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MBA
THE
MULTINATIONAL

Multination. La pasión y las habilidades únicas

para detectar las necesidades locales y

proyectarlas en el contexto global.

Latinoamérica es nuestra multinación. Nos

une, no sólo un mismo lenguaje, sino

también una mezcla de historia y cultura,

con riquezas únicas locales, pero con una

misma pasión latina.

Pasión y habilidades. Un nuevo paradigma.

Un nuevo lenguaje.

Con todos los elementos esenciales de la

ciencia y la praxis del Management de las

economías de equilibrio, integrados con los

nuevos esquemas de desequilibrio, y

articulados en un lenguaje diferente.

THE MULTINATIONAL MBA, a Unique

Value Proposition.

THE MULTINATIONAL MBA es único en

su género, al proporcionar las herramientas,

modelos, conceptos y experiencias para

sobrevivir, generar y crear valor en un mundo

cada vez más impredecible.

Nuestros graduados manejarán los

paradigmas tanto del mundo desarrollado

como los del mundo emergente y

transitarán ágilmente entre uno y otro.

THE MULTINATIONAL MBA posee tres

elementos que están presentes en todas las

interacciones faculty-alumno: The Science (el estado

del arte de cada disciplina), The Praxis (la aplicación

real y pragmática en el tránsito de las dos realidades:

el equilibrio y el desequilibrio), The Art (la necesaria

cualidad de entregar consistentemente

entretenimiento en el aprendizaje, la creatividad

de hacer atractiva la interacción).

UN MODELO MIXTO.

En ADOLFO IBÁÑEZ School of Management,

hemos combinado la flexibilidad y pragmatismo

del formato de Executive Education con la robustez

y profundidad de un Master degree.

Cada uno de los módulos de THE

MULTINATIONAL MBA es independiente e

interdependiente,

ADOLFO IBÁÑEZ School of Management ofrece

la flexibilidad de tomar los módulos

independientes. Esto permite que aquellos que ya

poseen un MBA puedan tomar los módulos que

consideren convenientes para renovar su visión y

cambiar paradigmas.

...y cada módulo ofrece también -para los

especialistas- los edgy issues de las diferentes

disciplinas.

_3_



módulos
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THE MULTINATIONAL MBA está compuesto de ocho módulos, que constan

de una semana presencial (cada 2 meses) -SYNCHRONIC- en el Financial District

de Miami, más la interacción previa a cada módulo -ASYNCHRONIC- en

www.adolfoibanez.com.

El recorrido académico de los 8 módulos, emula las fases estratégicas por las

que las compañías y sus ejecutivos transitan en el impredecible mundo actual.

El profundo y disciplinado cuestionamiento de los paradigmas tradicionales

y enquistados en la organización; la comprensión de la variedad de atractores

que afectan el entorno; la acción deliberada de alterarlo, de modelarlo, de

orquestar estrategias únicas y pragmáticas para transitar ágilmente entre

las atmósferas emergentes (rapidly developing economies) y el mundo

desarrollado, con énfasis en el impacto en nuestra multinación Latinoamérica.

Desplegar la estrategia a través de impactar el valor de la firma más allá

de la relación transaccional cliente-proveedor; a través de cada nodo del

network. Predecir el impacto financiero de las decisiones, prospectar el

dilema del CEO: crecimiento + rentabilidad. Involucrar desde el diseño y la

orquestación de la estrategia a cada ser humano en la organización, crear

atmósferas que promuevan "organizational citizenship behaviors". Formar

un ejército de "centuriones", ejecutar a gran velocidad, con extrema precisión.

Culminar exitosamente cada uno de los ocho módulos de manera

consecutiva implica alcanzar  en 15 meses el grado de Master in Business

Administration (US degree).

Existe la opción de tomar estos módulos de manera independiente, en cuyo

caso no significa grado académico para el participante.



I. AWARENESS
Fecha: Noviembre 6-11,  2006

 Cambiar el juego es el común denominador de las empresas

exitosas. Empresas que no se conforman con jugar

inteligentemente el juego existente. No asumen las

condiciones. Las crean. No son espectadores de los eventos

alrededor de su entorno de negocio. Lo asimilan, lo alteran.

Para ello, de una manera deliberada, pasan por las 4 fases del

MANAGERIAL AWARENESS: sensemaking (entender el juego

actual, sus interrelaciones, sus limitaciones, observar atrás de

lo evidente); connecting (introducir los nuevos nodos,

trascendiendo el concepto limitado de cadena de valor,

esbozar prototipos de nuevos modelos de negocio); inventing

(crear el nuevo modelo de negocio. Cambiar el juego existente);

prospecting (orquestar pragmáticamente la nueva estrategia:

qué mercados, qué productos/servicios, en qué geografías,

con qué volúmenes, cuál es la propuesta de valor).

TEMATICA

1. Scanning the Unprectidable.

2. A Window to the Future of Technology.

3. Economías de Equilibrio vs. Economías de Desequilibrio.

4. Latinoamérica Country Reports.

5. World Game Board.

6. Managing in Uncertainty.

7. Managing Complexity.

8. Business Model Innovation.

Director del Módulo:

Dr. Alejandro Ruelas-Gossi

Ph.D. in Strategy and Complexity Theory,

University of North Carolina-Chapel Hill;

Doctoral Research Design Track, Duke

University; Master of Science in Management

of Technology, Massachussets Institute of

Technology, MIT.

Finance-track, Harvard University John F. Kennedy

School of Government;  post-grados, Chubu

Kenshu Center, Japón and JUSE.

Es uno de los profesores más reconocidos a nivel

mundial en Estrategia e Innovación; ha dictado

cátedra en universidades tales como: University

of California San Diego, USA; Rotterdam School

of Management, Holland; Ecole Superiore de

Comerce et Management, France; Universidad

de Deusto, Spain; su artículo del “Paradigma de

la T Grande” en Harvard Business Review LA

(2004) es uno de los más reimpresos en la región

y continuamente citado entre empresarios

alrededor del mundo. Ha sido consultor de

compañías de Fortune 500 como Sony, Motorola,

Microsoft, Bristol-Myers, IBM, Philips, Caterpillar,

Cemex, entre otras. Antes de iniciar su vida

académica, ejerció como Director de Calidad

en el Grupo CYDSA, Gerente de Planeación y

Control para Operaciones Internacionales de

CEMEX y Gerente de Reliability de John Deere.

Actualmente es Director de Adolfo Ibáñez

School of Management.
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Director del Módulo:

Dr. Alejandro Ruelas-Gossi

Ph.D. in Strategy and Complexity Theory,

University of North Carolina-Chapel Hill;

Doctoral Research Design Track, Duke University;

Master of Science in Management of

Technology, Massachussets Institute of

Technology, MIT.

Finance-track, Harvard University John F. Kennedy

School of Government;  post-grados, Chubu

Kenshu Center, Japón and JUSE.

Es uno de los profesores más reconocidos a nivel

mundial en Estrategia e Innovación; ha dictado

cátedra en universidades tales como: University

of California San Diego, USA; Rotterdam School

of Management, Holland; Ecole Superiore de

Comerce et Management, France; Universidad

de Deusto, Spain; su artículo del “Paradigma de

la T Grande” en Harvard Business Review LA

(2004) es uno de los más reimpresos en la región

y continuamente citado entre empresarios

alrededor del mundo. Ha sido consultor de

compañías de Fortune 500 como Sony, Motorola,

Microsoft, Bristol-Myers, IBM, Philips, Caterpillar,

Cemex, entre otras. Antes de iniciar su vida

académica, ejerció como Director de Calidad

en el Grupo CYDSA, Gerente de Planeación y

Control para Operaciones Internacionales de

CEMEX y Gerente de Reliability de John Deere.

Actualmente es Director de Adolfo Ibáñez

School of Management.

II. STRATEGY
ORCHESTRATION

Fecha: Enero 8-13, 2007

La estrategia no se planea. Se orquesta en una deliberada

atmósfera de orden y caos.

Durante casi 3 décadas, el lenguaje de los negocios ha sido

dominado por conceptos tales como eficiencia, productividad,

re-ingeniería, downsizing; en consecuencia, el énfasis ha sido

en el nivel medio de la organización, y el foco ha sido en el

“denominador”, es decir, en como reducir los costos. Este

enfoque interno ha provocado, como un efecto dominó, una

ausencia de crecimiento a nivel de la firma, y un estado agudo

de estancamiento en un elevado número de industrias.

El equilibrio es un objetivo permanente. El desequilibrio es

visto solamente como una fase de transición hacia una nueva

base de equilibrio. El conocimiento –estrictamente asociado

al producto– es considerado como la “fuente de discontinuidad

de cada fase de transición”. Ese lenguaje ha sido desplazado

por términos tales como: modelos de negocio disruptivos,

value innovation, corporate imagination, tecnologías

alternativas , network effects, strategy orchestration. El énfasis

ahora es en el “numerador”, en el aumento consistente de los

ingresos, en el nivel de la Alta Dirección.

Organizaciones exitosas, principalmente provenientes de

economías emergentes, siguen un sendero diferente, no sólo

porque innovan alrededor, en lugar de a través, de la tecnología,

sino porque han adoptado el desequilibrio como su atmósfera

natural. Para innovar constantemente no sólo el producto,

sino el modelo de negocio.

TEMATICA

1. The 10 dimensions of Strategy

2. The New Strategy Diamond

The Net •

The Knowledge Paths •

Mastering the Key Processes •

The Soldier Rules •

3. The Knowledge Dynamic Matrix

4. Value Creation and Entrepreneurship

5. The Paradox of Complexity

6. Prepare for Orchestration
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III. SCENARIOS
Fecha: Marzo 5-10, 2007

En los últimos tiempos, se ha suscitado un drástico cambio

en la manera como los asuntos económicos internacionales

se han desarrollado. Mientras que en el Siglo XX, el liderazgo

estaba claramente centrado en el eje económico de USA-

Europa-Japón, ahora no obstante, las treinta economías

emergentes más fuertes están marcando el compás. Las

repercusiones que este hecho tiene sobre la política económica

de los países, la organización industrial a nivel global, así como

las decisiones del día a día y la estrategia al nivel de las firmas

individuales, debe estudiarse desde innovadoras aristas. El

marco conceptual idóneo para el análisis de la macroeconomía

global desde un punto de vista microeconómico, es una

técnica innovadora llamada Global Gameboards, que consiste

en mapear a los países/industrias/firmas como si tomaran

parte en un complejo juego de tres tableros consecutivos. La

solución del juego, depende a su vez de los escenarios futuros

y los factores claves de riesgo global y su interacción con la

dinámica industrial de los países y regiones más competitivas.

Estos escenarios se construyen sobre una base doble, en

primer lugar, tomando en cuenta la forma que las variables

globales económicas y financieras claves le darán a la micro-

atmósfera en la que vive la compañía, pero en segundo, sobre

la prospección de escenarios que la misma compañía construirá

para su futuro, adelantándose a los estados de la economía

posibles por la vía del monitoreo de los indicadores

adelantados y así, administrar el riesgo y la incertidumbre.

TEMATICA

1. El Contexto Macroeconómico Global y la Construcción

de Escenarios: Los Factores Externos.

2. Precios, Crecimiento y Rentabilidad: Los Factores

Internos.

3. Tablero Geopolítico: Desarrollo y Contexto Regional.

4. Herramientas de Política Económica: Las Anclas

de la Economía.

5. Seminario Integrador: Interacción entre el Storytelling

y los Hard Models.

Director del Módulo:

Jorge A. Martínez González

Director de Riesgos, Análisis Económico, Jurídico y

Calidad de Banorte-Generali, empresa del Grupo

Financiero Banorte. Administrando fondos por más

de 5 billones de dólares. Fue Economista Senior en

Cemex realizando el análisis económico y político

de los países de Latinoamérica y la Región del Medio

Este y Norte de Africa. Es CEO de RISC Consulting

Associates, una firma de asesoría en administración

de riesgos, cultura organizacional, estrategia

financiera e inversiones. Es actualmente Presidente

del Comité de Riesgos del Instituto Mexicano de

Ejecutivos de Finanzas (IMEF). Fue profesor asociado

de economía y finanzas de la Facultad de Economía

del Tec de Monterrey. Es Instructor del New York

Institute of Finance y fue nombrado Faculty

Professor de la Universidad de Texas en Austin en

1996 y Visiting Scholar en Baylor University en 1998.

Economista graduado del ITESM, obtuvo el MA con

especialidad en Finanzas en la misma Institución y

un Master en Economía Aplicada en la Universidad

de Pennsylvannia, Wharton. En el 2000 obtuvo la

credencial CFA de análisis financiero otorgada en

Estados Unidos. Columnista del periódico "El Norte"

sobre temas de riesgo y valor; así como artículos

publicados en Journals académicos arbitrados y

revistas de negocios.
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IV. VALUE DEPLOYMENT
Fecha: Mayo 7-12, 2007

Peter Drucker, con su visión a la Julio Verne, lo escribió en

1954: “el único propósito de un negocio es crear un cliente”

El nuevo paradigma de innovar el modelo de negocio,

trasciende esta visión. No es sólo la relación transaccional

cliente-proveedor, sino la orquestación de valor a través de

todos los nodos relevantes. Value Deployment desplega la

estrategia (orquestada en el módulo II) a través de todo el

network. Las tendencias y aplicaciones prácticas más

vanguardistas para gestar, construir, empaquetar y

transaccionar valor.

TEMATICA

1. Del valor intrínseco al valor percibido.

2. Del product management al offer management.

3. De las 4 p’s a las 4 i’s.

4. De la innovación de productos a la innovación de

propuestas de valor.

5. Del mercado logo funcional al mercado logo estratega.

6. De la clásica función de ventas (push) al hecho de

que te compren (pull). Con formatos originales en el

planteamiento de ofertas diferenciadas y apalancadas

en cuestiones diferentes al precio.

Director del Módulo:

Horacio Marchand

Licenciado en Administración de Empresas con mención

honorífica del Tec de Monterrey, MBA con

especialización en Marketing de la Universidad de Texas

en Austin, especialización en marketing de Kellog,

Evenston y del Redecision Therapy Institute. Fundador

y Director General de Marchand & Asociados, empresa

consultora de estrategia y mercadeo.

Emprendedor nato, ha iniciado y comercializado

empresas con crecimientos acelerados como Dakin,

Libeko y Holimaga. Fast Company lo calificó como el

mejor profesor de distant-learning. Frecuente

conferencista y panelista de Radio y TV en

Latinoamérica y USA.

Vicepresidente Senior de Marketing, Verizon, México.

Director de Ventas de AT&T, México. Fundador de

Hipermarketing.com, portal de mercadotecnia.

Ha escrito más de 300 artículos para periódicos y para

más de 20 revistas y portales nacionales y extranjeros,

y autor del Libro “Hipermarketing”.

Columnista semanal en la sección de Negocios de los

diarios Reforma de México, El Norte de Monterrey,

Mural de Guadalajara, Palabra de Saltillo.
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V. NUMBERS
Fecha: Julio 9-14, 2007

La Estrategia en la Dimensión de los Números

Interpretar los datos financieros de la empresa en el contexto

de la estrategia orquestada es fundamental para establecer

una base para prospectar la creación de valor y el rendimiento

de una empresa. El determinar la estructura de capital más

conveniente para el financiamiento de sus actividades;

prospectar como ese valor se modifica en circunstancias de

fusiones, adquisiciones y reestructuración de las operaciones

y de los pasivos, flexibilidad de las operaciones, cambios

tecnológicos; considerar distintos instrumentos financieros

y su impacto en el valor de la empresa y su estructura de

gobierno corporativo. Finalmente, tener en consideración los

riesgos particulares a los que están sometidas las empresas

en países emergentes y cómo esos riesgos impactan en el

valor de la misma, y a su vez, conocer las alternativas para la

gestión del riesgo en lo general y en lo particular.

TEMATICA

1. Diagnóstico y Análisis Financiero de la Operación de

la Firma.

2. Inversión, Desinversión y valuación de la estrategia.

3. Estrategia financiera y Gestión del riesgo en países

emergentes.

Director del Módulo:

Dr. Matías Braun

Master y Ph.D. Economics Harvard University; Profesor

del Anderson School at UCLA. Especializado en

mercados financieros, finanzas corporativas, finanzas

internacionales y desarrollo económico; Profesor

investigador en Harvard Business School, the Center

for International Development at Harvard University

y en el National Bureau of Economic Research.

Cuenta con más de 10 publicaciones en los más

destacados journals y revistas del mundo. Ha recibido

numerosos premios tales como, the Harvard University

Term-Time Research Award, Bradley Fellowship,

Friends of U. Católica Business and Economics School

Scholarship for Ph.D. studies, Premio Raúl Iver y Price-

Waterhouse Award for Academic Excellence.
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VI. ALIGNMENT
Fecha: Septiembre 24-29, 2007

En un mundo dinámico como el actual, donde la innovación

y la adaptación son requisitos fundamentales, el mayor activo

de la firma recae en las personas. Distintos aspectos del

comportamiento en las organizaciones apoyan a los directivos

a sacar a la luz el máximo potencial de sus empleados. Motivar

e influir en cada ser humano para alinear los objetivos de la

organización con los objetivos personales, apoyados por la

creación de las políticas y prácticas organizacionales ad-hoc.

Las Competencias que debemos desarrollar para

transformarnos en verdaderos líderes de nuestros equipos,

de nuestras empresas. Prospectar, administrar y acelerar el

cambio. Las nuevas habilidades para inter-accionar en una

atmósfera de desequilibrio, siendo éste la plataforma para la

creación, la transferencia y el despliegue del conocimiento

a través de todo el network orquestado por la firma. El reto

de alinear a cada centurión de la firma para que, en cada paso,

en cada actividad, en cada decisión, en cada sueño se construya

consistentemente una atmósfera de innovación, de creatividad

y de profunda satisfacción.

TEMATICA

1. Organizational Behavior.

2. Gestión de Capital Humano.

3. Strategic Leadership.

Director del Módulo:

Dr. Alvaro Espejo

Ph.D. en Management del área Organizational

Behavior, del IESE Business School, Universidad de

Navarra. Master in Science e Ingeniero Civil Industrial

de la Pontificia Universidad Católica de Chile. Posee

estudios teatrales de La Casona-Centre de Formación

e Investigación Teatral (Barcelona). Ha sido Teaching

Assistant en IESE y en la PUC. Profesor de teatro y

Director of MBA Improvistion and Theater Club de

IESE. Sus publicaciones son del área de

comportamiento organizacional con especial énfasis

en la motivación.
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VII. EXECUTION
Fecha: Noviembre 5-10, 2007

El arte de plasmar en la realidad la estrategia orquestada. Los

métodos para desplegar la orquestación de la estrategia

corporativa, basados en la prospección de las relaciones de

firma a través de los nodos (proveedores, clientes y

competidores) relevantes de las redes evolutivas (network),

en donde la firma es -en lo deseable- el nodo orquestador,

o bien, uno de los nodos relevantes. Las decisiones críticas

sobre el potencial colaborativo de estas redes en relación

con la tecnología, infraestructura física, integración vertical,

horizontal y diagonal, así como la ejecución propiamente

dicha en términos de velocidad de los procesos críticos, y en

empowerment de los actores relevantes por proceso. La

habilidad de la detección y orquestación del cambio de rumbo.

La deliberada tensión entre los sueños y la realidad. La pasión

por estirar lo posible. La convicción de lo imposible. Un

compendio histórico de las mejores estrategias ejecutadas a

lo largo de la historia de la humanidad.

TEMATICA

1. Operations, Logistics, Sophistication.

2. Strategic Execution in the World.

3. Managing Innovation & Technological Change.

Director del Módulo:

Dr. Carlos Osorio

Ph.D. in Technology, Management and Policy, MIT.

M. Sc. Tecnología y Estrategia-MIT. Master en políticas

Públicas de Harvard University. Ingeniero Industrial-

Universidad de Chile. Carlos A. Osorio es profesor

investigador de la Universidad Adolfo Ibáñez y parte

del equipo investigador del Communications Futures

Program. Su trabajo de investigación y asesoría se ha

focalizado en estrategia, innovación y tecnología de

sistemas complejos. Es miembro afiliado al National

Center for Digital Government de Harvard University,

al Berkman Center for Internet and Society at Harvard

Law School, y al Center for Economics and Policy,

School of Engineering at Cambridge University (UK).

Ha sido Visiting Scholar del Media Lab del MIT e

investigador del Centro para el Desarrollo

Internacional de la Universidad de Harvard. Cuenta

con más de una veintena de publicaciones en diversas

áreas con profesores tan reconocidos como Jeffrey

Sachs de la Universidad de Columbia y Jane Fountain

de la Universidad de Harvard.
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Director del Módulo:

Shanghai Jiao Tong University.

Una de las mejores Universidades de Shanghai,

consistentemente entre las cinco mejores de China.

Es la Universidad de China más conectada con

occidente y puerta de entrada para comprender y

desarrollar negocios con China.

VIII. CHINA AND THE
EMERGING ATMOSPHERE

ENERO 5-13, 2008

…coyunturalmente a principios del siglo XXI la presencia de

China aparece en nuestras mentes, en nuestras estrategias.

Imperativo que cada organización entienda en una relación

biunívoca el impacto a nivel organización, país, del

fenómeno China.

Esencial que cada individuo, grupo organización, país, conciba

cómo las principales economías emergentes le afectan, y

cómo cada individuo, grupo, organización, país, puede ser

afectado y afectar a estas economías. El “world game-board”

será geométricamente impactado por China dentro del

espectro total de entornos económicos, financieros, sociales,

políticos y culturales.

El VIII módulo es experiencial, en China.

TEMATICA

1. La economía China y su crecimiento.

2. El impacto de la economía China en el mundo.

3. Historia y Cultura China. La influencia de estos

factores en los negocios.

4. Chinese Executives: Local strategies and

internationalization.

5. Relaciones económicas y comerciales de China

con el mundo.

6. Como hacer negocios en China y entender la

operación y la logística local.

7. Perspectivas de relaciones económicas entre China

y Latinoamérica.
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to whom
THE MULTINATIONAL MBA y cada

uno de sus módulos está dirigido a

ejecutivos (as) del más alto nivel, con la

tarea de transitar entre Latinoamérica y

el mundo y que deseen crear valor en

una atmósfera impredecible.

“... que posean un alto nivel de

decisiones y responsabilidad para

Latinoamérica como región, y

prospecten la conexión de su operación

con el mundo”.
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Las postulaciones al Multinational MBA están abiertas hasta el 20 de octubre del 2006

Valor total del Programa:
US$ 49.500.-

Requisitos de Postulación

• Completar el “application package” disponible en

www.adolfoibanez.com • http://www.adolfoibanez.com

• Acreditar ser graduado universitario de institución reconocida

como tal por la autoridad del país emisor.

• Ser bilingüe –español e inglés– lo que será demostrado para el

idioma no materno por medio de exámenes, TOEFL para el Inglés

y OPI by the American Council for Foreign Lenguage Testing

para el Español.

• Un mínimo de 8 años de experiencia profesional, con no menos

de cuatro años a nivel gerencial o toma de decisiones.

• Entrevista personal.

• Pago de US$ 150 en concepto de fee de postulación.

Forma de Pago:
Un pago inicial de US$ 10.000.- más cinco cuotas iguales de US$ 7.900 cada una.

Matrícula al momento de confirmar participación: US$ 10.000.-

Primera cuota previo al 3 de noviembre del 2006: U$S 7.900.-

Segunda cuota previo al 5 de enero del 2007: US$ 7.900.-

Tercera cuota previo al 2 de marzo del 2007: US$ 7.900.

Cuarta cuota previo al 6 de julio del 2007: US$ 7.900.-

Quinta cuota previo al 2 de noviembre del 2007: US$ 7.900.-
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