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      A Moy,


      cómplice y compañero de mis días.


      A mis padres, José y Linda Cherem,


      mi eterno privilegio.


      A mis hijos: Salo, Pepe y Raque,


      y a Dorit y Jony, sus parejas,


      con la esperanza de que 


      sus pasos sigan fincándose en tierra fértil.


      Y especialmente a Silvia, Moy,


      Nicole, Giselle, Moisés, Sylvia, Andrés, Vivian y Ariela,


      porque con su ternura y desbordado amor


      reinauguran nuestro tiempo.
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      PRÓLOGO


      POR DANIEL SERVITJE


      Confieso que cuando Silvia me comentó que estaba por sacar una nueva edición de Al grano, me sorprendí un poco, y más aún cuando me pidió que escribiera el prólogo.


      Al igual que la primera vez, leí con avidez e interés esta nueva edición. Se trata de una biografía muy completa y muy bien escrita, en la que Silvia profundiza con detalle y sensibilidad en la persona que fue mi padre: Lorenzo Servitje Sendra. Al leerlo descubrí y entendí cosas que yo apenas conocía o había escuchado, pero de las que no tenía suficiente información o claridad. Me ayudó a formar­ un criterio mucho más amplio de algunos temas históricos o incluso controvertidos.


      Mi padre fue un gran ser humano, pero humano, con muchas luces y también algunas sombras, con enormes aspiraciones y creencias, y una clara determinación y empeño para lograrlas. Con mucho cuidado, a través de su escritura, Silvia supo ordenar las historias y el material, de modo que los lectores podamos conocer esa visión humana de él.


      Lorenzo Servitje Sendra fue una persona que sin duda se salió de la norma, no sólo como empresario, sino también creando una propia filosofía de vida y de empresa. Tuvo la capacidad de adentrarse en las carencias de la humanidad y de su país, y la visión de proponer soluciones, preocuparse y ocuparse por la sociedad. Su trayectoria de vida fue muy amplia, aunque la mayor parte se concentró en Bimbo, se caracterizó por participar e incursionar en aquellas disciplinas o temas que le despertaban interés y curiosidad, y lo hizo siempre con dedicación y entusiasmo.


      En 1994 dejó de ser presidente del Consejo de Grupo Bimbo, momento en que se separó de la empresa y la dirección de la misma fue asumida por dos personas. Ese año por su hermano, mi tío Roberto Servitje Sendra, como presidente del Consejo hasta el 2013 cuando se jubiló, y posteriormente por mí, que asumí la dirección general en 1997, y la presidencia del Consejo cuando mi tío se retiró.


      Siempre admiré de don Lorenzo, como la gente le decía con cariño, su profunda responsabilidad social y sentido cívico, sin duda adelantados a los tiempos, y que supo conciliar con su labor empresarial.


      También la claridad que tuvo para ir incorporando en la compañía elementos de gobierno corporativo, mucho antes de que éste se llamara así, y aunque nació como un negocio familiar, él supo distinguir y sentar las bases de aquellas políticas que eran fundamentales para que Grupo Bimbo perdurara en el tiempo. Por ello, cuando se separó de la empresa lo hizo con la congruencia que lo caracterizaba, respetando las decisiones de la presidencia y la dirección general, pero involucrándose en temas que le apasio­naban, como el marketing y la responsabilidad social. Ya no dirigía, ya no operaba, simplemente escuchaba, comentaba, sugería, ¡y seguía tan vital como siempre!


      Mi tío Roberto entró a trabajar en la compañía a los diecisiete años como su primer colaborador, y desde ese momento hizo grandes aportaciones. Siendo muy joven creó el área de Vehículos, fue un apasionado de la calidad total, de la innovación tecnológica con la modernización de las plantas y, ya como director general, fue un destacado impulsor de la integración vertical y de la internacionalización.


      Sin duda, las diferentes épocas que ha vivido la compañía han tenido sus retos, sus oportunidades y, sobre todo, sus éxitos y satisfacciones. Hoy Grupo Bimbo es quince veces más grande de lo que era que cuando mi papá dejó el Consejo.


      Grupo Bimbo es obra de grandes hombres y mujeres, entre ellos mi papá. Este libro es una biografía suya y de los orígenes de Bimbo, es una parte de la historia de la compañía y, aunque es imposible mencionar a todos los que la han construido a lo largo de 78 años, sirvan mis palabras para hacerles un tributo a todos ellos y, a quienes me han acompañado como director general y presidente del Consejo, en este camino de volvernos una empresa global, líder en la categoría de panificados.


      Mucho ha pasado en los veintiséis años que llevo al frente, sin duda la empresa está anclada en los cimientos que colocaron los fundadores, pero poco a poco hemos zarpado a navegar los mares y las geografías más distintas. Un día soñamos con salir de México y tener presencia a nivel mundial: hoy estamos en 4 continentes, en 34 países, entre ellos China e India, y seguimos todos los días escribiendo las páginas de nuestra historia.


      El 3 de febrero de 2017, en la madrugada, murió mi papá; en ese momento escribí una carta a los colaboradores de la empresa para darles a conocer la noticia. Me parece la mejor forma de compartir con ustedes lo que muchas veces tuve la fortuna de expresarle y de agradecerle en vida.


      
        Estimados colaboradores,


        Quiero compartirles que el día de hoy a las 4:00 de la mañana, a sus 98 años, falleció mi padre don Lorenzo Servitje, uno de los fundadores de esta gran empresa: Grupo Bimbo. Le doy gracias a Dios porque vivió una gran vida y nos dejó un valioso legado.


        Como el menor de ocho hijos, tuve la fortuna de ser educado por un papá con mucha experiencia. Tal vez por eso, me tocó menos disciplina y más conversación, lo que me permitió hacerme de ideas propias y tener una relación que siempre sentí de uno a uno.


        Era un hombre de grandes y calladas virtudes. De inteligencia profunda y sentido práctico. Con las ideas claras, disciplina, enorme capacidad de trabajo, valores firmes y una profunda espiritualidad.


        Invariablemente, predicaba con el ejemplo, era tenaz y congruente. Al igual que para muchos otros, fue mi mentor y mi maestro. De él aprendí a encontrar en el diálogo, la oportunidad para profundizar en la verdad y para adecuarse a los tiempos cambiantes. Pienso que heredé su inagotable deseo de aprender, y qué decir… de cuestionar y proponer.


        Recuerdo que cuando platicábamos me cautivaba descubrir el brillo en sus ojos, al tiempo que levantaba los brazos de emoción contando alguna de sus anécdotas o el avance de sus múltiples proyectos. Era apasionado e inquieto y muy perseguidor.


        Nunca le interesaron las cosas materiales, los reflectores o los aplausos, pero sí los grandes proyectos y tenía un profundo deseo por hacer el bien. Sentía un hondo amor por su país. Mucho de lo que emprendió en su vida lo hizo pensando en México, en la forma en que podía contribuir a su crecimiento y a su pleno desarrollo, especialmente de los más pobres.


        Considero que somos muy afortunados por haberlo tenido durante tantos años. Sin duda fue un líder que nos inspiró y enseñó a:


        
          	Dar todo lo que puedes dar en tu paso por esta vida, a vivirla guiado por ideales y comprometido con ellos.


          	Estar permanentemente inconforme con lo alcanzado y con la realidad.


          	Ser humilde y realista.


          	Ser congruente entre el pensar, el decir y el hacer.


          	Tratar a las personas como personas, nunca como instrumentos.


          	Dedicarle tiempo a las personas que quieres, a reír, a disfrutar con los demás.


          	Ver el trabajo como una misión, una pasión, una aventura, más que una tarea.

        


        Alguna vez le pregunté cuál sería su consejo para conseguir el éxito y me respondió: nada valioso se puede alcanzar en la vida sin esfuerzo, sacrificio y riesgo. Ese ha sido uno de mis mayores aprendizajes, tenerlo siempre presente es para mí la mejor forma de honrarlo y celebrar su vida.


        Descanse en paz. 
Febrero, 2017

      

    

  


  
    
      LA HISTORIA DETRÁS DE LA HISTORIA 
SOBRE LA EDICIÓN DE 2023


      Conocí a don Lorenzo en agosto de 1997, quería entrevistarlo; adentrarme en su vida. El encuentro fue en su austera oficina en Santa Fe, en el por entonces recién inaugurado edificio corporativo. Puntual por excelencia, me estaba esperando.


      En uno de los escasos cuadros que pendían de la pared, junto a imágenes de un hombre pobre y de las inscripciones: «La casa del pan», en hebreo, y «Pan», en chino, estaba redactado lo que podría ser su epitafio: Early to bed, early to rise, work like hell and advertise (en español: tempranito a la cama, tempranito al despertar, trabajar como demonio y hacer publicidad).


      Ilusamente pensé que en el advertise, en la capacidad de publicitarse, se fincaba mi esperanza de hacer un perfil de su vida. Me equivoqué. Por el rigor, la sencillez y moderación con que se regía, y porque el México inseguro exigía mantener un bajo perfil, de inmediato lacró el ámbito personal; pero, astuto como era, abrió otra puerta: «¿A usted le interesa el campo mexicano?».


      Docto, comenzó a darme cátedra sobre la inseguridad en la tenencia de la tierra, el minifundismo que condenaba a los campesinos a medir sus tierras por surcos, la corrupción con respecto a los créditos, la falta de planeación, los discursos demagógicos y los escasos apoyos en infraestructura que condenaban a los campesinos a la pobreza, la marginación y el desamparo. Me habló de los esfuerzos a contracorriente de la Fundación Mexicana para el Desarrollo Rural, que él contribuyó a fundar en 1969, y me invitó a conocer de primera mano las cooperativas agrícolas y ganaderas que la fundación promovía para ayudar al campesino a organizarse, aportarles capacitación técnica, ser su aval para conseguir créditos y educarlos a fin de cambiar su mentalidad dependiente.


      «¿Cuánto me va a costar?», me preguntó aludiendo al reportaje que ofrecí escribir. «A mí me paga el Reforma», respondí. Eso selló el trato: él no estaba dispuesto a pagar ni un quinto ni yo a recibirlo. Sin saberlo entonces, eso marcó el inicio de una amistad.


      En su escritorio, en una hoja amarilla, me hizo un listado de una decena de personajes, incluyendo funcionarios de alto nivel, que debía yo entrevistar para conocer a fondo la problemática del campo. Les llamó, uno a uno, para solicitar que me recibieran a la brevedad. Parecía el editor en jefe de una publicación; al minuto le respondía hasta el más encumbrado, y él bien sabía cómo tejer los hilos para realizar un buen reportaje.


      Ése era don Lorenzo: un líder obsesionado con un puñado de temas específicos del quehacer empresarial y de los ámbitos político y social, mismos que buscaba ventilar ante la opinión pública porque, desde su perspectiva, sólo con información puntual y profunda se podían generar consensos que incitaran el cambio.


      El reportaje en dos partes, que incluyó el compromiso de Francisco Labastida, entonces secretario de Agricultura, de duplicar los apoyos gubernamentales al esfuerzo de la Fundación Mexicana para el Desarrollo Rural, apareció los días 3 y 4 de noviembre de 1997 en el periódico Reforma. A partir de ese momento, cada vez que publicaba una entrevista, crónica o reportaje, recibía una llamada puntual de don Lorenzo. Peinaba el periódico de forma tan minuciosa, que nada se le escapaba.


      Con el paso del tiempo, a las llamadas se sumaron los encuentros y el envío constante de misivas a mi casa. En sobres reciclados, porque hasta el último día fue un hombre austero, mandaba libros («no acostumbro regalarlos porque compromete a quien los recibe a tener que leerlos; a pesar de eso me atrevo a enviártelos porque estoy seguro de que te van a gustar»), copias de artículos, cartas con sus inquietudes, versos de su autoría, desplegados para firmar1 o temas variados que consideraba de mi interés.


      A él le preocupaban la problemática del petróleo nacional, cargada de mitos y resistencias; los lastres del sindicalismo: las prestaciones e ineficiencia del SNTE, Pemex, CFE e IMSS, a cuyos líderes llamaba «la aristocracia obrera»; la necesidad de reformas sustanciales: «los verdaderos intocables de México», y otros asuntos como la inseguridad, el rezago del campo, la deforestación, los cinturones de miseria en las urbes, las deficiencias del magisterio y los proyectos educativos sexenales.


      Le inquietaba también la penetración de los medios de comunicación, especialmente la promoción de violencia y temas sexuales en horarios para menores y, durante un tiempo, estudió a fondo los avances del Síndrome de Déficit de Atención (ADD, por sus siglas en inglés), que se puso de moda y le interesó porque, como padre, sufrió la incapacidad para entender los problemas de aprendizaje de su hijo Lorenzo.


      Tras la muerte de Carmen, su esposa, en 2002, nuestros encuentros comenzaron a ser más frecuentes. Pretendíamos hablar sobre temas sesudos de México, pero en aquellas tardes en su casa más bien rondaba la tristeza y, poco a poco, lo que deseaba en su fuero interno era hablar de lo que verdaderamente importaba, de aquello que se transparentó con el deceso repentino de su esposa: el amor en la familia y la necesidad de ser buena pareja, de ser buenos esposos. Nada consolaba su pérdida, sentía que había dedicado demasiado tiempo a su empresa y sus preocupaciones de justicia social, y poco a compartir con Carmen, a mirarla y emprender con ella el camino de la vida. Se sentía en falta y ella no estaba más para enmendar lo que consideraba un yerro.


      Me enseñaba los álbumes fotográficos que entonces hacía pretendiendo poner en orden sus recuerdos, y los sensibles poemas que en su ausencia le escribía a Carmen. Insistía: «La vida es tan imprevista y paradójica, ¡que ahora que tengo todo el tiempo del mundo para "mis cosas", ya no lo quiero! Extraño a Carmen, rehúyo a mi libertad».


      Cada vez con mayor frecuencia venía a comer a mi casa, le encantaba compartir la mesa con mis hijos, con mi esposo y mis padres y suegros, o a veces con algún amigo. Yo tomaba notas de todo lo que decía, un absoluto privilegio. Además, continuamente me compartía discursos y diarios de infancia; quería que lo conociera en todas sus facetas, pero, cuando insistía en escribir su biografía, él se oponía. No quería ser sacralizado como héroe, se sabía un hombre con defectos y él los maximizaba más de la cuenta.


      Fui acumulando notas de su pasado y de las decenas de encuentros que sostuvimos en donde me instruía sobre la importancia de la responsabilidad social, la inteligencia para resolver problemas, su visión ética de la vida, sus satisfacciones y pendientes en la historia de Bimbo. Le recalcaba que había grandes enseñanzas en su vida que mis hijos habían tenido el privilegio de aprender de primera mano, que sentía la imperiosa necesidad de contagiar a otros jóvenes de su sabiduría, tesón y capacidad emprendedora. Era una pulsión, un motor de vida compartir todo lo que sabía yo de él; de no hacerlo, me sentía egoísta. Don Lorenzo representaba un ejemplo para generaciones subsecuentes.


      Con enorme paciencia y entrega, lo fui convenciendo de que sería mucho mejor depurar la información con él en vida, a fin de evitar erratas o malos entendidos y, sobre todo, hacerlo partícipe. Específicamente le decía que en sus diarios —lo que a menudo queda, por ser testimonio escrito—, él se autoflagelaba con culpas e inseguridades que no reflejaban sus agigantados pasos como constructor de una empresa y de un proyecto de vida. Ahí él se concentraba más en maximizar defectos y aminorar virtudes, como un ejercicio personal de autocorrección. Además, lo que algún día escribió en diarios no respondía a lo que yo veía en el hombre octogenario con quien tenía la suerte de conversar.


      Después de meses, quizá años, de negativas, finalmente entendió que las lecciones de su vida, como hombre y como empresario, podían ser valiosas para las generaciones por venir. En agosto de 2003 finalmente aceptó que fuera yo su biógrafa.


      Puso una única condición: en el libro que escribiera, tendría que incluir las biografías de su hermano Roberto y de su cuñado Jaime Jorba, también fundadores de Bimbo. Sentía una deuda impagable, fue severo y riguroso con ellos y quería reivindicarse. Además, bien sabía que lo alcanzado no es mérito de un solo hombre, ellos habían sido protagonistas sustanciales del éxito.


      Comencé con don Lorenzo. El material era vasto: diarios desde la adolescencia, artículos y conferencias desde 1969 hasta ese momento, libros con anotaciones al calce, cuadernos de notas, recortes periodísticos, legajos con cartas, todo en absoluto orden. Hablé con sus amigos y colaboradores, consulté los archivos de Bimbo y leí sus libros,2 los de la empresa3 y los de algunas personas cercanas a él.4 Con este material, que me sirvió para armar la estructura del libro y crear un cuestionario inicial, comenzamos en 2004 los encuentros periódicos en su casa o en la mía, durante más de un año, casi siempre los lunes a las cinco de la tarde, después de su comida familiar.


      Aunque reconocía que mi investigación no cejaba, que a veces sabía yo más de lo que él mismo recordaba, a menudo se quejaba. Me llamaba «trabajadora de la pluma», pero a ello seguía: «Esto es una tortura», «Parece el interrogatorio de un criminal», «Con todo lo que pones en mi boca, que yo ni me acuerdo, hasta a mí me convences», «Me haces parecer un erudito», o bien: «Este libro es lo que más me ha preocupado en los últimos meses».


      Temía ser criticado al poner los reflectores sólo en él, se quejaba de que lo hacía ir mucho más a fondo de lo que él hubiera querido. En algún momento me pidió que el libro se publicara después de su muerte, pero paulatinamente, satisfecho con los resultados, aceptó disfrutarlo en vida. No obstante, continuamente vivíamos ese estira y afloja porque se debatía con la idea de «ser personaje», ser tildado de soberbio. Reconocía, sin embargo, que «algo» se podía aprender de su historia.


      Además, escribir un libro era la oportunidad de reconocer a sus socios, una manera de ser justo, de retribuirles su entrega, de reconocer y agradecer. Sentía la imperiosa necesidad de hablar del equipo, de aquellos que entregaron su vida a Bimbo.


      Sabía que tanto Jaime Jorba como Roberto, su hermano, le fueron siempre leales, a pesar de que él había sido muy duro con ellos. Estaba dispuesto a que lo criticaran abiertamente; quería que el libro fuera también testigo de sus defectos, de aquellos momentos en que su «tiranía», en aras de la prosperidad del negocio, llegó a límites extremos.


      En aquellas sesiones le conté a don Lorenzo que ambos tenían cuentas pendientes con él; vivían con ambivalencia el cariño y la entrega, inclusive, cada uno por sus motivos, se negaban a participar en el libro. Fue una odisea convencerlos a fin de cumplir con la inamovible consigna. Para mi sorpresa, señaló que no censuraría una sola línea de lo que yo escribiera, que aceptaría las críticas; me pidió que expresara con libertad el sentir de Jaime y Roberto, porque ésa también fue la historia de Bimbo.


      Así de autocrítico era don Lorenzo, y tal cual, honrando su palabra, me regaló total autonomía para escribir Al grano. Vida y visión de los fundadores de Bimbo, inicialmente publicado en 2008 por Khálida Editores, una editorial que yo fundé con los consejos de Carlos Noriega, a fin de cuidar de principio a fin la edición de ese libro al que tanto cariño le tenía.


      Esa apertura y valentía fueron también su postura a lo largo del proceso. Se negó a que los directivos de Bimbo o sus hijos y familiares se involucraran, aunque algunos fueran entrevistados. Los manuscritos finales dependerían sólo de nosotros. No estaba dispuesto a ser censurado, tampoco a que nada comprometiera mi trabajo como biógrafa, mi visión crítica. Nuestra independencia y libertad.


      Nos unía el cariño, el respeto y la confianza mutua; y el libro, lo sabíamos ambos, no era un encargo institucional, sino una semblanza que hilvanaba las pulsiones de la vida admirable de un ser humano con enormes virtudes y también con defectos. Don Lorenzo, por suerte, era aún más grande porque la edad y la experiencia le permitían recuperar la enorme capacidad de autocrítica que tuvo en su juventud. Se sentía cómodo de mirarse en el espejo que yo le presentaba. Disfrutaba su reflejo de vida, saberse humano, lejos de la apología del héroe en que algunos pretendían encasillarlo.


      En mayo de 2005 entrevisté a Jaime Jorba, fue mucho más difícil de lo que yo hubiera podido imaginar. El suyo era otro estilo, curtido a la vieja usanza. No aceptaba que yo marcara la pauta de la entrevista. No toleraba ser mandado por nadie, menos por una mujer. El duelo era intenso, me llegó a correr de su casa con consignas que hoy provocarían risa: «Las damas en mi casa portan falda, nunca pantalón», prenda que yo me empeñaba en vestir. O bien: «Las donas a la cuina» —las mujeres a la cocina—, me repetía en su lengua madre, el catalán. Insistía, además, que le resultaba inútil retratarse en un libro: «Entiéndelo de una buena vez: no me gusta el show».


      A pesar de su decidido temple, no obstante su carácter indomable y rejego, acabó cediendo, terminó aceptando y el resultado fue sumamente esclarecedor. Con ojos almendrados que se entrecerraban en su rostro cuadrado, enmarcado con copioso pelo cano peinado con raya, recordó anécdotas de su astucia y entrega como vendedor y también aceptó con dolor, quizá por vez primera, que su partida para crear Bimbo España fue errática, producto del despecho de no sentirse reconocido por Lorenzo, a quien adoraba y quien era el único ser en la Tierra de quien aceptaba órdenes.


      Jorba también era igualmente crítico. Se opuso, por ejemplo, a «los chichos y chichas», como él les llamaba a los planes de mercadeo que promovía su primo Lorenzo, a quien apodaba «el mandamás», o «Manualito, ¡porque para todo quería un manual!». Se negó también a los cambios que quisieron implementar los jóvenes a quienes pasaron la estafeta:


      
        Nosotros no teníamos ni un minuto para «juntitis», para estar perdiendo el tiempo como lo hacen ahora. Hoy sobran los jovencitos que quieren doctorarse de licenciados sin dar golpe, sin saber trabajar. Lo nuestro era hacer proyecciones a corto y mediano plazo, cumplir con lo propuesto, fregarnos el lomo largas jornadas sin importarnos las teorías apelmazadas o las de vanguardia. Sólo trabajar y trabajar, mejorar día con día, preocuparnos por cumplir e incrementar las ventas y, eso sí, reinvertir hasta el último centavo.

      


      Desde la planeación de Bimbo, Jorba fue jefe de ventas. Había pro­bado ser un vendedor nato durante la guerra —cuando él, Lo­renzo y José Trinidad Mata, compañero de Lorenzo, comercializaron productos europeos en América—. Ya en Bimbo, se entregó con tal empeño a vender y superar el índice de ventas de la jornada anterior, que laboraba dieciocho horas diarias de lunes a domingo. Inclusive durmió durante años cada diciembre en un catre en la planta de Mimosas, escuchando el chaca-chaca de las bandas de pan que trabajaban día y noche.


      En 1955, diez años después de la fundación de Bimbo, Jorba le pidió a su primo y cuñado Lorenzo que le concediera permiso de irse a España a descansar. Tenía vacaciones acumuladas de más de seis meses y una enorme nostalgia por regresar a su tierra natal. Ya en Cataluña, con tiempo para reflexionar, le escribió a Lorenzo una larga carta en la cual le pedía bajar el ritmo, le suplicaba que le diera permiso de descansar los sábados para estar con sus hijos y esposa, pero Lorenzo, sin miramientos le respondió de manera categórica: «Si no te parece, ya lo sabes, Jaime, a otra cosa», una frase lapidaria de la que Jorba nunca pudo reponerse. Esa respuesta enérgica e inmerecida, que obedecía al deseo de Lorenzo de impulsar el crecimiento de la empresa a Guadalajara y Monterrey, fue el principio de la separación.


      Por dignidad y orgullo, por despecho, Jorba tomó en 1963 una decisión unilateral: irse de México para abrir Bimbo España. Quiso convencer a Lorenzo y a los socios de Bimbo de invertir en esa expansión, pero la empresa se opuso arguyendo una clara visión nacionalista. Para no desprotegerlo del todo, por amistad y solidaridad, quizá también por una dosis de culpa, Lorenzo, en lo personal, sí se asoció con él con una pequeña cantidad.


      Jaime Jorba creyó que, con voluntad y trabajo, él podía también crear un emporio. Lograría todo: fundar, crecer y expandir su empresa, legar un gran negocio a sus hijos que ya eran adolescentes. Creyéndose apto para conquistar el mundo, se topó, sin embargo, con una pared infranqueable en España, con una cultura muy diferente a la mexicana. Las huelgas y el sindicalismo se impusieron y, en 1979, quebrado y triste, acabó por vender la totalidad de Bimbo España a Campbell Taggart. Se quedó con las manos vacías, con enorme dosis de amargura y arrepentimiento porque su antigüedad en Bimbo pasó a ser sólo de dieciocho años, de 1945 a 1963, los años en que trabajó en la Ciudad de México con su primo Lorenzo.


      
        Lamento haberme ido de México. A Lorenzo lo he adorado siempre, pero quise demostrarle a él, y a mí mismo, que podía solo... Mis sueños, a menudo, regresan a aquel momento de mi decisión de partir a España. Sueño con Bimbo, sueño con lo que éramos, con lo que logramos. Sueño con los camiones de la empresa, me sueño adentro de ellos, viéndolos pasar, deteniéndome y hasta levantando mi mano en franco saludo diciéndoles adiós, los espero esta noche... Fue muy doloroso para mí, pasar de ser Mr. Bimbo, a no ser nadie… Nunca lo he hablado claro con Lorenzo; es un dolor que llevo en mi corazón.

      


      Esa confesión la escuchó don Lorenzo de mi boca. Le dolió saber cuán lastimado quedó Jaime, asumía con tristeza su culpa, lo severo y categórico que había sido con él. De hecho, ya no recordaba esa misiva que le mandó exigiéndole trabajar de lunes a domingo. «Fui un tirano», me dijo.


      Las confesiones y heridas por parte de Jorba siguieron. Me contó que años antes de que abrieran Bimbo, pidió la mano de su prima La Nena (Josefina Servitje Sendra), hermana de Lorenzo, sabiendo que doña Pepita no lo quería de yerno por carecer de recursos. Ella le decía a su hija: «Si aceptas a Jaime no tendrás piano ni viajes en coche; tu piano será la cocina, piénsalo bien, hija».


      Se casaron en octubre de 1941, en aquellos tiempos en que Jorba vendía en provincia los turrones que fabricaba El Molino. Me dijo Jorba:


      
        Como mi ganancia por la venta de turrones iba a ser de 600 pesos, le dije a Lorenzo, durísimo con los centavos, que me adelantara el fruto de mi trabajo para asegurarnos un viaje más cómodo y memorable de luna de miel. Sin importarle que mi mujer fuera su hermana, me respondió: «Y si esta vez no vendes lo que te toca, ¿cómo vas a pagar tu deuda?». Me negó el préstamo, arguyendo que músico pagado toca mal son y así, con el cinturón del ahorro bien fajado, nos fuimos de viaje en la ruta de los turrones, durmiendo en hoteles de quinta, en camiones y trenes con chinches, pagando con lo que iba ganando de la venta.

      


      Roberto, a quien entrevisté en 2007, ahondó aún más en el temple de don Lorenzo. Como Jorba, Roberto tenía una relación ambivalente con su hermano: total admiración por su liderazgo y capacidad, pero también resentimiento por lo duro y autoritario que fue con él. Era diez años mayor y asumió el rol de padre en la familia cuando su papá murió repentinamente dejando a Roberto huérfano a los ocho años.


      Una de las heridas que aún le pesaba como un lastre fue también cuando, previo a su luna de miel, conoció el carácter indomable de Lorenzo. A los veinte años, Roberto se enamoró de Yolanda Trinidad Achútegui, Tinina. Trabajaba entonces en Bimbo en el área de vehículos, como cajero general, donde, a pesar de haber ascendido —porque su sueldo inicial había sido el de un obrero— ganaba apenas 1,200 pesos mensuales. Como quería casarse, todo lo ahorraba; así que cuando tuvo 1,300 dólares, que calculó alcanzarían para irse en coche a Canadá como viaje de bodas, pidió la mano de Tinina. Su ilusión era irse a Nueva York, Montreal y Niágara en un Buick Coupé viejito de 1941, que había ido arreglando.


      En la víspera de la boda, Lorenzo se acercó con Roberto a recriminarle sus adeudos: «Debes a la empresa 300 dólares de préstamos. Tienes que pagarlos antes de irte a un viaje de placer». Lorenzo, categórico en sus valores —vale la pena decirlo: igualmente rígido consigo mismo—, no podía concebir que su hermano se fuera a pasear si tenía una deuda pendiente. Roberto rascó sus ahorros y pagó los 300 dólares, a sabiendas de que difícilmente le alcanzaría para la luna de miel que había planeado. No obstante, no se dejó intimidar y, con dos llantas nuevas que le dieron sus mecánicos como regalo de bodas, llegó hasta las cataratas donde se alojó en un motel de 2 dólares, sin calefacción. Roberto se demostró a sí mismo y a quien le presagió el fracaso del viaje que sí podía, que nada lo iba a detener.


      Roberto creció siendo hermano menor, hijo, alumno, aprendiz y socio de Lorenzo y, cuando le tocó madurar y tomar la estafeta, supo deslindar lo valioso: expandir los alcances de la empresa, entregarse a ella, pero también disfrutar de su familia y de sus hobbies. Lorenzo fue el espejo que le permitió definirse, mirar su propio rostro y depurar aquellos rasgos impositivos de la personalidad de su hermano que él prefería evitar. En su biografía quedó asentada, además, la historia del segundo capítulo de Bimbo: el de la expansión a Estados Unidos y Latinoamérica, un proceso tesonero en el cual no faltaron las pérdidas y el serio aprendizaje.


      En 2007, cuando Al grano estaba casi listo porque cumplí a cabalidad con la consigna de incluir a Jaime Jorba y a Roberto Servitje, don Lorenzo buscó disuadirme por última vez. Parece broma, pero él lo dijo en serio: «Tengo un personajazo, mucho mejor que yo para que escribas un libro, un hombre que lo ha superado todo». Se refería a Telésforo Alcaraz Zamora, su chofer. En el coche, en los largos recorridos, Lorenzo se divertía escuchando sus travesuras, sus chistes y su vida de superación. Octavo de diez hijos, Telésforo tuvo zapatos hasta que la maestra de primaria se los compró y, según decía, hasta los limpiaba por abajo para que no se le gastaran. Trabajó desde los ocho años y pasó por mil chambas: fue limpia aviones, aprendiz de joyero, platero, futbolista profesional, vago, obrero, camionero, taxista, artesano de niños Dios y, desde hacía algunos años, chofer particular. Era producto del esfuerzo, sin duda.


      El mismo Telésforo, sin embargo, sabía quién era el maestro. Algún día me dijo:


      
        Yo aprendo a diario de don Lorenzo, leo gracias a él. Me escucha, se ríe a carcajadas y me dan ganas de preguntarle de qué baterías usa. Se levanta a las 5:30 a.m. a hacer ejercicio, tiene mil citas, siempre está estudiando algo, dando conferencias. No se enoja nunca, sorprende su vitalidad. A veces regresa a su casa a la medianoche, ¡y ronda los noventa años!

      


      Al grano. Vida y visión de los fundadores de Bimbo se publicó en mayo de 2008 y, aquella primera edición, pretendía ser homenaje a Lorenzo y Jaime en sus noventa años, y a Roberto en sus ochenta. Lo abordamos todo: tanto las luces como las sombras, la vida personal y la de la empresa. En sus páginas hablamos de la filosofía social de Bimbo, los secretos del éxito y los problemas producto de la severa competencia; también de las rupturas en el equipo, los vaivenes sexenales y el paso de la estafeta. Inclusive había un apartado de la relación de la iniciativa privada con los presidentes de México en la última mitad del siglo XX, años en los que la demagogia populista generó incertidumbre y estancamiento.


      Puedo contar ahora, porque hace algunos años dejó de ser secreto —fue la propia Marisa Servitje en abril de 2019 quien lo hizo público en la presentación de mi libro 100 rebanadas de sabiduría empresarial. Reflexiones y lecciones de vida de Lorenzo Servitje, fundador de la panificadora más grande del mundo (Conecta)— que, cuando se publicó por vez primera Al grano en 2008, ni la empresa ni la familia lo recibieron con beneplácito.


      Dos temas habían sido difíciles: la existencia de un hijo Lorenzo Servitje, que pocos conocían, y el asunto de Marcial Maciel, entonces aún sin resolver, pero que estaba en boca de todos y que salpicaba a Bimbo por haber retirado la publicidad del Canal 40, el medio donde se ventiló inicialmente esa cuestión.


      Don Lorenzo, tras una larga cavilación de semanas —desde el día de la publicación de Al grano cuando comenzó la extensa publicidad, hasta dos días antes de la fecha de la presentación—, decidió a contracorriente acompañarme a presentar el libro en el Club de Industriales. Ese día, frente a un nutrido auditorio que desbordó el límite de asistencia, sólo había quedado Alfredo Achar como presentador. A don Alfredo, querido siempre, le guardaré gratitud eterna por estar conmigo, con nosotros, hasta el final. Mi agradecimiento también es para mis padres: José y Linda Cherem, para Moy Shabot, mi esposo, y para mis amigos Eduardo Luis Feher y Roberto Sánchez Mejorada que, en esas semanas tan difíciles, me insuflaron fuerza y ánimo para seguir adelante.


      Dos motivos aguijonearon a don Lorenzo para tomar la decisión de estar presente aquel día en que se aplaudía públicamente su obra y trayectoria, su esfuerzo de hombre congruente y trabajador que rompió paradigmas para crear una empresa netamente mexicana que tuvo el talante para ser líder a nivel internacional. El primero: una de sus nietas —que en algún momento me había dicho que su abuelo era «un anciano cerrado y conservador»— leyó el libro y le dijo que le había servido para entenderlo, valorarlo y amarlo como a nadie. Eso lo movió.


      La segunda razón fue porque le platiqué a don Lorenzo que, cuando estaba en el programa de Sergio Sarmiento, hablando del libro, recibí una llamada: me preguntaron si hablaríamos del «verdadero fundador de Bimbo». Sin saber de inicio quién planteaba la pregunta, comencé a hablar de Alfonso Velasco, ese técnico de Pan Ideal, quien había estudiado en el American Institute of Baking y que, montando un horno en El Molino, quizá colocando tornillos, tirado en el suelo, había sembrado en Lorenzo la idea de hacer una fábrica panificadora. Conté cómo él había dirigido el rumbo: indicó qué maquinarias comprar, qué producir, cómo hacerlo. Seguí relatando que, dueño del know how, Lorenzo le había ofrecido a Velasco el 10% de la empresa por sus conocimientos, con posibilidades de hacerse de otro 10%. Dije que trabajaron juntos poco más de quince años, pero con el paso del tiempo, mal aconsejado por su hijo y cansado de la tiranía de trabajo de don Lorenzo, Velasco se creyó el autor de todo y, cuando abrieron la planta en Monterrey en 1960, decidió marcharse, vender sus acciones y hacerle la competencia a Bimbo. Ese craso error, narrado a detalle en el libro, condenó a los Velasco a la pobreza, una familia que hoy podría ser dueña del 20% de un emporio. Dicho esto, volvió a sonar el teléfono en la cabina de radio. La hija de Velasco se identificó —temblé al escuchar que era ella quien había planteado la pregunta inicial—. Para mi sorpresa, confirmó que todo lo que yo había contado era cierto y agradeció mi sinceridad al reconocer a su padre. Pedí que se quedara en la línea y la invité a la presentación.


      Al salir del programa le llamé a don Lorenzo para contarle que las hijas de Velasco vendrían al Club de Industriales. Ese hecho también lo movió, sentía enorme pena por la manera de actuar de Velasco, por la situación económica tan crítica de sus hijas, a quienes de vez en vez ayudaba. Le hizo ilusión volver a verlas, rendirle un homenaje público al señor Velasco, ya fallecido; agradecerle por todo lo que él le dio. Quería que ellas escucharan el reconocimiento.


      A la presentación llegó Lorenzo Servitje con una de sus hijas y con dos yernos. Me iluminó de alegría. Dijo que se quedaría unos instantes solamente, quizá para la foto. El salón del Club de Industriales estaba a reventar, más de setecientas personas, muchos se habían quedado fuera.


      Habló Alfredo Achar y don Lorenzo me pasó una tarjetita para indicarme que tenía que irse. Le escribí que se quedara a escuchar las palabras de Josefina Vázquez Mota, quien al saber que sí iría, se animó a mandar su texto para que lo leyera Consuelo Sáizar, directora en ese momento del Fondo de Cultura Económica. Mientras me presentaba mi querida amiga Blanca Lolbee, nuevamente tenía la tarjetita en mi sitio: «Ya me voy, mi hija en la primera fila me está llamando». «Sólo falto yo —le dije—, sólo yo», y se quedó. La ovación que recibió fue estruendosa. Tuvo tiempo para hablar, para recordar, para agradecer.


      Seis meses después, en ese mismo 2008, don Lorenzo me invitó a su fiesta familiar de cumpleaños. Les dijo a sus hijos: «Silvia es la tes­tigo de mis días». Era un hombre disciplinado, justo y muy generoso. En esa fiesta habló conmigo Lorenzo hijo, agradeció el consejo que le di a su padre para acercarse nuevamente a él, para reconciliarse, perdonarse y ajustar cuentas, algo que el viejo necesitaba hacer antes de morir. Asimismo, valoró estar presente en el libro, a pesar de que su testimonio resultara doloroso para algunos de sus hermanos.


      Tiempo después, cuando don Lorenzo estaba próximo a los cien años de vida, como regalo compilé un libro de frases suyas: Cien rebanadas de sabiduría empresarial, que a él lo llenó de dicha y, para mi beneplácito, a la familia también. A punto de morir, a finales de 2016, pidió a sus hijos que me llamaran; quería despedirse de mí. En la sala de su casa estaban varias de las hijas con montañas de libros para que yo se los dedicara. Cuando subí a verlo a la oficina contigua a su cuarto, le conté que ellas me habían recibido pidiéndome firmar sus ejemplares. Tomó mi mano, me la levantó y me dijo con una enorme sonrisa: «Ganamos, Silvia, ganamos». Ese fue el último gesto, la despedida gozosa de mi querido amigo Lorenzo.


      En este 2023, me alegra que Penguin Random House publique una versión actualizada de Al grano, una reescritura de la obra centrada en la vida y visión de Lorenzo Servitje, fundador de Bimbo, y en las dificultades y retos que implicó crear y consolidar la empresa. De hecho, este volumen que tienes, querido lector, en tus manos, es el libro que yo hubiera querido escribir de inicio, el que había concebido en mi mente —basado en Lorenzo y alimentado por entrevistas suplementarias—, sin necesidad de dividir y fragmentar la información en aquellos tres grandes apartados (Lorenzo, Roberto y Jorba) que don Lorenzo exigió en la versión inicial. Con la humildad que lo caracterizaba, él prefería decir que todo fue producto del trabajo en equipo y, si bien es cierto, él fue el líder absoluto detrás de lo emprendido. Quienes intentaron hacerlo solos, como Jorba o Velasco, fracasaron.


      A su mente brillante, a su talante idealista y soñador, a su disciplina e inteligencia adelantada a su tiempo se deben los procesos de institucionalización que llevaron al éxito. Su liderazgo no sólo se apreció en Bimbo, también en las diferentes acciones de res­pon­sabilidad social que emprendió, lo cual lo convirtió en un ícono de ética y honestidad, de compromiso y justicia, de innovación y éxito empresarial; un ejemplo, aún hoy, para empresarios y jóvenes emprendedores.


      De hecho, cuando en mayo de 2008, a fin de promover en los medios Al grano, llevé a la revista Expansión el plan de negocios que elaboró don Lorenzo en 1944, escrito con su puño y letra, un par de hojas de bloc en las que lo tasaba todo a fin de ir a la segura con su empresa, los editores en jefe me dijeron que ese plan de negocios no podía haber sido elaborado en la década de 1940, ¡por un hombre sin estudios universitarios! De inicio creyeron que los estaba engañando y, por supuesto, tras analizarlo a profundidad y comprobar su veracidad, lo publicaron en su revista. Bien lo decía don Lorenzo: «Un negocio es un riesgo calculado», y él calculó todo para dar pasos certeros y seguros, para ganar dinero desde el primer día.


      Ése fue don Lorenzo Servitje, un gigante que usó el mismo látigo del rigor, el sentido de la moral, el trabajo, la disciplina, la austeridad y el sentido ético con sus colaboradores, con su esposa y sus hijos, con sus semejantes. Era de una pieza, empezando consigo mismo. Su respeto a la vida, su inteligencia, su decencia y su visión empresarial lo convirtieron en un personaje fuera de serie; y para mí y mi familia fue un privilegio compartir con él décadas de cariño, amistad y aprendizaje.


      Nos contagió igualmente su vocación y amor por México. Creía fervientemente en un México seguro y de mayor progreso. Ostentando la bandera de la libertad, el compromiso con la responsabilidad social y la promoción de la educación buscaba el crecimiento, aminorar la pobreza y las desigualdades. Su poderosa voz era expansiva. La mayoría lo reconocía como motor de cambio, como creador de Bimbo, una empresa netamente mexicana que es hoy la panificadora más grande del mundo.


      Me congratulo también de incluir en esta nueva edición de Al grano, no sólo la transición que hubo al pasar el mando a Roberto Servitje y la expansión de Bimbo en América (Estados Unidos, Centro y Sudamérica), también los retos y decisiones que Daniel Servitje ha tomado para convertir a Bimbo en la primera panificadora a nivel mundial.


      Al grano hoy es un nuevo libro reescrito en su totalidad, un re­cuento de la historia con proyección al presente. Agradezco a Daniel Servitje que se haya sumado a esta iniciativa, no sólo firmando un entrañable prólogo a esta edición rememorando los pasos de su padre, mirando el origen de sus raíces y el espejo de la empresa, también aportando datos recientes para actualizar la historia de Grupo Bimbo.


      Esta nueva versión de Al grano cierra el círculo desde aquella época heroica fundacional hace casi ocho décadas, para llegar a hoy, cuando bajo la dirección de Daniel Servitje se ha consolidado una atrevida y provechosa globalización en América, Europa, Asia y África, manteniendo a Grupo Bimbo con el sello de origen, con la ideología de los fundadores.


      Deseo que estas páginas que contienen la cultura, filosofía e historia de Bimbo —su esencia desde que abrió sus puertas en 1945— sirvan para mostrar las claves de su éxito: ofrecer buenos pro­ductos, mantener la obsesión por llegar a todos los puntos de venta, la continua reinversión como condición sine qua non para crecer, la capacidad de innovar continuamente con mercadotecnia creativa y su filosofía plenamente humana.


      La cercanía con don Lorenzo, la amistad que nos unió, los consejos que les dio a mis hijos, fueron la pulsión para escribir este libro. Para que otros jóvenes se inspiren con la trayectoria de este emprendedor fuera de serie, un líder que atraviesa las generaciones con enseñanzas y cuya capacidad de innovación sigue siendo motivo de inspiración.


      Espero que a ti también, querido lector, te permita convencerte de que los sueños se alcanzan cuando se tiene la visión, la entereza, la vocación de trabajo, la disciplina, la capacidad de trabajar en equipo, la austeridad y la humildad para resistir y alcanzar lo que uno realmente ansía.


      SILVIA CHEREM S.


      
        


        1 Específicamente dos: el primero, de noviembre de 2004, para frenar la iniciativa del Congreso que pretendía autorizar los casinos en México, y otro, de junio de 2006, por la legalidad y la paz tras las elecciones presidenciales que dieron el triunfo a Felipe Calderón, en el cual se reiteraba la confianza en el Instituto Federal Electoral (hoy, INE).


        2 De Lorenzo: La sociedad contemporánea y el empresario (Limusa, 1981), Reflexiones y comentarios de un dirigente de empresa (Limusa, 1984), La vida económica, la empresa y los empresarios (Noriega, 2007) y Urge un líder con sentido humano (Centro Institucional de Valores de la Universidad del Valle de México, 2007). De su hermano Roberto: Estrategia de éxito empresarial (Prentice Hall, 2003) y Cumplir con nuestra principal misión en la vida: servir bien (edición privada, 1995).


        3 Bimbo. Historia de una empresa mexicana (1985), Bimbo. Un esfuerzo a través de los años (1995) y Bimbo. Una historia de creer y crear (2005).


        4 Francisco R. Calderón, Libertad, responsabilidad y democracia. A 25 años de la fundación del CCE (2001); Marco Antonio Fajardo Martínez, Memorias de un dirigente sindical innovador (edición privada, 2005); Manuel Mejido, México amargo (Siglo XXI, 1993); Enrique Nanti, El Maquío. Clouthier. La biografía (Planeta, 1998); Josefina Sendra de Servitje, Un corazón fuerte (Jus, 1980); Josefina Sendra de Servitje, Vivir es luchar (edición privada, 1997).

      

    

  


  
    
      UN SOÑADOR 
DE IMPOSIBLES


      CAPÍTULO 1


      «¿PARA QUÉ ESTAMOS AQUÍ, SI NO ES PARA TRATAR DE MEJORAR EL MUNDO EN EL QUE VIVIMOS, PARA SUPERARNOS EN EL DIARIO VIVIR?»


      LORENZO SERVITJE


      Lorenzo Servitje (Ciudad de México, 20 de noviembre de 1918-3 de febrero de 2017), pilar fundador de Bimbo y reconocido líder moral del empresariado mexicano, no se autoengañaba, se sabía un idealista que acariciaba utopías y alcanzaba cumbres; crítico delirante de sí mismo, lo abrumaba un yo quejumbroso y obsesivo, frágil e insatisfecho.


      El motor de su biografía fue la inconformidad. Ésa que lo torturaba obligándolo a reconocer culpas y fracasos, pero que, lejos de autoflagelarlo, lo impulsaba a alcanzar nuevos derroteros.


      Líder que imaginaba, convocaba, contagiaba y transformaba, abrió brecha en numerosos campos. Desde adolescente, cuando soñaba con ser misionero, hasta su vejez, cuando las arrugas, los desengaños y las dolorosas muertes le convidaban un renovado aliento ante el tiempo que se agotaba, don Lorenzo, como se le conoce, dedicó su vida a echar a andar proyectos , lo cual le sirvió para alcanzar transformaciones personales, sociales y nacionales.


      «¿QUÉ OTRA COSA PUEDO HACER, SI SIEMPRE HE SIDO UN ETERNO SOÑADOR DE IMPOSIBLES?» 


      LORENZO SERVITJE


      Su conquista más notoria es Bimbo, que inició operaciones en 1945 con cuatro accionistas, cinco productos, una marca, treinta y cuatro colaboradores y diez vehículos en una sola planta en la Ciudad de México. Hoy —casi ocho décadas después—, alcanza 19,800 millones de d


      

      

      

      

      

      

      RIQUEZA PARA SERVIR


      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      UN CANDIDATO PARA MÉXICO


      

      
        
      


      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      
        
      


      

      FRUSTRADA VOCACIÓN


      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      ÁLBUMES PARA LA HISTORIA


      

      

      
        

        
      


      

      

      

      

      

      NOSTALGIA Y SOLEDAD
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      En 1914, a su regreso de Buenos Aires, Juan Servitje fue recontratado por sus tíos Celedonio y José Torrallardona para volver a trabajar en La Flor de México. En esta foto, tomada en el bautizo de Alfonso Torrallardona Sendra, hijo de la tía Rosita, figuran: Celedonio (atrás de sombrero), Juan Servitje (atrás del lado derecho), José Torrallardona (en el centro con corbata de moño), acompañado por Lorenzo y Pepita Sendra (a la derecha), ella entonces novia de Juan.
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      La familia Servitje Sendra, en 1932, en una foto del estudio Hollywood, ubicado en el piso superior del restaurante El Molino. Sentados: Pepita, Roberto, Fernando, Juan el padre, y Juanito segundo. De pie: Lorenzo y su madre, doña Pepita.
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      En diciembre de 1936, la vida de la familia Servitje Sendra dio un vuelco. Murió el padre y Lorenzo, a sus dieciocho años, se convirtió en figura tutelar. Trabajaba de sol a sol en El Molino, y cuando salía, vivía de prisa. En esta imagen, de 1938, camina en la calle de Bolívar, a la altura del Teatro Principal. De su madre, doña Pepita, Lorenzo aprendió a ser tenaz, autoritario y a tener iniciativa.
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      A El Molino, pastelería creada por Juan Servitje en 1928, Lorenzo le imprimió su sello: la modernizó, la publicitó y la consolidó en la década de 1940 como el negocio más prestigiado de su tipo en la capital.
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      Jaime Jorba, José Trinidad Mata y Lorenzo Servitje —«los tres mosqueteros»—, se asociaron en 1939 en Servitje y Mata, S. de R. L., empresa de importación y exportación. En 1945, en tiempos de paz, tuvieron capital suficiente para fundar Panificación Bimbo.
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      Lorenzo quería comprar un terreno de tres mil metros cuadrados. Su suegro lo empujó a comprar diez mil. A los siete años de haber inaugurado Bimbo, en 1952, habían ya construido en la totalidad de ese predio.
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      El 2 de diciembre de 1945, día de la inauguración de Bimbo, se anunciaron en todos los medios: dos páginas enteras en los periódicos, mensajes radiofónicos y en los noticieros de cine. Nunca antes alguien había pagado tanta publicidad para anunciar pan.
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      De 1947 a 1949 lanzaron nuevos productos, crearon nuevas rutas de distribución foránea y comenzaron a abrir agencias propias en la provincia. En transbordadores improvisados, en camiones de redilas repartidores de periódico, y hasta en caminos polvosos entre vacas y ganado, buscaban la manera de distribuir Bimbo. En 1949 ya tenían agencia en Puebla. Luego iniciarían rutas foráneas y, con el tiempo, establecerían agencias de distribución por todo el país.
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      De izquierda a derecha en 1972: Roberto Servitje, Jaime Jorba, Lorenzo Servitje, Jaime Sendra y José T. Mata. El éxito fue hacer equipo: Lorenzo dirigía, administraba, compraba y diseñaba la publicidad; Jorba vendía; Mata era socio capitalista, al igual que Jaime Sendra que apoyó a Lorenzo en El Molino y luego fue gerente de personal de Bimbo.


      Posteriormente, Roberto generó una espectacular expansión de la empresa.
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      Crecían a pasos agigantados, era imposible satisfacer la enorme demanda. Alfonso Velasco diseñaba y bautizaba nuevos productos. En 1957 despuntó el Gansito como producto estrella. El primer pedido que fabricó Marinela en 1957 fue de quinientos Gansitos. En 1975, vendían un millón de Gansitos diarios.


      
        [image: ]
      


      Guadalajara, a donde Roberto partió en 1956 para ser gerente de la primera fábrica foránea, fue un respiro. «Lorenzo me había dicho que iría cada mes, pero sólo fue dos veces: al primer mes y al primer año. Esa independencia me permitió desarrollarme profesional y personalmente», dijo.
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      Para dar la batalla al señor Velasco, socio de Pan Rey, en junio de 1961 se marcharon los mejores hombres de Bimbo a Monterrey: Roberto Servitje como gerente general, Víctor Milke en la producción, y Federico Negrete en las ventas. «No sabíamos hasta cuánto dinero estaban dispuestos a perder. Nosotros no sucumbiríamos», señaló Roberto. Pan Rey aceptó su quiebra en junio de 1962.
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      «Toda obra humana exitosa —decía Lorenzo— es una obra colectiva; por eso, cuando alguien dice “Bimbo de don Lorenzo”, corrijo de inmediato. En Bimbo se conjuntó el esfuerzo de muchos soñadores que dimos origen y fundamento a esta gran empresa».
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      «Carmen y yo nos conocimos durante 62 años, 57 de ellos casados y creo que fuimos felices formando a nuestra familia. Fue un amor de fidelidad. Ella se dedicó en cuerpo y alma a criar a nuestros hijos. Cuando alguien le preguntaba: “Carmen, ¿a qué te dedicas?”, ella respondía: “A unir a mi familia”. Supo sacar el mejor partido del “dulce encanto de la burguesía”. Fue nuestro refugio y nuestra fortaleza, la gran señora de la casa».
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      «He logrado una gran unidad entre mis hijos y eso me resulta muy alentador. Se comprenden, se quieren, se toleran y se perdonan; mantienen la fe religiosa y la alegría de vivir», afirmaba Lorenzo. En 2004, ya viudo, posa con sus ocho hijos: Daniel, Marinela, Cecilia, Pilar, Mari Carmen, Marisa, Lucila y Lorenzo.
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      El 29 de diciembre de 1987, el papa Juan Pablo II le otorgó a Lorenzo Servitje la medalla Pro Ecclesia et Pontifice, que el Vaticano otorga a quienes se distinguen por su amor a la iglesia y al papa. El diploma se lo entregó un obispo en la Ciudad de México. A Juan Pablo II lo conoció en 1990 en un evento público, durante una visita al Vaticano con Carmen y algunos de sus hijos y nietos.
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      Lorenzo delegó a Roberto la gerencia general de Panificación Bimbo en 1963. Proclive a las nuevas tecnologías, Roberto modernizó la planta de Santa María Insurgentes y dio muy buenos resultados.
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      Para Roberto, Lorenzo ha sido padre, jefe, socio y hermano. «Lo quiero muchísimo, lo admiro y respeto, pero no quisiera ser como él. Fue el alma de la compañía, un formador que jamás se relaja, un creador que continuamente sueña y alcanza, un líder dedicado, inteligente y con visión, pero son tantas sus exigencias, que no disfruta. Padecí su estricto sentido de la responsabilidad, su disciplina estoica, su austeridad y autoritarismo. Me llevó muchos años liberarme, aprender a gozar la vida…».
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      Lorenzo Servitje fue desprendiéndose de sus responsabilidades en Bimbo para dedicarse a lo que él llamaba «sus cosas», mezcla de acciones de responsabilidad social y compromiso con el futuro de México. En 2004, preocupado por la política, insistía que era deseable que «un caballo negro», un ilustre desconocido, arrancara a todo galope, sorprendiendo y alcanzando el triunfo. Abierta y públicamente apoyó a Alberto Cárdenas Jiménez, exgobernador de Jalisco, para la candidatura del PAN. Aceptó la derrota cuando Cárdenas quedó rezagado en tercer lugar en la segunda elección interna, en octubre del 2005.
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      El 27 de junio de 2004, Lorenzo Servitje participó en la multitudinaria marcha cívica contra la delincuencia. En el diario Reforma protestó contra la creciente impunidad y violencia que padecía la sociedad mexicana y sumó su voz categórica. Asistió a la marcha con sus nietos Francisco Laresgoiti y Daniel Servitje y con su hija Marinela.
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      En 1994, para preparar la transición, Roberto comenzó a trabajar como director general con tres directores generales adjuntos: Daniel Servitje Montull (1959), hijo de Lorenzo; Maurici Jorba Servitje (1948), hijo de Jaime Jorba; y Roberto Servitje Achútegui (1953), su único hijo varón. En 1997, Daniel pasó a ser director del grupo. En perspectiva, hoy Roberto reconoce que la transición fue estupenda para todos, no así en aquel momento. En esta imagen, al frente: Roberto, Jaime y Lorenzo, cada uno acompañado de su sucesor.
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      A la fecha ha habido tres directores generales de Grupo Bimbo: Lorenzo Servitje de 1945 a 1963; Roberto Servitje de 1963 a 1997 y, finalmente Daniel, de 1997 a la fecha.



 

      Primer plan de negocios de Bimbo
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      «MI PADRE FUE UN GRAN SER HUMANO, PERO HUMANO, CON MUCHAS LUCES Y TAMBIÉN ALGUNAS SOMBRAS, CON ENORMES ASPIRACIONES Y CREENCIAS, Y UNA CLARA DETERMINACIÓN Y EMPEÑO PARA LOGRARLAS».
 DANIEL SERVITJE



      [image: Portada para sinopsis]Don Lorenzo Servitje fue un idealista con escaso capital, pero con una increíble dosis de talento, con la cual consiguió lo que nadie imaginó: fundar la panificadora más grande del mundo, con operaciones en 34 países y más de 20 mil millones de dólares de facturación anual. Con Grupo Bimbo acarició utopías y alcanzó cumbres bajo la consigna del trabajo arduo, la disciplina férrea y la inconformidad constante. Su gran consciencia social, sus firmes valores y su responsabilidad en el quehacer empresarial lo llevaron a convertirse en un líder de opinión tanto en lo político como en los negocios, un empresario ejemplar y un líder muy querido.


      Con la maestría y el rigor que la caracterizan, Silvia Cherem hace un trabajo excepcional para reconstruir una nueva historia sin paralelos de don Lorenzo, a la par que va entretejiendo el desarrollo de la empresa del Osito Bimbo, los Gansitos, Tía Rosa y otros cientos de productos y marcas que son consumidas a nivel mundial. La narración permite al lector adentrarse en la filosofía social de Bimbo, conocer los secretos de su éxito y atestiguar los problemas que tuvieron que enfrentar derivados de la severa competencia, así como las rupturas en el equipo, los vaivenes sexenales y los retos del paso de estafeta a las nuevas generaciones.


      Este magnífico relato se completa con un prólogo de Daniel Servitje, hijo de don Lorenzo y actual director general de Grupo Bimbo, así como con fotografías históricas del archivo de la familia Servitje, frases inspiradoras y consejos de este gran empresario para los jóvenes emprendedores mexicanos.
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que la Ciudad de México — ya una gran metrépol

reclamacumplidamente. =
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) eVende produstos sinilares o viene posidilidad de
Vender o consusir los productos do 1a 3fa., & jui-
cio dol prospecto o del representante de ia fa?

b) En caso aflrrative jque’cantidad vende o podrfa
vender o conswsir d{ariamente? ;Cudles productos?

©) gSuales son sus oolniones u cbservaciones scbre
‘Sroductes simllares o sobre la introduceién do
Tos productos de la Gfa, ?

1) gGuales son sus objeciones a la introduccién de los
Productos de la 0fa.?

2) Nombre comploto del dusio y (o) encargado.
Teléfono, direccion y nombre del astablectmiento.

sGudnte personal ocupa?

1) gouantos aparadores tiene?

) iDonde sstén colocados los productos de la compe-
tencia?
) ;2ub posibilidades hay de colocar propagenda local.?

%) gaue posidilidad hay de vender "pan dulee™ en el futuro?
Vende actualzonte?

S0 esta primera entrevista hay que defar buena impresién en sl
prospecto; que considers a la Gfa como una institucion de confian-
Za quo desea servirle y ganar popularifad ontrs eYpibiico. Se de-
bo orocurar obtenerdsl proppecto una promesa de OBPrAT 16 pro-
ductos o por 1o mencs de atender y Tecibir al representante de

1a Cfa., cuando eéta lnlcle sus operaciones.

" La sogunda visite,u debefa practicarse pocos dfas antes do
que la fébrica comisnce a operar y durane la sntrevisia se dard
a1 prospecto la fecha de inauguracfon, se le proporslonars infor-
mackon gobre la fébrica y sus instalasiones, sobrs los productos
do'la Cia on dotallo, snvoituras, pubiicidad aue se desarrollard.
canpafia de insucuracién, otc. 54 procurard sonvencerls que acep.
Be introduoir 105 produdtos de 1a Gfa., y en caso favorable se le
torard nota dol pedido para ol primer dfa do travajo.

30 la tercera visita al cliente obtenidosl reprosentante de la Gfa.

| deverd recoper las ptimera Lupresionos dol clionte; procurard od-
tablecer busnas y cordlales rolaciones del slionte oo la fa.,
déndole inforzacién sobrel mejor manejo do 103 productos, sueids,
odidos & la Casa y en fin buszanfo 3u cooporasién para conservar
v bejorar las ventas y el servieic.

Sn sus visitas subsecuentes, cuya fmmsxt frocuencla dependerd de
la importancia del clients,’sl representante ds la Cia,, deberd
tratar los teas sigulented, los cuales conducen al bistiva ds
“onsefvar y prozover las ventas.





OEBPS/image/img14a.jpg





OEBPS/image/img23.jpg
Vontajas de Supe:

" baze los rostaurantes ¥ similares:-
a.} Por su textura correcta, la untada no es ex:esiva, sieado
Por 1o tanto econoiica ¥ no empalagosa.

1
X%ﬁ -para las tlondas v similares:-

Por su fresoura no queda quebradizo despucs de tostarse.
Peraite un margen meyers- ( més-de-16%)

.pan "Birbo",

[0} or su trosoura no nay restamactonss v o1 1as nubtors
\2712%61d) 123 ot ende directanent

.- For las venlajas arriba citadas el producto es vendible
¥ el piblico 1 prefiere.

producto ea servido dleriamente y temprano.

producto est respaldado por la propaganda y promocién
vontas que hace 1a Cid.

“Cta., no hace competencia con un expendio propio.

producto por sus cualidades anteriormente citadas y
Su apariencia exterior corresponde a su precid.

7
X {10)- susstras astustes ast proaueto, froscas del 41 (1o waé ro-
197 Gieares poaidia

Sotogarias do 1o fabrica, instalaclones, procesos de fabri-

cacién, o oto.
iuestras fotograticas de la propagada que desarrolls la Cld.

s;)rupr. entante de la Cfa., deberd llevar el siguiente material

Facstidles de cartas de clientes satisfechos.

Folletos de propaganda &l piblico y menvales do distribuidor.

60.- Records o graficas de las ventas do determinades casas o de
1a Gié.en gonoral,
70.- Documentacién admingftrativa necesaria.






