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Su metodologia combina matematicas e inglés

Una empresa espanola apuesta
por la ensenanza del abaco

Con 16 franquicias en Espafa, desde su
lanzamiento en 2012, preparan ahora su
expansion internacional

LUCIA DORRONSORO
MADRID

uando Raul Morales regre-
sé a Espafa tras vivir unos
afios en Irlanda se encontré
con que a su hija no le esta-
ba resultando facil adaptarse al sis-
tema educativo espafol. «Nos dije-
ron que tenia dificultad para apren-
der matematicas y eso nos tocoé la
fibra sensible, porque mi mujer y yo
somos de ciencias, de hecho, yo soy
matematico». Empez6 entonces una
intensa labor de investigacién para
averiguar como se impartia la asig-
natura en los colegios espafioles y
descubri6 un «secreto a voces»: los
ninos se aburren profundamente en
clase de matematicas, de hecho un
porcentaje altisimo se «desengan-
cha» del aprendizaje antes incluso
de terminar Primaria. La prueba de
ello esta a la vista en los estudios de
educacion que sitian a nuestros
alumnos en posiciones muy pobres
y poco acordes con la inversién pu-
blica que hace el Estado.
De naturaleza emprendedora, Mo-

rales comenzo entonces su empre-
sa mas personal: «Un proyecto que
habia tenido aparcado desde que
terminé la carrera —recuerda. De
pronto, era el momento idéneo para
hacerlo». Y de nuevo, se metio6 a in-
vestigar qué se cocia por ahi via in-
ternet, hasta dar con su actual so-
cio, Raju Shivdasani, un profesor de
idiomas de Ceuta
que estaba aplican-
do ya en sus acade-

de juegos y destrezas que convier-
ten el aprendizaje en algo divertido.
Desde su lanzamiento a princi-
pios de 2012, han superado los 16
franquiciados en Espana, donde
cuentan con mas de 700 alumnos.
«A finales de 2013 esperamos supe-
rar los 3.500 alumnos en Espafay
continuar la expansion internacio-
nal que ha comenzado con la aper-
tura de una franquicia en Peru. Ade-
ma4s, nos estamos planteando ofre-
cer el servicio a la inversa y abrir
centros de Kids Brain en paises de
habla inglesa para ensefiar espaiol»,
comenta el ilusionado empresario.
La clave del éxito de su modelo de
negocio es que se

necesita una inver-

siéon inicial baja

mias un sistema Este programa (entre 1.500 y 2.500
muy parecido al educativo busca euros), destinada
que Morales queria s~ principalmente a la
poner en practica, «enganchalf» a. los ninos formacién del pro-
sobre dos pilares: al aprendlza]e delas fesorado que ellos
el ébacg (el métg— matematicas tal y COMO mismos imparten
do de cdlculo mas . para asegurarse de
antiguo del mundo) ocurre en Asia que todos los maes-

tros de Kids Brain

y el inglés.

Asi fue como na-
ci6 «Kids Brain», un programa edu-
cativo pionero en aunar el desarro-
Ilo de las habilidades matematicas
con la ensefanza del inglés median-
te el dbaco. Para ello, utiliza técni-
cas que se basan en el uso de ambas
manos, y que parten del desarrollo

utilizan la misma
metodologia. Después, el franqui-
ciado no necesita instalaciones pro-
pias, porque las clases se imparten
en centros (principalmente, colegios
y academias) con los que se alcan-
za un acuerdo. «Es una excelente
oportunidad empresarial para jéve-

nes con inquietudes formativasy,
defiende Morales.

El objetivo de Kids Brain es que
los nifilos sean capaces de realizar
operaciones matematicas de varios
digitos mediante la visualizaciéon
del abaco, sin necesidad de tenerlo
entre las manos.

Fachada de una de las tiendas de La Mexicana

Café de abuelos a nietos

ABC

L.P.A.

La cola de personas en fila india que se enros-
caba en la plaza de Sol empezaba en el nimero
veinticuatro de la calle Preciados. Los clientes
de Cafés La Mexicana hacian su compra. Era
1991y la compaiia consiguio el premio Guiness
por ser la tienda que més café vendié en el mun-
do en un sélo dia.

Las circunstancias eran muy diferentes. Tan-
to respecto a 1890, cuando la empresa nacio,
como respecto a la actualidad, cuando La Me-
xicana se reinventa en medio de la crisis. El se-
creto, contado de generacién en generacion, si-
gue siendo el mismo: «El convencimiento de
que hay que hacer el mejor café». Su actual ge-
rente, Juan Rodriguez, nieto del fundador, aquel
emprendedor que empezd a tostar café en los
afos treinta, afirma que estan capeando la cri-
sis. Las cifras de venta lo confirman: no hay ape-
nas oscilacion desde los 3,9 millones de euros
de negocio en 2006 a los 4 millones de 2012.

A pesar de ser fieles a la esencia que les dis-
tingue (la alta calidad del café), La Mexicana,
que tiene 17 tiendas fisicas, ha sabido adaptar-

se a los nuevos tiempos. Sobre todo en el actual
momento de transicién en el que Juan Rodri-
guez tomo el relevo de su padre hace pocos afios.
«Cuando la gente entraba en nuestras tiendas
nos tenia respeto, porque nos consideran maes-
tros. Queremos acercarnos a la gente», nos cuen-
ta. Ahora, se puede probar el café en la tienda y
estdn presentes en pastelerias y panaderias.
Pero el verdadero cambio estd en su version
digital. La compafiia ha apostado por una tien-
da «online» que pretende facturar 400.000 eu-
ros en 2014. El café empaquetado, que despren-
de aroma sin abrirlo, tarda un dia en llegar a las
casas de toda Espafia. Otra innovacién estd en
laintroduccion de cafés més exdticos y ricos en
sabor. «Nos gusta probar cosas nuevas. Los clien-
tes, salvo los méas antiguos, nos lo piden», dice
Rodriguez. Un ejemplo es el recién lanzado Café
Tanzania AA Plus, cosechado en las laderas del
Kilimanjaro. La estructura familiar de la empre-
sa ayuda: en los momentos dificiles, todo el mun-
do se implica. «Nuestra empaquetadora sabe
muchisimo de café», afirma con carifio Rodri-
guez. Y todo eso se nota. Un café centenario y
una experiencia moderna. De abuelos a nietos.
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Director Gral. SAS Espana

«Invertiremos en Espana
hasta 2018 como minimo»

ontar con una mejor analitica de

datos como arma contra el frau-
de. El Gobierno de Bélgica paso de
un 10% de deteccién de fraude labo-
ral en los casos investigados a un 50%,
y ademas logré este incremento con
un tercio menos de personal dedica-
do a esta labor de inspeccién. La em-
presa de software y andlisis de datos
que estd detras de esto era SAS. En
Espaia, la firma norteamericana esta
dirigida por Christian Gardiner, que
destaca el trabajo de la empresa en
impuestos, sanidad y seguridad so-
cial y su compromiso inversor.
—¢Qué negocio tienen en Espaia?
—Nuestra oportunidad en Espafna
pasa por ayudar a innovar y trans-
formar empresas y negocios que de-
ben readaptarse a la nueva realidad,
mejorar sus procesos y ser mas efi-
caces. Nuestra tultima apuesta en el
mercado espafol es ayudar a la pe-
quefia y mediana empresa a acceder
al poder de la visualizacién predic-
tiva a través de la nube.
—¢Como ve el futuro del andlisis de
datos?

—Muy prometedor. La apertura al co-
mercio digital, la capacidad de inte-
ractuar con el cliente en tiempo real
y la desmesurada competencia en to-
dos los ambitos de actividad, ha obli-
gado a las empresas a recurrir ala
toma de decisiones informadas para
conseguir diferenciarse en el merca-
do. Nos encontramos ante una gran
demanda de talento analitico en las
empresas, que deben encontrar o de-
sarrollar para competir globalmen-
te

—¢Ha aumentado el fraude de ban-
cos y empresas con la crisis econé-
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mica? ;Y desde la Administraciéon?
—La tendencia ha obligado a redefi-
nir los procesos de deteccién de es-
tafas de muchas empresas. El uso de
modelos predictivos de fraude basa-
dos en las variables que afectan a
cada actividad es imprescindible para
acotar los riesgos a los que estdn ex-
puestos nuestros clientes. En el sec-
tor asegurador, SAS ayuda a preve-
nir, detectar y controlar las reclama-
ciones fraudulentas de |los
asegurados. En el sector financiero,
la inversién en tecnologia analitica
se traduce en un mayor conocimien-
to del cliente para poder prever po-
sibles comportamientos fraudulen-
tos. En el caso de la Administracion
ayudamos a las instituciones en la
deteccidén del fraude en impuestos,
sanidad y seguridad social, princi-
palmente.

—¢Qué peso tiene Espaiia en la fac-
turacion del grupo?

—Espanfa estd situada en la regiéon
suroeste de Europa. Englobada en
estaregién y con la coyuntura eco-
noémica que eso supone, SAS ha vis-
to crecer su fuerza de negocio un 87%
en 2012 y la previsién para 2013 es
llegar a alcanzar el 113%. Actualmen-
te, tenemos un plan de inversion en
Espafia hasta 2018, como minimo,
pues hemos visto que en este merca-
do hay un gran interés y capacidad
de inversion en este sector.

tu negocio cambia con [OFE




