que esta mais proximo do efeito, que sofre
mais. Da mesma forma, caso aumentem
as matérias-primas, sao os fornecedores
quem mais sofre.

Mas hia um claro aumento de tensdo entre

as partes.

Isso € explicado pela existéncia de dois fené-
menos em simultadneo. Por um lado, ha
uma redugao no rendimento das familias;
por outro, e de forma generalizada, temos
os factores produtivos a aumentar, como
a energia e as matérias-primas. A tensao
estd a crescer porque ambos os elos estao
a ser afectados de forma significativa.
Até que ponto a distribuicfo ird continuar
a servir de barreira a crise, mantendo a
inflacao de 1% nos bens alimentares, ago-
ra que ha mais uma nova onda de aumen-
tos nos transportes, energias... Dificil de
responder. O que € seguro é que ha uma
concorréncia grande entre os retalhistas
por quota que tem contribuido para man-
ter os precos baixos. Agora, até que ponto
isso € possivel... como em tudo, ha limites.
Mas também esta a haver uma concen-
tracao grande em dois players que,
depois...

Isso € um mito. A concentracio no retalho
est4 ligeiramente abaixo da média euro-
peia. Além disso, a generalidade dos gru-
pos de retalho europeus estdo em Portu-
gal. Nao falta concorréncia. E, nas catego-
rias mais relevantes de consumo, verifique
quem estd mais concentrado: distribuicao
ou producfo? Para a generalidade das cate-
gorias de consumo relevantes, a concen-
tra¢do nos produtores é maior que na dis-
tribuicdo... pode haver dezenas de marcas
diferentes, mas atras delas s6 ha uma ou
outra empresa. O poder negocial continua
a estar do lado da producao. Pode haver
problemas, é certo, mas entre a distribui-
¢Ao e os pequenos produtores nacionais, e
ai sim, ha assimetria de dimensao e de esca-
la— que origina assimetrias negociais. Ago-

ra, nao podemos tratar problemas diferen-
tes com as mesmas regras. As relacoes
entre partes desiguais — distribuicdo e gran-
des multinacionais — é um problema. Pro-
blema diferente, e com necessidade de solu-
¢oes diferentes, € a relacfio entre distribui-
¢ao e os produtores nacionais. O governo
tem centrado a discussao neste campo no
que € possivel fazer para aumentar a auto-
suficiéncia de Portugal e o consumo de
produtos nacionais. Ha muito a fazer e a
distribuicao esta disponivel para fazer esse
caminho, conforme os objectivos anuncia-
dos pelo governo. Coisa diferente € quere-
rem unir-se a esse esforco as grandes mul-
tinacionais; para esse campeonato, a dis-
tribui¢ao nao esta disponivel para participar.
Queremos aproveitar a iniciativa dos minis-
térios para aumentar a competitividade
dos produtores nacionais.

E onde fica a linha entre o proteccio-
nismo e a promoc¢ao do consumo
nacional?

Nao ¢ facil de tracar, mas acho legitimo
que um pais tenha orgulho naquilo que
faz, queira reduzir a dependéncia e quei-
ra fazé-lo sem proteccionismos exagera-
dos, em condicoes equivalentes. Estou con-
vencido de que um trabalho bem feito entre
a distribuicao e a producao origina produ-
tos que sdo tao ou mais competitivos que
os dos rivais. Agora, existem varios agen-
tes pagos por multinacionais com um dis-
curso proximo do condicionamento indus-
trial e da fixacdo administrativa dos pre-
¢os, € isso é que nao faz sentido nenhum.
0 aumento do IVA na restauracio ira pro-

“Acrescentar meia
hora por dia de
trabalho, sem nada
mais, pode ndo ser de
todo uul”

“Claro que podemos discutir a
forma, mas a consolidacao das
contas é fundamental. E
depois de tanto falarmos em
consolidacao, também é
necessario comecar a falar em
economia”, Luis Reis (a direita
na fotografia)

ANTONIO PEDRO SANTOS

vocar uma nova transferéncia de consu-
mo para a distribuicio?

O fenémeno de transferéncia de consumo
darestauracao para o retalho alimentar é
anterior a intencao de subir o IVA, e resul-
tou de dois efeitos: a reducao do rendimen-
to disponivel e, depois, do facto de a distri-
buicao ter comecado a apostar forte nos
pré-preparados ou take-away, etc. Fizemos
0 nosso papel para conquistar quota a res-
tauracao.

E também na distribuicdo de gasolina...
A distribuicfo iniciou essa aposta ha pou-
co mais de uma década e criou-se um mito,
que a gasolina nao era boa. Mas a verda-
de normalmente ultrapassa o mito. Ao fim
de mais de uma década verificou-se que
nao houve nenhuma catastrofe, nenhum
automoével que use gasolina da distribui-
¢ao perdeu performance. A tinica coisa que
os consumidores constataram foi que pou-
param dinheiro e hoje a nossa quota ja é
maior que a do segundo maior player de
gasolina em Portugal.

Acha que vai ocorrer o mesmo na
aposta da distribuicdo nas farmacias?
E uma aposta que ainda ndo esta tio inte-
riorizada, mas cujo percurso vai ser seme-
Ihante. Um posto de venda de medicamen-
tos ndo sujeito a receita médica (MINSRM)
num supermercado ou hipermercado esta
sujeito a uma regulacfo elevadissima, mui-
to proxima da que regula as farmacias. Ja
vendemos MNSRM cujo preco esta 20%
abaixo dos seus equivalentes vendidos nas
farmacias, faltando apenas aumentar a lis-
ta de medicamentos disponiveis para ven-
da para o standard europeu, algo de onde
ainda estamos bem longe. Se nos aproxi-
marmos desse standard vao surgir mais
postos de venda e os consumidores pou-
pardo mais dinheiro. Ganham os consu-
midores e o Estado mas, eventualmente,
as farmécias nao ficam confortaveis.
Nao estiao a meter-se em demasiadas
guerras? Gasolinas, farmacias...

E inevitavel. A distribuicio é um negécio
que vive para servir consumidores, que
procura responder as necessidades, e como
é um sector extraordinariamente eficien-
te, quando chega a um novo sector traz
toda essa eficiéncia e provoca desconfor-
to nos interesses instalados.

Stiglitz para
dar “visao
aberta

e fresca”

a Portugal

Em Janeiro, a APED
traz a Portugal um
Nobel da Economia

“Na auséncia de informacao as
pessoas tém tendéncia para rea-
gir de uma forma patoldgica.”
Esta foi a primeira resposta de
Luis Reis sobre a crise do euro.
“Temos uma série de pessoas pou-
co conhecedoras dos assuntos
que andam a ligar pontos e infor-
macoes dispersas da forma mais
pessimista possivel. Nestas altu-
ras é preciso ter consciéncia das
dificuldades, sim, mas € preciso
estudar muito bem os temas antes
de emitir opinides, ndo andamos
numa altura para palpites”, foi o
remate posterior. Daqui a chegar-
mos a vinda de Stiglitz a Portu-
gal e ao congresso da APED foi
um pequeno salto. “Vivemos tem-
pos demasiado volateis para que
pessoas menos bem preparadas
sobre os assuntos falem sobre eles
de forma leviana”, salientou Luis
Reis, “e foi nesse sentido que a
APED achou que o melhor con-
tributo que podia dar era convi-
dar Joseph Stiglitz, Nobel da Eco-
nomia”.

Stiglitz vai marcar presenca no
congresso da APED, que decorre
a 17 e 18 de Janeiro. “Ganhar o
futuro” é o mote do evento. “O
melhor contributo que podemos
dar é trazer ca quem sabe, quem
nao tem quaisquer interesses na
discussao, que nos dard uma pers-
pectiva aberta e fresca e ira aju-
dar-nos a ler melhor que perspec-
tivas temos pela frente”, explicou.

Este congresso ira procurar res-
ponder a trés perguntas essen-
ciais: Que futuro para Portugal?
Como ira evoluir o retalho? Qual
o futuro da Europa, do euro e de
Portugal? O relancamento do
pais, tanto a nivel econémico
como politico e social, serd um
dos principais temas em cima da
mesa, assim como o futuro da
distribuicdo, numa fase em que
o retalho portugués assiste pela
primeira vez a faléncias e a que-
das nas vendas. Feito o diagnos-
tico, chega de lamentacdes. “Esta
na altura de mudar o discurso e
ver o que € preciso fazer para
sair” da crise, e € isso que a APED
quer promover com o seu con-
gresso, assegura o lider da asso-
ciacao.
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