LunesExtraordinario

Reportajes

Aprenda Windows Vista
Coches que hablan entre si
Cumbre hispano-italiana

Cémo invertir en Bulgaria

Comer bien, rdpido y barato
Personajes
Ben Verwaayen, ‘ceo’ de BT

Indicadores

Sergio Montero, Sanofi

Il Sole

Empresarios esparioles viejos

Marcas de lujo en Europa

A. lllarionov, asesor de Putin

Lloyd's, seguros universales

El deporte en cifras

Alonso, el hombre anuncio

| 7 o

; S 4% (24% (83w |7A875 41w [36%
| e @ e ; i

i St Producto Indice de Paro Déficit Produccién Costes

| — Interior precios al EPA Comercial Industrial Laborales
1 Bruto consumo Tasa Enero-noviembre Noviembre Tercer

! 7 - 42 Trimestre Enero anual 2006 Millones Tasa anual Trimestre

! \odgfone ¥

' Fernando ;‘:’:y;g/ 25% |5% 408% [1,3140 5895 6688
[Alonso S =—%

| Ve, \‘_/%';' "f/\, Ventas Interés Euribor Euro Petréleo Oro

| EH S = 5 Minoristas Legal del Doce Délar Brent Délares Onza
| ‘!‘._';;__,, = 3 Octubre Dinero Meses Délares Délares

! > ‘ﬁ Tasa anual 2007

I -

Sabado 17.02.07

el

nomista

“La empresa familiar es torear dos reses a la vez”

Juan José Azcarate

DIRECTOR GENERAL DEL CENTRO
DE EDUCACION A DISTANCIA CCC

Luis Alcala

Cuando hace sesenta afios nacio el
Centro de Educacién a Distancia
CCC, nadie pens6 que pasaria de
siglo. Ahora este formato educati-
vo crece mas que nunca a laluz de
las nuevas tecnologias. El director
general, Juan José Azcarate, expli-
ca como ha evolucionado este sec-
tor y cudles han sido las claves del
crecimiento de esta empresa fami-
liar.

A ¢Como ha conseguido mantener
su éxito en un mundo tan cambian-
te como el nuestro?

[ Con inconformismo, pensando
que siempre se podian hacer me-
jor las cosas y mirando mucho a la
gente y ala sociedad que nos rodea.
Las personas siempre necesitamos
aprender cosas nuevas y algunas de

las cosas permanecen pero otras
cambian, como formarse en el ma-
nejo de un ordenador y obtener un
titulo para acceder a un puesto de
trabajo.

@ La suya es una empresa familiar,
ées dificil dirigirla y gestionarla?
[&1 Es como torear dos reses a la vez
en el mismo ruedo. El toro de la ges-
tién de la propia empresa y el de la
gestién de la familia. Se trata de to-
rear a los dos evitando, primero, que
te corneen a ti y, segundo, evitando
que se corneen entre ellos.

B ¢Como es la competenciaen el
sector de educacion a distancia?
[ La competencia es total. La for-
macion es un producto de consu-
mo de demanda creciente. Noso-
tros nos movemos en ese terreno,
pero nos sentimos muy comodos.
De hecho, cuanta mas competen-
cia haya, siempre es mejor. Es un
incentivo, un agitador de ideas.

I éCuales son las principales cla-
ves empresariales que guian la ges-
tion de CCC?

[ La innovacion, la adaptacién al
cambio, la ilusién, un scaner per-
manente de la gente y de la socie-
dad que nos rodea y detectar sus
necesidades cambiantes. También
un equipo de gente muy joven en
el que predominan las mujeres. Es
importante trabajar con buen hu-
mor y divirtiéndose.
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A Su producto son los cursos, cen
qué se basan para lanzar uno nue-
vo al mercado?

[ En mirar mucho y detectar esas
necesidades no atendidas por los
sistemas tradicionales de forma-
cién. Sin embargo es la misma so-
ciedad la que demanda los cursos.
Laempresa, en este caso CCC, prin-
cipalmente busca la heterogenei-
dad en la oferta educativa.

B {Qué papel juega en su empre-
sa la relacién con otros centros de
ensefianza, asociaciones, etc.?

[ Es un papel muy importante, so-
bre todo con dos: la Asociaciéon Na-
cional de Centros de Ensefianza a
Distancia (ANCED), de la que mi
hermano Jorge es presidente; y la
Federacion Espafiola de Comercio
Electrénico y Marketing Directo
(FECEMD), de la que yo mismo he
sido también presidente. Son dos
foros privilegiados para nosotros.

O Internet es clave en la ensefianza
adistancia. ¢Cémo aprovechan us-
tedes este canal?

[ ;A tope! E172 por ciento de los in-
teresados en nuestros cursos entran
a través de Internet. Lo utilizamos
para que los posibles alumnos se in-
formeny se dirijan a nosotros y pa-
ra prestarles servicios online duran-
te su proceso de formacién. Este
medio, junto a la telefonia mévil y
otras tecnologias, esta revolucio-
nando nuestra actividad diaria.
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