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RECURSOS HUMANOS
Sonae Distribuigio recruta
mais de mil pessoas

A Sonae Distribuicdo recruta mais de
mil colaboradores por ano, ja tendo
aumentando a sua forca de trabalho
@m 30 mil. Com'a compra do Carrefour
0 grupo promete crescer. Pags. 20 e 21
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As melhores da Europa

As melhores de Portugal

Aumentou a sua
forca de trabalho
para 30 mil
pessoas. K vai
contratar outras
mil por ano. Esta,
neste momento,

a baixar os toldos
da insignia
Carrefour e a fazer
subir o pano da
marca Continente.
O que pensa

o CEO da Sonae
Distribuicao dos
prémios do Best
of European
Business (BEB)?
Afinal, serd um
dos elementos

do jari. Integracao
ibérica? Ele 14
estara em 2008
com a Sport Zone.
Com os devidos
ajustamentos ao
mercado espanhol,
muito diferente

do portugués,
alerta. Brasil,
China e India?
Ele prefere

a Zona Euro.

Liicia Crespo lcrespo@mediafin.pt

[ NUNO JORDAO CEO DA SONAE DISTRIBUICAO ]

“A Sonae Distribuicao
vai recrutar mais de mil
pessoas por ano”’

Crescerviafusdes e aquisicoes foi um
dos prémios do BEB/ 2006. Defende
este modelo paraa vossa empresa?
O ideal é conjugar crescimento
do volume de actividade com a me-
lhoria dos niveis de rentabilidade.
Muitas vezes, isto é obtido por cres-
cimento organico— para o qual alo-
camos verbas de 200 milhdes de eu-
ros por ano—conjugado com apro-
veitamento de oportunidades de
aquisiio, desde que sejam feitas
com racionalidade econémica.

Acrise do “subprime” ndo afectou os

custos da aquisicio do Carrefour?

Nio, pois o financiamento a seis
anos — de 660 milhdes de euros —ja
estava garantido antes do desenca-
dear da crise do sistema financeira.

Quando estimam devolver o valor

agorainvestido pelos accionistas?

No primeito ano ndo havera si-
gnificativas melhorias de rentabili-
dade. A partir do segundo ano, face

ao efeito gerado por economias de
escala, 0s proveitos operacionais da
exploragio de activos que adquiri-
mos serdo superiores ao custo da di-
vida em que incorremos. Num pe-
riodo de trés anos, é natural captar-
mos ganhos de rentabilidade na or-
dem do meio por cento das vendas.

0s pregos vao mesmo baixar?

Vio. Faz parte do DNA do Con-
tinente. Com o efeito de escala, hd
custos que diminuem, como o orga-
mento publicitirio, os custos de
marketing e de marca, ou os custos
logsticos. Por exemplo, vamos ter
20% de acréscimo no volume de
transac¢des da marca Continente, o
que permite obter condigGes de for-
necimento mais vantajosas.

Do Carrefour herda cerca de 3 mil pes-

soas. Nio havera despedimentos. Rei-

teraaafirmacio?

Reitero o que disse. Quando se
faz uma aquisi¢do e ela ndo é segui-

da por um plano de expansio, colo-
cam:se problemas de despedimen-
tos, de sobreposi¢ao de funcdes nas
areas administrativas, financeiras,
logisticas... Nesse caso, ndo h4 ou-
tra forma de as resolver que ndo
através de reduciio de postos de em-
prego. Mas, ndo é o nosso caso. Te-
mos um enorme “portfolio” de pro-
jectos em andamento. A Sonae Dis-
tribuigdo vai recrutar mais de mil
pessoas por ano nos proximos trés
anos. Por isso, é ficil argumentar
que, de facto, ndo vai haver despe-
dimentos.

Mas existe sempre sobreposicdo em

areas administrativas...

E preciso ndo se ser demagdgico.
Nao iremos ter duas pessoas a fazer
liquidagdo financeira a0 mesmo for-
necedor. E, como estes servigos ad-
ministrativos estio centrados no
Porto, é facil perceber quem é que fi-
car4 com necessidade de se recon-
verter a novas tarefas.

Marta Poppe

As pessoas do Carrefour?

Se o servico em que elas se encon-
tram estiver centralizado no Porto,
como a drea financeira, claro que
sim. Vo aprender outras valéncias,
seja na drea comercial, no desenvol-
vimento de projectos ou outra. Mas
quero que fique claro que, na Sonae
Distribui¢do, levamos muito a sério
a palavra meritocracia. As pessoas
do Carrefour sabem que vio entrar
numa empresa onde a meritocracia
n3o é uma palavra va. Nao haverd
discriminagdo positiva nem negati-
va. E um hébito da casa.

Mas terdo de se “subjugar” aumaou-

tramarca. Outra cultura.

Sim. Nao é facil. H4 que ser mui-
to humano e perceber que as pessoas
530 isso mesmo. As pessoas que tra-
balham no Carrefour também tém
de ser proactivas na adaptagio aos
novos processos. Tudo corre methor
quando ndo hi passividade de am-
bos os lados.
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A Sonae
Distribuicéo

da segunda década
do século XXT vai
Ser uma empresa,
internacional,

com mais do

que um formato
em Varios paises.

No nosso sector,
uma empresa de
raiz portuguesa
no Brasil? Nao
diria para pensar
duas vezes.

E, sim, quatro.

Sei que seria mais
“in” a um gestor
dizer: “Mercados
emergentes?
Forca”, mas a
verdade é que uma,
coisa é representar
uma cadeia de
hipermercados
implementada

em 50 paises com
capitais em varias
zonas monetarias,
outra coisa é uma
empresa de raiz
portuguesa

1r para a China.

Lojas da Sport Zone
abrem em Espanha
ja no proximo ano

Ainda existe espago para crescer em

Portugal?

Ainda existem metros quadrados
em Portugal licenciados que repre-
sentam 40% do espago total em
funcionamento. Nés vamos investir
900 milhGes de euros'em crescimen-
to Organico nos proximos trés anos.

Mas dentro de trés anos, 0 mercado

portuguds estara saturado...

Sim. O mercado estard proximo
da saturagio. Nio nego. Vai haver
um grande abrandamento no cres-
cimento. E precisamente por isso
que agora estamos a focar o investi-
mento em Portugal. E preciso apro-
veitar as oportunidades enquanto é
tempo. Consolidar a nossa posicdo
relativa. E evidente que, dentro de
trés anos, o grosso do investimento
serd feito fora do Pais.

Partindo de Espanha...

Em 2008 iniciaremos as opera-
goes em Espanha, com o retalho es-
pecializado, nomeadamente com a
Sport Zone. As primeiras lojas inau-
guramem 2008. Estamos, também,
a efectuar estudos com a Worten e
outras marcas. S3o formatos bem
mais jovens do que aqueles com os
quais vio concorrer, como o Corte
Inglés ou a Decathlon. Mas agora
sentimos confianga. Sentimos que a
Sport Zone tem uma proposta de
valor interessante para os consumi-
dores espanhdis.

Quantas lojas Sport Zone ?

Em Espanha, num periodo de
trés anos, pensamos ter em funcio-
namento 40 mil metros quadrados.
Falamos de 40 lojas se cada uma ti-
ver mil metros. Este investimento,
no periodo 2008-2011, representa
uma pequena parte de uma empre-
sa com mais de 300 milhdes de eu-
ros de “cash flow” por ano. Abrir
meia dizia de lojas ndo tem signifi-
cado. Nos abrimos 90 lojas em
2006 € 100 em 2007.

Encaram a Peninsula Ibérica (P1)
como mercado doméstico? Um dos
prémios BEB é, precisamente, 0 grau
deintegracdoibérica...

O mercado espanhol interessa-

nos muito, mas ¢ bastante competi-
tivo. E preciso aborda-lo com mui-
to profissionalismo. Quem ndo se
preparar bem, se calhar, pode vir a
ter resultados nefastos e ndo faltam
exemplos portugueses que entraram
em Espanha e destruiram valor. E
um erro partir-se do “slogan” sim-
plista: “Nio existe mercado espa-
nhol, nem portugués. S6 ibérico”.
Levar esta expressdo a letra € o ca-
minho mais rapido para o desastre.

Os comportamentos e hibitos de
consumo s3o diferentes. Mesmo
dentro de Espanha é diferente se es-
tamos na Galiza, Madrid ou Barce-
lona. H4 muitas “Espanhas”. A rea-
lidade ndo é uniforme.

Para que “Espanhas” vio?

Para varias. Mas este investimen-
to tem que ser complementado com
outros investimentos em termos de
internacionalizagdo. A Sonae Distri-
buicio estd absolutamente conven-
cida que vai ser uma empresa inter-
nacional, com mais do que um for-
mato em varios paises. Assim sera a
Sonae Distribui¢cio na segunda dé-
cada do século XXI. :

Depois de Espanha, apostam na res-

tante Europa? Na Europa do Euro?

Eu gosto muito da Europa. Gos-
to muito da Zona Euro.

Viaretalho especializado?
Qualitativamente, posso dizer

que ¢ mais provavel que a Sonae
Distribuigio se internacionalize por
via dos diferentes formatos de reta-
lho especializado do que via hiper-
mercados. O potencial de interna-
cionalizagdo é maior. -Estas frases
deverio ser revistas em Dezembro
de cada ano, pois ndo ha dogmas.

Noves formatosa langar?

Vamos langar mais formatos no
proximo ano nas adjacéncias dos 13
queja temos. Ainda n3o posso dizer
quais s30.

0 BEB vai premiar a integracio com
0s BRIC. Como encara estes merca-
dos? A Sonae ja saiu do Brasil...

Fui defensor da saida. No nosso
sector, uma empresa de raiz portu-
guesa no Brasil? Nio diria para pen-
sar duas vezes. Diria, sim, para pen-
sar umas quatro. Existem varios mi-
tos quando se pensa no mercado
brasileiro. Um deles é pensar que,
pelo facto de se falar portugués, exis-
te uma cultura parecida. Falso. Por
outro lado, por vezes as empresas
medem mal a dimens3o da amostra.
E, depois, fazem investimentos ¢
mais investimentos e, de repente, dei-
xam de ser empresas da Zona Euro
e passam a ser empresas da Améri-
ca Latina. Tudo isto é relativo. Se se
tratar de um sector no qual a entra-
da no mercado é sobretudo de capi-
tal intelectual, o cenario difere.

Eindiae China?

Tenho o mesmo racioctnio. Tra-
tam-se de paises com riscos cambiais
fortes. Sei que seria mais “in” 2 um
gestor dizer: “Mercados emergen-

tes? Vamos em for¢a”, mas a verda-

de é que uma coisa ¢ representar .

uma cadeia de hipermercados im-
plementada em 50 paises com capi-
tals em varias zonas monetarias, ou-
tra coisa € uma empresa de raiz por-
tuguesa ir para a China. Uma coisa
¢ entrar nesses mercados, outra coi-
sa € conseguir estar no “top 4” do
segmento. Eu ja vivi o problema de
querer ter uma presenga minima-
mente visivel nessas zonas de gran-
de dimensio e instabilidade mone-
taria, para nio falar de outros tipos
de instabilidade.

Jiiri BEB
2007-2008

0 juri da terceira edicdo do Best of
European Business (BEB) ja estd
completo. Os nomes dos seus ele-
mentos sdo:

~ Jorge Armindo
Presidente da
Amorim Turismo

Estela Barbot
Presidente
da Sarcol

Distribuicdo

José Miguel Jidice
Advogado

e ex-Bastondrio
daOA.

Manuel Alves
Monteiro
Ex-presidente
daBolsa de Valores
de Lishoa

Anténio
Gomes Mota
Presidente

do ISCTE
Business School

Hordcio Roque
Presidente

do consetho

de administracdo
do Banif

Jorge Tomé
Presidente da
comissdo executiva
da Caixa - Banco
de Investimento

Anténio Bernardo
Managing partner
da Roland Berger

Pedro

Santos Guerreiro
Director

do Jornal

de Negdcios
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