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Gestion empresarial

cPROBLEMAS CON LOS IDIOMAS?
ELSECRETO ESTA EN EL‘MAESTRO'

Aprender a la vez matematicas e inglés, asimilar un idioma mientras cocinas o hablar chino en ocho
meses son parte de la nueva oferta educativa de las escuelas que buscan otra forma de ensefar

Silvia Zancajo MADRID.

Aprender idiomas hace tiempo que
dejo de ser una opcidn para pasar a
ser una necesidad. Pero encerrarse
en una academia, delante de un libro
de texto, y dedicar horas a memori-
zar vocabularios y gramaticas ajenas
tiene cada vez menos adeptos. Los
nuevos métodos piden pasoy las es-
cuelas del siglo XXI ganan devotos
que auguran un buen futuro alas nue-
vas metodologias. Hablamos con tres
emprendedores que han decidido
dar una vuelta de tuerca alaidea cla-
sica de ensefianza de idiomas.

Varias disciplinas

Raul Morales se dio cuenta de que
algo fallaba en el aprendizaje de idio-
mas cuando, recién instalado en Ir-
landa por trabajo, su hija de cinco
afios volvi6 preocupada del nuevo
colegio: “Pap4, aqui no aprenderé
inglés porque no tengo clase de in-
glés”, le dijo. “Me dio qué pensar. La
forma natural de aprender un idio-
ma es por inmersion, pero en Espa-
fia no hemos interiorizado esa idea”.
Y de esa reflexion naci6 la idea de
sumar varias materias en Kids Bra-
in, una empresa que ensefia mate-
maticas e inglés a nifios de 5 a 14
aflos con un instrumento tan senci-
llo y antiguo como el dbaco. Clases
presenciales, una plataforma onli-
ne, sin gramatica y sin traducciones
de vocabulario. 5Y por qué el dbaco?
“Porque las cosas que se aprenden

Foer

Aula de la escuela English for fun. ez

“Enseflamos inglés
para la vida real

y preparamos

a los nifios para

un mundo global”

con las manos se asimilan mejor”
afirma Morales. Y parece que fun-
ciona, porque él y su socio Raju Shi-
vdasani arrancaron la actividad ha-
ce dos aflos, con un centro propio

en Ceuta. A finales de 2012 abrie-
ron en Madrid, y apenas seis meses
después cuentan con 17 franquicias
en toda Espafia. Tienen 700 alum-
nos en el pais, pero esperan llegar a
3.000 en octubre. Después “llegara
la expansion por Sudamérica, don-
de hay mucha demanda”.

Dinamismo y diversion

Elmétodo clasico de ensefianza tam-
poco convencia a Jill Stribling cuan-
do era profesora de inglés en un pres-
tigioso colegio privado. Entonces de-
cidi6 impartir clases particulares

aplicando un método basado en la
diversion, en asimilar el idioma mien-
tras se realizan actividades como co-
cinar, tocar musica o bailar. Comen-
z6 en octubre de 2008 con una alum-
nay en el salén de su casa. Hoy su
empresa, English for fun, una escue-
la ubicada en un chalet en El Viso,
tiene 450 alumnos a la semana. “En-
seflamos inglés para la vida real y
preparamos a nuestros hijos paraun
mundo global en el que lo normal
sera vivir en varios paises a lo largo
de tuvida”. Y ademas, se divierten.
“Montamos unas fiestas que no ve-

as”, bromea Stribling. Su método
gusté tanto a los padres de los alum-
nos que reclamaron clases para adul-
tos. Asi que hoy sus aprendices van
desde 1 afio en adelante. Y han co-
menzado con inglés para empresas.
De momento prefieren centrarse en
un tnico centro en Espafia, aunque
entre sus planes de expansion esta
América central. Para ir calentando,
se estrenan este verano con un cam-
pamento intensivo en Costa Rica.

No ‘suena a chino’

Anxo Pérez domina ocho lenguas,
asi que sabe de lo que habla i se tra-
ta de aprenderlos. Y hace dos afios,
tras cinco de investigacion, decidi6
materializar esa experiencia en
8Belts.com, una metodologia cien
por cien online que promete hablar
chino en ocho meses sin gramatica,
sin ejercicios ni examenes y sin pro-
fesores. 3Su secreto? Dos principios
fundamentales. El primero, selec-
cionar la informacién correcta: “Un
20 por ciento del idioma se usa en el
80 por ciento de las conversaciones.
Y esa es la informacioén que debes
conocer”. Y el segundo, retener de
forma correcta esa informacion. La
clave, nos explica Pérez, es sacar el
maximo partido a lo que aprendes.
Las cifras avalan su metodologia: han
crecido un mil por cien, tienen alum-
nos en mas de 20 paises y empresas
como Telefonica, Banco Santander,
Repsol o BBVA utilizan su método
para formar a su plantilla.

La comida a domicilio incrementa sus ventas en un 130%

‘La Nevera Roja’ ha
experimentado un gran
aumento de los pedidos
en las zonas costeras

Camila Pan de Soraluce MADRID.

Que el verano esta para irse de va-
caciones es un topico que muchos
espafioles se han esmerado en des-
mentir. Ya sea por trabajo o por aho-
rrar costes, lo cierto es que cada afio
mas gente se queda en la ciudad du-
rante el estio. Y, sin embargo, La Ne-
vera Roja, una plataforma online de
pedidos de comida a domicilio, ha
conseguido revertir este cambio de
paradigma, experimentando un au-
mento de ventas del 130 por cien-
to en las costas espafiolas desde el

inicio del verano. Y es que, entre
aquellos que si se van, la playa es el
destino por excelencia. Ni turismo
rural ni viajes a la montaria; segiin
la Organizacién de Consumidores
y Usuarios (OCU), el 51 por ciento
prefiere las playas nacionales para
descansar.

Y qué mejor forma de hacerlo que
delegar las tareas cotidianas en otros,
explican desde La Nevera Roja. “En
verano nos apetece descansar y no
pasar excesivo tiempo cocinando,
y esta sensacion se ha reflejado en
un incremento importante de los
pedidos en nuestra plataforma”, co-
menta José Del Barrio, CEOQ 'y co-
fundador de la plataforma. “La di-
versidad de restaurantes en estas
zonas y la posibilidad de tener aque-
llo que les apetece comer en la pla-
ya o en la piscina en solo unos mi-
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Son los que tiene La Nevera
Roja entre agregados a la web
(4.000) y asociados (1.500)
para pedir comida a domicilio
online. La plataforma fue
creada en 2011 por tres ex
miembros del equipo de con-
sultoria estratégica de Pri-
cewaterhouseCoopers, José
del Barrio, Sergio Paradela e
Ifigo Juantegui, quienes, tras
afios asesorando a grandes
compaiiias de alimentacion,
decidieron montar esta em-
presa, que cuenta con el apo-
yo de grandes inversores.

nutos son los principales factores
que motivan a pedir comida onli-
ne”, concluye.

Barcelona lidera el ranking de las
ciudades donde mas se ha obser-
vado esta tendencia, seguida de Va-
lencia, Malaga, Palma de Mallor-
cay A Coruiia. En todas ellas se ha
producido un incremento no solo
del nimero de pedidos, sino de los
que a comida fresca se refieren. Asi,
los gazpachos, zumos y batidos re-
presentan el 25 por ciento del to-
tal de pedidos durante esta época.
Pero ha sido el sushi el que se ha
alzado como el rey entre los ali-
mentos frios que se comandan es-
te verano, y es el claro favorito de
los usuarios de La Nevera Roja, afir-
man desde la plataforma.

Esta, con presencia en mas de
200 localidades espafiolas, ofrece

a sus clientes una amplia variedad
de sitios y ments, accesibles tanto
desde un ordenador como desde la
aplicaciéon movil, que ha experi-
mentado un gran crecimiento, y des-
de ella se generan mas del 25 por
ciento de los pedidos diarios.

Colaboracién con restaurantes
La Nevera Roja, explican sus crea-
dores, naci6 con la intencién de
actuar de mediador entre los con-
sumidores y los restauradores, y
para ello busc6 la estrecha colabo-
racion con los segundos: “Nos po-
sicionamos al lado del restaurador
como socio. Incrementar sus ven-
tas y su capacidad de comunica-
cidn es nuestro reto principal. Si
ellos no venden, nosotros no co-
bramos”, explica Sergio Paradela,
uno de los tres fundadores.



