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CAPA

O ELEFANTE
VOLTA A CARGA

O estratego Abilio Diniz, depois da crise prepara-se agora para conduzir a sua cadeia a lideranca do mercado
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O Pao de Agucar aposta em Portugal e lanca tentaculos em Espanha
e na Russia. Enquanto o patrdo Abilio Diniz desbrava caminhos

em Africa, injecta na frente interna 12 milhdes de contos. O magnata
brasileiro, filho de portugueses, serd o futuro rei do comércio

Texto de CRISTINA SILVA/Fotos de RODRIGO FERREIRA

ortugal ¢ a ponta de langa do

Grupo Pao de Agucar no Velho

Continente, com os olhos pos-

tos também em Africa. Com
vendas consolidadas de 210 milhges de
contos, s6 em Portugal o grupo facturou
71,7 milhdes de contos em 1991. Cada
portugués deixou na caixa registadora do
brasileiro Abilio Diniz cerca de 7,7 con-
tos, o que o coloca em segundo lugar no
ranking do sector, logo atras da cadeia
Continente de Belmiro de Azevedo que
estd sem folego para crescer.

Apesar destes nliimeros o miliondrio, fi-
lho de portugueses, nao esta satisfeito. De-
pois de um periodo de reorganizagdo com
desinvestimentos na drea da distribuicao,
nomeadamente a venda da cadeia de su-
permercados ao Pingo Doce, 0 Pdo de Agu-
car prepara novas conquistas do mercado.
Ainda este ano a administragdo lusa de
Abilio investird cerca de 12 milhdes de con-
tos. JAno ano passado os esforcados ho-
mens desembolsaram 9 milhdes de con-
tos. E os resultados estdo a vista. Até ao
final deste ano serd inaugurado mais um

hipermercado, o Jumbo de Setubal, mais
8 lojas de conveniéncia (Extra) e mais 10
lojas de desconto (Minipreg¢o). Estes nui-
meros juntar-se-ao aos 4 Jumbos, 2 su-
permercados, 32 lojas de desconto e 4 lojas
de conveniéncia jé existentes.

Venderam supers,
mas engordaram o Pao

O grupo em Portugal funcionou sempre
autonomamente, sem interferéncias da ges-
tdo do Brasil. “‘As grandes linhas foram
conduzidas por mim”’, diz Abilio Diniz,
“‘mas concedo autonomia & gestdo normal
da companhia’”. Talvez por isso 0 grupo
ndo sofreu o contdgio da reestruturagdo
que teve no Brasil durante os anos 80.

Mas passou por toda a turbuléncia po-
litica portuguesa dos anos 70. ‘‘Tivemos
a companhia ocupada pelos trabalhado-
res cerca de trés anos, durante os quais fo-
mos afastados da sua administragdo’’, re-
corda o homem forte do Pdo de Agi-

car. ‘‘Nunca pensamos em pedir indem-
nizagdes ou abandonar a empresa’”. Pe-
riodo vermelho nas contas que mais tarde
compensou. ‘‘Salvdmos algum do capi-
tal e trabalho aqui investidos’’. Fizeram
um contrato de viabilizagdo com o go-
verno portugués. Mas novas dificuldades
espreitavam no horizonte.
Recomegaram numa época em Portu-
gal em que a recessdo e a queda do con-
sumo estavam de brago dado. Tiveram
prejuizos, mas nao perderam a esperanca
de que conseguiriam superar essa fase.
Quando houve o minimo de condigdes,
em 1983, iniciaram um processo de ex-
pansdo da companhia. Mas em 1987 de-
cidiram diminuir a dimensdo do grupo.
Venderam 15 supermercados a cadeia
Pingo Doce e ficaram com os hipermer-
cados Jumbo, transformando-os em lo-
jas auténomas. Acabaram com a admi-
nistra¢do centralizada, e ficaram as pe-
quenas lojas de desconto da cadeia Mini-
preco. ‘‘Sabemos que foi uma decisdo
acertada. Os resultados da companhia es-
tdo ai. Temos um desempenho que eu

O carrinho com os produtos da vitdria

Grupo Pao de Agticar sempre fez

a sua expansio com base em recur-
s0s proprios. Como afirma o vice-pre-
sidente e administrador executivo, Abilio
Diniz, ‘“‘ndo estamos cotados em Bolsa,
o que poderd suceder num futuro pré-
ximo. De momento estamos a dar uma
conformagdo diferente ao grupo, sepa-
rando os negdcios, que serdo tutelados
por uma holding que englobe as empre-
sas em Portugal e em Espanha’”.

Os accionistas do grupo, todos da fa-
milia Diniz, ja chegaram a conclusdo
de que algo tera de mudar. “‘Acho que
o mundo actual exige um somatdrio de
esforgos. Dai a iminéncia e a necessidade
da dispersdo do capital’’.

Entretanto decidiram aumentar j4 este
ano o capital social da Supa — Com-

panhia Portuguesa de Supermercados
de 7,5 milhSes para 10 milhdes de con-
tos. Este refor¢o destina-se ao financia-
mento de parte da sua estratégia de ex-
pansdo, que sé este ano em Portugal vai
absorver 12 milhdes de contos.

Holding a vista com
Bolsa no horizonte

Em Portugal o processo da democra-
tizagdo do capital est4 mais avangado
do que no Brasil. ‘‘Estamos a fazer es-
tudos, ndo apenas por necessidade face
aos projectos de expansao, mas por uma
ideologia. Acredito que depois de uma
determinada dimensdo as empresas de-
vem ter o seu capital pulverizado’’.

Para entrar na Bolsa, a Supa ja deu

0s primeiros passos. Transformou-se em
holding, fundando a sua volta empre-
sas especializadas para cada uma das
areas de negdcio na distribuigdo: hiper-
mercados, lojas de desconto e de con-
veniéncia. A cada uma destas empresas
estard associada uma outra sé para gerir
o patriménio imobilidrio.

““A instabilidade bolsista é uma difi-
culdade. O mercado de capitais portu-
gués é muito restrito, instdvel e contro-
lado por poucos investidores™, diz Abilio.
Contornar esta dificuldade é uma ques-
tdo que estd a ser equacionada nos es-
tudos que mandaram realizar a especia-
listas. ‘“Mas ndo é obstdculo que de-
penda exclusivamente de nds, mas tam-
bém de determinadas circunstincias que
tém de ocorrer até com o préprio pais’’.
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O tamanho do paquiderme

Teixeira de Abreu é o responsdvel pelo
Pdo de Agiicar em Portugal. Tem agora
entre mdos um projecto ambicioso que
vai alterar a imagem do império. A
abertura do capital a terceiros, deixando

Cartas namanga
levam ao
trono comercial

considero excelente e estamos num pro-
cesso de expansdo cuidadoso’.

Em 1991 abriram o hipermercado da
Maia e no final do Verdo serd a vez do hi-
per de Setibal. Em Dezembro passado
compraram por cerca de | milhdo de con-
tos um hipermercado em Castelo Branco.
Tém outros projectos em andamento, al-
guns deles ainda em fase de aprovagao.

‘‘Cada grupo empresarial tem uma vo-
cagdo. A nossa estratégia é a de fazer as
diversificages sempre ligadas ao sector
de servi¢os’’. Enquanto no Brasil o grupo
faz incursdes na 4rea financeira, banca-
ria e turistica, em Portugal ¢ ponto as-
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Supa-Guiné
(Guing)

sente que continuard concentrado na dis-
tribui¢do. ‘““Estamos nos hiper, lojas de
desconto e de conveniéncia. Desenvolve-
mos esse know-how no Brasil e testimo-
-lo em Portugal com sucesso’’, afirma
Abilio Diniz. ““O que é importante ¢ de-
tectar espago para entrar”’. Depois os res-
tantes obstaculos sdo para Diniz conse-
quéncias de um mercado aberto. ‘A con-
corréncia é feroz, ndo ha espago para
muita expansdo, mas estamos a enfrenta-
-la com éxito’". Dada a dimensao do pais,
ecom os 17 hipermercados jd existentes,
os estudos indicam que s6 haverd espago
para abrir mais uns 13 hipers. *‘A inten-
¢do do Pao de Agucar era de ficar com to-
dos’’. Resignado, mas com uma grande
vontade de vencer, o empresario brasi-
leiro comenta que a gandncia ndo € algo
aelogiar. ““Mas dentro da nossa prudén-
cia vamos abrir o maior nimero de lojas
possivel. Ndo serdo todas, devido a res-
trigdes e 4 morosidade na aprovagdo dos
projectos. Ndo depende de nos, das nos-
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Interfranca
(Guiné)

Gal. Amura
(Guiné)
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sas capacidades técnicas ou financeiras,
mas vamos prosseguir’’.

Antes de 1974 a Supa — Companhia
Portuguesa de Supermercados era a maior
companhia de distribui¢do em Portugal
¢ em vendas a retalho. A primeira loja em
solo portugués foi inaugurada em Maio
de 1970. ‘“Espanha é para nés um brago
de Portugal’, uma visdo estratégica pouco
comum nos empresdrios. Para o pais vi-
zinho abandonaram os projectos de gran-
des espagos comerciais. ‘‘H4 enorme con-
corréncia na distribui¢do espanhola’. Mas
quem se sente seguro, sempre tem solu-
¢bes na manga. Encontrou outra estratégia
para entrar de mansinho nos hébitos de
nuestros hermanos. Vao desenvolver lo-
jas de média dimensdo entre 3 e 4,5 mil
metros quadrados de area de vendas. “‘Ja
abrimos duas lojas em Espanha associa-
dos com dois outros grupos espanhois. Es-
tamos satisfeitos com os resultados’’.

““Nenhum negédcio tem segredos. O que
é necessdrio é ter a tecnologia. E em qual-
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As financeiro
compensa
margem ruinosa

quer ramo o importante € ter as pessoas
adequadas’’. Diniz sabe que no moderno
negocio da distribui¢do, em especial na
area dos hipermercados, o importante é
ter despesas muito baixas. ‘‘As margens
comerciais sdo extremamente reduzidas’’
e por isso € necessdrio possuir estruturas
pequenas. Quanto maior for a rotagao das
vendas, mais as despesas se diluem e
consegue-se dessa forma trabalhar com
margens mais baixas, o que possibilita ofe-
recer melhores precos ao consumidor.

Um outro aliado importante para a
contabilidade deste negdcio é o factor fi-
nanceiro, geralmente tratado como um
subproduto. Este é o grande segredo dos
modernos espagos comerciais. ‘‘O nego-
cio financeiro é parte integrante da forma
como temos de gerir os hipers e mesmo
os supermercados’’. E a velha historia le-
vada muito a sério de comprar a 90 ou 120
dias e vender a pronto pagamento. *‘E ba-
sico que se rode a mercadoria, que se te-
nha um {urnover muito rapido’”.

Por isso essa mais-valia financeira faz
parte do negdcio, e € o que possibilita as
empresas do sector venderem mais barato.
Muitas vezes comprando por 10 e vendendo
por 9. Em resumo, tém prejuizo com a

venda de produtos, mas este ¢ compen-
sado pela rotagdo da mercadoria e pela
libertagdo de caixa que, ao ser diariamente
aplicada, usufrui do beneficio dos juros.

““Tudo isto é um negdcio de altissima
tecnologia e de uma sensibilidade muito
grande. Nem todos conseguem imprimir
velocidade na rotagdo de mercadorias,
nas aplicagdes financeiras, e trabalhar
com margens tdo baixas, ou mesmo ne-
gativas’’, diz Abilio Diniz. Esta estraté-
gia financeira tem tido sucesso nos pai-
ses em que foi implantada.

E mais facil
gerir em Portugal

A gestao deste tipo de negocio depende
do pais e da fase em que este se encontra.
‘‘Neste momento € muito mais fécil tra-
balhar em Portugal. E uma economia em
crescimento’’. A grande dificuldade para
os patrdes da distribui¢do brasileira estd
no combate ao dragdo inflacionista. O in-
dice de pregos sobe a uma vertiginosa ve-
locidade de 20% ao més.

““‘Com um negdcio baseado numa ro-
tacgao altissima da mercadoria, e os pre-
¢os a subirem nos fornecedores com
muita rapidez, temos de comprar e pagar
primeiro a mercadoria que tem 0s pregos
e arotagdo mais elevados. Para se conse-
guir essa velocidade na rotag¢io dos pro-
dutos temos necessidade de trabalhar
com margens muito negativas e fazer-se

uma compensa¢do adequada pelo lado
financeiro. E um negdcio de muita sen-
sibilidade, qualquer erro pode atirar a
empresa do lucro para o prejuizo’’.
Agora retornaram a Angola, onde em
1973 inauguraram o Jumbo de Luanda.
Ainda nao com a titularidade da compa-
nhia, mas trabalhando por conta do go-
verno angolano. *‘Jd voltdmos a adminis-
trar a loja e temos a perspectiva de retomar
o Jumbo de Luanda’’. Existem também
varios pedidos para que o grupo faca a ges-
tao de varias lojas e hotéis naquela cidade.
Tém também a Planco, uma trading,
através da qual fazem exportagdes para
o Leste europeu e Angola, entre outros pai-
ses. O Pido de Aguicar foi convidado a cons-
truir lojas na Republica da Russia, Hun-
gria, Polonia e Checoslovaquia, projec-
tos que estdo actualmente em estudo. Para
o efeito, o grupo associou-se a central de
comércio externo, Rosvneshtorg, e 8 Cron
Business, que representa interesses da Si-
béria, prevendo facturar no primeiro ano
cerca de 750 mil contos com esse negocio.
A concorréncia existe, mas nao lhes mete
medo. ‘‘Se investir num local onde ela ndo
exista, ndo vale a pena ter ilusdes. A con-
corréncia vai descobrir isso e estard atrds
de mim em trés tempos. Numa economia
de mercado ndo hd forma de manter os
segredos. H4 que considerar que a con-
corréncia ¢ um estimulo para sermos me-
lhores a cada dia que passa. As vezes 0 me-
lhor ndo se nota nitidamente, mas a maior
eficiéncia e produtividade acabam sempre
aparecendo e isso é estimulante’’. L

Como deu a trombada na concorréncia

estratégia do Grupo Péo de Agticar
éinvestir dentro da 4rea da distri-
bui¢do. Como explica Abilio Diniz, “‘é
aqui que possuimos know-how e pode-
mos lutar em pé de igualdade com os
nossos principais concorrentes”’.
Esta aposta faz-se sentir tanto na dis-
tribui¢do em Portugal como no pais de
origem do grupo, o Brasil, onde os ne-
gocios na drea da distribui¢do represen-
tam cerca de 90% da facturacéo global.
Os negdcios do Pao de Agticar em
Portugal contribuem ja com 30% para
as receitas consolidadas do grupo. Va-
lor este que tem tendéncia para aumentar
a sua importancia face aos investimen-
tos previstos. Para além dos 5 milhdes
de contos ja investidos em Espanha,
véo ser aplicados este ano no mercado

portugués mais 12 milhdes de contos.

O Grupo Pio de Agticar em Portu-
gal apostou em quatro segmentos de
mercado. Nos supermercados (Amorei-
ras e Almada), nos hipers (Alfragide,
Cascais, Castelo Branco, Maia e breve-
mente em Setuibal), nas lojas de desconto
(Miniprego) e de conveniéncia (Extra).

Em Espanha
abrira 26 hipers

O plano de expansdo para 1992 con-
templa fundamentalmente os Miniprego,
que de 33 vdo passar para 43, eas 4 lo-
jas Extra, que terdo mais 10 companhei-
ras. Em Espanha, onde o grupo parti-
cipa em 33,3% na Transmeridional, tém
ja dois hipermercados localizados em

centros comerciais, a0s quais se junta-
rdo mais dois até ao final do ano. O
plano de investimentos do grupo bra-
sileiro no mercado espanhol prevé a
abertura de mais 26 destes hipermerca-
dos até ao final do ano 2000.

No Brasil a aposta do grupo na drea
da distribuigdo é ainda mais extensa.
Ao todo sdo 343 lojas, com as mais va-
riadas vocagdes. Sdo 132 supermerca-
dos, 110 lojas de desconto, 28 hiper-
mercados, 30 lojas de departamentos
(do tipo dos Armazéns do Chiado), 18
lojas de conveniéncia, 7 supermercados
especiais (abertos 24 horas por dia), 9
lojas de depdsito, 6 hipermercados gi-
gantes e 3 supermercados de ““faca vocé
mesmo’’. Uma nova drea em que pre-
tendem apostar no futuro.
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PERFIL

ABILIO DINIZ
O GRANDE MAGICO

O principe herdeiro lutou contra os irm&os, subiu ao trono e
criou o império. Com o Pao de Agucar no vermelho, foi raptado,
renasceu das cinzas e langa-se no estrelato internacional

om 55 anos, Abilio Diniz tra-

balha jd hd 40 anos no grupo

fundado pelo seu pai. Este, Va-

lentim, chegou ao Brasil em
1929 proveniente de Portugal. Em 1948
abre a Pastelaria Pao de Agucar. Era o ini-
cio daquele que viria a ser dai a 40 anos
o maior grupo privado brasileiro.

Os amigos e familiares acusam Abilio
de ser ambicioso e autoritdrio na condu-
¢ao dos negdcios. Mas reconhecem que
foi ele que transformou o Pao de Agticar
num império na drea da distribui¢do. Abi-
lio é o simbolo vivo do grupo. Esteve na
ribalta quando em 1988 estalou a crise no
seio do império, enfrentando os seus cinco
irmdos que se uniram sob a lideranga de
Alcides Diniz para lhe fazerem frente. Na
" altura o seu segundo irmdo pretendia
dividir o grupo em trés fatias, tantas co-
mo os interesses divergentes em causa.
Abilio, numa tentativa de salvar o grupo
do desmantelamento total, defendia a
criacdo de uma direccao profissional, ce-
dendo o seu lugar a um executivo assala-
riado que nao fizesse parte da familia.

4"\ cobigadas
pomdetervendldomdemetadedo
império Pdo de Aguicar, para realizar o
seu saneamento financeiro, 0 que so-
brou ndo deixaria ninguém descontente.
E agora possui uma vantagem suple-
mentar. No meio de toda a crise que se
despoletou entre a familia pelo controlo
da empresa, foi ele que ganhou a
guerra. Estd sozinho a frente dos desti-

Texto de CRISTINA SILVA

Nesta guerra de irmaos, ndo seria facil
destronar Abilio Diniz de um grupo feito
a sua medida. E este contabilizava ainda
como vantagem a posi¢do do presidente
do grupo, o seu pai. Valentim, senhor de
62% das acgdes com direito a voto, era
contra a divisdo e sabia que a sobrevivén-
cia do Grupo Pdo de Aglicar ndo se com-
padecia com este tipo de disputas internas.

Para os raptores
valia 9 milhoes de contos

Era também uma guerra de citimes. Al-
cides, ex-director de operagdes, e Arnaldo,
ex-director comercial, eram s6 conhecidos
como os irmdos de Abilio. E indirecta-
mente foi o pai que provocou a crise. Na
origem esteve a distribuicdo das acgdes al-
guns anos atras. Ofereceu de mio beijada
16% do capital a Abilio como recompensa
pela dedicagdo em expandir o que po-
deria ndo ter passado de uma vulgar rede
de supermercados. Alcides e Arnaldo re-

No Brasil séo 30 empmas em varias
areas de negdcio. Depois do sanea-
mento ficaram 343 lojas espalhadas por
10 estados do Brasil. Sdo 20 milhdes de
consumidores e 21,4 mil funciondrios.

Todo este império, com um patrimo-
nio avaliado em 60 milhGes de contos,
facturou em 1991 cerca de 210 milhdes
de contos. No ano anterior, quando o

ceberam 8% cada um, e cada uma das trés
filhas 2%. Dificilmente destrondvel é a po-
si¢do de Abilio que acaba por vencer e as-
cender a vice-presidente executivo do
grupo. Alcides abandona o Pao de Agu-
car levando uma boa fatia do capital so-
cial. Decide constituir o seu proprio gru-
po, desta feita na drea imobilidria.

A familia Diniz sempre teve fortes liga-
¢oes a Collor de Mello, e a uma semana
da segunda volta das eleigGes, em Dezem-
bro de 1989, Abilio é raptado por uma or-
ganizagado internacional com ligagdes a re-
volucionarios de esquerda chilenos e ar-
gentinos. Pedem um resgate de 9 milhGes
de contos pela entrega do empresario bra-
sileiro, mas a acgdo extremista é frustrada
pela prisdo do lider dos terroristas. Logo
a seguir o grupo atravessa a maior crise de
sempre. As dividas a banca e aos forne-
cedores eram enormes, os resultados ne-
gativos, os pregos praticados eram altos,
as lojas estavam vazias, e a imagem do
grupo andava pelas ruas da amargura.
Perde a lideranc¢a do mercado para a Car-
refour, um gigante francés que possui em

de vendas awendla a 360 milhdes de
contos. Mas a venda das lojas teve boas
repercussoes sobre os resultados do
grupo. De um prejuizo de 4,8 milhdes
de contos em 1990 passou para um lu-
cro de 482 mil contos. S6 a venda da
sede do grupo rendeu para os cofres de
Abilio cerca de 8,25 milhGes de contos,
e a alienagdo do Banco Pao de Agiicar
cerca de 3,75 milhdes de contos.
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Portugal a cadeia Euromarché.
Sem tempo para se recuperar
do susto do sequestro, Abilio mer-
gulha entre 1990/91 numa rees-
truturagdo do grupo. Encerra cen-
tenas de lojas, despede milhares
de trabalhadores, vende a sede do
grupo e o Banco Pao de Agucar. O
objectivo era acabar com os financia-
mentos externos, liquidar a divida a
fornecedores, colocar-se em melhor
posi¢ao para negociar prazos € custos
financeiros e retomar o nivel de inves-
timento. A lideranca deixa de ser um
objectivo, ‘‘o que interessa ¢ a produ-
tividade, a eficiéncia e a competitivi-
dade’’. Foram necessdrios dois anos,
mas o timoneiro conseguiu.
Persistente em qualquer periodo
de crise, Abilio nunca pensou per-
der o grupo. “‘E claro que existiram
momentos de menor tranquilidade,
Nesses momentos, eu e a minha admi-
nistragao sempre tivemos confian¢a ne-
cessdria para continuarnos em frente’”.
Desportista entusiasta, foi vice-cam-
pedo de automobilismo e tri-campedo de
motondutica. Jogador de ténis e pdlo,
fica-se agora pelo jogging e pela natagio.

A . £ / ‘\\\\\\\\\\%ﬂ_‘,

Desporto é
Nada terapéutica diaria

consegue ~ = =
2 ““Todos tém de fazer opgdes na vida, e

ia,;i‘glmﬂ eu ja fiz algun}as. Uma, muito ced_o, foi
familiares opta: por estar a flrente do Pao de. A:;ucar"’,
pela lideranca diz Abl'ho_. "‘Depo_ls que me formei no_Bxasxl
do grupo, em Administragdo, a minha intengdo era

estudar nos EUA. Mas s cinco anos de-

raplos, ou @
venda de
metade das
lojas. Como
verdadeiro
imperador
estd no Leste
para vencer

pois, quando jd estava com uma posigao
dentro do grupo, é que pude voltar aos Es-
tados Unidos para estudar’’.
““Mais tarde, no campo desportivo, quan-
do era incompativel com o trabalho, renun-
ciei e continuei concentrado no grupo’’.
Aos 55 anos continua a praticar desporto.
Para ele ¢ um escape. *‘E a minha terapéu-
tica diria. E o que me permite ndo so tra-
balhar, mas também viver a vida. Sinto-
-me bem assim, mas ndo fago pregacdes
como se esta receita fosse unica e formi-
davel para todos. Para mim dé4 certo’.
Gosta de Portugal, mas nunca pensou
em viver ca. ‘‘Nem mesmo apos ter sofrido
0 sequestro em Dezembro
de 1989. O Brasil preci-
sa dos brasileiros, e
aqueles que puderem e
tiverem forga devem per-
manecer la. E eu tenho de o fazer’””. e

Pedro Palma
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