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Dedicatoria

En noviembre de 2023, Michael Harth —socio de Alan Lazowski y director de Talento y Cultura en LAZ Parking— se puso en contacto conmigo para comentarme que él y el equipo de gerencia de LAZ se habían sentido inspirados al conocer mi historia. En 2024, decidieron que el lema de LAZ Parking para ese año sería: «Liderar desde el corazón» (Pay It Forward, título original del libro). Me invitó a que asistiera al encuentro anual de la empresa para dar mi testimonio y compartir mi «libro». Pero ¡ni siquiera estaba terminado! No era más que un montón de papeles y un borrador preliminar. De no ser por Michael, estoy seguro de que este libro jamás se habría publicado, así que, Michael, ¡te lo agradezco de corazón!

No soy escritor profesional y el inglés tampoco es mi lengua nativa, de modo que realmente necesitaba ayuda. Y una vez más, el universo me tendió una mano. Este libro no tendría la energía y la trascendencia que lo caracterizan de no ser por un ángel caído del cielo llamado Deanna. La experiencia de abrir mi corazón y mostrarme vulnerable ante una completa desconocida ha sido maravillosa. Muchas veces terminamos llorando, compartiendo recuerdos y ahondando en temas muy profundos. Muchísimas gracias, Deanna, por haber puesto mis ideas, sentimientos y energía en palabras.

El primer borrador que le regalé a Alan por su cumpleaños pasó por las manos de otro ángel que me ayudó a pulirlo y darle orden. Gracias, Brooke, por tener tanta fe en este mensaje y por ayudarme con ese primer boceto.

¡John Temerian! Esta historia jamás habría existido de no ser por ti. Nosotros somos este libro. Hemos vivido tantísimas cosas juntos y decidimos apoyarnos y crecer el uno con el otro. ¡Te quiero, hermano! ¡Gracias por tu cariño, apoyo y optimismo incondicionales!

Jim Goetz, ¡gracias por creer en nosotros! Y gracias por habernos impulsado a soñar siempre en grande. Tenerte como socio y mentor ha sido todo un sueño.

A mi hermano Gerard Subirats: gracias por haberme dado la oportunidad de mudarme a Miami para apoyarte. ¡Gracias por creer en mí! ¡Te estaré siempre agradecido! T’estimo!

Ana y Hershel, posiblemente CURATED no existiría de no ser por vosotros. Habéis estado desde el primer día apoyándonos a John, a CURATED y a mí de forma incondicional. ¡Os queremos!

A todo el equipo de CURATED: Ana, Hershel, Ryan, Katya, Nandina, Miguel, Ernesto, Hooper, Tyler, Ruben, Barton, Derian, Stephen, Sergio, Rebeca, Nick, Luiz, Ross, Chris, Elijah, Gavin, Juliana, Sean, Gabriel, Scott y tantos otros. ¡Sois increíbles! Gracias por abrir vuestro corazón y abrazar la cultura que hemos construido juntos. Sentíos orgullosos de lo que hemos creado, es algo muy especial.

A todos nuestros clientes, proveedores y a la comunidad que nos apoya siempre, ¡GRACIAS! En especial a los dos banqueros que creyeron en nosotros cuando nadie más lo hizo y nos dieron aquella primera oportunidad. ¡Gracias, Hervé y Augusto!

A mi primer jefe, José Miguel. El que muchas veces me hizo llorar. El jefe más difícil que he tenido. Me enseñaste muchísimo sobre las empresas: cómo funcionan, cómo están estructuradas, cómo elaborar informes excelentes sobre las distintas operaciones, sobre contabilidad y muchas cosas más... También me mostraste cómo no quería que fuese mi futura empresa. Gracias, José Miguel, por haberme enseñado tanto a tu manera y por haberme ayudado a convertirme en un mejor empresario.

Gracias a Patty y Monica, mis increíbles amigas y coaches, por su guía durante este viaje de cuatro años para conectarme con mi alma, descubrir quién soy en realidad y por ayudarme a convertirme en la mejor versión de mí mismo.

A mis padres por ser mis más fieles seguidores, por todos los valores que me inculcaron y por educarme con una mentalidad increíblemente abierta. Us estimo!

A mis hijas, Emma y Gala. Espero que algún día leáis este libro y os sintáis orgullosas de vuestro padre.

Al amor de mi vida, mi mujer, Andrea. La que siempre me ha apoyado. Sin ella, no podría hacer ni la mitad de las cosas que hago. Es el pilar que lo sostiene todo y me da el tiempo y el espacio que necesito para contribuir con mi grano de arena al mundo. Te quiero, Andrea.

Y, por último: Alan. Cambiaste mi vida y, al hacerlo, la de tantas otras personas. Gracias por ayudarme a ver la vida desde otra óptica, una en la que el amor está en el centro. Una vez te dije: «Son malas personas», y de inmediato contestaste: «Jordi, ésa es la diferencia entre nosotros. Para mí, todas las personas son buenas». He de admitir que ese comentario me dolió, pero cuánta razón tenías. Gracias a ti descubrí que, en el fondo, todas las personas aspiran a ser buenas, pero muchas veces no saben cómo. Y tomando prestadas tus palabras, necesitan una segunda oportunidad y de alguien que crea en ellas más de lo que creen en sí mismas. Gracias por compartir tanta sabiduría conmigo. Dedicaré mi vida a intentar compartir esa misma sabiduría con la mayor cantidad de gente posible.





​

Todas las citas de este libro se atribuyen a Alan Lazowski, 
a menos que se indique lo contrario.
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Prólogo

Todos tenemos la oportunidad de ser una fuerza propulsora del bien, de contribuir a que este mundo sea un lugar mejor y ayudar a las personas que lo necesitan.

El concepto de cadena de favores (Pay It Forward) es un don inmemorial que consiste en que una persona haga algo bueno por otra sin esperar nada a cambio. La esperanza radica en que quien recibe este acto de generosidad haga a su vez algo bueno por otra persona. Estos actos de bondad y generosidad crean un efecto dominó de bondad y generosidad. Y estos efectos positivos se traducen a su vez en acciones positivas hacia otros individuos y nuestras comunidades, y las trascienden.

El quid de esta idea reside en que, en lugar de devolverle un favor a la persona que te tendió una mano, participas en una cadena de favores ayudando a otros que lo necesitan. Esto puede darse en situaciones muy cotidianas (como comprarle un café a alguien que está detrás de ti en la fila) o de formas más significativas (por ejemplo, ayudar a personas necesitadas).

Mi propia historia personal y familiar me ha conducido a vivir según la filosofía de la cadena de favores.

Mis padres son supervivientes del Holocausto. A mi padre, el rabí Philip Lazowski, con tan sólo once años le salvaron de morir en un proceso de selección. Su ángel de la guarda fue una hermosa mujer que nunca había conocido. Arriesgó su vida y la de sus dos hijas (de siete y cinco años) para salvar a un niño a quien no conocía.

Por desgracia, su madre, dos hermanos y su hermana habían sido asesinados, y él tuvo que sobrevivir en el bosque de Polonia durante dos años con su padre y su hermano. Con el tiempo, mi padre llegó a Estados Unidos y doce años más tarde, cuando tenía veintitrés, el destino quiso que encontrara a aquella mujer que le había salvado la vida. Se casó con su hija mayor, mi madre, Ruth, que de niña también había estado en aquel proceso de selección. Mi padre, acompañado de mi madre, se convirtió en uno de los líderes espirituales más importantes de Connecticut y ambos han hecho de su vida una cadena de favores devolviendo actos de generosidad y bondad a miles de personas. Cuentan su historia en los libros Faith & Destiny, de Philip Lazowski, e Into the Forest, de Rebecca Frankel.

En 1981 tuve la suerte de poder emprender una pequeña empresa de aparcamiento con mis amigos de toda la vida. Hoy en día, LAZ Parking es una de las principales empresas de aparcamiento en Estados Unidos y es una familia que cuenta con más de quince mil miembros.

En LAZ abogamos por el capitalismo consciente, por entender los negocios como un medio para elevar la humanidad. Creemos que los negocios pueden —y deberían— ser una fuerza propulsora del bien. Solemos decir que somos tan buenas personas como aquéllas con las que trabajamos. Tenemos la convicción de que debemos velar por nuestros empleados, proveedores, las partes interesadas en la empresa, por la comunidad a la que prestamos servicio y por el entorno. 

El propósito y la misión de LAZ consisten en «crear oportunidades para nuestros empleados y valor para nuestros clientes».

Conocer a Jordi Ricart y John Temerian, y haber podido acompañarlos a lo largo de su camino, ha sido uno de los mayores regalos que me ha dado la vida. Verlos triunfar y aprender a «liderar desde el corazón» ha sido un sueño hecho realidad.

Gracias, Jordi, por tu cariño y generosidad. Y enhorabuena por haber escrito un libro tan maravilloso que sin duda inspirará a miles de personas.

Con cariño y gratitud,

ALAN LAZOWSKI





Introducción

Era 2 de septiembre de 2015, 18.00 horas. Estaba solo, sentado frente a mi escritorio en un almacén en Florida, Miami, rodeado de coches de lujo, viendo cómo mis sueños se iban desvaneciendo poco a poco. El camino que tenía por delante era desalentador e incierto.

Con treinta y dos años, contaba con dos títulos universitarios obtenidos en una universidad de mi país de origen, España, y había trabajado incansablemente. Sin embargo, había llegado a un punto en el que los negocios no habían ido bien, mis cuentas bancarias estaban desiertas y debía preocuparme por cómo pagar el alquiler y la montaña de honorarios de los abogados de extranjería.

En pocas palabras, un futuro bastante sombrío.

En aquel momento codirigía una de las principales empresas de alquiler de coches exóticos y de lujo del país: Lou La Vie, en Miami, Florida, con mi socio, John Temerian. John pertenece a la tercera generación de una familia que se dedica al mundo de las joyas automovilísticas europeas. Él es, básicamente, una enciclopedia viviente de Lamborghinis y Ferraris de las décadas de los setenta, ochenta y noventa. Y yo en aquel entonces era todo lo contrario. Un inmigrante que no tenía conocimiento previo sobre coches de lujo y que llevaba dos años viviendo en Estados Unidos. Y, hasta el momento, nos había ido muy bien, pero de pronto todo cambió. Aproximadamente el 70 por ciento de nuestros clientes eran brasileños que estaban de visita en Miami. Por lo tanto, cuando Brasil cayó en crisis y se devaluó su moneda, perdimos el 70 por ciento de nuestro negocio en tan sólo tres meses. El dinero que teníamos lo destinamos a pagarles a nuestros empleados, a pagar los préstamos de los coches y el alquiler del almacén. Durante seis meses, John y yo ni siquiera cobramos un sueldo. Fueron pasando las semanas y cada día íbamos a trabajar creyendo que sería el último. Pero siempre sucedía algo que nos mantenía a flote.

Llegó septiembre y John había usado su Rolex como prenda para poder pagar su alquiler. Mientras tanto, yo sólo tenía ciento cincuenta dólares en mi cuenta bancaria.

Así que, allí estaba, solo frente al escritorio en un almacén rodeado de coches de lujo y magníficas obras de arte. Entonces pensé: «¡Se acabó! Hasta aquí llegó mi sueño. Toca volver a España». Sin embargo, ni siquiera tenía dinero para el billete de avión. Mi vida en Estados Unidos pendía de un hilo.

Comencé a elaborar una lista mental de los amigos y familiares a los que podía pedirles dinero, y en ese momento el destino hizo de las suyas a través de una llamada: «¡Hola, Jordi! ¡Soy Alan!», anunció una voz cuando cogí el móvil.

Era Alan Lazowski, fundador de LAZ Parking, la mayor empresa de aparcamiento de Estados Unidos que gestiona una facturación de 2.000 millones de dólares y cuenta con más de quince mil empleados.

John y yo conocimos a Alan en 2014 por pura casualidad. Lou La Vie había organizado una de las ediciones más importantes de la feria Art Basel en Miami. Alan había volado desde Connecticut por un viaje de negocios y un amigo le habló del evento. Decidió asistir a nuestra sala de exposición al día siguiente. El acto estuvo increíble, asistieron más de mil personas. Se respiraba arte, los DJ pinchaban en vivo, la gente charlaba y socializaban unos con otros. Mr. Brainwash pintó ahí mismo uno de nuestros Maserati. Había muy buena vibra. Y entonces, de la nada, apareció un tío vestido de pantalones cortos y chanclas gritando: «Maaadre mía, pero ¡¿qué es esto?! ¡Vaya locura!».

Era Alan.

Después de aquel encuentro, Alan apuntó nuestros números de teléfono y comenzó a llamarnos por la noche y a cenar con nosotros cada vez que venía a Miami por negocios. ¡Se convirtió en nuestro mentor! Al principio, no entendía del todo por qué quería seguir en contacto con nosotros. No teníamos nada para ofrecerle. Éramos dos jóvenes empresarios que luchaban por mantener su negocio —a un paso de la quiebra— a flote. Teníamos un futuro incierto por delante. Mientras tanto, Alan era todo lo opuesto: un empresario increíblemente exitoso que, en ese momento, había sido designado por el presidente Barack Obama para dirigir el Museo Conmemorativo del Holocausto en Washington D. C.

Y ahí estaba él, llamándome durante uno de los momentos más oscuros y desesperantes de mi vida. Con su entusiasmo característico, Alan exclamó: «¡Jordi! ¿Qué tal? ¡Te echo de menos! Estoy en Miami para una convención de la Asociación Nacional de Aparcamientos. ¿Tenéis un hueco en veinte minutos para que cenemos los tres?». Acepté la invitación y llamé a John para avisarle.

Treinta minutos más tarde, estábamos los tres sentados en el restaurante Mandolin, hablando con este individuo extraordinario. Entonces, Alan, como era habitual en él, nos preguntó cómo iban los negocios en Lou La Vie. Y le contamos que la cosa no pintaba nada bien. Entonces nos preguntó: «¿Y los coches antiguos que soléis comprar y vender? ¿Habéis hecho alguna operación más?».

Alan se refería a un segundo emprendimiento que teníamos John y yo. Unos meses antes, había visto que John compraba coches clásicos a un precio asequible para uso propio, los conducía un tiempo y luego los vendía para obtener una ganancia. Un día le pregunté si podíamos hacer de ello un negocio y me dijo: «Claro, pero no tenemos el dinero». Ese mismo día empecé a recaudar dinero de amigos. Así fue como comenzamos comprando y vendiendo coches por entre 50.000 y 150.000 dólares, con buenas ganancias que compartíamos con nuestros inversores. De hecho, ese negocio se había convertido en nuestro único modo de supervivencia, pues llevábamos meses sin cobrar un sueldo.

Cuando Alan nos preguntó por estos coches, John se dejó llevar por el entusiasmo y le contó sobre uno de sus nuevos descubrimientos: «De hecho, he encontrado un supernegocio. ¡Vamos a ser ricos! Podemos comprar este coche por 800.000 dólares y venderlo por 1 millón, o incluso 1,1 millones de dólares».

John había encontrado un Lamborghini Miura S —yo ni siquiera sabía qué clase de coche era— que se vendía a través de eBay. Esa persona lo tenía allí aparcado en su casa, no arrancaba, pero estaba en buenas condiciones.

A mí me dio vergüenza mencionarle esto a Alan. Prácticamente no teníamos dinero. Me parecía que John estaba siendo demasiado optimista y que vivía con la cabeza en las nubes. Así que, con tono pesimista, le dije a Alan: «Ya, es una buena idea, pero no hay modo de que recaudemos 800.000 dólares para un coche en tan sólo dos semanas. Tendríamos que depositar 50.000 dólares para finales de esta semana y nuestras cuentas están en cero».

Alan se echó a reír y John, por su parte, se mostró impertérrito ante mi pesimismo y me contradijo: «¡Te apuesto a que lo conseguimos!». Alan no paraba de reírse y nos decía: «¡Estáis locos, chicos!».

«El que está loco es John», le contesté. Pero, entonces, Alan me miró y dijo: «Tú estás tan loco como él porque le sigues la corriente, pero ¡me encanta!». En medio de toda esa risa, sacó algo del bolso y comenzó a escribir, pero no podía ver qué era. De pronto, me miró y dijo: «Jordi, tú manejas los números, ¿cierto?». Asentí en señal de confirmación. Él prosiguió: «Vale, pues, aquí tienes 50.000 dólares para el depósito. Puedes hacerlo mañana y en las próximas dos semanas, recauda los 750.000 dólares restantes. Una vez que lo hayas conseguido, John venderá el coche por 1,1 millones de dólares».

No daba crédito a mis ojos. Una persona a la que habíamos visto sólo un par de veces —con quien de vez en cuando hablábamos por teléfono— nos ofrecía 50.000 dólares sin ningún tipo de contrato formal.

Sobrecogido como estaba le respondí: «Alan, no podré juntar esa cantidad de dinero. Perderás el depósito», pero él clavó sus ojos en los míos y me dijo: «Yo creo en ti. Juntarás el dinero».

John y yo permanecimos allí sentados, con lágrimas surcándonos las mejillas, abrumados por un caudal de emociones que no podíamos procesar del todo. Mientras tanto, dentro de mí pensaba: «¿Qué hacemos? ¿Aceptamos el cheque? ¿Y si no conseguimos juntar el dinero? ¿Y si no podemos vender este coche de 800.000 dólares?». Al fin y al cabo, jamás habíamos emprendido una transacción de semejante magnitud.

Mientras teníamos la mirada fija en el cheque y nuestros húmedos ojos iban enfocándose poco a poco, Alan nos preguntó: «¿Habéis leído el cheque?», a lo que ambos respondimos que sí, pero él insistió: «Leedlo de nuevo».

Así pues, volvimos a mirar el cheque y en la parte del concepto Alan había escrito PAY IT FORWARD. Estábamos confundidos, sobre todo yo, ya que en aquel momento mi inglés no era tan bueno como ahora, así que no sabía qué significaba aquello.

«¿Sabéis qué significa?», nos preguntó Alan, pero ambos sacudimos la cabeza. Así que prosiguió: «Cuando uno tiene la oportunidad de ayudar a alguien, ¡hay que aprovecharla! En lugar de escribir pay it back y hacer de esto un simple préstamo con futura devolución, lo que os pido es que hagáis por otros lo que yo hoy he hecho por vosotros, que lideréis desde el corazón y os suméis a la “cadena de favores”, eso es lo que significa Pay It Forward. Quiero que ayudéis a vuestros empleados, clientes, proveedores y a todos los que podáis».

A través de ese gesto de bondad, Alan nos cambió la vida para siempre.

Pero aún no habíamos caído en la cuenta de la importancia





































OEBPS/image/gestion2000.jpg





OEBPS/image/9788498756111_epub_cover.jpg
EL PODERDEL

AMOR INCONDICIONAL
EN LOS NEGOCIOS

JORDI/RICART





OEBPS/image/img-p0011-r001.jpg
Em da BT

oo opoe § o23803
uﬁm < =iy

;
3%





