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Delice

Empezé produciendoy comercializando patés en
1993. Lucianalos hacia enla cocinade sumama.

Hoy tiene una planta de 1.200 metros cuadrados. b‘_"""'" E ﬁ a I " ﬁ

C recimiento

Su oferta actual incluye mousesy quesosfinos
que llegan atodo el pais. Esta por cerrar ventas
aColombiay Chile. Todo arrancé con US$5.000.
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En Colombia y Chile estan a punto de probar el paté que hacia su abuelo. Empezd en la
cocina de mama, volandole las licuadoras. Hoy esta en todos los autoservicios del pais

“Uno se va trazando pasos en la vida”

ANTONIO ORJEDA

“iITa eres un milagro!”, se
persignan las monjas del Villa
Maria. Enun principio, Luciana
D’angelo jamas destacd por sus
notas. “El colegio no es nada”,
sostiene esta administradora
de la Pacifico que se recogi6 las
mangas paraelaborar sus prime-
rasmuestras de paté de polloque
volaban en un dia delos estantes
de Wong, los queahora usted en-
cuentra en todo el Pert, los que
pronto partirdnala conquistadel
exterior.

Luciana forjé Delice, empresa
que ha comenzado a creceraun
ritmode20%al mes. “Nolohago
por la plata, sino porque me en-
canta”, sonrie. Suenabien, ¢no?

Empezé a los 25 anos prepa-
rando paté de polloenlacocina
de su mama, hoy tiene esta
planta de 1.200 metros cuadra-
dos.¢{Cémo?

Con mucho esfuerzo, con metas
puestas —metas alcanzables— e
innovando. Al cliente le gustan
mucholas novedades.

“Conmuchoesfuerzo”, medice.
Sinembargo,cuandoseveauna
chica rubia o de pelo castafio,
aquialtoque se piensa: ah, tiene
plata, ellalatuvofacil.

Mira, yo comencé superchica, y
nuncamevoyaolvidar que cuan-
doyo comencé todas mis amigas
salian, seiban abailar... Yo salia,
perosabia queal dia siguiente te-
nia que producir o repartir (sus
patés). Yo me habia puesto esa
meta, tenia ese objetivo en la vi-
da, y fui cumpliendo mi suefio.

Y lo cumplié usando larecetade
suabuelo.

Exacto. Enlacasademiabuelose
haciatodo: la pasta, el pan, jtodo!

Los domingos sufamiliaiba...
Todos ibamos a la casa de mis
abuelos, y entre sus recetas te-
nianla del paté de pollo.

¢ Coémo eranesos domingos?
Lindos. Increibles. Inolvida-
bles. Siempre hemos sido una
familia muy unida, en la que
todos aportan algo en la cocina.
Todos entraban (a la cocina de
sus abuelos) y: échale més de
esto, échale licorcito, échale no
sé qué... Atodos nos ha gustado
siemprela cocina.

Usted era solo unanina. { Tam-
biénaportaba?

Yo veia cdémo mi abuelo gozaba
echindole cosas, probando... Y
yo gozaba mirando todo eso.

Esarecetalaconvirtioenideade
negocio para su tesis de la uni-
versidad. Fue mas alla: hizo esa
idearealidad. Pregunta: {No se
cuestionabaelhechode seruna
egresada de la Pacifico y haber

o

OSCAR ROCA

LA HIJA DE MACGYVER. Quienes la conocen afirman que Luciana nunca esta quieta. Como empresaria, su obsesion es la calidad. Para sus patés
de pollo —su primer producto- solo usa pechuga. “No seas tonta, métele pierna”, le decian. El sabor era similar, la consistencia no. No se diga mas.

Nombre: LucianaD’angelo
Brazzini.

Colegio: Villa Maria.
Estudios: Publicistadel IPPy
administradora de la Universi-
dad Pacifico con un PAD para
propietarios de empresasde
laUniversidad de Piura.
Edad: 39 afios.

Cargo: Directoragerentade
Delice.

terminado haciendo paté en la
cocinadesumama?

Hay personalidades para todo:
estd aquella que no le gusta ser
empresaria y, simplemente, le
gusta seguir las 6rdenes o las re-
glas de otra persona. En mi caso,
me encanto la idea de hacer un
producto, jdondeyoeratodo! Ese
esuntema quenace. Haceresto,
tiene que nacerte.

De supadre mehandichoquees
unasuertede cientificoloco,que
todoloestainvestigando.
iElesmiMacGyver! ;Teacuerdas
de esa serie? Mipapd es ingenie-
ro, esunapersonaalaqueleen-
canta todolo que es maquinaria.
Alprincipio, él meibaayudando.
“Hija, tienes que comprar esta li-
cuadora (industrial), tienes que
hacer esto mas rapido”. El me
ayudaba a aumentar la producti-
vidad, a mejorar misistema.

¢Quéhaaprendidode él?
Latenacidad. El me decia: “Site
trazas un objetivo, jcimplelo! Yo
tepuedoapoyar”. Mipadre siem-
pre me haapoyado mucho: enlo
que es maquinaria (él desarroll6
latecnologia que en un principio
usé Delice), en infraestructura...
Por ejemplo, habia que innovar
un empaque: “;Cémo lo hace-
mos?”. El me decia cémo podia
ser, se metia a Internet, estudia-
bamos alternativas o viajdbamos
paraver cuil era el mejor, cdbmo
lohacian otros.

¢Es cierto que laprimera mues-
tra de 150 patés que dejé en el
Wong de Dos de Mayo (San Isi-
dro) se agoté elmismodia?
Volb. Yo dije: a ver, qué tal; y,
simplemente, el producto vo-
16.Y cuando me di cuenta, dije:
“Uy, ahora tengo que usar una
licuadoramas grande”... Es que
en la casa ya habian comenza-
do a volar las licuadoras de mi
mama.

Entonces no fue que usted
mandé asusfamiliaresyamigos
acompraraWong.

iNo!(rfe)... Esqueenesemomen-
to (1993) no habia productos ri-
cos, caseros, que se pudieran des-
moldary,lomadsimportante, que
hicieran parecer queelamadeca-
sa era quien los habia hecho. Eso
es algo que siempre nos ha pre-
ocupado: que el ama de casa que-
debien frente a susinvitados.

Cuando en sucasacomenzaron
a‘volar’ laslicuadoras, ¢ cual fue
lareacciénde sumadre?

Me dijo: “Ya, hijita, ¢cudndo te
mudas aunlocal propio?” (rie)...
Es que la casa habia quedado
chica.

Elproductoqueustedhaciaenla
cocinadesuspadrescomenzéa
exhibirse en un supermercado.
¢Quésentia?

Mira, no hay nada méslindo que
trazarte una meta yverla, jtocar-
la! Eso es increible. Ahora, mi
objetivo es verlos (sus produc-
tos) afuera... Eldiaquelos veaen
una cadena (de supermercados)
afuera, ese dia voy a saber que he
dadoun pasomas.

Es que de eso se trata: de dar
pasos, pasos que uno se va tra-
zando en la vida, jy los vas cum-
pliendo! Ylasensaciénqueesote
produce, parami, esincreible.

Bueno, pues, en unos meses,
en Colombia, en Chile, ese paso
—el de la exportacion- se hara
realidad.

Estoy apostando a eso. Nada se
hacedelanochealamanana, pe-
roesees el objetivo.

Su mama le dijo: “¢Cuando te
mudas?”,yustedlohizotresanos
después aunlocal alquilado.De
ahi paso a este, que es propio.
Paraentoncesyahabiadejadode
hacer solamente patéde pollo.

Exacto. Yo usaba queso crema

como insumo para mis produc-
tos. Undiadije: ¢Porqué nohago
mi propio queso crema? Ese ya
fue otrodesarrollo. Averigiié, me
asesoré con gente que sabia, sa-
quémi propiaformulacién, la fui
mejorando, la fui mejorando, la
fui mejorando. Hace poco unos
“gringos” estuvieron acd, nos
asesoraron y hemos sacado una
nueva formulaciéon de queso cre-
ma que estd jespectacular! Enla
vida uno no se puede quedar en
lo que sale porque siempre hay
algo mejor. Siempre hay algo
que se puede mejorar. Site que-
das estatica, suenas.

Empezé alos 25 aios, no tardé
en crecer como empresaria.
¢ Coémo asumiasucrecimiento?
Conforme creces, tienes a mas
personas que dependen de ti,
a familias. Y dices: “Caramba,
la tengo que hacer bien porque
esta gente depende de mi, yono
la puedo dejar sin trabajo”. Todo
eso te hace madurar. El negocio
vamadurandoytavas maduran-
doconél.

Dice que “siuno se queda esta-
tico, suena”. El empresario
peruano, elde confecciones, por
ejemplo, sueleiraferiasinterna-
cionales para copiar. Para eso:
copiar.No paracrear. ;Porqué?
A mi me encanta ir a ferias. No
solo eso, jno hay pais al que lle-
gue y no vaya al supermercado!
Voy, miro todo lo que hay, com-

pro muchos productos... y nin-
guno llega a tener la fuerzaniel
sabor de los que nosotros hace-
mosaci. Enmirubro, el Pertitie-
nemuchoinsumobueno: el saii-
co, el aguaymanto... En el mes
criollo, yosacounrollrelleno con
salsa huancaina. O sea, nosotros
tenemos cosas para ponetle va-
lor agregado, para que mas bien
sean los de afuera los que se ga-
nen conlo nuestro. Yono soy de
copiar. Hay quellevar nuestro sa-
bor —que es buenazo— para afue-
ra, jparaquelo prueben!

¢Suabuelo llegé a saber lo que
usted hizo con supaté depollo?
Si, sicuando recién comencé jél
me ayudaba a repartir! El erami
copiloto.

¢Coémoeraeso?

Elyaeramayor —tenia enfermera
ytodo—, y se quedaba en la casa.
Pero le encantaba acomparfiar-
me, porque él era callejero, jleen-

1 algunos
no les gusta ser
empresarios, les
gusta seguir las
ordenes o reglas
de otros L]

cantaba la calle! Entonces, cuan-
do yo iba a repartir, cuando era
chica, élme decia: “Pasa por mi”.
Yopasaba,le poniamusiquitaen
el carro y él me iba contando su
vida... Teniamos muy buena qui-
mica. Hasta el dia de hoylovoya
visitar al cementerio.

Es alucinante la cantidad de
cosas que pasan frente anues-
tros ojosyno solemosver, ;no?

Las oportunidades pasan en la
vida y uno tiene que buscar un
nicho. jSiempre hay uno! En el
rubro que sea, siempre hay al-
go que el otro no ha hecho y ti
tienes que agarrar esa oportuni-
dad, ese nicho, y crear. En mi ca-
so, no habia productos caseros
ricos, que elamade casa pudiera
desmoldary conlos que queda-
rabien frenteasusinvitados. No
habia. Yo fui delas primerasen
colocar “Desmoldable” a mis
productos.

Quieneslaconocendesdechica
dicenque sabianqueustedharia
algogrande.

Es que cuando se me mete algo
enla cabeza, yo hasta el final tra-
todehacerlorealidad. Tengo ese
empuje adentro.

¢Dedoéndeleviene?
Nosé...Eselempujequevien mi
casa, en mifamilia. Si,loheredé.

Y loiranaheredar sus hijos.
Esperoquesi. u

puntodevista

Soluciones para el Pert

Carmen Rosa
Graham i

Administradora

En las tltimas semanas todos he-
mos estado conmocionados por
la cantidad de accidentes de uni-
dades de transporte publico en
las carreteras; y haciendo gala del
estilo peruano, muchos se la han
pasadoreclamindole alaministra
de Transportes y Comunicaciones
quedésoluciénal problema, como
si fuera la causante y la omnipo-
tente autoridad para movilizar la
responsabilidad empresarial, la
normatividad de varios sectores,
eleficiente trabajodelasinstitucio-

nes publicasyla concienciadelos
consumidores. Este, como la ma-
yoria delos problemas en el Pert,
requieredelaintervenciéndemul-
tiplesactoresydel trabajo conjunto
endosdimensiones, de correccién
ydeprevencion.

La lista de actores incluye a di-
versas entidades del Estado (Eje-
cutivo, Legislativo y Judicial), asi
como a los empresarios y funcio-
narios de las companias de trans-
porte y alos usuarios de estos ser-
vicios. Con relacién a los agentes
estatales, se requiere trabajar una
reglamentaci6n, ysedebedeverifi-
carrigurosamente la importacion,
redisefio, instrumentos de control

y afios de manufactura de las uni-
dades de transporte; e implemen-
tar un sistema de control integral
en las carreteras y las empresas.
Serfainteresante saber cuantas vi-
sitas de entidades fiscalizadoras
orevisoras han recibido en los tl-
timos 2 o 3 afios las empresas de
transportesenel pais.

Pero aqui el actor principal es
el empresario de la compania de
transportes, pues para gestionar
una empresa responsablemente
noesimprescindible ser asediado
porrevisores. Es un principio basi-
coelrespetaralos clientesy colabo-
radores, masaunenunsectordon-
de se pone en riesgo la vida de los

mismos. Esinadmisible quenose
tengasuficienteinformaciénsobre
las capacidades delos conductores
ylos controles sobre sushorariosy
condicionesdetrabajo.
Nomenosimportanteesel con-
sumidor o usuario del servicio,
pues son los primeros que deben
exigir 6ptimas condiciones. Ha-
ce unos dias un pasajero comen-
t6 que encontrd a unas personas
bebiendo alcohol en una zona
préxima a la sala de embarque de
lacompafifa, ycuandosubidalbus,
se dio con la ingrata sorpresa de
que el conductor erauno de aque-
llos; entonces pidié quelo cambia-
ranynolologré, luegoexigié quele
devuelvansudineroyselonegaron
porque “habiaunalistadeesperay
eraélquiennoqueriaviajar”. Final-
mente, despuésdeunalargadiscu-
si6n, obtuvo el reembolso; peroal-

goincomprensibleesque comuni-
coelhechoalos demis pasajerosy
nadie reclamé niapoyd su gestion,
pues todos querian partir cuanto
antes. (Coémo respetaran al consu-
midor siestenoserespeta?

Para contribuir a la correccién
del problema y prevencién de es-
tos tristes hechos es relativamen-
te sencillo trabajar con lainforma-
cién existente. Primero, relacionar
los datos conlos quese suponecon-
tamos, tales como importaciones,
capital, ventas eimpuestos, nime-
ro de trabajadores y condiciones
de contratacién, unidades, rutasy
accidentes, etc. Hallar una correla-
cidén entre estos norequiere de ma-
yores formulas y da raipidamente
lalista de empresasarevisar, pues
estamos seguros que hayotrasem-
presas muy bien administradas.

Los consumidores y poten-

ciales clientes también requeri-
mos informacién actualizada de
las empresas de transporte, tales
como niimero de unidades, anti-
gliedad de las mismas, rutas que
cubren, cantidad de accidentes
que han causado sus vehiculos,
etc. Esta informacién podria es-
tarenel portal electronicodealgin
mediode comunicaciénoenel de
algunainstitucién que apoyealos
consumidores, paraque pueda ser
consultadaantes detomardecisio-
nesdecompra.

Tenemos mucho por hacer pa-
ra lograr un sistema de transpor-
te pablico interprovincial seguro.
Queda claroque todos tenemosun
trabajo por desarrollar para solucio-
narel problemaydebemoshacerlo
pronto, puesel Perofrece grandes
oportunidadesybellos paisajes que
nopodemosdesaprovechar.




