EL «BLENDED LEARNIG». LA CLAVE DEL ÉXITO EN UNA EMPRESA DE FORMACIÓN.
(BLENDED LEARNING. THE KEY TO SUCCESS IN A TRAINING COMPANY)

RESUMEN
Master-D es una empresa de formación que nació en el año 1994 compuesta por menos de 10 personas en aquél entonces y en la que hoy colaboramos más de un millar y tiene presencia en cinco países y tres continentes. Es una empresa que debe buena parte de su éxito al «blended learning», o su peculiar forma de entender este modelo educativo y que ella gusta de llamar «formación abierta».
En las siguientes páginas veremos algunas de las claves de su éxito empresarial fundamentado en este modelo de formación.

ABSTRACT

Master-D is a training company which was founded in 1994. It was initially comprised of 10 people and it now has more than a thousand employees and has branches in five different countries across three continents. This company owes a great deal of its success to the concept of blended learning, or its unique manner of understanding this educational form which we like to call «open training».

In the following pages we will examine some of the priciples of a successful business based on this training model.
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INTRODUCCIÓN

Antes de nada debe quedar claro que las empresas son eso, empresas y su «know how» no es reflexionar sobre los conceptos, los modelos, las teorías u otras reflexiones en torno a los paradigmas que soportan tal o cual modo de proceder. Las empresas, Master-D, por lo menos, quiere ser práctica, por eso sigue el refrán español de «zapatero a tus zapatos» o el dicho popular «doctores tiene la iglesia».
Así pues, no entraremos a discutir si es apropiado o no el término «blended learning» (Bartolomé, 2004) o «educación flexible» (Salinas, 1999) o «enseñanza semipresencial» (Bartolomé, 2001; Leao y Bartolomé, 2003) o «formación mixta» (Pascual, 2003) o cualquier otro de los muchos que conviven. Master-D se decanta por la expresión «formación abierta».
En realidad, estamos con Coathen (2003) y Marsh (2003) cuando definen el «blended learning» como un modo de aprender que combina la enseñanza presencial con la tecnología no presencial, porque la idea esencial es la de considerar que la clave del éxito está en cualquier posible combinación de todos los medios posibles que faciliten el aprendizaje y resuelva los problemas específicos de cada aprendiz (en la empresa: cliente).
ALGUNAS IDEAS DE PARTIDA
Por razones que no vienen al caso entre las instituciones educativas y las empresas de formación hay algunos recelos, más en las instituciones que en las empresas. No queremos polemizar a este respecto.
En determinados sectores del ámbito educativo, plantear la educación como un negocio es buscar la provocación claramente.

Es evidente que quienes piensan así no saben lo que son los negocios. A estas alturas ya debería estar superada esta concepción maniqueísta de la vida (Puech, 2006). En un negocio no es necesario que alguien gane y alguien pierda. Es posible que ambos ganen y esa es la auténtica visión del negocio en lo educativo. ¿Acaso no ganan las editoriales y los centros educativos con los libros de texto?
Quien ha buscado el «pelotazo» en educación es quien ha fracasado, en España fueron sonados los casos de Opening o Aidea en el año 2002. Por eso son injustas, al menos en algunos casos, esas opiniones de algunos académicos que vinculan a las empresas –también las de formación– con un neocapitalismo más o menos salvaje y que solo busca la rentabilidad (Bartolomé, 2004) y que por causa de la búsqueda de esta rentabilidad, por otra parte lícita, la calidad del producto final es deficiente.
Esta visión sería tan justa como dar pabilo a la idea de que la universidad es nepótica, hay profesores universitarios de reconocido prestigio que así denuncian la situación
 y que hay instituciones que tienen más interés real por la imagen y la opinión pública o los intereses particulares que por la enseñanza o la educación en sí.
Igualmente injusto sería rechazar de plano que algunos de los males que aquejan a las instituciones educativas se podrían resolver con planteamientos empresariales. No queremos caer en la tentación de citar la gestión de recursos o de personal, pero, sin duda, a muchas instituciones les vendría maravillosamente una buena campaña de difusión de sus logros o la libertad de gestión o agilidad presupuestaria (siempre que se acompañe de resultados) que, en general la empresa privada tiene y de la que, también en general, adolecen las instituciones públicas.
Pero no es el caso.

Por otra parte, podríamos coincidir en que la apuesta por las tecnologías en el ámbito educativo puede permitir ciertos ahorros en el capítulo de tutores como defienden algunos autores (Marsh, 2003), pero también creemos que habría que convenir que lo aumenta claramente en el capítulo de inversión, creación de producto, alojamiento, ancho de banda, servidores…
La apuesta por las tecnologías en las empresas de formación también lleva aparejado un esfuerzo de formación, de cualificación y de actualización permanente del personal en el uso y posibilidades didácticas, de acompañamiento, de motivación o de producción de materiales y contenidos. Esta inversión, evidentemente también ocupa una partida importante de los costes empresariales. Pincas (2003) habla de una opción «suave» para introducir las TIC en los cuerpos docentes. La empresa esto ni se lo plantea, si un profesional de esta empresa necesita formación o actualizarse, la propia empresa se lo facilita, pero espera de esa cualificación los resultados oportunos, no es algo que se pueda discutir, forma parte de la esencia empresarial: las inversiones tienen que corresponderse con unos retornos de inversión en el concepto que se determine.

Es una falacia decir que las empresas de formación, las auténticas no las que buscaron el «pelotazo», optan por el «e-learning» o el «blended learning» porque permite más beneficios con menos costos. No.

Las empresas no pueden, como algunos centros educativos, tener clientes cautivos. Las empresas tienen que acomodarse a las necesidades de sus clientes, tienen que dar un servicio y un producto que satisfaga a sus clientes, las empresas de formación no pueden hacer otra cosa que plantearse su negocio como una oportunidad de «ganar – ganar». Si no están abocadas al fracaso.
EL BLENDED LEARNING: UNA SOLUCIÓN
Nadie discute hoy que en esta sociedad se están produciendo cambios de distinta índole. Ideológicamente, las tecnologías, los sistemas de comunicación, los descubrimientos científicos, provocan un cambio en la forma de concebir el mundo y de ver la realidad. Económicamente, la sociedad se ha inclinado hacia el sector servicios y se presta más atención a las imágenes y a la información que a los productos. Organizativamente se prima el trabajo en equipo donde la capacidad de adaptación y el aprendizaje continuo son fundamentales. Personalmente, destaca la falta de permanencia y estabilidad que puede ser la causa de conflictos en las relaciones interpersonales (Garrido y Valverde, 1999).

El hombre actual se encuentra en un mundo aceleradamente cambiante. De hecho, el cambio es tan acelerado que lo que una generación aprende en la infancia no sirve ya, unos años después, en su edad adulta. El ritmo de cambio de la sociedad es tan rápido que los sistemas de formación inicial no pueden dar respuesta a todas las necesidades presentes y futuras de la sociedad. Hace años que existe la conciencia de que la formación debe prolongarse durante toda la vida y que el reciclaje y la formación continuada son elementos clave en una sociedad desarrollada y moderna. Por si fuera poco, los importantes cambios que las tecnologías están introduciendo en los puestos de trabajo han hecho este principio mucho más evidente que antes.

Bell (1979) estableció como recurso estratégico principal de la sociedad postindustrial el conocimiento. Posteriormente, Drucker (1993) parece haber sido el primero en advertir que la humanidad está entrando en la sociedad del saber. Pero, naturalmente, para llegar a una sociedad del saber es necesario mejorar la capacidad de la sociedad de aprender. Por ello, lo que conviene es mejorar las facilidades para que la gente pueda aprender, y más aún, para que aprenda a aprender. Se habla ya de una sociedad del aprendizaje, apoyada por la información o las tecnologías, donde el paradigma de la enseñanza se traslada al paradigma del aprendizaje (Adell, 1997).
Aiello (2004) citando a Castells (2002) evidencia que el verdadero cambio en esta sociedad reside en una nueva forma de organizar el conocimiento y la producción a través de lo que denomina una sociedad en red. En este sentido (Castells, 2002) la sociedad se modifica organizativamente a partir del capitalismo que proponía Max Weber (1993), algo que viene muy al caso de esta experiencia en el marco empresarial a la que estamos refiriéndonos. Volveremos sobre ello.
Sin embargo, estamos con Bartolomé (2004) en que los aprendizajes son una actividad propia de los alumnos, que los docentes no pueden más que orientar, acompañar, facilitar… lo que queramos, pero el aprendizaje es propio del aprendiz y debe hacerlo él.
Así pues, dado que el aprendizaje es algo que el aprendiz hace cuando quiere o cuando puede, las empresas de formación hemos tenido que buscar fórmulas para ofrecer este servicio de acompañamiento, o de tutorización u orientación… del modo y manera más flexibles posibles; en las empresas tenemos claro que hay que ir o estar allá donde y cuando el cliente te pueda necesitar.
De este modo, el tiempo y el espacio (el momento y el lugar) en el que se puede producir el aprendizaje es muy variopinto porque las circunstancias personales de cada uno son las que son.

En este marco, desde esta perspectiva, el «blended learning» o nuestra adaptación peculiar de este modelo en nuestra, también peculiar «formación abierta» ha sido uno de los responsables del éxito de esta empresa. La apuesta por este modelo, por cierto es una decisión, perfectamente alineada con la visión y misión de la empresa que ha permitido el crecimiento, consolidación de la empresa y un alto grado de satisfacción en los alumnos-clientes, unos 25.000 nuevos cada año en los últimos cinco.
ALGUNOS ELEMENTOS QUE MARCAN LA DIFERENCIA
Ya decíamos arriba que la empresa se debe a su cliente y que este quiere respuestas, no debates más o menos sesudos sobre cuál es el paradigma, el modelo o la teoría sobre la que se sustenta tal o cual modo de actuar.
El funcionamiento empresarial no tiene por qué alinearse con cualesquiera teorías de aprendizaje que se puedan vislumbrar con el uso de los medios tecnológicos (Kemp y Smellie, 1989) o invertir esfuerzos y recursos en profundizar o desentrañar las teorías más o menos evidentes que se encuentran detrás de algunas de las técnicas y tecnologías más frecuentes en los procesos de enseñanza-aprendizaje (Tomei, 2003).

Master-D, como empresa de formación abierta nunca se ha planteado si los ejercicios de ejercitación y práctica que propone en sus herramientas están o no empapadas de una teoría conductista, o si el modo de presentación de la información es más o menos compatible con las teorías cognitivistas o si el trabajo colaborativo que propone es más o menos humanista, estas cuestiones, ya lo decíamos arriba, corresponden a quien corresponde.

Las empresas tienen, en este sentido, un marcado sentido ecléctico, cualquier teórico nos reconocerá hoy que, en el fondo, todas las teorías funcionan en parte y todas en parte presentan limitaciones, pero al final el cliente necesita que se le brinde el servicio, que se le solucione el problema, quiere respuestas a «su» problema y situación.
Una primera diferencia, entonces, el trabajo de las empresas de formación nunca tiene cabida en ámbitos académicos dedicados a la discusión y reflexión teórica y, muchas veces, debido a esto, su trabajo y resultados no obtienen un reconocimiento más allá de los resultados concretos de cada caso.

El mundo de la empresa, necesariamente, debe moverse en la órbita de lo práctico.

Así que vayamos a la práctica.

En primer lugar. Hay una diferencia notable entre los docentes que trabajamos en las empresas y los que lo hacen en otros ámbitos. Un docente en una empresa como esta, se examina cada vez que se examina un alumno suyo. Tanto es así que parte de su salario está condicionado por los resultados de su pupilo. Un abandono, un fracaso de un alumno es un fracaso que se le imputa a él y que le afecta en su salario.

En otros contextos educativos, el docente es, a la vez juez y parte. Aquí es claramente «parte».
De este hecho podemos derivar un montón de consecuencias y diferenciaciones más que evidentes y que, en buena medida, invalidan la opinión –extendida, por cierto– de que en estos modelos de enseñanza mixta, la saturación o falta de preparación de los tutores hace que haya muchos abandonos de sus alumnos, y por lo tanto, los resultados sean bastante pobres.

Evidentemente que hay abandonos, pero los hay, sobre todo, porque el aprendizaje es una cuestión personal, del aprendiz y, guste o no, el peso del esfuerzo debe recaer sobre el que aprende. Desde nuestro punto de vista hay opiniones, más demagógicas que reales, que imputan los fracasos a un diseño inadecuado de la herramienta o a un escaso seguimiento, a una falta de motivación por parte del enseñante o del canal por el que se transmite la información, etc. Sin negar que esto exista, tampoco podemos negar que es más fácil ver la paja en el ojo ajeno e inculpar a los otros de los fracasos de uno.

Defender y publicar (también entre nuestros clientes) esta idea de que aprendizaje es una cuestión personal y que requiere de un esfuerzo individual creemos que es una de las bases del éxito de nuestra empresa. ¿Alguien se imagina a un trabajador de una institución pública abonando el importe de un curso de formación después de haberse matriculado por falta de aprovechamiento? En esta empresa, en Master-D, ocurre. Si alguien necesita una formación específica, se le facilita y la empresa asume el coste. Si no hay aprovechamiento de esta inversión por parte del trabajador, este se ve en la obligación de reembolsar el importe.
Esto llevado al extremo permite, como es el caso, que esta empresa se comprometa a devolver el dinero invertido por el cliente en el caso de que no consiga el objetivo fijado. Obviamente, siempre que él haya cumplido con su parte del trato.
FORMACIÓN, MERCADO Y NEGOCIO

Un cierto puritanismo (cuando no fariseísmo) impide muchas veces vincular las palabras (y sus conceptos correspondientes) formación, educación… con otras vinculadas al «vil metal», negocio, mercado, dinero, cliente…

No quisiéramos polemizar, pero nos tememos que son muchos los que han hecho negocio mercadeando con lo social, disfrazando actuaciones solidarias y supuestamente gratuitas (Fandos, 2004).
A estas alturas todos debemos saber que no hay nada gratis, todo tiene un coste, otra cosa es quién se hace cargo de él. Puede ser que uno no tenga que «pagar» (nada o parte) por algo, pero ese «algo», casi siempre, tiene un coste para alguien.

Desde esta perspectiva, de lo más simple por otra parte, ¿qué pasa por considerar al estudiante, al alumno (también los profesores y resto del personal) por lo que realmente somos: clientes (internos y externos)?

Volvamos sobre algo que ya hemos apuntado, las auténticas empresas, más si cabe las de formación, no son las que buscan el «pelotazo», el dinero rápido. No. Las auténticas empresas se fundamentan en el principio «ganar – ganar». Ambos (empresa y cliente / cliente y empresa) ganamos al vincularnos, al estar juntos ante una meta. Son muchos lo esfuerzos de las auténticas empresas en fijar su «visión» y su «misión», que, naturalmente, tienen que estar alineados con los intereses de sus clientes.

Si aceptamos lo dicho anteriormente, la formación y lo empresarial están claramente vinculados.

Consideremos ahora una obviedad: lo empresarial esta vinculado con la competitividad, por lo tanto, no nos queda más remedio que colegir que hay un cierto elemento de competitividad que la formación debe, por lo menos, tener en cuenta.

Sigamos con esta serie de silogismos elementales. Por lo que parece, este espíritu empresarial del ámbito de la enseñanza debe fundamentarse en el principio del «ganar – ganar» de manera competitiva –en el sentido más amplio del concepto– (Deming, 1989).
Hay muchos modos de procurar ese elemento de competitividad, uno de ellos, es buscar la diferencia, distinguirse de qué y cómo hacen otros, para tener mercado, para ofrecer un servicio distintivo y por lo tanto para tener más posibilidades de éxito.

Centrarse en el cliente (alumno) procurar una interacción efectiva, eficiente y eficaz, que provoque «beneficio» en el usuario, facilitar lo que realmente necesita cada uno son elementos que marcan la diferencia, y este tipo de elementos se pueden conjugar perfectamente con el «blended learnig» o con la «formación abierta» son consustanciales al potencial del web 2.0. Este entorno, estas posibilidades de diversificación, personalización y diferenciación de los distintos servicios que los distintos clientes demandamos es el aura que envuelve el trabajo de esta empresa.

Porque es útil, porque permite diferenciar los intereses de cada usuario, porque permite conseguir principios como el de «ganar – ganar», porque económica y tecnológicamente es viable y porque es flexible, por citar algunas de sus características más sobresalientes, el «blended learning», la «formación abierta» está siendo un elemento imprescindible en esta empresa de formación porque, además de todo lo anterior, permite, potencia y facilita las posibilidades de negocio.

UN MODELO DE INTERVENCIÓN
Paralelo al nuevo modelo de organización de la sociedad se empezó a cuestionar el modelo de organización didáctica de la educación (Aiello, 2004), actualmente el debate no está en el enfoque virtualidad versus presencialidad, la tendencia general (Harvey, 1996) es pasar la atención de lo que se enseña a la atención sobre el que aprende, un enfoque, por cierto, que Master-D ha tenido claro desde su creación y que las empresas de formación entienden desde siempre: lo importante es el sujeto que aprende y las necesidades que tiene (el cliente) y el acento debe estar en él, no en el contenido de lo que tiene que aprender o el canal por el que se le haga llegar.
Se trata, otra vez, de dar soluciones, no de debatir sobre cuál es el mejor de los productos o contenidos.

Desde esta concepción del servicio la misión de esta empresa es: «ayudar a que el mayor número de alumnos logre sus metas en el menor tiempo mediante un producto adecuado y un servicio excelente».

Reclamamos la atención sobre «producto adecuado» y «servicio excelente», ahí queda claro dónde está el acento. Dado que, lo decíamos arriba, el aprendizaje es un hecho individual y personal, la tarea de las empresas de formación no es incidir sobre el aprendizaje, de hecho no podemos. Se trata de incidir en el acompañamiento, en el asesoramiento, en el hecho de facilitar los medios (materiales e inmateriales) que a cada uno le permita interiorizar, aprender, aquello que necesita.

El modelo, por lo tanto, se basa en ofrecer a cada uno lo que necesita y cuando lo necesita. Tutorías, claro que sí, pero no a una hora prefijada desde el comienzo de la actividad (no acomodando el horario a la disponibilidad del docente o experto de turno –siempre y cuando no se ausente por tener que intervenir en un congreso–). El cliente manda.

En nuestro modelo de intervención también tenemos claro que un cliente no tiene «patente de corso» para hacer lo que quiera por el hecho de ser cliente. Nosotros le proponemos un itinerario para alcanzar su objetivo, desde el principio queda claro esto y, a medida que se van alcanzando las distintas fases y los hitos señalados el alumno-cliente va teniendo acceso a nuevos servicios, apoyos y materiales.
El trabajo y el proceso de aprendizaje, por lo tanto, es individual, pero periódicamente el sujeto tiene que demostrar que su parte del trabajo se esta cumpliendo, para ello hay que pasar por unos hitos de control. La puesta en funcionamiento de estos «check points» hizo que una empresa netamente de formación a distancia sufriera una metamorfosis que desembocó en una empresa de «formación abierta y entrenamiento».
Para poder ofrecer esta excelencia en el servicio que figura en la misión de la empresa planteó un plan de inversiones muy notable que le ha permitido tener hoy cincuenta delegaciones en todo el territorio nacional, con un departamento docente y de sistemas de la información y la comunicación que supone más de las tres cuartas partes del total del personal de la empresa. Como se ve, nada más lejos de aquellos que opinan que el «blended learning» o el «e-learning» tienen predicamento en las empresas de formación porque abaratan los costes.

Y en esta misma línea de dar servicio y facilitar el trabajo individual que genere el aprendizaje particular, esta empresa ha hecho importantes esfuerzos inversores en tecnologías.

EL APOYO DE LAS TECNOLOGÍAS

El propio concepto de tecnologías ha dado lugar a múltiples opiniones, definiciones y matices que no queremos traer hoy aquí, para las empresas de formación que han hecho una clara opción por las tecnologías el concepto de las mismas engloba tanto herramientas como canales y modos en la mediación para comunicarnos y hace referencia tanto a lo que existe como a lo que anticipamos que va a implantarse, incluso a algo que ni siquiera imaginamos hoy (Fandos, 2007).
Hoy el uso de las tecnologías en la educación es algo ineludible (Aguaded,1996) en esta sociedad de la información ya no cabe hablar de la apuesta por las tecnologías. La empresa que no tiene (y aplica) tecnologías o no existe o tiene sus días contados.

Hasta aquí, nada nuevo.

Pero qué tecnologías. Todas. Las que existen y las que existirán, porque para las empresas de formación las tecnologías no son más que el medio por el que poder llegar mejor y antes a dar un servicio excelente.
Desde esta perspectiva, Master-D utiliza su propio campus virtual (www.masterd.es), televisión vía IP (www.mastervision.es), MP3, plataformas (http://masterd.netlanguages.com/platform), (www.hispanoaula.com), DVDs, CDRoms, chats, foros, multivideoconferencias y está estudiando modos de aprovechar las iPods, los ePhones…, etc. ¿Por qué? Porque estos medios son canales que permiten, no un ahorro de costes, sino un mejor y más rápido servicio al cliente.
No obstante todo lo anterior, el exitoso resultado que está dando este modelo no es achacable por separado al uso de las tecnologías o al diseño de los contenidos o a la innovación en las comunicaciones a través de MMS, o SMS, o e-mails, o lo que quiera que sea. Otra vez, no. Un resultado exitoso se debe a la perfecta articulación del conjunto de elementos, personas, momentos, medios materiales, recursos técnicos y tecnológicos.

Este equilibrio es lo que en Master-D hemos dado en llamar «formación abierta», un modelo de trabajo que, encantados, compartimos con quien quiera conocerlo por el bien de quien, no lo olvidemos, al final tiene razón de ser todo esto: el cliente, el alumno.
UNA MIRADA AL FUTURO INMEDIATO
Cómo se desarrollará o dónde desembocarán las actuaciones educativas que se amparan en el «blended-learning» es algo que nosotros no podemos aventurar. El papel de la empresa es estar vigilante ante lo que hay y aprovechar cada oportunidad que descubra. Hoy parece que las aplicaciones del web 2.0 (Blogs, Wikis, Podcast, Youtube, Flickr, Del.icio.us…) son excelentes instrumentos para el aprendizaje colaborativo y autónomo y que están pidiendo paso en la formación a pasos agigantados. No descubrimos nada nuevo (Marqués, 2008).

Pero, una vez más desde la óptica empresarial, en sí mismas estas posibilidades no son nada. Una idea, una propuesta innovadora, una posibilidad es relevante cuando llega a ser algo comercialmente aceptado. Escorsa (1997) define la innovación como «el proceso en el cual a partir de una idea, invención o reconocimiento de una necesidad se desarrolla un producto, técnica o servicio útil hasta que sea comercialmente aceptado».

El web 2.0 tiene un montón de posibilidades que el mercado está aceptando paulatinamente, que las empresas de formación van incorporando. Sin embargo esto plantea a las empresas otros problemas: ¿qué contenidos?, ¿quién los elabora?, ¿cómo los debe organizar?, ¿cómo los dosifica en función de los perfiles y necesidades de sus clientes?... son algunas de las cuestiones a las que las empresas de formación tienen que dar respuesta para ser diferentes y competitivas, como decíamos antes.

Es posible que quien lea estas reflexiones esté pensando que hay incongruencia en lo que decimos porque, a primera vista, si el aprendizaje es colaborativo puede uno pensar que la pregunta que hacíamos arriba sobre ¿qué contenidos? (por ejemplo) está de más. Los contenidos los puede elaborar la networking la red de colaboraciones que permite el entorno del web 2.0. Y no, no somos incongruentes, porque las empresas de formación saben que el cliente, y la red de alumnos, efectivamente, pueden crear condiciones y aprendizajes colaborativos, pero el cliente que paga porque tiene una necesidad, paga, sobre todo, porque quiere que le den la solución y, desde luego, la solución no puede ser que sea él el que lo resuelva, aunque sea con otros como él. Si fuera así, ¿para qué precisa la mediación de la empresa?

El problema, por lo tanto, es claro. Los entornos que permite el web 2.0 son muy interesantes, pero hay que seguir trabajando en la elaboración de contenidos que desarrollen todo el potencial posible en estos entornos.

Hay más problemas, no queremos ser exhaustivos, pero veamos uno más.

Uno de los potenciales más relevantes del web 2.0 es, como venimos diciendo, el trabajo colaborativo que permite. Por otra parte, el conocimiento, el dominio de técnicas…, son elementos o hechos diferenciales que a algunas personas les permite destacar respecto de otros en, por ejemplo, una selección de personal, un examen de grado, una oposición... Algunas empresas de formación se encuentran ante un dilema, por un lado el aprendizaje puede ser mejor y más significativo cuando se hace de manera colaborativa y por otro lado mostrar a todos todo lo que uno sabe y domina puede ser contraproducente cuando, posiblemente, los dos tienen la misma aspiración y, por lo tanto, son adversarios que pelean por conseguir la misma plaza, el mismo puesto de trabajo… ¿cómo puede articular la empresa la necesidad (enfrentada) de ambos clientes?

LA INNOVACIÓN

No cabe duda que frente a la formación tradicional los nuevos entornos telemáticos y virtuales de formación resultan muy complejos, porque, entre otras cosas están conformados por un entramado bastante complejo de profesores, preparadores (en el caso de Master-D), alumnos, técnicos y tecnologías que en demasiadas ocasiones dificultan la comunicación por lo que es imprescindible en cualquier organización que la cultura interna, los principios y valores que sustentan esta cultura y el cometido y misión de la empresa sea, realmente, el fluido que engrase todo el funcionamiento del colectivo.

Por fin, después del escenario que hemos señalado cabe preguntarse: ¿cuál es el camino que permite a las empresas cumplir con las expectativas de sus clientes y manteniendo un alto grado de competitividad? Y la respuesta es la innovación.

Al final el fenómeno del «blended learning», del «e-learning», del web 2.0 está provocando, a nuestro juicio, un movimiento de análisis, de reflexión, de generación de propuestas e inversiones cuyas dimensiones aún no están percibiéndose fuera. Pero el movimiento existe. Un ejemplo es este mismo encuentro de «Virtual Educa 2008».

La innovación es un elemento clave que explica la competitividad. Las empresas de formación que están y quieren seguir estando en el mercado están trabajando con intensidad en distintos tipos de innovación que den respuestas a las preguntas que antes formulábamos. Está habiendo inversiones, investigación y todo tipo de actuaciones en la órbita de la innovación tecnológica, de la innovación social y de la innovación en métodos de gestión. Porque la innovación tiene una clara orientación hacia el desarrollo de un potencial económico a partir de algunos deseos sociales (Rodríguez, 2003).

Para conseguir una auténtica innovación, para conseguir canales que realmente den respuesta a estos deseos sociales y podamos desarrollar un potencial económico interesante (¿por qué renunciar a ello?) es preciso que haya un trabajo serio interdisciplinar y multidisciplinar y aquí se nos ocurre que hay un amplio campo de trabajo en el que creemos que pueden encontrarse la empresas y las universidades; las empresas y las administraciones, la sociedad nos lo está demandando.

Al final, en nuestra opinión ha de quedar una cuestión clara, la razón de ser de las instituciones y empresas que nos dedicamos a la enseñanza es el propio sujeto que aprende; se trata de ofrecer un producto y un servicio que le conduzca a su meta de manera que le permita un mayor grado de satisfacción, felicidad y sentido crítico ante lo que le circunda.

El objetivo está servido y es para todos.
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