Lliures esterlines
a noranta penics

Les académies multimedia d'idiomes permeten que I'alumne adapte
la seua formacié a qualsevol disponibilitat d'horari i garanteixen els
resultats si es fan les classes necessaries. Pero no tot és de color de
rosa: sén més cares i hi ha qui posa en dubte els nivells assolits.

ecessitat personal, profes-
N sional, de parlar angles?

Plaer d’aprendre la llen-
gua amb que es pot anar per quasi
tot el planeta i simbol de globalit-
zaci6? El fet és que cada dia hi ha
més gent que s’hi apunta. A les
quatre principals acadeémies que
n’ensenyen als Paisos Catalans (hi
tenen quaranta mil alumnes), cal
afegir-n’hi una infinitat de petites.
La darrera novetat s6n els anome-
nats centres multimedia, general-
ment franquicies de multinacio-
nals, Wall Street Institute, Bla-bla
i English Opening School s6n els
més grans. Amb una publicitat
enorme, posen nerviosos els tradi-
cionals grans del sector (Interna-
tional House i British Institute, so-
bretot) i obtenen una part dels
alumnes amb la consigna d’un
aprenentatge rapid, cOmode
i d’horari flexible. Perd no gens
barat.

La Tere és de Pineda i estudia
anglés al Wall Street Institute de
Mataré des de fa dos mesos, apro-
fitant la pausa del dinar, si bé po-
dria anar-hi a I’hora que li convin-
gués. Dissenyadora de roba, diu
que I’angles 1i anird molt bé per-
que té molt de tracte amb estran-
gers i les revistes de moda que
consulta son quasi totes en aques-
ta llengua. El curs li costa 190.000
pessetes, que paga en mensuali-
tats. Anira a classe fins el gener.
Aleshores ha d’haver passat del
nivell “S2” que li van adjudicar a
la prova de nivell, el mes de maig,
al “W2”_ A classe, la Tere t€ habi-

Wall Street Institute té 140 centres franquiciats a 'estat espanyol. Aguesta és I'académia tualment tractes amb un ordina-
d’anglés més estesa als Paisos Catalans amb uns 30.000 alumnes inscrits. dor. Hi surten situacions i dialegs
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que ha d’entendre i repetir. La ma-
quina, I’avisa quan no ho fa bé. Al
final de cada lli¢d, de tant en tant,
té una entrevista amb el professor
que comprova els seus progressos.
Wall Street Institute 1i ha assegurat
per escrit —com fa amb tots els
clients— que la fara arribar al nivell
“W2” sempre que vagi a classe
quatre hores la setmana. La Tere
n’esta satisfeta.

En “David” —no és el seu nom
real- també ha passat per Wall
Street Institute i en té una altra
opinié. Va apuntar-se al centre de
la Gran Via de Barcelona, on se li
havien compromes, també per es-
crit, a elevar el seu anglés al nivell
de First Certificate. Ho havia de
fer en divuit mesos i hi va arribar
en quatre, tot, diu, amb “ex-
cel-lents resultats”. Es va presen-
tar per compte propi a I’examen
oficial de Cambridge i el van sus-
pendre amb la pitjor nota: una E.
Al Wall Street Institute no li van
tornar els diners dels mesos que
no havia fet servir les classes ni li
van saber explicar el perque d’un
resultat tan nefast. No ho va de-
nunciar enlloc i va donar per per-
dudes 240.000 pessetes.

Wall Street Institute, com En-
glish Opening School o Bla-bla
sén les noves ofertes per als qui
volen aprendre angles. L'ensenya-
ment es fa amb ordinadors i un
professor disponible quan es ne-
cessita i als moments acordats per
endavant. La publicitat promet
que I’alumne assolira un nivell de-
terminat en un temps fixat. Sem-
pre, és clar, que vagi a classe un
minim d’hores. Garantim que
aprendra, perd exigim dedicacid,
diu Jordi Pous, director general de
Wall Street Institute per a Espa-
nya. Aquesta exigencia es reflec-
teix en un contracte que I’empresa
esgrimeix quan 1’alumne no arriba
al nivell acordat en el temps pre-
vist, 0 avanga massa rapid i I’asso-
leix abans d’hora. En aquest cas,
no li tornen els diners del temps
no utilitzat, ans posen a disposicié
seva, fins al final del periode pac-
tat, tot el material didactic de 1’es-
cola. “Tothom s’ha de protegir
—diu Pous parlant del contracte—;
el nostre interes no €s de tornar els
diners, ni ens passa pel cap, sind

que I'alumne aprengui. Ara, no
vull ningd enganyat als nostres
centres”.

Es una “enganyifa”, assegura
“I’ Angela”, una ex-treballadora de
Wall Street que no vol que es pu-
bliqui el seu nom ni en quin centre
va treballar. Segons ella, que hi va
fer de comercial (“assessor didac-
tic”, segons l’argot intern) uns
quants anys i que ho va deixar per
dedicar-se a una altra feina, és fre-
qiient que I’alumne estigui des-
content, “sobretot quan no els do-
nes més temps per a arribar al ni-
vell fixat”, per0 la gent no es quei-
xa, perqué tothom se’n doéna la
culpa, per no haver anat prou a
classe. “Al principi, hi posen mol-
ta il-lusid, perod després es van de-
sanimant i deixen de venir”. Quan
arriba el periode pactat, si I'estu-
diant no ha assolit el nivell previst,
o bé prova, després de tornar a pa-
gar, un altre nivell, o bé ho deixa
estar.

Molts alumnes, segons “I’ Ange-
la”, deixen les classes precisament
pel mateix motiu que s’hi van
apuntar: per falta de temps. Perd
ningd no ho denuncia. I’ Organit-
zacié de Consumidors i Usuaris
només ha rebut una deniincia con-
tra les escoles multimédia, en
aquest cas contra English Opening
School. “Ningi no vol recongixer
que ha llencat els diners”, conclou

“l’ Angela”. Jordi Pous, de Wall
Street Institutg, diu que les afirma-
ciones de “I’Angela” s’expliquen
per una mena de ressentiment,
i assegura que amb prou feines si
hi ha un 0,1% dels alumnes que
els hagi reclamat els diners. La
majoria, diu, continuen, perque un
alumne satisfet ens en porta més.
Les critiques de “I’Angela” tam-
bé van contra les tecniques de
marqueting de I’empresa. Al prin-
cipi o al final del curs, diu, porten
els comercials a fer un training de
tres o quatre dies a un hotel, de
Palma o de les Canaries, on els fan
una “autentica rentada de cervell”.
En aquestes reunions d’empresa,
segons “I’Angela” entrenen els
comercials a dir la frase que toca
en el moment determinat de la
conversa amb el possible client,
per conveéncer-lo i1 fer-lo signar.
Aquestes reunions, explica, es fan
en un ambient de gran tensio, per-
que els diuen que els qui no ser-
veixen se n’aniran al carrer. “Les
convencions —teplica Jordi Pous—
serveixen per animar la gent
i mostrar-los les noves campanyes
de publicitat i els nous productes
de la temporada segiient”. “L’ An-
gela” no critica el metode pedago-
gic de Wall Street, per més que el
troba “desendrecat”, encara que
pot ser bo per a qui en sapiga treu-
re profit. De fet, recorda el cas
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L'Institut
Britanic és
present a
Barcelona,
Valéncia

i Palma. Es
tracta d'un
organisme
oficial que
amésde la
llengua es
dedica a
divulgar la
cultura
britanica

a l'exterior.
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Una academia vint-i-quatre hores el dia

Que les escoles multimedia sén disponibles moltes hores
el dia i que I’estudiant hi va quan li convé és innegable: és el
gran avantatge sobre les académies “tradicionals”, amb pro-
fessor, que fan les classes a hores convingudes. Perd hi ha un
meétode d’ensenyament obert les vint-i-quatre hores del dia,
set dies la setmana: Internet. Jonathan Dykes, d’ International
House, diu que el futur de I’ensenyament d’idiomes passa
per la Xarxa. Segons ell, aquesta fase pot afectar, i molt, les
escoles multimedia.

Una de les primeres experiéncies ja funciona, i Dykes n’és
un dels pares: I’académia virtual. A www.netlanguages.com,
I’alumne matriculat —després de pagar unes 60.000 pessetes
per un nivell- en pot obtenir tots els materials didactics, re-
partits per “aules”, “sala de professors”, “biblioteca” i “‘sala
d’estudiants” del centre virtual. També hi ha, és clar, una re-
cepcid virtual de lliure accés, amb informacié sobre I’escola,
on I’interessat pot fer-se un test de nivell, matricular-se. ..

El temps lliure, I’alumne el pot passar a la “cafeteria”, on
pot coversar (chaf) amb els altres estudiants, fer servir jocs,
llegir revistes i diaris o col-laborar en una revista virtual. L'a-
lumne pot estudiar en linia o descarregar-se el curs 1’ordina-

dor per treballar-hi quan vulgui. I el tracte amb el professor?
Per correu electronic (email o voicemail, que permet missat-
ges sonors) o per teléfon. Net Languages, d’International
House, ha nascut a Barcelona, fa poc més d’un mes que fun-
ciona i ja té trenta estudiants matriculats, entre els quals, se-
gons Dykes, russos, venegolans i hispans de California.
L’Institut Britanic també usa Internet com un meétode d’apre-
nentatge. El Bulletin Board System del British Council per-
met que tots els alumnes dels 127 centres d’ensenyament que
en depenen, escampats per 109 paisos, puguin comunicar-se
entre ells. L'alumne, quan es matricula a I’Institut Britanic,
rep una adreca de correu electronic i una contrasenya d’ac-
cés. John Manning, director d’estudis a I’ Institut Britanic de
Barcelona, diu que el sistema és forca utilitzat pels alumnes
de Barcelona, més que no pas pels de Madrid. Els alumnes el
fan servir tant a les hores de classe —com una activitat pe-
dagdgica més—, com a les hores lliures, quan tenen els apa-
rells a disposici6. Si poden connectar-se a Internet des de ca-
sa, és d’aqui estant que poden conversar (chat) amb un
col-lega de I'Institut Britanic de Singapur o intercanviar in-
formaci6 cultural o turistica amb un de Hong-Kong. A. E.

d’un alumne que va aprendre’n
molt: “era molt intel-ligent i s’ho
va gruar molt”.

Als centres de Wall Street Insti-
tute de Catalunya, Balears i Pais
Valencia, hi estudien, segons
Pous, practicament la meitat dels
63.000 alumnes que la cadena té a
tot I’estat espanyol, on factura més
de 12.000 milions de pessetes.
A tot el mén, té 250 centres pels
quals han passat mig mili6 d’estu-
diants. La cadena, que funciona en
franquicia, és participada per
I’empresa nord-americana Sylvan
Learning Systems i t€ la seu cen-
tral a Baltimore (EUA). Que una
bona part del seu negoci és a I’es-
tat espanyol ho demostra que hi
tingui 140 del dels seus 250 cen-
tres. I, dins de I’estat, Catalunya
en té la part principal: trenta. Jordi
Pous assegura que no han notat la
competéncia de les altres cadenes.
“No fem siné créixer —diu—, el
mercat s’ha expandit”.

English Opening School és una
altra de les cadenes multimedia
que funcionen pel sistema de fran-
quicia. La seva publicitat assegura
que garanteixen per escrit 1’assoli-
ment d’un nivell determinat i, en
cas contrari, que tornen els diners
i que ’alumne rep 100.000 pesse-

Aquests vuit quaderns van destinats a l'alumnat del 2n i 3r
cicle de primaria. Entre les seues caracteristiques destaquem:
PUs intituitiu de l'ortografia, el treball sistema-

tic que parteix de les dificultats reals de 'alum-

hat, l'aplicaci del concepte d'ensenyament sig-

nificatiu. També I'ordre alfabétic,

el diccionari, les majliscules i les minliscules, les

sigles i abreviatures, els signes de puntacid. DEL BULLENT
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tes d’indemnitzacié. Els docu-
ments especifiquen que aquest,
I’alumne, ha d’assolir un determi-
nat nivell en un trimestre i ha
d’haver “estudiat” un minim de
quatre hores setmanals, si vol re-
cuperar ’import pagat. Els preus
d’English Opening sén, si fa no fa,
similars als de Wall Street Institu-
te. Pero tant I’una franquicia com
I’altra no paren de fer promocions
i descomptes de tota mena: per als
menors de vint-i-cinc anys, per als
qui tenen un familiar que estudia
al mateix centre o, fins i tot, per
als alumnes que els porten un
amic per informar-se’n. English
Opening School garanteix tres
mesos d’estudi gratuits, perd en
realitat torna diners ja pagats
i sempre sota la condicié de no ha-
ver assolit el “nivell final previst”.
David Pannon, que actualment es-
tudia a I’Opening, i que també ho
havia fet al Wall Street, diu que
aclarir el preu a qualsevol d’a-
questes dues académies €s un
auteéntic regateig.

English Opening té 65 centres a
’estat espanyol, dels quals una
tercera part al Principat (22), cinc
al Pafs Valencia i un a Palma. Apa-
rentment, tenen clar que el seu
competidor és Wall Street Institu-
te. Prova n’és que tres dels seus
centres son a unes poques desenes
de metres dels de la competencia
(a Cornella, a Mataré i a Barcelo-
na, a la Rambla Catalunya). Fonts
externes de 'empresa han coinci-
dit a assenyalar que English Ope-
ning fou creada per un antic direc-
tiu de Wall Street Institute, perd no
ens ha estat possible de confirmar
aquesta informacié a English
Opening.

“Nosaltres utilitzem la tecnolo-
gia, perd sempre en mans del pro-
fessor”, diu Stephen Jenkinson,
director de Centres d’Ensenya-
ment de I’Institut Britanic de Bar-
celona, que assegura que no han
perdut gaires alumnes amb la
irrupcid dels multimedia, i els que
han perdut, preveu, “tornaran”. El
British Institute és un organisme
oficial, parcialment subvencionat
pel Foreign Office britanic. En-
senya angles, pero, per Jenkinson,
també és un mecanisme de “di-
ploméacia cultural” del Regne

L'English
Opening ha
seguit els
passos de Wall
Street Institute
quant a
funcionament

i metodes d'en-
senyament.
Actualment te
una trentena
de centres
oberts als Paisos
Catalans.
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28 Premis Octubre

Premi d assaig

JOAN FUSTER

JURAT: Xavier Bru de Sala, Daniel Giralt-Miracle, Carles Hac
Mor, Joan F. Mira, Xavier Rubert de Ventés.

Premi dotat amb 1.000.000 pessetes

Premi de narrativa

ANDROMINA

JURAT: Dolors Oller, Josep Piera, Pon¢ Puigdevall, Francesc
Sellés, Marius Serra.

Premi dotat amb 2.000.000 pessetes

Premi de poesia

VICENT ANDRES ESTELLES

JURAT: Vicenc Altaio, Francesc Calafat, David Castillo, Narcis
Comadira, Francesc Parcerisas.

Premi dotat amb 500.000 pessetes
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Unit, amb la qual cosa, a més de
Pensenyament lingiifstic estricte,
els centres que té a Barcelona, Ter-
rassa, Palma i Valéncia —amb uns
4.500 estudiants d’angles— acullen
tot d’activitats culturals.

“La llengua és interaccié —diu
Jenkinson— no pas seure davant un
ordinador i prou”. I la interaccid,
I'Institut Britanic la proporciona
amb un professor a classe. “No
reinventem la roda”, diu Jenkin-
son. Els preus dels cursos per a
adults de I’Institut Britanic es
mouen entre les 42.000 i les
98.000 pessetes el trimestre, se-
gons el nombre d’hores de classe,
i si 'alumne deixa d’anar-hi, no
paga el trimestre segiient. La seva
publicitat és relativament discreta.
Jenkinson creu que el 90% dels
nostres estudiants ens arriben per-
que n’han sentit parlar bé.

Una impressié semblant sobre
com els arriben els alumnes d’E-
astern Spain (aix{ en diuen del
conjunt del Principat, les Illes
i Aragd) és la de Jonathan Dykes,
director general d’International
House. Hi tenen vuit escoles que
funcionen amb un sistema “similar
a la franquicia”, amb uns 5.500
alumnes. Els nivells d’Internatio-
nal House també funcionen ner tri-
mestres, i Dykes assegura que, si
I’alumne paga el curs per enda-
vant, i es veu obligat a deixar-lo a
mitges, li tornen la part proporcio-
nal de les classes no utilitzades.
A International House, un curs es-
colar sencer pot costar entre
70.000 1 100.000 pessetes, segons
el centre i el nombre d’hores.

Dykes destaca que el 70% dels
ingressos de les académies “tra-
dicionals” com International
House sén per a pagar el profes-
sorat (una despesa molt menor en
el cas de les escoles multimedia).
“En conseqiiencia —diu Dykes—
tenen més marge per a fer més
publicitat, i és més agressiva”.
Pous, de Wall Street Institute, en
canvi, no en diu agressiva, siné
“directa”, i recorda que per Nadal
van fer una campanya anunciant
un acord amb la Fundacié Vicent
Ferrer per a construir onze esco-
les a I’India.

Albert Font



