra-
vés de las agenciasy. Y ahi estd la ba-
talla.

La Universidad de Salamanca tra-
baja desde hace meses con una con-
sultora externa que le estd asesoran-
do en la manera de constituir su pro-
pia infraestructura para actuar como
agencia para los estudiantes de espa-
fiol. «Tenemos que cambiar el pen-
samiento de limitarnos a contactar
con quienes nos pueden traer estu-
diantes, para comenzar a generar no-
SOLros nuestra propia estructura que
nos permita decirle a un alumno de

Garcia de la Concha y Herndndez Ruipérez. =
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Estados Unidos que nosotros nos ocu-
pamos de traerlo desde Florida a Sa-
lamanca, que nos encargamos de su
viaje, de ofrecerle las condiciones de
estancia que necesite aqui y, sobre
todo, el curso de espafiol que se adap-
te alo que necesitay, explica Lloren-
te.

De esta forma, la Universidad de
Salamanca espera «modificar total-
mente el mapa de negocio», ya que
wahora recurrir a las agencias, nece-
sariamente implica tener que asu-
mir unos margenes légicos de bene-
ficios por parte de esos intermedia-
rios». Aunque el paso es ambicioso,
wun triple salto mortaly, Sinchez Llo-
rente cree que «vamos a ser capaces
de poner en marcha esta infraestruc-
tura y lo haremos apoyandonos en
datos muy medidos de demanday
movilidad de estudiantes de espa-
fiolx.

De esta forma, Cursos Internacio-
nales espera que antes de que acabe
2016 ya haya podido lanzar al mer-
cado idiomadtico su propia red de cap-
tacién de alumnos que oferte al es-
tudiante de espafiol «todo el
paquete completo, basado en
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la excelencia académica, el

prestigio de esta Universidad
y la ventaja de vender también la ciu-
dad de Salamanca como destinoy, ex-
plica el responsable.

Aungque la Universidad considera
que de esta forma se podria incre-
mentar significativamente el nime-
ro de alumnos que lleguen a Sala-
manca -al fin y al cabo las agencias
intermediarias ofrecen al estudian-
te simultaneamente varios destinos,
el verdadero espiritu de esta medida
es mejorar la rentabilidad. «Sisomos
eficientes en nuestra propia gestion
y somos capaces de ser competitivos,
significaria que podriamos rentabi-
lizar al maximo cada matricula que
consigamos, que esa sies una de nues-
tras grandes luchasy, explica Sanchez
Llorente.

Todo ello a pesar de que a la Uni-
versidad de Salamanca no le estd yen-
do mal en los iltimos afios en su ba-
talla en el mercado del espafiol. Cur-
sos Internacionales cerrard este afio
superando los 7.500 estudiantes, lo
que supone un crecimiento aproxi-
mado del 5% respecto a 2014 y para
el 2016 las perspectivas son «mover-
nos en un incremento de entre el 6
y el 10%», avanza el gerente.

Un dato que hay que medir en su
contexto adecuado, subraya Lloren-
te, ya que «hay algunos destinos que
dicen que tienen mas alumnos que
nosotros, pero hay que tener en cuen-
ta que se suman igual a los alumnos
que hacen un curso de una semana
oincluso de unos dias que a aquellos
que pasan bastante mas tiempoy.

«Salvo los cerca de 2.000 estudian-
tes que se reparten en los cursos de
verano de julio y agosto, el resto de
nuestros estudiantes estd un mini-
mo de cuatro meses y Ia mayoria de
ellos realizan estancias de seis me-
sesy, senala el responsable, que afir-
ma que geso significa que un estu-
diante nuestro vale, en términos eco-
nomicos, por 52 de los de otros luga-
resy.

Conseguir esa situacion de privi-
legio, sin embargo, no es facil. «Hay
que inventar la polvora cada afion,
sefiala Sinchez Llorente, que vatici-
naun horizonte en el que ¢nos ten-
dremos que acostumbrar a que Espa-
fia deje de ser la opcion preferente
para los estudiantes de espafiol, por-
que hay destinos como México y otros

La inmensa mayoria de
estudiantes que llegana
Salamanca lo hacena
través de las agencias

paises iberoamericanos que consi-
guen ofrecer estancias hasta un 60%
mas baratas y contra eso es muy di-
ficil competiry.

Por este motivo, la Universidad de
Salamanca ofrece un aprendizaje lin-
giiistico renovado que se basa en «la
permanente innovacion en los ma-

teriales diddcticos que nos permite
también adaptarnos a otra corriente
muy clara en el sector, la demanda
de un espariol de uso especifico en
ambitos como los negocios, la medi-
cina o el turismon.

«El espafiol, para la mayoria de los
estudiantes, ya no es un fin, sinoun
medion, explica Sinchez Llorente
que sefiala que «hay una evolucién
del perfil de alumnos movidos por
intereses mas culturales a aquellos
que actualmente tienen intencién
de aprender espanol fundamental-
mente por cuestiones laboralesy.

Por este motivo, Cursos Interna-
cionales ha lanzado también algunas

novedades recientes como el progra-
ma de préacticas para los estudiantes,
que permite desarrollar una rama es-
pecifica del idioma a través de la in-
mersion real en una empresa del Par-
que Cientifico de la Universidad.
En la misma linea, la institucién
esta a punto de lanzar el ‘Plan Cor-
porate’, que ofrecerd a empresas es-
panolas con alta implantacién en el
extranjero la posibilidad de realizar
un curso de espanol para sus traba-
jadores foraneos. «Se trata de empre-
sas que en realidad son espafiolas pero
que tienen gran parte de su negocio
fuera y alli tienen trabajadores que
en muchos casos no manejan el es-

pafiol, algo que seria interesante para
la compatiia con el fin de mejorar por
ejemplo su comunicacion interna o
su espiritu corporativon, explica el
responsable de Cursos.

De esta forma, se oftecera a esas
empresas un plan plurianual de en-
sefianza del espaiol para sus emplea-
dos, que incluird formacion on-line
y también cursos de inmersién que
se llevarian a cabo en Salamanca. «Es-
tamos en negociaciones con algunas
grandes empresas multinacionales
espanolas y la verdad es que el pro-
yecto tiene muy buena pinta, espe-
ramos dar buenas noticias en poco
tiempon, concluye Llorente.

SALAMANCA. Uno de los aspec-
tos en los que la industria del espa-
fiol de la Universidad de Salaman-
ca ha depositado mayores expecta-
tivas de crecimiento es en su siste-
ma de franquicias. Se trata de un
modelo basado en la expansion de

su imagen de marca y la utilizacion

de su material diddctico para la en-
sefianza del idioma a través de una
red creada mediante desembolso de
capital por parte de socios privados.

El modelo ELE-USAL cuenta ac-
tualmente con cinco puntos yaen
funcionamiento. Dos en Espana
(Mallorca y Barcelona) y tres en el
extranjero (Francia, Portugal y Ara-

Las franquicias, un modelo eficaz
y en permanente crecimiento

bia Saudi). Aungue el gerente de
Cursos Internacionales, José Miguel
Sanchez Llorente, reconoce que «es
una red de una expansion muy len-
ta porque requiere bastante com-
plejidady, afirma que “estamos se-
guros de que es uno de los grandes
pilares de nuestro crecimiento en
el futuron,

«Con la franquicia
estamos logrando
llegar mas lejos gracias
al capital privado»

En este sentido, sefiala que «en
realidad, con la franquicia estamos
logrando llegar gracias al capital pri-
vado que aporta un emprendedor a
puntos en los que dificilmente po-
driamos llegar con nuestros propios
medios, estamos aportando nues-
tro material de ensefianza, nuestro
asesoramiento docente como abso-
luto centro de referencia mundial
del espafiol y ademas estamos ha-
ciendo que esos alumnos que se for-
man alli también acaben por venit
a formarse aqui en sus cursos de in-
mersiony.

Sanchez Llorente afirma que
«nuestro gran objetivo es crear una
red equiparable a la del Instituto
Cervantes, aunque aqui légicamen-
te sin invertir recursos publicos,
sino capital privado» y avanza que
en estos momentos hay negociacio-
nes ¢muy bien encaminadasy para
expandir las franquicias a puntos
de Turquia, Italia o La India.

«Nuestro suefio seria poder abrir
una franquicia en Estados Unidos
y es algo a lo que no renunciamos,
aunque desde luego en estos mo-
mentos es francamente dificil por
muchas cuestionesy, explica Llo-
rente,



