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“O Brasil nao é umailha”

Maior empresdrio do varejo brasileiro acredita que o pais pode sofrer com a crise mundial, mas tem fundamentos
sélidos para superar as adversidades. O desafio é manter as conquistas sociais e econémicas dos Ultimos anos
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Aos 11 anos, vestindo terno, Abi-
lio Diniz assistiu a inauguragao
da primeira Doceira Pio de Agli-
car, fundada por seu pai, Valen-
tim. Hoje, dono de uma das
maiores redes de supermerca-
dos da América do Sul, muita
coisa mudou em sua vida. A co
megcar pela gravata, que pratica-
mente tornou-se uma imagem
rara, como a da foto ao lado.
Com um sécio francés, ele se tor-
nou 0 mais poderoso também
no coméreio de eletroeletroni-
cos, a frente de um grupo com
faturamento anual de R$ 36 bi-
lhdes. E ainda quer mais.

“Acredito que alcancei o obje-
tivo de um negécio vencedor,
que pudesse ser referéncia no
mundo. Mas minha missdo nao
se encerra nisso”, disse ao Bra-
siL Economico. O empresdrio nao
quis responder as perguntas so-
bre as negociagdes de fusio
com o Carrefour, as quais lhe
renderam um sério desgaste
com o socio Casino. No entanto,
falou dos desafios do grupo Pao
de Agucar, do qual ¢ presidente
do conselho, da transformagio
do consumidor e opinou a res-
peito das prioridades para o Bra-
sil nos proximos anos.

A ascensdo das classes
populares esta provocando
uma transformacio

do consumo. Como o sr.

vé este novo perfil

de consumidor brasileiro?
Milhées de pessoas ingressaram
no mercnda de consumo em ra
zao da expansio do emprego e
renda. A nova classe média, re-
presentada por mais da metade
da populagio brasileira é funda-
mental para a economia do
pais. Além disso, o estrato so
cial formado pelas classes Ae B
também cresce muito e, em
grande parte pela migragio da
classe média, o que é muito posi
tivo. Esse processo, com me-
lhor distribuicio de renda, traz
uma janela de oportunidades e
que, no varejo, sugere a atuagao
em diferentes segmentos, dedi-
cados a cada perfil de consumo.
Com emprego e renda, os brasi-
leiros vém alterando seus com
portamentos de compra, espe
cialmente no que diz respeito
a0s canais e acesso a mais cate-
gorias de produtos. No grupo
Pao de Agucar foram tomadas
medidas importantes com o ob-
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jetivo de atender a todos esses
perfis de consumidor, em seus
diferentes momentos de com-
pra. A estratégia da companhia
em atuar como multiformato é
uma solugio a isso e um grande
diferencial competitivo.

O Brasil estd imune a crise?

O Brasil ndo é uma ilha. Fazemos
parte de uma economia global
que enfrenta problemas muito
sérios ndo s6 para os governos,
mas que também podem afetar o
sistema econémico mundial
mente. No entanto, o Brasil tem
fundamentos econdémicos muito
sélidos. O pais nio tem proble-
mas de contas externas, nem de
superdvits, tem dinheiro, reser
vas depositadas no exterior. En
fim, estamos de certa forma pro
tegidos dos riscos de uma crise fi-
nanceira. Somado a isso, a eco-
nomia brasileira continua aqueci-
da e todos querem estar aqui.
Apesar de uma leve desacelera-

¢ao no indice de empregoemre
lagao a 2010 e de registrarmos
uma velocidade menor de cresci-
mento, o que de certa forma ji
era esperado, devido a forte base
2010, a situacio ainda € muito
boa, sem prejuizo a sustentabili-
dade do crescimento.

Quais as prioridades do Brasil
para os proximos anos?

Temos que olhar para tris , pa-
ra nossa trajetéria e daf vere-
mos 0 quanto esse pais cres-
ceu. Com isso dd para encarar o
futuro com muito otimismo,
mesmo sabendo que ainda ha
muito que fazer. Temos que
manter os ganhos obtidos nos
ultimos anos e, se possivel,
criar mecanismos para o pais
crescer mais, especialmente
com incentivos aos micro e pe-
quenos empresdrios. Temos
que avanc¢ar em gargalos que
podem inibir a velocidade do
crescimento, como a questio
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da melhoria da educagio, asim
plificagio do sistema tributdrio
e a necessidade da reducao da
carga de impostos sobre investi
mentos, folha de pagamento
entre outros. Ainda temos gran-
des desafios, sem duvida, mas
as possibilidades de crescimen-
to sdo ainda maiores.

Com quantas novas lojas

0 grupo terminara o ano?

Neste ano a estratégia de investi
mentos do Grupo esteve forte-
mente ancorada na conversio
das lojas CompreBem e Sendas
para marca Extra Supermerca
do. Além disso, continuamos in-
vestindo na expansdo orginica
tanto no varejo alimentar como
em Globex, envolvendo todos
os formatos de negécios: hiper
mercados e supermercados Ex-
tra, lojas de atacado, com Assali,
supermercados Pdo de Agtcar e
eletroeletronicos com Ponto
Frio e Casas Bahia. m
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“Novo consumidor exige modelo
de loja em multiplos formatos”

Desafio é acelerar a captura de sinergias e atender ao perfil dos clientes nos diversos momentos de consumo

Uma rede de atuag¢io nacional
como o grupo Pao de Agticar
tem uma série de desafios para
enfrentar. Um deles passa pela
rede de lojas que precisa de
padronizacio mas, a0 mesmo
tempo, necessita de pontos

de venda com caracteristicas
especificas para atender

a costumes locais.

Como o Pio de Agticar

lida com este dilema?

0O modelo de negdcios do grupo
¢é resultado de um trabalho de
equipe focada no consumidor
brasileiro, suas idiossincrasias,
costumes e diferenciagdes. Te-
mos os melhores profissionais
do mercado, sdo as pessoas cer-
tas atuando como donos de ca-
da negécio e com olhar atento
sobre as oportunidades e busca
na captura de sinergias que pos-
sam gerar valor para os nossos
negécios e clientes. Temos uma
drea de estratégia que possui a
responsabilidade de estudar pro-
fundamente o mercado, tendén-
cias e antecipar solugdes para
que possamos estar preparados
para novas demandas.Vale des-
tacar que as mudangas de com-
portamento e o atual momento
econdmico indicam que prevale-
ce 0 modelo de multiformatos,
que possa atender os diferentes
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perfis de consumidores, em
seus diversos momentos de
compra. Esse modelo, combina-
do com controle efetivo de cus-
tos e integracio dos sistemas de
logfstica e tecnologia da infor-
magio, tem se mostrado eficaz,
fazendo da companhia uma das
mais eficientes do varejo mun-
dial. Recentemente fomos reco-
nhecidos em um dos prémios
de maior prestigio em varejo
mundial exatamente pela forma
que atuamos no Brasil, um pafs
emergente, com grandes desa-
fios e oportunidades.

Nos tltimos anos o grupo

Pio de Agiicar fez uma série

de aquisi¢cdes. Qual o segredo
para fazer a gestio de duas
empresas como Ponto Frio

e Casas Bahia que eram as
maiores no segmento de
eletroeletrdnicos e, portanto
rivais, e agora pertencem

aum mesmo grupo?

Em dois anos, dobramos o tama-
nho dessa companhia e, embo-
ra tenhamos nosso negécio for-
temente ancorado na distribui-
¢do de alimentos, conseguimos
garantir um equilibrio extrema-
mente sauddvel entre o setor ali-
mentar e eletro. De uma empre-
sa de supermercados, evolui-
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mos para uma companhia de
distribuicdo, a maior da Améri-
ca do Sul, e uma das dez maio-
res companhias do mundo no
segmento de eletroeletrénicos.
Para garantir a evolugio dos ne-
gdcios, temos uma diregao dedi-
cada e uma forte lideranga de-
senvolvida pelos melhores pro-
fissionais do mercado em cada
segmento. Essa diretriz se apli-
ca a Globex, que tem trilhado
uma trajetéria de sucesso no seg-
mento de eletro e de méveis e
que se perpetua tendo a frente
dos negécios Raphael Klein.
Sob sua gestdo, estamos reali-
zando um bem sucedido proces-
so de integragio e evoluimos no
processo de captura de sinergia
e expansio, de acordo com as re-
comendacdes do Cade.

Independentemente do sucesso
das negociacdes entre Pio

de Aguicar e Carrefour, quais
s3o os principais desafios do
grupo para se sustentar na
lideranca do varejo brasileiro?
Sempre busquei e continuarei
buscando o melhor para essa
companhia, para todos que tra-
balham aqui e, sobretudo, para
o0s nossos clientes. H4 mais de
50 anos me dedico para fazer do
primeiro supermercado que

abri com meu pai, um negdcio
vencedor que pudesse ser refe-
réncia no mundo. Acredito que
alcancei esse objetivo, mas mi-
nha missdo nio se encerra nis-
so. Procuro aprender sempre,
todos os dias, para que eu possa
ser hoje melhor do que ontem e
amanhai, melhor do que sou ho-
je. Essa busca continua por ser
uma pessoa melhor, por cons-
truir uma empresa melhor tem
muito a ver com os nossos valo-
res e com o jeito com que faze-
mos as coisas.

O grupo Pio ¢ de Agiicar é uma
empresa diferente de todas as
outras. Construimos uma com-
panhia com alma, temos paixdo
por aquilo que fazemos. Humil-
dade, determinagio e garra, dis-
ciplina e equilibrio emocional
sdo os valores que norteiam o
nosso jeito de fazer as coisas pa-
ra definir e alcangar os nossos
objetivos. Isso tudo ndo estd di-
retamente relacionado a um ob-
jetivo de ser o maior e sim a me-
lhor empresa para nossos cola-
boradores, para os nossos clien-
tes e para o Brasil, contribuindo
com 0 seu crescimento, geran-
do empregos e oferecendo o me-
lhor na distribui¢do de produ-
tos e servicos para o brasilei-
ro. m Cintia Esteves
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