€| Torte de Castilla El Norte de Castilla (Ed. Salamanca)

Secc: LOCAL Valor: 2.940,00 € Area (cm2): 913,3 Ocupac: 100 %

Salamanca

Pr:
Tirada:
Dif:

Doc: 1/2  Autor:

31/05/21

Diaria
636
312

Num. Lec: 1248

£L0G02L6€EL ‘PO

Pagina: 6

L T -
Alvaro Garrido, coordinador de estos progral

1O I e

: -
mas, junto al director del IME, Julio Pindado. Lava

FORMACION DIRECTIVA IME
PARA NO UNIVERSITARIOS

SALAMANCA
Isidro L. Serrano. IME Business
School tiene claro su objetivo, la
transformacion de las personas en
la empresa. Por eso, su oferta for-
mativa abarca posibilidades para
los distintos perfiles que necesitan
las empresas. De esta manera, cada
programa esté adaptado seglin sus
necesidades, de manera que los
alumnos generen el mayor rendi-
miento posible para la empresa.
Hoy nos centramos en los progra-
mas para no universitarios, una for-
macion integral para personas sin
titulacion universitaria, enfocada
tanto a la gerencia de la empresa,
como a las distintas &reas funcio-
nales, destacando la comercial. Por
ello, entrevistamos al director de
estos programas y director del IME,
Julio Pindado, y a su coordinador,
Alvaro Garrido.

En primer lugar nos dirigimos a
Julio Pindado
~Julio, jcomo surgen estos pro-
gramas?
—-Como todos los programas de

IME Business School, estos pro-
gramas adaptados para personas
sin titulacidn universitaria sur-
gen de una necesidad que nos han
comunicado las empresas. En este
sentido nos hemos encontrado
con directivos que en su dia no
fueron a la Universidad en mu-
chos casos porque su familia crea
una empresa donde podian tra-
bajar sin la necesidad de formar-
se. Pero los mercados han cam-
biado mucho y hoy dia en la era
post-covid19 la formacion es fun-
damental para desarrollar mode-
los de negocios que permitan a la
empresa adaptarse a la nueva si-
tuacion.

—¢Cudl es la principal caracte-
ristica de estos programas?
~La principal caracteristica es la
formacion personalizada que re-
cibe el alumno, gracias a la labor
que realiza el maestro que se le
asigna desde IME Business School.
La idea es que cada persona tie-
ne unas necesidades de forma-
cidn en funcion de la empresa en
la que presta sus servicios y, en

ocasiones también de la familia
propietaria de la empresa. Noso-
tros hacemos un estudio de esa
empresa, y familia cuando pro-
cede, y con eso le disefiamos un
plan formativo que cuenta con
una parte de formacion persona-
lizada y otra en grupo. Para mi,
ésta es la caracteristica distinti-
va de este programa y el éxito de
algunas figuras formativas, como
la del maestro, que posteriormen-
te hemos aplicado a algunos mas-
teres.

—¢Podrias explicarnos el papel
del maestro?

—El maestro es una persona con
experiencia contrastada en el Am-
bito de actividad de la empresa
donde el alumno esta desarrollan-
do su actividad profesional. Su
papel es apoyar al alumno en la
aplicacion de los conocimientos
que adquiere ala empresa. Debe
tenerse en cuenta que nosotros
partimos de la necesidad de cada
empresa en concreto y de esta
manera fijamos los ohjetivos que
se deben conseguir con cada

alumno del programa. En conso-
nancia con estos objetivos deter-
minamos el perfil del maestro,
que buscamos y seleccionamos
para prestarun apoyo efectivoen
la consecucion de esos objetivos.
Ademas, el maestro evalua el
aprendizaje de los alumnos y en
qué medida consigue los objeti-
vos, con lo cual estos alumnos no
deben realizar ningiin examen.
Todas estas actividades se enmar-
can en una asignatura denomi-
nada Proyeccion en la Empresa.
—Gracias al maestro recibe una
parte de formacion personaliza
y el resto de la formacién?

—El alumno recibe una formacién
en grupo, donde algunas asigna-
turas como Decisiones Empresa-
riales, Habilidades Directivas son
comunes a todo el grupoy en otras
se les divide teniendo en cuenta
las funciones que debe desarro-
llar cada alumno. Sin embargo,
hay otra asignatura, denomina-
da Trabajo Fin de Programa, en
la que bajo la supervision de un
director, que le asigna IME Busi-

ness School, el alumno debe de-
sarrollar una aplicacion signifi-
cativa a la empresa abordando un
reto que se acuerda junto con la
direccion del Programa. La idea
inicial del reto se presenta en el
Congreso IME y recibe aportacio-
nes de antiguos alumnos y profe-
sores y en ocasiones también sir-
ve para encontrar el director mas
adecuado para conseguir el reto
marcado.

—¢En qué se diferencian estos
programas de los masteres que
realizan los universitarios?
—Desde el punto de vista de con-
tenido, ambos buscan formara
directivos en las distintas dreas
de la empresa. Sin embargo, la
forma de hacerlo es diferente, por
las caracteristicas propias de los
alumnos, que no tienen habito de
estudio, pero suelen tener una
amplia experiencia empresarial.
Por tanto, es necesario trabajar
con grupos homogéneos de alum-
nos para adaptar la formacion a
sus necesidades. De esta mane-
ra, se estan consiguiendo resul-
tados muy buenos que inciden di-
rectamente en las empresas que
dirigen y, por ende, suponen una
gran aportacién al desarrollo eco-
nomico del entorno.

—Desde el punto de vista de los
logros de la formacion, ¢alcan-
zan a ser los mismos que los de
otros masteres de IME Business
School gue llevan afios funcio-
nado con buenos resultados?
—~Debemos tener en cuenta que el
eslogan de nuestra escuela de ne-
gocios es ‘Your talent transforma-
tion’ y este proceso de transfor-
macion gue se consigue en nues-
tros alumnos, en estos programas
muchas veces es incluso mas
acentuado, pues al partir de ni-
veles de formacion inferiores, pero
bastante experiencia empresa-
rial, el aprendizaje es répido y s6-
lido. Por tanto, los logros que se
consiguen con esta formacion son
muy altos y no solo supone un
proceso de transformacion en el
alumno, sino que también en la
empresa donde desarrolla su ac-
tividad empresarial.

—Por ultimo, nos puedes indicar
algunas ideas sobre como les
ayuda esta formacion.

—No solo te voy a indicar ideas,
sino que hechos reales que po-
nen de manifiesto la importancia
de esta formacion. Hemos tenido
casos de personas que por cir-
cunstancias accidentales se han
tenido que hacer cargo de la di-
reccion de la empresa, lo que han
conseguido gracias a estos pro-
gramas. De forma similar, algin
miembro de la familia que pasa
a dirigir la empresa ante la jubi-
lacion de quien siempre la ha es-
tado dirigiendo. También perso-
nas que estan desarrollando su
frabajo con un gran compromiso
y por esto se les asciende a diri-
girun departamento o la empre-
sa, lo cual no habria sido posible
sin esta formacion. En otros ca-
s0s se les ha complementado su
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formacion para cumplir funcio-
nes en entornos donde es dificil
fijar personal cualificado, Son sdlo
algunos ejemplos, todos tienen
en comun un empoderamiento
y forma de gestionar los negocios
que marca un antes y un despues
del ano en que se realizo el pro-

«Nosotros partimos de
la necesidad de cada
empresa en concreto y
de esta manera fijamos
los objetivos que se

las empresas estos alumnos?

—Realmente, al igual que los sec-
tores de actividad, las funciones
que realizan nuestros alumnos
también son bastante variadas
(desde directores de produccion
y calidad, hasta directores co-
merciales y, por supuesto, geren-

grama. . deben conseguir con tes). Aunque si que es cierto que

Por su parte, Alvaro Garrido hace el denominador comun podria
estas consideraciones. cada alumno del ser el tratarse de personas con
—Alvaro, cémo coordinador, ;cual programa» grandes responsabilidades ge-

es tu funcién?

—Mi principal funcién es mante-
ner un estrecho contacto con los
alumnos para conocer bien sus
necesidades y la evolucion du-
rante el curso, con el objetivo de
velar que la formacion que se les
proporciona esta enfocada a cu-
brir esas necesidades. En esa re-
lacion cercana con el alumno tam-
bién les oriento en como sacar el
maximo partido de la figura del
maestro que se le asigna y del di-
rector del Trabajo Final. Esta es-
trecha relacion también me per-
mite conocer su evolucion en todo
momento para ir adaptando las
actividades formativas de cada
alumno.

-Entonces tu que les conoces
bien, nos puedes decir ;cudl es
el perfil de estos alumnos?
—Son alumnos que habitualmen-
te no han realizado estudios uni-
versitarios, pero que destacan por
tener una experiencia importan-
te en la empresa y, sobre todo,
con ganas de crecer y aprender
para afrontar los retos profesio-
nales del futuro con una mayor
garantia de éxito. Normalmente,
a medida que van adquiriendo
mas responsabilidades en la em-
presay afrontando desafios (como
los derivados de la actual situa-
cidn econdmica) se dan cuenta
de las necesidades en términos

«Los logros de esta
formacion son muy
altos y no solo supone
un proceso de
transformacion en el
alumno, sino que
también en la empresa
donde desarrolla su
actividad empresarial»

«La caracteristica
comun del alumnado es
el alto nivel de
responsabilidad
gerencial dentro de su
empresa»

interés en alumnos que estan dis-
puestos a venir desde lugares ale-
jados de Salamanca. También
puede detectarse que bastantes
proceden del medio rural (como
Guijuelo o Benavente), lo cual de-
muestra la contribucion tan im-
portante que tienen estos progra-
mas al desarrollo econdmico del
entorno.

renciales dentro de su empresa.
Esto es, tenemos gerentes de su
propia empresa o de empresas
familiares que deben tomar de-
cisiones, gestionar equipos, clien-
tes... en definitiva, personas cla-
ves dentro de sus empresas, en
la direccidn y el drea comercial
principalmente.

—¢Por qué destaca el 4rea comer-
cial?

—El drea comercial de una em-
presa siempre es clave. Eviden-
temente, el crecimiento de la em-
presa pasa inequivocamente por
tener una gestion comercial efi-
caz y eficiente. De hecho, esto que
cada vez estaba mds asentado en
nuestras empresas, se ha acen-
tuado en la situacion econdmica
actual en la que la competencia
es mayor. Por ello, ya son mayo-
ria los gerentes que se estan con-
venciendo de la necesidad e im-
portancia de ser él mismo el pri-
mer comercial de su empresa,
pues es un area clave que es
aconsejable que realice o super-
vise directamente el maximo res-
ponsable de la empresa. Y, por
supuesto, esto esta generando
esta necesidad de formarse en
estas técnicas comerciales que
aumentan enormemente la pro-
babilidad de éxito.

—Por tiltimo, en tu opinién, gcual
crees que es el mayor valor afia-

de formacion directiva que tie-  —¢Qué sectores de actividad se  dido de los programas IME para
nen. Este es un punto de infle-  benefician mas de este progra- no universitarios?
xion, que al abordarlo con pro- ma? —Creo que el principal valor afna-

gramas como los de IME Business
School, les permite no sélo corre-
gir las carencias, sino que salen
muy reforzados por los conoci-
mientos que adquieren y también
por los efectos beneficiosos del
entorno de aprendizaje y efica-
cia en la gestién empresarial que
se les proporciona desde el IME.
—¢Y en cuanto a la procedencia
geografica?

~Por las caracteristicas de los
alumnos, son programas de for-
macién presencial con una fre-
cuencia quincenal en fines de se-
mana (viernes tarde y sdbado ma-
nana). Esto supone tener clases
presenciales solo 20 fines de se-
mana, lo que facilita que puedan
venir alumnos no solo de Sala-
manca sino de toda Castilla y Ledn
y Madrid. Tanto es asi, que re-
cuerdo alumnos que han venido
de ciudades como Ledn, Segovia,
Valladolid y Zamora, entre otras.
Realmente es un radio de accion
muy grande el que tenemos y esto
lo conseguimos evidentemente
por la calidad y especificidad de
la formacidn, la cual genera un

~Alumnos de todo tipo de secto-
res tienen cabida en estos pro-
gramas. En las ediciones previas
de nuestro Programa Integral de
Gestion Empresarial, que inicia-
ra en octubre la quinta edicion,
hemos formado a directivos de
sectores tan dispares como la
construccion, el metal, el trans-
porte, el comercio, consultoria y
servicios, entre otros. No obs-
tante, hay que destacar el sector
agroalimentario, que incluso du-
rante la pandemia ha sido un sec-
tor muy dindmico y es muy im-
portante en Castilla y Ledn. De
hecho, esta afluencia de alum-
nos de este sector tan especifico
fue lo que nos impulsé a disefiar
el Programa Integral de Gestion
de Empresas Agroalimentarias.
Ademas, este programa recibe
una ayuda de la Junta de Casti-
lla y Ledn, lo que reduce signifi-
cativamente el coste para el alum-
noo la empresa, si laempresa en
la que trabaja el alumno tiene un
centro de trabajo en Castilla y
Ledn.

—¢Qué funciones desarrollan en

dido que podemos ofrecer en
nuestros programas es el apoyo,
el seguimiento y la personaliza-
cion del propio programa a las
necesidades de cada uno de
nuestros alumnos. Gracias a
nuestra trayectoria y a nuestra
amplia plantilla de profesorado,
podemos adaptarnos a las nece-
sidades de las empresas y ayu-
darles a afrontar retos como la
sucesion intergeneracional, la
profesionalizacion, la transfor-
macion digital o los avances en
la gestion eficiente en las dife-
rentes areas de la empresa. Real-
mente, los alumnos perciben que
detrds de nuestros programas
hay un equipo IME muy compro-
metido simplemente en ayudar-
les y apoyarles haciendo todo lo
que esté en nuestra mano para
revitalizar su negocio y velar por
lariqueza de nuestro entorno.
Y, sinceramente, nuestros alum-
nos no solo destacan el desarro-
llo empresarial experimentado
CON Nuestros programas, sino
también el personal, fruto de for-
mar parte de lacomunidad IME.




