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Desayunos a Domicilio

Con pasién y confianza en si misma Analia Remolif se animé a probar
con un negocio innovador .

¢En qué consiste tu emprendi-
miento?

Consiste en brindar desayu-
nos a domicilio que en general se
obsequian para agasajar a alguien
en fechas especiales como cum-
pleanos, aniversarios, nacimientos
o simplemente en dias comunes.

Son un regalo original, con
una presentacion muy delicada
que transportan un mensaje es-
pecial, un sentimiento.

Como surgié la idea?

En realidad nacié por una
experiencia personal. Hacia un

tiempo estaba con la iniciativa de
comenzar con un emprendimien-
1o propio, sin tener muy claro ain
qué podria ser. En una oportuni-
dad, tuve la necesidad de realizar
un obsequio a un familiar en otro
pais y busqué a través de la web
poder enviar un obsequio. Es asi
que llegué a una empresa que
brindaba un servicio de Desayunos
a Domicilio. Era algo que conocia,
pero que nunca habia utilizado. En
ese momento supe que efa algo
que me gustaria hacer y me “ena-
moré”de la idea.

En ese momento estaba
comenzando a vincularme con
emprendedores y asistiendo a ac-
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tividades de AJE (Asociacion de Jo-
venes Empresarios) de donde reci-
bi experiencias que me terminaron
por dar el empujon que necesitaba
para comenzar, y perderle, en cier-
ta forma, el miedo al fracaso que
muchas veces es el principal freno
que tenemos. De ahi, poco a poco,
fui armando la idea y llevandola a
cabo.

iQué obstaculos encontraste en
el camino?

La verdad, al comenzar mu-
chos. Sin embargo de a poco me
fui dando cuenta que la mayoria
de los obstaculos, me los ponia



yo misma y que podia resolverlos,
incluso con facilidad. Para mi fue
todo un aprendizaje y valoro mu-
cho esa experiencia.

Tengo claro de todas for-
mas, que recién estoy comenzan-
do y van a surgir muchos temas
por resolver todavia y quizds mu-
cho més complejos, pero ahora
los miro desde otro éngulo.

iCuénto capital requirié co-
menzar el emprendimiento?

Bueno, éste era uno de los
temas importantes a resolver. La
verdad, el capital que disponia
para arrancar era muy bajo (200
délares), por lo tanto no podia ha-
cerme de un stock, ni pensar en
publicidad, ni muchas de las cosas
que me hubiese gustado tener
para comenzar.

Lo que busqué hacer, fue-
ron “buenas alianzas”; por ejemplo,
para hacer la pagina web, para re-
solver la logistica de las entregas,
para realizar las bandejas, a todos
les llevé mi idea y les propuse co-
menzar a trabajar en conjunto. Era
claro que en principio no se iba a
ganar mucho, pero que a medida
que esto creciera, fbamos a ganar
todos.

Otra meta que me propu-
se fue reinvertir cada peso que se
ganara desde el primer dia, y asi lo
vengo haciendo.

:Qué te diferencia de otras al-
ternativas similares?

Busco diferenciarme en el
servicio brindado; cada desayu-
no es totalmente personalizado
y, para mi, cada desayuno es un
desafio. Hablo con cada cliente y
busco resolver hasta el dltimo de-
talle. Mi trabajo finaliza luego de
recibir el comentario del cliente
dandome su opinién sobre el ser-
vicio. Por suerte, hasta ahora, sélo
hemos recibido muy buenos co-
mentarios y agradecimientos.

Tenemos muchos clientes
que, desde el exterior, lo envian
a sus familias por motivos de

aniversario, un cumpleanos, para
una reconciliacion, o simplemen-
te demostrar su amor. Cada uno
estd enviando un sentimiento y
nosotros debemos ser capaces de
hacerlo llegar de esa forma.

Eso, sumado a la calidad
de los productos, la presentacion
y ese “plus” que siempre recibe el
cliente luego de realizada la entre-
ga, es lo que buscamos sea nues-
tro diferencial.

iCudles son tus objetivos a
futuro?

Principalmente, hacer cre-
cer este emprendimiento pudien-
do mantener la atencion persona-
lizada y la importancia que se le
da a cada cliente.

Hace poco se contacté
una importante empresa del me-
dio, interesada en hacer un pedi-
do grande. Eso nos hizo ampliar
un poco la visién y ver que no
s6lo podemos ofrecer el servicio
a las personas, sino también a las
empresas. Es algo interesante que
queremos desarrollar mucho més.

Otro objetivo claro, es po-
der llegar a todo el pais. Nos pasa
que a menudo, nos solicitan desa-
yunos para ciudades del interior y
en la gran mayoria de los casos no
hemos podido tomar esas solicitu-
des, salvo excepciones, ya que no

es un obsequio que pueda enviar-
se por una empresa de transporte
comun, y tampoco tenemos la
logistica propia para poder hacer
entregas en el interior. Es por eso
que, nuevamente, estamos bus-
cando “buenos aliados” en cada
una de las ciudades, con el fin de
poder llegar a todo el pais.

iQué consejo le darias a al-
guien que desea emprender un
negocio?

Bésicamente lo que me
gustaria transmitir s que si tie-
nen una buena idea, que se ani-
men a ponerla en préctica ya que
lo importante es empezar y qui-
tarse los “peros” antes de arrancar.
Sin duda que todo eso debe estar
acompafiado por mucho trabajo,
buenos aliados, creatividad para
hacer cada cosa y mucha seriedad
y respeto por el cliente. @
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