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Francesc Fabregas < Director general de la consultorade ‘e-learning’ GEC

“Queremos ser la consultorade
formacion ‘online’ lider en Europa”

RAMOM ROCA
Trasca e g-ecla.cnm
“Muestra idea es convertir-
nos en la consulrora de e-
learning der en Europa”.
Con este mensaje ambicioso
se refirio Francesc Fabregas,
el direcror general de GEC, la
consultora de formacion on-
line que perrenece ala Uni
versitat Oberra de Caralunya
(UDC)ya La Caixa.
Despugs de mas de diez anos
formando aalumnos delauni
versidad y a ciencos de miles
de rrabajadores, GEC consk
guio facrurar el ano pasado ak
go mds de 10 millones de
205, COMN un crecimienco del
10%. “Para 2009 cTeceramos
orro 10", asegurd Fibregas
GEC riene como objerivo
prioritario formar a los em-
pleados de tal manera que
sean mas eficientes en sus
puestos de trabajo.*Nussro
enfoque siempre es orientado
adarvalor ala empresa, si no
da valor nuestra formacion,
no lo hacemos porque no rie-
ne fururo”, afirmid el director
general de la consultora.

Comunidades

En la actualidad, GEC forma
a profesionales a traves de
varias plaraformas: presen-

cial, onliney comunidades de
pracricas. Esca oltima es una
nueyaforma de compartir in-
formacion encre los usuarios
empleados yen la que GEC
esrd derrds, dinamizando esa
comunidad v publicando las
Mejores pracricas. segin Fa-
bregas, en la actualidad GEC
poseeya 20 comunidades,
lo que genera el 20% del ne-
gocio. El objerivo idoneo “es
Cons2guir un 30% del negocio
con presencial, un 40% con
virtual y orro 30% a rraves de
comunidades”.

Durante el ano pasado, las
grandes empresas, principa-
les cliences de GEC, decidieron,
pensando en la crisis, rrasva-
sar parte de la formacion pre-
sencial aonfine, que esmucho
mas barara. *Hemos llegado a
rebajar los costes de forma-
Cionde una empresa enme un
25% v un 35% solo con el cam-
bio de presencial avircual, sin
perder horas de formacion”,
anadio Fabregas.

Los recorres en formacion
por parte de las empresas are-
rrizoel ano pasado. Las previ-
siones para GEC son buenasya
que ahora existe una gran de-
manda de los departamentos
de formacionde las empresas
que quieren seguir dando for-

MACidn pero a menor Cose,
“Todos los proyecros que e-
nlamos el ano pasado conei-
noan perohay algunas empre-
5as que han reducido, unas un
10% ¥ 0ITas un 20%, peroen for-
macian online lamayora han
manrenido su presupuss o
I han aumentado”, afirma el
direcrorde GEC.

Internacionalizacién

Uno de los grandes remos de
GEC es convertirse en la con-
sulrora lider en formacion a
rraves de la red en toda eurc-
pa. Para ello, el ano pasado de-
cidio apostar por el mercado
europeo. Para comenzar su
expansion internacional en-
rroenm mercados an madu-
ros como Franciay el Reino
Unido. En concrero, GEC ma-
baja paraviolkswagen en estos
dos palses. “Ahl donde nues-
rro clience nos pide que esce-
mas, ahi estaremos pero no
hace falra que abramos ofici-
nas. A como y medio plazo ve-
mos como posibles Alema-
niay Mexico, porque segura-
mente rengamos algan clien-
e mejicano a corro o medio
plazo”, asegurd, *Muestra idea
£5 Qe [enemos que s21 glo-
bales. Laidea es que en 2012
mas del 40% de nuestra fact
racion proceda del exrerior”.
En cuanto a secrores, banca,
AUTOMICCion, seguros, relecos
y urilitles sardn los que mas re-
corrido tengan para 2009, 4




