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ANTIGUOS ALUMNOS

Optimismo frente a la crisis

Fundesem Alumni es el de-
partamento post venta de la
escuela de negocios y gestiona
todas las actividades organiza-
das para las personas que ya
han terminado su etapa do-
cente en Fundesem. Podrédn
disfrutar de un abanico de po-
sibilidades como continuar los
estudios postgrado en el ex-
tranjero; encontrar trabajo o
précticas profesionales a través
de la bolsa de trabajo; recibir
asesoramiento en materia de
orientacién profesional; o
mantener el contacto con sus
compaifieros de promocion
formando parte de la asocia-
cion de antiguos alumnos en
la que el socio y la creacion de
un networking son la razén de
ser.

Fundesem Alumni inicia el
afio 2009 con la puesta en
marcha de numerosos proyec-
tos con los que pretende mejo-
rar y ampliar los servicios pres-
tados a sus mas de 35.000 aso-
ciados. El responsable de este
departamento de la escuela de
negocios Fundesem, Pablo Fe-
rreirds, recomienda que en es-
tos tiempos de pesimismo ge-
neralizado «no debe faltar el
esfuerzo y la ilusion, que son
los factores claves para afron-
tar la crisis».

Ferreir6s mantiene que esta
recesién «no va ser la primera
ni la Gltima, y confio en que
saldremos de ella airosos. Es-
toy seguro de que también
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ermitame el
lector, para
introducirle en
las reflexiones
que con usted quiero compartir,
la licencia de parafrasear a James
Carville, creador del lema jes la
economia, estipido! que se hizo
famoso en el mundo entero y
con el que Bill Clinton, en la exi-
tosa campania de 1992, desbancéd
a George Bush padre del poder.
Con esa ocurrente, ingeniosa fra-
se, Carville consiguié impulsar al
amigo de la Lewinsky desde su
modesto sillén de gobernador de
Arkansas hasta el despacho mas
poderoso del mundo: el Oval de
la Casa Blanca.
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puede ser un afo intenso, re-
pleto de oportunidades y del
que podemos aprender mu-
cho. Queremos aportar un po-
co de optimismo en esta situa-
cion de crisis que también tie-
ne un componente psicolgico
muy importante».

La contribucién en esta cau-
sa de Fundesem Alumni es
marcarse objetivos ambiciosos
e implicar en ellos a los anti-
guos alumnos de la escuela de
negocios. «Aqui tienen su co-
bijo y pueden contar con nos-
otros para sus proyectos perso-
nales y profesionales», afirma
Pablo Ferreiros.

El responsable de Fundesem
Alumni reconoce que ha au-
mentado considerablemente el
ndmero de solicitudes de in-
corporacion a la bolsa de tra-
bajo «y nuestro objetivo es dar
cabida a todos». La buena no-
ticia es que también aumenta,
a la par, la oferta de empleo de
las empresas gracias a la con-
fianza que depositan en Fun-
desem.

Fundesem Alumni se ha so-
metido a un proceso de cam-
bio que empez6 en 2008 y
continuard este afo con la ac-
tualizacion y estructuracién de
los foros Asia-Pacifico, Recur-
sos Humanos o Senior Mana-
gement Program y la creacion
del Foro Financiero. Pablo Fe-
rreirds explico que con esta ul-
tima iniciativa se pretende que
los socios de Fundesem Alum-
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ni disfruten de un espacio fisi-
co y on line muy participativo
para resolver sus dudas y estu-
diar propuestas financieras
con la ayuda de expertos de
Fundesem.

Otra iniciativa que se pon-
dré en marcha este mes es el
Club Gourmet, que incluird
actividades como la participa-
cién en catas o la visita a bo-
degas. También en el primer
trimestre del afio se dispondra
de una tarjeta de crédito Affi-
nity exclusiva para Fundesem
Alumni. que servira como car-

né de socio de Fundesem
Alumni y se podra activar co-
mo tarjeta de crédito, sin nece-
sidad de cambiar de entidad
bancaria y sin coste alguno.
Con esta tarjeta los asociados
podran identificarse en los es-
tablecimientos en los que Fun-
desem Alumni ha logrado
unas condiciones ventajosas
para ellos y les permitird bene-
ficiarse de todas las ventajas de
pertenecer a esta gran familia.
Durante el pasado afno, Fun-
desem Alumni pasé a llamarse
asi en sustitucién de su ante-
rior denominacién, Fundesem
Asociacion. Los cambios se
han extendido también al di-
sefio de una nueva imagen y
de una web y un blog
(http://fundesemalumni.blogs-
pot.com) con contenidos
interactivos que sirven de he-
rramienta a los usuarios.

iEs la formacion, estupido!

Y permitame una licencia ma-
yor: la de venderle las excelen-
cias de lo que hacemos en mi Bu-
siness School, Fundesem. Porque
la formacién (si, la que imparti-
mos en Fundesem) es una exce-
lente herramienta para estos
tiempos de crisis, recesion, opor-
tunidad, cambio o como quiera
que denominemos a la actual co-
yuntura econémica.

Y, abusando de su confianza,
permitame también un consejo:
invierta en la formacion de su
equipo y de usted mismo. Si,
ahora, con la que estd cayendo!

Sé que la tentacién es mucha:
;Que viene la crisis? Pues me car-
go el presupuesto de publicidad y
de formacién -le suena esta refle-

xién jverdad?-.

Craso error, amigo mio. No en-
traré en necesidad y en las bon-
dades de una adecuada politica
de comunicacién. Pero si me
atrevo a decirle que el conoci-
miento el suyo, el de sus colabo-
radores— es un arma excelente
para competir en tiempos de
guerra —econémica, entiéndase-
me-.

Si el reto de conseguir obtener
una ventaja competitiva respecto
de nuestra competencia pasa por
la diferenciacion, o tenemos un
producto verdaderamente dife-
renciado de los demas —jqué difi-
cill- o ser competitivos pasa, in-
eludiblemente, por ser mejores
en lo Gnico que es estrictamente

diferente entre las empresas: las
personas que las forman; su capi-
tal humano. En palabras del cate-
drético Javier Fernandez Aguado:
«Una de las claves del éxito de
una empresa es apostar por las
personas, inico elemento de cre-
cimiento irrestricto».

Convendra entonces conmigo
en que su més rentable inversion
no puede ser otra que la que per-
mita a su equipo ser mejor. La
que le dote de un capital intelec-
tual de altura. Porque, no le que-
pa duda, mejorar las competen-
cias y cualificaciones de sus cola-
boradores y de usted mismo le va
a resultar una herramienta indis-
pensable para competir con ven-
taja. Esa mejora tiene que estar

EXpansion

Creada en
México la
primera
asociacion de
ex alumnos

La asociacion alicantina
Fundesem Alumni ha llegado
a México. Durante los ulti-
mos meses se ha formado
una filial de la asociacion de
ex alumnos de la escuela de
negocios llamada Fundesem
Asociacion México. Su cons-
titucion se realizd aprove-
chando la visita del director
comercial de Fundesem,
Paco Cabrera. Entre las res-
ponsabilidades asumidas por
la nueva asociacion figura el
promover la formacion de
sus miembros.

Los representantes del
consejo de Fundesem Aso-
ciacion México aprovecharon
la visita de Cabrera para
organizar el primer evento
formal. Convocaron a todos
los antiguos alumnos para
que participasen en un taller
informativo sobre Plan
Estratégico y Marketing.

Tras dos dias de trabajo,
Fundesem, a través de su
delegada en México, Elena
Caceres Senn, reunio a
varias generaciones de ex
alumnos como cierre de las
actividades organizadas.

El consejo de Fundesem
Alumni en México lo preside
Mario Flores de Coss, ex
alumno del Master en Direc-
cion Comercial y Marketing
(MDM), y cuenta con la
estrecha colaboracion de
Elena Caceres Senn, igual-
mente ex alumna de Funde-
sem.

fundamentada en la formacion:
no hay otro camino. Ademas,
una adecuada politica de forma-
cién en su empresa le permitira
intentar alcanzar uno de los retos
mas dificiles, audaces y bonitos
de la empresa de éxito: retener el
talento. Incluso en términos pu-
ramente de rentabilidad econé-
mica es interesante: es mucho
mas costoso seleccionar y formar
nuevos colaboradores que rete-
ner a los actuales. Sobre todo si
éstos son buenos.

Haga usted benchmarking. Pa-
ra las principales -y maés
exitosas— empresas del mundo
«atraer y retener el talento es la
prioridad nimero uno». Porque
el talento no puede fabricarse, en
todo caso, desarrollarse. Sin em-
bargo, si no se tiene el apoyo
adecuado, si no se encauza su
desarrollo, puede desperdiciarse.



