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Ensenanzay

estudios a medida

Acadomia envia profesores a domicilio y
lleva a cabo proyectos personalizados

® E160%-70% de los
alumnos en edad escolar
que requieren los servicios
de esta empresa provie-
nen de ESO y Bachiller

C.FOMINAYA

MADRID. El modelo de nego-
ciosurgi6 en Francia, a princi-
pios de los noventa, y se ha ido
perfeccionando en Espana
adaptandose a las exigenciasy
peculiaridades de nuestro mer-
cado, hasta convertirse en el si-
guiente concepto: el alumnore-
cibe clases particulares a do-
micilio especialmente disefia-
das a medida para ayudarle y,
sobre todo, para suplir sus ca-
rencias, necesidades e inquie-
tudes que puede encontrar du-
rante su escolarizacion. «La
idea la tuvieron dos estudian-
tes que supieron inventar un
proceso industrial y aplicarlo
sobre un.concepto tan artesa-

‘acapomia

PADFESCRES A DOMICHRID

Elnegocio

La empresa es un concep-
to innovador, creado en
Francia en 1989, donde
cotiza en Bolsa desde abril
de 2000.

En 2005 facturaron 2,5
millones de euros, y ia previ-
sion para 2006 es de 5 millo-

- nes de euros.

Tienen 4 centros propios y
34 franquicias.

Desde el inicio del presente
ejercicio 2006, se ha alcan-
zado el acuerdo para la aper-
tura de 4 centros més (dos
agencias en Valencia, dos en
Madrid y una en Jerez).
Cuatro de sus franquiciados
tienen previsto abrir su
segunda agencia.

nal como son las clases particu-
lares a domicilio, creando un
auténtico modelo de negocio»,
explica Thierry Romero, fun-
dador y presidente de Acado-
mia en nuestro pais, quien se
trajo el concepto a Espafia en
2002.

En paralelo al éxito del mo-
delo de gesti6n empresarial,
otrofactor que ha sido determi-
nante, segin Romero, «es el al-
tisimo grado de satisfaccion
delosclientes por los servicios

En la imagen, una alumna mientras recibe clase de una profesora

recibidos. De hecho, en 2005 el
96 % delos alumnos que acudie-
ronaAcadomialograron supe-
rar los examenes positivamen-
te lo que, a medio plazo les su-
pone, adema4s, un importante
ahorro familiar. La satisfac-
cion del cliente esla base prin-
cipal sobre la que cualquier
iniciativa empresarial se sus-
tentar.

La primera agencia abri6
sus puertas al pblico en abril
de 2004, con un capital inicial

ABC

de 200.000 euros, y bajo el nom-
bre de Clase'n casa, S.A. Hoy
tienen cuatro centros propios
y treinta y cuatro franquicias.

Elobjetivo es, finaliza Rome-
ro, «cubrir todas las provini-
cias espanolas en dos fases de
expansion:lafase uno, en gran-
des ciudades estara cubierta a
mediados de 2007, y la segun-
da, que arracara en septiem-
bre de 2006, ira dirigida a las
ciudades de 80.000-120.000 habi-
tantes».



