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A mi padre, 
quien me dio todo lo que tengo 
y me enseñó todo lo que sé.
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PRÓLOGO


Mi buen amigo Samuel Azout —Sammy, para quienes tenemos el privilegio de ser cercanos a él—, junto con su familia, me ha concedido el honor de presentar esta historia que ejemplifica la creación genuina de riqueza tanto económica como social. He acogido este llamado porque estoy seguro de que él y los suyos son un testimonio vivo de cómo se puede contribuir a la comunidad, con base en dos pilares sólidos e inquebrantables: el profundo amor por el prójimo y el trabajo incansable guiado por la honestidad y la dedicación en pro de la sociedad.


Hace más de treinta años que conocí a Sammy. Recuerdo que su formación me impresionó: era un hombre educado, conocedor y claro en ideas. Sin embargo, lo que más me impactó y ganó mi simpatía fue que esa gran cultura estaba acompañada por una decencia y una sinceridad cada vez más escasas en nuestra época. Su trato tiene una cualidad singular: al instante, uno se siente como ante un viejo amigo del colegio, porque irradia una especie de calor que evoca la candidez de la infancia. Sammy no es un hombre de secretos, de intrigas, ni de trampas engañosas. Si él quiere saber algo, primero muestra sus cartas, así su interlocutor esté en el mismo negocio y lo único que espera es un intercambio abierto y honesto.


Nuestras trayectorias profesionales se cruzaron en circunstancias particulares. Aunque éramos competidores, nuestra formación en retail —la mía en Antioquia y la suya en la costa Caribe— fue muy similar. Ambos heredamos el manejo de un negocio de dos hombres, don Alberto Azout y don Gustavo Toro, que reunían esas rarísimas condiciones del comercio creativo, pero humanista. Además, fuimos educados con una cierta mezcla de lo hispánico y lo anglosajón por nuestra cercanía con los Estados Unidos, donde estudiamos parte de nuestras carreras. El poder volar y ver el futuro «al otro lado» nos llevó a incorporar sabiamente formas de comercio moderno, adaptándolas a nuestros terruños y a nuestra idiosincrasia.


Fue por la época en la que llegó el libre comercio al país, algo que se conoció como la «apertura económica». Esta significó el aumento exponencial del arribo de nuevos y novedosos productos, al igual que la amenaza de potentes empresas que con seguridad llegarían a competir con las nuestras. Estas poseían grandes capitales, formatos innovadores y una amplia experiencia en compras, ventas, logística, servicio, sistemas de información y estrategias competitivas y corporativas altamente depuradas.


Tanto nuestros equipos como Sammy y yo éramos conscientes de que los extranjeros lo tenían todo; salvo el conocimiento que tenía ese trabajador que, ya fuera el gerente o el último empleado del piso, tenía ese no sé qué, tan propio del pueblo colombiano. Ese don es el que ha marcado la diferencia; el que, en medio de las dificultades, ha hecho de Colombia un país resiliente y mágico, con una increíble amalgama de culturas, ritos, mitos y realidades. Un don que también definió la esencia de Vivero.


La historia de Vivero, sin embargo, comenzó mucho antes. Con apenas 19 años, Barranquilla, ciudad cosmopolita y cuna de inmigrantes, recibió a Jacobo Azout, perteneciente a una familia judía de Jerusalén y a quien Sammy llama cariñosamente «El Abuelo». Este afecto se refleja en una narrativa entrañable, a través de la cual relata las travesías de su antepasado para adoptar a Colombia como su segunda tierra, en una época en la que sus bolsillos solo cargaban el sueño de hacer empresa y familia, con tan solo el capital de su educación religiosa, sus principios y una ética inquebrantable.


El hijo de don Jacobo, don Alberto Azout, siguió la línea paterna. Él fue el artífice de Vivero. Posteriormente, respetando los principios rectores de la familia, uno de sus hijos, Sammy —nacido en la bella ciudad de Cartagena, La Heroica Amurallada—, se encargó de escalar la empresa, de construir una mayor infraestructura y de conformar equipos de alto rendimiento. Su visión y su forma de relacionarse se caracterizaron por la misma heredada sencillez y calidez con la que sus antepasados trataban a los que tenían menos, así como a todos aquellos que se unían a sus emprendimientos.


«El Vivero» nació y creció a partir de un sitio pequeño de venta de descuento que buscaba la rotación más que las grandes ganancias. Pronto, sobresalió por la originalidad de sus productos, su servicio digno y el amor de sus empleados por el negocio. Estas características fueron la esencia tanto de la primera tienda, como de las muchas otras que crecieron a partir de ella, y de las adquisiciones que se hicieron necesarias en los años noventa como consecuencia de la apertura económica. Don Alberto, Sammy y la familia, mediante un aprendizaje permanente, supieron aprovechar y convertir en lecciones las experiencias adquiridas por quienes ya habían recorrido caminos parecidos en Colombia o fuera de ella. Fueron años interesantes, en los que Vivero logró encausar su crecimiento rodeado de manos trabajadoras en un mundo de exigencia y solidaridad, hasta volverse un gigante impulsado por el calor y el apego de sus empleados, sus clientes y de toda la sociedad barranquillera.


Mucha de esa historia está narrada magistralmente en las páginas del libro que ahora tienen en sus manos. No hay en ellas un párrafo que no se acerque a lo que fue y que no describa con honestidad cómo se dieron las cosas en esos años de gran crecimiento comercial, de aventuras permanentes y de impresionante transformación de los mercados en algo que hasta entonces se había considerado, si no imposible, remoto.


Muy a propósito, no he querido salirme de una descripción general. En sí, el libro contiene una gran abundancia de relatos, aprendizajes, anécdotas y detalles de la forma como esta familia logró crear a fuerza de sacrificios, estudios, humanidad y trabajo uno de los grupos de distribución al detal más relevantes y bien manejados del país. En palabras sencillas: la materialización de los sueños del Abuelo.


Ahora bien, para entender cómo estos principios se tradujeron en acciones concretas, es clave analizar dos hitos decisivos: primero, la compra de Carulla por parte del Grupo Vivero. Segundo, la adquisición del Grupo Vivero-Carulla por Almacenes Éxito.


Sammy y yo hablábamos con frecuencia para intercambiar ideas. Siempre nos fue absolutamente claro que con la apertura económica llegarían nuevos y poderosos jugadores al mercado colombiano. Para nosotros era urgente convencer a nuestras juntas directivas de que necesitaríamos más capital para crecer aceleradamente y para adquirir competidores, sin que nos compraran los extranjeros u otros locales que tuvieran mayor fuerza financiera —hasta donde fuera posible—. Esta situación representó un dilema para los accionistas de ambas empresas. De hecho, una de las lecciones más valiosas que aprendimos fue que cuando se debe crecer aceleradamente existen dos caminos:




	El de los que no ponen y aceptan una dilución de su porcentaje en el capital de la empresa.


	El de los que ponen con la esperanza de que la empresa se fortalecerá y se recuperará la inversión gracias a lo obtenido tras su posicionamiento como líderes en el mercado.





No hacer lo uno ni lo otro implica tener que buscar nuevos socios, lo que abre la puerta para que la empresa pueda volverse, de manera relativa, un pequeño, pero posible blanco de adquisición.


Cuando Sammy Azout y su equipo de Vivero entendieron esa realidad, optaron por vender un porcentaje minoritario (el 30 %) al fondo de inversiones NewBridge, lo que más tarde les permitió competir con Almacenes Éxito en la compra del Grupo Carulla de la familia Carulla Soler, bien implantada en Bogotá. Para ese momento, Almacenes Éxito también contaba con nuevos socios y contemplaba el mismo objetivo. Mas hay que aceptarlo. Vivero ganó esa batalla y adquirió al Grupo Carulla. El Éxito hizo el acercamiento a Carulla con agresividad. Yo mismo me encargué de ello, pero debo decir que no lo logramos, ni el Éxito ni yo.


Lo bonito de esa historia es que nuestro rol como competidores no consiguió distanciarnos, como sucede con frecuencia. Por el contrario, Sammy y yo hemos conservado la amistad y el intercambio de ideas que nos ha caracterizado. Creo que esto fue la piedra angular para que, más tarde, cuando a Vivero le llegó el momento de vender y de elegir entre dos propuestas muy similares, una presentada por Carrefour y la otra por El Éxito, este optara por la última como compañía adquiriente, convirtiéndola en el retail más importante de Colombia.


Ignoro la razón concreta, pero es posible que Vivero se decantara por el Éxito no solo porque ofrecimos un poco más, sino también porque —a pesar de las pequeñas diferencias— éramos ambos de origen colombiano, amigos de tiempo atrás, tratábamos bien a nuestros trabajadores, teníamos una cultura humanista y porque compartíamos que el respeto por las personas (clientes y empleados) era lo más importante. En efecto, así fue. En Vivero nos escogieron en condiciones de igualdad. Triunfaron la amistad, el buen trato y el ser colombianos. Gracias a estas razones, la nueva gran empresa, Grupo Éxito, continuaría siendo humana y calurosa por muchos años más.


Ahora bien, una cuestión importante es por qué los Azout decidieron vender el Grupo Carulla-Vivero después de haber logrado una integración que los hacía grandes. ¿Por qué vender en su apogeo? La respuesta reside en que eran excelentes estudiosos de las tendencias mundiales del comercio al detal. Sabían que, tras la llegada de más capital extranjero, acompañado de nuevos formatos, para la familia sería imposible mantener el control de la empresa. Era el momento oportuno y la venta les permitiría asegurar su posición. Al final, la historia les ha dado la razón. El surgimiento de formatos como D1 y Ara, en los que se ha invertido grandes capitales, ha posibilitado que nuevos competidores se hagan con un porcentaje muy alto del mercado colombiano.


Dicho sea de paso, nunca sabremos por qué, posteriormente, Carrefour decidió retirarse de Colombia al vender a Cencosud. Aunque puede especularse que la elección de la familia Azout por la propuesta del Éxito para comprar a Vivero-Carulla tuvo mucho que ver con ello.


La historia de Vivero es un ejemplo de que todos los negocios suponen un alto grado de dificultad y de constantes retos que sus tomadores de decisiones deben asumir. Estos se enfrentan al riesgo y la incertidumbre, para lo cual es prioritario conciliar las distintas posiciones de los dirigentes más cercanos y, por supuesto, las de los diferentes accionistas, aun sabiendo que en muchas ocasiones es casi imposible. En estos casos, la decisión recae en el voto de la mayoría.


La hazaña de Sammy fue la que logró conciliar de una forma brillante las distintas posiciones de sus grupos de interés, gracias a sus habilidades en el campo del management y, más que eso, a su humanismo, a su capacidad de escuchar y a su gran empatía. La empatía no es un don común. No es sencillo ponerse en los zapatos del otro. Él y su padre la tuvieron y por ello es posible contar hoy esta bella historia de empresarismo exitoso a la colombiana.


El verdadero éxito empresarial se mide por las huellas que perduran en el mercado y en las comunidades. Hoy, la filosofía y las convicciones que guiaron a Vivero siguen vivas. La familia Azout, como era de esperarse, permanece fiel a estos principios y continúa haciendo patria con la fundación Futbol con Corazón, que ha ayudado y sacado adelante a miles de niños y niñas colombianos a través del deporte; que enseña y propaga el activo más importante que puede poseer una sociedad que aspira a progresar económica y socialmente: el trabajo en equipo.


GONZALO RESTREPO LÓPEZ
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TEHILIM, LIBRO DE LOS SALMOS 1:1-31


Nota


Los beneficios generados por la comercialización de este libro correspondientes al autor serán donados al Asilo de San Antonio, en la ciudad de Barranquilla2.





1 Cantos y poesía sagrados de los libros del Antiguo Testamento, de diversos autores, incluidos el gran líder Moisés y los reyes David y Salomón.


2 El Asilo de San Antonio es una institución sin ánimo de lucro donde nace la Congregación Hermanitas de los Pobres de San Pedro Claver, fundada por la madre Marcelina de San José. Esta organización tiene como misión contribuir a la atención integral de adultos mayores.










PREÁMBULO 

LA LECCIÓN DE DON ALBER



«Un buen gerente no es aquel que está preocupado por su carrera profesional, sino por las carreras de su gente».


H. S. M. BURNS


La gerencia es una ciencia suave; es decir, es ciencia y es arte. El siglo XX estuvo repleto de expertos, investigadores y gurús que promovieron diferentes corrientes del pensamiento gerencial. Ninguno estuvo equivocado; se trata principalmente de diferentes estilos de liderazgo y de filosofías de trabajo.


En la gerencia, la técnica es importante, pero, como me enseñó mi padre, el aspecto emocional es el gran diferenciador. La técnica, si bien es fundamental, se puede importar, conseguir, comprar; pero los valores, la pasión, el apetito por aprender, el deseo de innovar, la entrega y el compromiso genuino (y verdadero) —aquellos elementos que componen la cultura organizacional— ni se compran ni se venden: se desarrollan.


Algunos de los pensadores de gerencia más influyentes del último siglo, fueron Edward Deming, con su fórmula del mejoramiento continuo; Peter Drucker, con la importancia del emprendimiento y la innovación; Stephen Covey y sus siete hábitos de las personas efectivas; Peter Senge y el concepto de la empresa inteligente; Michael Porter, con sus principios de mercadeo estratégico; John Kotter, experto en liderazgo y cambio; así como Michael Tushman, reconocido cambiólogo. Sin embargo, hay muchos más, como Jim Collins, con su famoso libro Good to Great; Don Hambrick y sus factores claves de éxito empresarial; Ken Blanchard y el concepto de one minute manager; y Philip Kotler, experto en posicionamiento de marcas y mercadeo estratégico.


Todos estos pensadores, investigadores, profesores y conferencistas de gerencia tienen conceptos muy válidos. Obviamente, algunos nos pueden gustar más que otros. Mis preferidos, por ejemplo, son Tushman y Kotter, por la importancia que le doy a la innovación y al cambio como únicas vías del progreso. Incorporar algunas de estas ideas en la gerencia moderna no es solo conveniente, sino necesario.


Sin embargo, por sí solos, estos conceptos no garantizan el éxito empresarial. En realidad, lo que finalmente hace la diferencia es la implementación, y en la implementación hay un elemento humano, social y emocional que trasciende la técnica. El factor humano marca la diferencia entre una aplicación exitosa y una fallida. No es inusual observar que distintas empresas en un mismo sector tengan éxito y que otras no lo logran, y esto es simplemente porque algunas son mejor gerenciadas que otras. Como he escuchado decir: no hay empresas malas, lo que hay son gerentes incapaces.


Cuando me refiero al factor humano no me refiero simplemente a la sumatoria de los talentos individuales; me refiero a la creación de equipos humanos de alto desempeño. En estos, la clave es la calidad de la interacción entre los diferentes integrantes de un equipo: tiene que ver con procesos ordenados, pero alimentados desde una actitud profesional, positiva, empática, respetuosa y comprometida por parte de cada individuo. La sumatoria de estas interacciones es lo que construye el capital cultural de una empresa —el capital más importante de todos—. Las culturas que triunfan son amigas del aprendizaje y del cambio, les gusta emprender e innovar, son audaces y se atreven a explorar. A la vez, son disciplinadas en la acción y eficientes en la ejecución.


Las mejores empresas evitan enfrentarse a los tres peores enemigos de una organización: la inercia, la complacencia y la arrogancia. Cómo decía Michael Tushman, «lo peor que le puede pasar a una empresa es que le vaya bien». Es cierto; luego del éxito, algunas empresas se engordan, pierden agilidad y dejan de cambiar. Poco a poco, pierden vigencia. Por ello, el promedio de vida de una empresa es de menos de 35 años. De las cien empresas más grandes del mundo hace cien años, hoy quedan menos de quince.


Al final, las teorías de la gerencia ayudan mucho y no se le puede dar la espalda a la técnica gerencial, pero el éxito se construye con la gente; son las personas las que, en últimas, hacen la diferencia. Las empresas más exitosas son creadas por líderes excepcionales: aquellos que entienden la importancia de la cultura organizacional, los ejemplos y los mensajes: son los ladrillos que construyen cultura con los valores por delante y con la alineación de todos en torno a una visión compartida.


Como decía mi padre: «No hay nada que un equipo profesional, honesto y comprometido no pueda lograr.» Don Alber, mi padre, probó que todo se hace más fácil y mejor cuando la felicidad es estrategia, eje y propósito fundamental del proyecto empresarial.


Para mi padre no es el éxito el que trae la felicidad, sino que la felicidad es la que atrae al éxito.










LOS ORÍGENES


«Vehavta leorejá camoja»3.


La semilla


Muchos años después, frente a un grupo de colaboradores de la Fundación Fútbol con Corazón, vuelvo a recordar aquella tarde remota en que mi padre se desvió del camino para ir a visitar a una cajera que estaba enferma, Genoveva.


Se trata del recuerdo de una situación aparentemente pequeña y rutinaria, inadvertida para muchos en la historia de Almacenes Vivero, una empresa que se convirtió en un ícono comercial de una región. Sin embargo, esa experiencia, que todavía recuerdo vívidamente, es muestra de las raíces de un negocio familiar que alcanzó a tener más de 17 000 empleados y ventas por 2,2 billones de pesos (un billón de dólares).


Como era nuestra rutina, mi padre, Alberto Azout, y yo nos dirigíamos a la sinagoga sefardita Shaare Tzedek, en Barranquilla, para la oración matutina judía. Aquellas mañanas eran más que un ritual religioso: eran lecciones tácitas de disciplina y compromiso. Pero ese día, en lugar de tomar el camino habitual a la oficina, mi padre desvió el auto inesperadamente. Tomó un camino diferente que terminó en una clínica del suroccidente de la ciudad, el Seguro de Los Andes.


Con el tiempo, esa mañana ha marcado un punto de inflexión en mi comprensión del mundo empresarial. Ahí estaba la semilla de una convicción, una manera de entender el éxito empresarial ligada al bienestar y a la felicidad de los empleados. Mi padre, tal vez sin saberlo, fue precursor de una de las mayores tendencias actuales en cuanto a las buenas prácticas en gestión de recursos humanos, con impactos positivos demostrados, y que le dio a su empresa un carácter distintivo, por el cual todavía hoy es recordada con alegría y nostalgia.


Al llegar al Seguro, preguntó específicamente por una de las cajeras del almacén Vivero de la calle 77 que tenía problemas de salud. Lo que presencié ese día fue una lección de liderazgo y humanidad que no se enseña en los libros. Mi padre, con toda su estatura empresarial, se puso a disposición de la familia de la empleada; le preguntó con calidez por su salud, le deseó lo mejor frente a su hija, y conversó con los médicos para asegurarse de que recibiera la atención necesaria. Aquel gesto, aparentemente pequeño, reveló una verdad más grande: «Para tener clientes felices, primero debes tener (a tus) empleados felices».


Camino a la oficina me habló de lo bien que Genoveva atendía a los clientes, y lo importante que era hacer sentir a los trabajadores apreciados dentro de la empresa. En esos momentos, Vivero contaba con casi mil empleados.


Esa experiencia se quedó grabada en mí como una lección inolvidable de mi padre sobre cómo liderar con el corazón. El bienestar de los empleados y su felicidad, aunque no se refleje en el balance financiero de la compañía, es un activo muy valioso.


No vi entonces la relación con la claridad que ahora la veo. Un estudio extenso de la Universidad de Oxford y British Telecom encontró que los trabajadores son 13 % más productivos cuando están felices: los trabajadores felices trabajan más rápido, realizan más llamadas por hora y convierten más llamadas en ventas, sin necesidad de trabajar más horas que sus colegas menos contentos.


Esa certeza que mi padre tenía al respecto se reflejaba también en otros conceptos clave en su propuesta empresarial, y que le dieron a Vivero un carácter icónico en su época. La empresa fue definitivamente muy innovadora al ofrecer bajos precios y en hacer de sus almacenes una aventura en un viaje de compras. Tenía una forma muy especial de preocuparse por sus clientes y compradores que, de nuevo, se anticipaba a conceptos que luego se desarrollarían ampliamente y con éxito en el mercado como el discount retailing y el retailtainment.


Como empresario, a menudo me encuentro reflexionando sobre las lecciones que me llevó años entender; son lecciones que no aprendí en una escuela de negocios, sino en la vida misma, a través de los ejemplos de mi padre. Su legado no solo se reflejó en logros empresariales, sino también en su humanidad y en un enfoque vanguardista hacia el liderazgo, que hoy por hoy se encuentra ampliamente sustentado: una apuesta por la felicidad.


«Estado de grata satisfacción espiritual y física. Persona, situación, objeto o conjunto de ellos que contribuyen a hacer feliz (ausencia de inconvenientes o tropiezos)». Este significado, que contempla el diccionario de la Real Academia Española, no cubre todo el alcance de este estado. La felicidad puede provocar aumentos de hasta 12 % en la productividad, de acuerdo con una investigación de la Universidad de Warwick, en Inglaterra4. Esta encontró que las personas felices son más efectivas, creativas y colaboradoras, y parece obvio tras decirlo.


En el mundo de los negocios, a menudo nos perdemos en cifras y estrategias, y olvidamos que, al final, son las personas, sus historias y su bienestar lo que realmente construye una empresa exitosa. Mi padre no solo me enseñó a ser un empresario, sino a ser un líder que se preocupa genuinamente por su gente. Con el tiempo, he visto esos conceptos florecer, y he entendido su impacto en una perspectiva actual, más vigente que nunca en los negocios.


En el año 2000, Vivero se convirtió en Carulla Vivero y, en 2007, la empresa fue vendida al Grupo Éxito. Todo ello luego de una serie de adquisiciones (entre los años 2000 y 2006) que contribuyeron a la consolidación de un muy fragmentado sector del comercio en Colombia. Carulla Vivero se convirtió en el segundo mayor empleador del país y en la quinta compañía más grande de él. Para muchos, es también la organización más moderna del sector comercio y una de las más dinámicas del país.


Pero ¿cómo se gestó y se concretó este sueño, uno de los más grandes movimientos empresariales en las últimas décadas en Colombia?, ¿cuáles fueron sus claves? He entendido que la historia de mi padre, del nacimiento de su empresa, y su auge y trascendencia desborda lo anecdótico y lo personal; entraña una perspectiva de acercamiento al desarrollo empresarial que, como a mí, estoy seguro resultará de enorme valor para los hombres y las mujeres de negocios de hoy.


Innovación: empresa + calidad humana


Cuando faltaban unos 46 años para que una investigación comprobara el impacto del bienestar en los resultados empresariales, mucho antes de que se insinuara un cruce posible entre la felicidad y la productividad, y a décadas de que alguien pensara en la posibilidad de unir las palabras retail y entertainment (retailtainment), mi padre, Alberto Azout, ya intuía estas innovaciones.


Fue el fundador, propietario y gerente de una empresa que abrió sus puertas en 1969, y que poco después se daría a conocer con el nombre de Comisariato Vivero. «Más barato nadie puede» fue el slogan con el que se popularizó en el Caribe colombiano. Fue uno de los primeros exponentes, en la región y el país, del formato discount retailing5 (o venta minorista de descuento), el antepasado del hoy ampliamente extendido hard discount, caracterizado por precios bajos y promociones constantes.6


El modelo surgió con fuerza después de la Segunda Guerra Mundial, en la década de 1950, ante la necesidad de bienes más asequibles. Estados Unidos fue uno de los grandes pioneros de este modelo de venta al por menor, y específicamente el almacén Walmart, fundado en 1962 por Sam Walton en Arkansas, como gran referente de la estrategia de ofrecer precios bajos todos los días. La estrategia fue abanderada por Vivero apenas unos años más tarde en el norte de Colombia, pero la propuesta de mi padre integraba otro factor que la haría única y que respondía a su visión de imbricar la felicidad en los negocios: hacer de sus almacenes «una aventura en un viaje de compras».


Esa amalgama que se gestaba en las costas colombianas, en los albores de la década de 1970, encaja a la perfección con lo que años después se daría a conocer como retailtainment, término acuñado en 1999 por George Ritzer en su libro Enchanting a Disenchanted World: Revolutionizing the Means of Consumption. Se refiere a la estrategia de fusionar comercio minorista y entretenimiento para ofrecer experiencias únicas, memorables, que les sean divertidas a los clientes mientras realizan sus compras. Décadas antes de su conceptualización, mi padre venía desarrollando la idea al punto de involucrar desde noches de pijamadas en la madrugada y brujas voladoras, hasta pesebres gigantes y castillos de fuegos artificiales; rifas, actividades, música en vivo. Estas experiencias hacían de ir a comprar un plan, un programa. Los almacenes se volvieron una extensión de la naturalidad festiva de los barranquilleros, un simulacro del Carnaval, un lugar de encuentro. Se daban los inicios de un nuevo verbo en Barranquilla: viverear.


Esas características le abrieron a Vivero un lugar especial en el corazón de los costeños, y eran el reflejo, de cara a los clientes, de una visión de empresa con calidad humana. Hay una sentencia que describe este aspecto, que mi padre representaba con actitudes y acciones de manera permanente, y que se registra en Pirkei Avot7. En esa sentencia descifro los orígenes de esta vocación; reza en hebreo: Makabel et kol haadam beseber panim yafot, y traduce: «Recibe a todas las personas con cara amable».


¿Dónde se ubican las raíces de esta visión?, ¿dónde comenzó ese camino que desembocaría en una de las transacciones más grandes en el sector de supermercados en Colombia?


Un migrante con visión de negocios


Mi padre, Alberto Azout Zafrani, nació en 1931 en Cartagena. Fue el segundo de tres hermanos fruto de la unión de dos migrantes judíos provenientes de Palestina, quienes fijaron en Colombia los cimientos de su hogar. Tal vez por eso, veo valiosas dosis de (cierta) sabiduría antigua entre las enseñanzas que me dejó heredadas con su recorrido empresarial. Intuyo que detrás de su originalidad también se expresaba, de alguna manera, la voz colectiva de un pueblo: el pueblo judío.


Mi abuelo, Jacobo Azout, era a su vez el menor de tres hermanos concebidos en el seno de una familia trabajadora y amorosa en Jerusalén. Habían migrado décadas atrás del Marruecos francés en busca de la tierra prometida y mejores condiciones de vida. Gobernaba el Imperio Otomano desde principios del siglo XVI, y el Medio Oriente atravesaba una época turbulenta a nivel político y económico.


En 1912, Abraham, el padre de mi abuelo Jacobo, decidió trasladarse a Alejandría, Egipto, donde fueron acogidos por la familia de su nueva esposa, Miriam. Marcado por el ejemplo de su padre, quien era un hombre religioso, desde niño Jacobo se dedicó a estudiar la Torá, la compilación de los cinco libros de la biblia hebrea: Génesis, Éxodo, Levítico, Números y Deuteronomio.


Allí, en Alejandría, hogar de la mítica biblioteca nacida de la ambición de Alejandro Magno por concentrar toda la sabiduría del mundo en un solo lugar, mi abuelo Jacobo tuvo su bar mitzvah, la celebración que marca el paso de un joven a convertirse en judío activo, responsable de sus actos y obligado a cumplir los preceptos del judaísmo. Como anécdota, entre los invitados que lo acompañaron estaba la señora Paula Douer, desde entonces gran amiga de mi abuelo. Décadas más tarde, el hijo de ella, Pepe Douer, entablaría a su vez con mi padre una amistad que se consolidaría en el tiempo, paralelamente a sus respectivas visiones empresariales en la industria textil. Pepe Douer, fallecido algunos años atrás, fue el creador de Pat Primo, una gran organización textil. Hoy, cuatro generaciones después, permanece viva y activa esa amistad transmitida por herencia: mis hijos y nietos son íntimos amigos de la correspondiente generación de los Douer.


De vuelta con su familia a una Jerusalén destruida por la guerra, mi abuelo Jacobo tuvo que afrontar muchas dificultades para proveerse el sustento diario. Fue así como decidió, a los 19 años, emigrar a la lejana América, tierra que se mostraba fértil.


Trabajando calzado de cuero, mi abuelo Jacobo ahorró durante meses para emprender rumbo a una ciudad llamada Barranquilla, donde su amigo Aboud Manopla había encontrado un lugar para perseguir sus sueños. Con la ayuda de su padre, Jacobo logró reunir las noventa libras esterlinas que costaba el tiquete de ida en barco a ese destino caribe, donde su descendencia sembraría, años después, unas profundas raíces empresariales. La libra era la moneda del mandato británico que regía en Palestina, luego de cuatro siglos de dominio otomano.


Llevaba en el bolsillo cinco libras esterlinas como todo su capital. El viaje fue una odisea de veintisiete días en tercera clase. Una vez desembarcó en Puerto Colombia, municipio costero adyacente a Barranquilla —conocida, a su vez, como «la Puerta de Oro de Colombia»—, Jacobo Azout se abrió paso entre el calor abrazador y las oleadas de mosquitos que lo recibieron hasta llegar a la familia Manopla Safdeye, quienes fueron sus primeros patrones en Safdeye Dabah & Cia. Se alojó en casa de otros conocidos: la familia Sales.
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