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P/1 - Marcia Ruiz
P/2 - Sueli Andrade
R - Fernando Telles

P/1 — Boa tarde, Fernando. Eu queria que vocé me dissesse o seu nome completo, local e data de nascimento.

R —Meu none ¢ Fernando José Costa Telles. Eunascino Rio de Janeiro, no dia 7 de margo de 1967.

P/1 — E o nome dos seus pais, Fernando?

R —Meu pai chama-se José Telles de Siqueira Souza e a minha mée, ledalva Costa Telles Souza.

P/1 — E vocé sabe a origem do nome da sua familia?

R — E portuguesa, né? Unma familia que veio de Portugal. Meu bisavé era portugués - do lado do meu pai. E a familia da minha néie tarbém é de
origem de Portugal. E é Costa. Quer dizer pessoa que parou na costa, nfo foi para a selva; entdo ndo virou Silva, né?

P/1 — (risos)

R —Entdo € o Costa e o Telles. Mas, tudo portugués.

P/1 — E qual € a atividade profissional dos seus pais?

R —Meu pai, hoje emdia, € aposentado. Foi empreendedor a vida inteira. Ele tinha uma distribuidora de valores - trabalhava no mercado
financeiro. E a minha mée € fonoauditloga, também, hoje, ndo exerce mais a profissdo. Estdo os dois aposentados. Cuidam dos netos, na
verdade.

P/1 — Fernando, eu queria que vocé falasse um pouquinho do bairro, da rua que voc€ morava na sua infincia.

R — Fu nasci em Santa Teresa, no Rio de Janeiro, que ¢ um bairro bem tradicional, bem carioca, onde o bondinho passa - € o tinico lugar que tem
bonde nos trilhos. Eu nasci e me criei Ia até casar, quando eu tinha 23 anos. Era um bairro muito gostoso. Quer dizer, a proximidade da rua era
muito grande. E € umbairro de classe média do Rio de Janeiro, mas onde a proximidade da pobreza era muito grande. Entéo vocé tinha um
contato muito proximo com pessoas de varias classes sociais. Hoje emdia, ele tornou-se bastante perigoso por causa disso. Entdo, um bairro
formado por morros. Ele ¢ ummorro e € formado por morros. E como tem morro, tem muita favela, mas na minha infincia era fantastica.

P/1 — Conta para a gente um pouquinho como € que era o bairro. O que tinha proximo a sua casa, como € que era a sua casa?

R — A minha casa era um apartamento de dois quartos, né? Eu dormia junto coma minha irmé em um quarto, meu pai € a minha mée no outro.
Era um prédio pequeno, os apartamentos eram pequenos também Perto de casa tinha um hotel, do lado. Tinha um conservatdrio do outro lado
do prédio, um conservatorio de miisica. Tinha judo, essas coisas todas. E ai, perto, tinha aquele comércio tradicional de bairro: um agougue, uma
padaria, uma quitanda. E todo mundo se conhecia. A gente fazia as coisas todas a pé, quer dizer, as coisas [eram] muito proximas, ou andava de
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bonde, que era 0 negdcio gostoso.

P/1 — E qual era a sua brincadeira preferida?

R — Eujogava futebol, né? Como todo garoto eu jogava fitebol. Sendo que jogar futebol em Santa Teresa era um grande desafio, porque é
ladeira, né? O bairro era ladeira. Entdo metade do tempo tinha que mudar de lado, o time, para o outro time poder fazer gol. (risos) O time que
estava jogando de baixo para cima dificiimente fazia gol.

P/1 — (risos) E vocé lembra dos amigos dessa época?

R — Lembro, lembro. Ainda tenho varios deles. Quer dizer, a gente, assim, até tem uma parte triste dessa historia ai. Eu tenho varios amigos de
infancia, mas tinha uma turmnha dos que eram os mais bobos, que eu entrava entre eles assim Era mais bobo, porque a gente ndo tinha carro,
ndo tinha moto, ndo tinha isso e tal, ndo sei que 4. Ia para as festas a pé. E tinha aqueles mais espertos. Depois, a gente veio a saber que os mais
espertos, quer dizer, devido a facilidade de se envolver com drogas e tal - que ja tinha naquela época. Na verdade, eles trabalhavam para os
traficantes da época. E nmuitos dos meus amigos morreram antes de 20 anos. Eu digo que eram amigos porque eram colegas de infancia, mas, que
frequentavam a minha casa. Almogavam na minha casa, eu almogava na casa deles, tal. E ai tem o lado triste disso. Alguns viraram mendigo,
outros viraram viciados, muitos morreram, e outros ndo. Outros seguiram uma carreira normal, uma vida normal, e me relaciono com esses outros
até hoje. Gente que era do meu prédio, que cresceu junto.

P/1 — E, me dizuma coisa, desses seus amigos de época, quem foi que te marcou mais, Fernando?

R — Que me marcou mais? Eu tenho um amigo que € meu amigo até hoje, que € o, chama-se Giovanni, que € filho de italianos. Ele temuns dois ou
trés anos a mais que eu. E a gente passou a adolescéncia toda juntos. Entdo a gente sempre se fala. Ele acabou de voltar da Franca, passou trés
anos morando e trabalhando 14. E é um que a gente tem sempre um relacionamento mais proximo. Os outros no, acabaram ficando mais
distantes, o contato.

P/1 — E me fala uma coisa, Fernando, como € que era um pouco essa questio: eu queria que vocé falasse um pouco da sua escola. Qual foi a sua
primeira escola? Como ¢ que foi essa experiéncia da primeira escola?

R — Eu entrei, primeira escola foi o Jodo e Maria. Era uma escola pequenininha que tinha em Santa Teresa. Eu entrei com trés anos 1a. Entao, na
época, era maternal, jardim e alfabetizac@o. Entdo eu entrei no Jodo e Maria. Tenho amigos do Jodo e Maria ainda, até hoje, que também sdo de
Santa Teresa. As familias de Santa Teresa acabam se conhecendo, era um bairro pequeno. Entdo era uma escolinha no Jodo e Maria. Depois,
estudei 4 até a alfabetizago, e I4 s ia at€ a alfabetizacdo. Que, na €poca, era pré-primario, né? Ai, depois, eu fui para uma outra escola
chamada Brentano, que era Padre Leopoldo Brentano, também do lado da minha casa. Todas essas escolas, a gente ia a pé. Era tudo muito
pertinho de casa. Essa passou muito pouquinho tempo. Me lembro que teve uma briga 1a dos alunos, ai fomos para uma outra escola que
chamava-se Menino Jesus. Eu ja estava no primeiro ano. Eu fui fazendo o primeiro ano. Metade eu fiz no Brentano e outra metade no Menino
Jesus. E quando chegou no final do ano, e ai meu pai e a minha mée resolveram que a gente tinha que estudar emuma escola melhor. E ai a gente
foi estudar no Colégio Zacarias. Ento, colégio de padres, tradicional do Rio de Janeiro, e a gente foi estudar nesse colégio. Eu fiquei 14 da
segunda até a oitava série. Quer dizer, era uma coisa que meu pai, na €poca, nfo podia pagar, mas ai fazia um esforgo para poder pagar aquela
escola para a gente. Quer dizer, esse foi umnegocio que foi muito legal. Meu pai sempre fez um esfor¢o para pagar a educago da gente.

P/1 —E, me dizuma coisa, Fernando, nessa escola, como € que ela era? Essa escola que vocé colocou para a gente ai que, essa dos padres, uma
escola meio tradicional. Como € que ela era? E eu queria que vocé descrevesse um pouquinho essa escola para a gente.

R — Olha, era uma escola grande, né, para os meus padrdes de crianca na €poca. Ela era uma escola grande, tinha o que a gente chamava do
prédio antigo e o prédio novo. Entdo ela tinha o prédio antigo que era um casardo enorme, onde a gente tinha algumas salas de aula. E tinha o
prédio novo, onde eram as salas de aula do ginsio, que era o seu objetivo aspiracional, né? Estudar 1a. Tinham tr€s patios e quadras de futebol,
para vocé trabalhar no recreio. Tinham laboratorios, tinha tudo. Tinha laboratdrio, que, na €poca, a gente ndo charmava de Fisica, mas era da aula
de Ciéncias. Tinha uma parte vivencial muito grande. E era um negocio muito interessante, porque tinham muitas turmas. Ento ela ia do maternal
até o terceiro ano colegial. E estudava todo mundo junto ali. Quer dizer, o, da sétima série em diante era de manhi e o resto era a turma da tarde.
Entéo vocé ia crescendo conhecendo todas aquelas pessoas. Elas moravam muito proximas da escola. Uma escola que era no Catete, que era
proxima a Santa Teresa também. E foi um periodo muito bom. Quer dizer, uma convivéncia muito saudavel. Até hoje a gente tem um grupo que
se encontra, dessa escola. Quer dizer, eu sai de 14 em 1980. Saiem 80 e até hoje a gente se relaciona comas pessoas de 14, se fala. E hoje ja ¢
umbando de quarentdo, né? Que tem os filhos e tal. E umnegdcio, mas é divertido. Também é uma coisa...

P/1 — E me dizuma coisa, Fernando, nessa escola, vocé teve algum professor que vocé gostava mais, que te marcou? E por qué?

R — A, tive. Tinha um professor de Histdria 14, chamava-se Jodo Pompilho da Hora. Jodo Pompilho da Hora era um baiano, era um senhor
baiano. Quando ele dava aula para mim - quando vocé é crianca, nfo tem muita no¢o de idade, né? Mas eu acredito que ele ja devia ter
préximo dos seus 60 anos. Ele ja faleceu agora. E era divertidissimo. Entdo eu estudei Historia com ele quatro anos do ginasio. E ele dava aula de
uma maneira super divertida. Vocg participava da aula. Ele dava sempre exemplos. Tinha umas historias fantasticas que ele inventava, que ele
morava em um dodecaplex e tinha um submarino, ndo seio qué, e tal. E era um, era quase folcldrico ele. E todo mundo gostava muito dele. E
tinha, eu sempre gostei muito de Matematica. Entdo todos os professores de Matemitica acabaram ficando muito proximos de mim. Fu tinha uma
facilidade de fazer conta, fazia conta muito rapido e tal. Entdo eles, os professores, gostavam de mim. Eu me lembro sempre dos meus
professores de Matematica, também.

P/1 — E como é, vocg estudou nessa escola até a oitava série, ai o colegial vocé foi fazer em que escola?

R — Ai o colegial eu fiz uma prova para a escola técnica do Rio de Janeiro, que € o Cefet. Entdo eu fiz um concurso para estudar Eletronica na
escola técnica. Ai passei, e fui estudar 1. E ai foi uma mudanga, assim, completamente radical na minha vida. Fu estudava emuma escola de
padre, onde até a oitava série vocé tinha que estar na aula, voc€ tinha presenca, voc€ tinha uniforme, tinha isso tudo. Ai mudei para uma escola
onde voc€ ndo tinha uniforme, ninguém controlava o seu horario, ndo era obrigado a assistir as aulas. Vocé tinha uma presenga minima. Vocé
podia ter 25% de faltas. Isso para mim era uma liberdade fantastica. Eu aprendi a jogar toto, meu fitebol melhorou. E a época que vocé comeca
a paquerar, aquelas coisas. Entdo era um negbcio, assim, completamente diferente. Era uma liberdade nunca experimentada. E ai fora que, vocg,
nessa €poca, vai para a escola sozinho, anda emum dnibus sozinho. Eu tinha aula sabado, entdo sabado eu ia de bicicleta. Que era uma grande
besteira. Eu morava em Santa Teresa, entdo para descer para escola era 6timo. (risos) Para voltar... Mas era uma liberdade tamanha. “Eu vou
para a escola, eu vou de bicicleta.” E era na Tijuca, no Maracand, a escola. N3o era perto da minha casa. Entdo era, mas tudo era uma
experiéncia, né? Fra tudo um negdcio muito interessante. E vocg, assim, a convivéncia na escola, na escola técnica, era diferente. Porque era um
curso profissionalizante, né, entdo tinham varias turmas de varias especialidades. Entdo tinha Eletronica, Construgdo Civil, Mecanica,



Meteorologia. Entiio voc€ convivia com gente muito diferente, com ambigdes muito diferentes, com objetivos de vida muito diferentes. Isso era
muito legal. E ai também era uma coisa diferente, para mim, porque essa escola, ela misturava gente do Rio de Janeiro inteiro. Eu que era um
menino de centro de cidade, mais proximo da Zona Sul, de repente encontro gente 14 que ia para a escola de trem. Entfio nfio ia a praia porque a
praia era extremamente longe da casa. Eume vejo andando de trem para visitar amigos, entdo eu conheci o subtirbio do Rio de Janeiro. Outra
realidade, gente que tinha ainda menos condigdes do que eu. E era, esse negocio ¢ um aprendizado muito grande. Vocé aprende muito com gente,
né? Vocé aprende muito com as pessoas e tal. Isso foi umnegdcio também muito interessante. E eu, ao longo da vida, fii construindo alguns
amigos de escola assim Entdo, temuns dois meses, um amigo meu que mora nos Estados Unidos agora, e fez escola técnica comigo, veio me
visitar. Coma mulher, os dois filhos e tal. E um outro, que fez o Zacarias comigo - esse ¢ uma histdria super bacana: o pai dele era porteiro e
pagava o Zacarias para ele I4, conseguiu uma bolsa depois, e tal. Ai eu achei ele pelo Orkut, né? O Orkut, alids, ¢ fantastico para vocé achar
amigos perdidos. Ai eu achei ele no Orkut e tal, ele ¢ cardiologista. Morava na Alemanha, voltou, € o diretor do Hospital da Posse, de Nova
Iguacu. Fu mandei um Orkut para ele. Eu falei: “P6, eu ndo sei se vocé vai lembrar de mim, eu sou o Fernando e tal”. Ele mandou respondendo
assim: “Po, lembrar de vocé€? Vocé era o meu melhor amigo da escola”. E ele foi 14 na minha casa; eu, conversando, apresentei para a minha
esposa, ele falou: “Olha, o Fernando para mim representava uma inclusdo social emum mundo que eu ndo tinha acesso”. E ele nfo era diferente
das outras pessoas. Porque o Zacarias era uma escola de classe média, e ele era pobre. Mas sempre ia na minha casa, a gente sempre chamava
ele para ir ao clube. Ele participava da vida da gente. Ele falou assim: “Eu via no Fernando uma familia estruturada, o pai e a mée, e aquele
negdcio, que era um negocio meio distante da minha realidade. Entao foi muito importante no meu desenvolvimento”. Vocé ouvir isso € um
negocio bacana, né? E conseguir conquistar essas amizades e continuar usufruindo delas € muito bom

P/1 — E, Fernando, me diz uma coisa, vocé falou um pouco dessas amizades, de como € que era essa coisa da escola, o colégio técnico? Eu
tenho duas perguntas para te fazer emrelagdo a isso: o que € que esse grupo de amigos faziam fora a escola? Quais eram as atividades, o local
que vocés frequentavam?

R — Quando era no Zacarias, a gente jogava botdo. Entdo, uma das coisas prediletas era jogar botdo. Que € o futebol de mesa, né? Entdo a gente
sempre organizava campeonatos, jogava botdo, ia para a casa umdo outro. Porque era todo mundo pequeno ainda, 10, 11, 12 anos. Quando foi
o grupo da escola técnica, era o futebol. E, assim, ai como era um negdcio ja mais adolescente, a gente ia jogar futebol sozinho na Quinta da Boa
Vista, por exemplo. Entdo saia todo mundo para jogar fitebol na Boa Vista. Ou alugava uma quadra para jogar futebol em algum lugar. Depois
comega a fase do cinemn [e] depois, comecou a fase das boates. Entdo a gente sempre procurava fazer as coisas juntos. Nao tinha violéncia.
Entdo, por exemplo, para vocé ter uma ideia, para eu sair [e] ir emuma boate: eu saia de casa, descia a pé de Santa Teresa at¢ o Flamengo,
pegava um Onibus e ia para a boate. Ai quando voltava da boate pegava um énibus. E ai, obviamente, nio tinha nenhuma condug@o para Santa
Teresa, subia a p€. S0 que ai meus amigos queriam dormir na minha casa, porque ummorava na Vila da Penha, o outro morava em Olaria. Entdo,
a minha casa era muito mais perto, apesar de ter que subir a pé. A gente fazia muito isso. Comegava a sair. la muito a praia. Muito, muito, muito a
praia. A praia era o programa obrigatorio. Porque até saia de casa de sunga, sem camisa, sem chinelo, e dinheiro enfiado dentro da sunga.
Suficiente para comprar um Biscoito Globo, tomar ummate, e dar um calote no 6nibus na volta. Que era descer, sem pagar, pela porta de tras.
Entdo era essa a realidade de adolescente ali. No meu periodo de adolescéncia, também, inaugurou uma coisa fantastica no Rio de Janeiro, que
ndo tinha: era o shopping. Entio inaugurou o Rio Sul. Eu me lembro, fui na inauguragio do Rio Sul. Eu tinha 13 anos. Entdo eu fui na inauguragdo
do Rio Sul. E a gente ia toda tarde no Rio Sul. Toda tarde, ia 14 e ficava paquerando as vendedoras, enchendo o saco, sem dinheiro nenhum
Ninguém tinha dinheiro e ficava andando 14, andando. Conhecia as vendedoras, conhecia todo mundo. Conhecia os segurangas. E esse era o
passeio. la para a praia, voltava para casa, almogava, tomava banho, ia para o shopping ficar enchendo o saco de quem estava trabalhando.

P/1 — (risos) Fernando, e por que a escolha de se fazer o colégio técnico no colegial?

R —Na verdade, € o seguinte: quando eu tinha sete anos, eu resolvi que eu queria ser engenheiro eletronico [e] queria fazer uma guitarra elétrica.
Eunfo sei tocar nada, eu no toco, mas eu falei, achei fantastico aquele negocio de um cara que tinha feito uma guitarra elétrica e tal. Entdo eu
resolvi que queria ser engenheiro eletronico; e ai fui alimentando esse sonho, entrei para fazer uma escola técnica de Eletronica. Eu falei: “Nao, eu
achei legal isso af’, e fui. Carreguei esse sonho e fui fazer escola técnica. Me formei em técnico em Eletronica. Por isso que eu fui estudar 14. E ai
trabalhei como técnico em Eletronica também. Trabalhei trés anos como técnico eletronico consertando computador. Quer dizer, esse era o
objetivo. Depois € que desvirtuou da Engenharia e... (risos) Tanto que eu entrei na faculdade para fazer Engenharia Eletronica. E ai, depois é que
eu descobri que ndo era nada daquilo que eu queria. Nao era Engenharia Eletronica, ndo era muito o que eu quero, o que eu estou querendo
fazer. Tanto que os meus amigos que fizeram escola técnica comigo e entraram, se formaram em Engenharia Eletronica. Esse que eu citei que
mora nos Estados Unidos, é engenheiro que projeta umas antenas de satélite. Ele até me explicou direito. Eu falei para ele: “André, estou tdo
longe desse mundo. Entio eundo entendo mais nemo que € que vocé faz, esta vendo?”. (risos)

P/1 — (risos) Agora, Fernando, conta um pouquinho para a gente como € que foi essa sua fase de faculdade? Vocé...

R - Olha...

P/1 —...escolheu Engenharia. ..

R-E, a faculdade ¢ um periodo grande da minha vida. Na verdade, eu [ndo] escolhi Engenharia Eletronica, escolhi Engenharia. Entdo, vocé
entrava e fazia um curso bésico. Eu entrei na faculdade com 16 anos. E a faculdade € outra mudanga. Porque, se na escola técnica eu tinha alguma
liberdade, que tinha que ter 25%, podia ter 25% de falta; na faculdade, nfo tinha presenca. Vocé nio era obrigado a assistir aula, aparecia no dia
para fazer a prova. Entdo eu fiz, entrei na faculdade, trés meses, [e] a faculdade entrou em greve. A faculdade passou 120 dias em greve. Durante
120 dias eu viajava para buzios para mergulhar, pegar coral, tal. Tinha 16 anos. Faza esse negocio todo, ai voltei para a faculdade. E estudei ali
até o Carnaval, até a sexta-feira de Carnaval a gente estava estudando. Eu entrei no terceiro periodo da faculdade, foi o primeiro ano, e ai tirava
notas baixissimas na faculdade. Que era um negdcio completamente, eu sempre firi, assim, o melhor aluno da sala. Tirava notas altissimas. Quando
eu entrei na faculdade, s6 dessa liberdade toda, esse monte de coisas que eu nunca tinha visto... O primeiro semestre eu fui bem. No segundo
semestre, nas primeiras provas, eu tirei: zero emAlgebra Linear; 0,2 em Calculo e 0,8 em Fisica. Foi um negdcio assim, fui o ano inteiro, que ¢
que ¢ isso? (risos) E ai consegui passar nas matérias, estudei e tudo, tal. Mas era umnegécio, eu falei: “Nossa, mas que coisa é essa?”. Entdo, no
terceiro periodo, eu tranquei a faculdade. Falei: “Nao, ndo € isso que eu quero fazer”. Tranquei a faculdade e fui trabalhar. Af fui trabalhar como
Técnico em Eletronica. Trabalhei trés anos como técnico. Mas, trabalhei um ano e resolvi fazer um outro vestibular, fiz para Administragdo. Entrei
em Administracdo de Empresas em outra faculdade. Fiz seis meses, achei muito facil. Fiz outro vestibular, entrei em Engenharia em outra
faculdade. Que eu achava que a faculdade que eu estudava era muito longe, que era o Funddo. “Ah, ¢ muito longe, € por isso e tal.”” Eu entrei em
outra faculdade de Engenharia, na Uerj, que era uma estadual, e fiz, ainda fiz um periodo e ja com énfase em Engenharia Eletronica. S6 que era



assim, eu tambémndo ia a aula. Eu trabalhava o dia inteiro ¢ a faculdade era de dia, entdo ndo ia a aula. Eu s6 ia fazer as provas. S6 que enquanto
no Funddo, quando eunfo ia a aula, eu chegava e tirava dois na prova; na Uerj, eu tirava nove. Eu falei: “No, tem alguma coisa errada aqui”. E
ai euresolvi fazer o seguinte: “Nao, eu vou voltar para o Fundo. E ai eu vou voltar”. Ai eu fiz alguns movimentos. Eu trabalhava e meu pai tinha o
negdcio dele, né? Eu fiz uma proposta para o meu pai. Eu falei assim: “Olha, eu quero voltar para a faculdade, quero estudar no Fundio. S6 que o
Fund?o, o estudo ¢ de dia. Entdo eu queria fazer o seguinte, pedir demissdo do emprego que eu estou, queria vir trabalhar com voc€, no horario
que ndo € o da faculdade. Entdo eu venho trabalhar com voc€, mas vou voltar para a faculdade para acabar esta faculdade™. E ai voltei. Entdo
isso foi na metade de 88. Na metade de 88 eu voltei para o Fundio. Me inscrevi em uma matéria, que era o que estava fazendo pela quarta vez,
que era Célculo Trés. Me inscrevi s6 em Célculo Trés. Consegui passar em Célculo Trés. Depois eu fui e entrei no curso profissional. Quando foi
a escolha do curso profissional, eu falei assim: “Eu nfio vou fazer Engenharia Eletronica”. Que ai eu procurei o que € que era menos parecido com
Engenharia. E, na época, era Engenharia de Produg@o. Porque tinha Sociologia, tinha Psicologia Industrial, tinha Higiene, tinha Administragao,
Economia. E tinha algumas coisas de Mecanica, Resisténcia dos Materiais, Termodindmica, tal. Mas era muito menor do que os outros cursos
todos. E eundo sei desenhar também, entdo mesmo que eu quisesse fazer uma coisa mais sofisticada de Engenharia, também ndo ia conseguir. Eu
entrei em Engenharia de produg@o. E ai foi legal, porque eu entrei emuma turma que era do meio do ano e eramos desgarrados da faculdade.
Porque as turmas eram assim, comegava todo periodo inicial de ano, entfo era todo nmundo que vinha naquela linha. Vinha passando e tal. Essa
turma, s6 tinha desgarrado da faculdade. Entdo era gente que, po, estava na faculdade ha nio sei quantos anos, tinha repetido ndo sei quantas
vezes. E eu reencontrei nessa turma o Fernando Pantaledo, que entrou na faculdade junto comigo e, 1a, em 84, passamos no mesmo vestibular. E
a gente veio se encontrar nesta turma aqui. Desta turma, eu tenho vérios amigos. Que ai a gente teve que se unir ali. Foi um negocio assim: “Meu
Deus, e agora? Como € que a gente vai fazer? Como € que essa turma de perdidos aqui...”. Para vocé ter uma ideia, na formatura, a gente pensou
em tocar Missdo Impossivel, né? (risos)

P/1 — (risos)

R — Porque era um negdcio assim, completamente impensavel. Eu voltei, ai comecei a trabalhar e a ganhar dinheiro, tal. Antes de me formar, eu
casei. Quando eu me formei, a minha filha foi na minha formatura. A minha filha tinha um més. Entdo € uma passagem, assim, muito interessante. A
faculdade foi um periodo longo: eu entrei em 84 [e] saiem 91 da faculdade. Mas um periodo de nuito aprendizado para mim. Quer dizer, esse
periodo foi de muito aprendizado, consegui construir muita coisa ali. Ver o que € que vocé quer, o que vocé ndo quer. No meio da faculdade
também. E ai, praticamente, perto do fim eu casei. E a gente faliu. Quer dizer, eu e meu pai quebramos. O negdcio quebrou na €época do Plano
Collor. Eu tive que entrar para ser estagiario da Andersen [Arthur Andersen LLP]. Quer dizer, € uma coisa completamente diferente, eu era
casado, né? Eu era casado e tal, ndo sei que 1a. E fui ser estagiario da Andersen, ganhava super mal. Nao tinha dinheiro, o meu pai tinha falido.
Entdo foi uma época de muitos sofrimentos para mim assim E, ao mesmo tempo, tinha que acabar a faculdade, entdo ndo podia mais uma vez
desistir da faculdade. Fu tinha que acabar. E ai consegui acabar a faculdade e tal. Consegui superar isso tudo ai.

P/1 — Fernando, vocé falou um pouquinho dessa fase de aprendizado. Quais foram os grandes aprendizados que vocé teve nessa €poca?

R — Olha, eu primeiro aprendi que vocé ndo pode querer tudo. Quer dizer, olha, eu queria tudo. Eu queria poder me divertir, que a faculdade
fosse perto da minha casa, também trabalhar [a0 mesmo tempo] e ganhar dinheiro. Eu queria tirar as notas boas, mas sem estudar. Quer dizer, na
verdade, aquela época que vocé € adolescente, acha que pode tudo, né? “Eu vou fazer tudo, tudo eu vou conseguir, tal e tudo.” Depois de um
tempo, eu falei assim: “Nao, eu vou ter que focar emalguma coisa. Entdo vou ter que abrir mfo desse emprego aqui que eu ganho um dinheiro”.
Que para mim que tinha 20, 21 anos, era um dinheiro fantastico. Eu falei: “Nao, eu vou ter que abrir méio desse dinheiro aqui, dar um passo atras
no que ¢ a vida profissional e voltar para a faculdade”. Entfo vocé comeca a aprender que tem que fazer escolhas. Vocé tem que fazer escolhas
na vida, ndo consegue ter tudo ao mesmo tempo. Entdo eu fii aprendendo a fazer as escolhas certas. Mesmo quando eu decidi casar... Quando
eu decidi casar, falei assim: “Nao, eu vou casar”, sabendo que ia ter uma vida dificil, mas que era uma escolha que eu, naquela época, achava que
era acertado. Fu falei: “Nao, eu vou fazer isso. Quero casar. Acho que € o meu objetivo de vida agora. Ent3o eu vou casar, vou mudar a minha
caracteristica [e] o meu padrdo de vida. Eu vou sair da casa do meu pai, deixar de ter esse tipo de conforto, e vou ter um outro padrdo”. Entdo
vocé aprende muito isso, amadurece muito. E eu também aprendi muito no sofrimento. Quer dizer que, depois que o meu pai faliu, o ano de 1990
foi um ano extremamente complicado para a gente. Quer dizer, na verdade, no final de 90 e 91. Entdo, no final de 1990, o meu pai teve um
infarto; minha mée teve cancer, né? A minha mulher estava gravida. E ai eu tinha que fazer mais uma vez uma escolha, porque eu ganhava muito
mal e precisava do dinheiro, entdo tive que fazer uma escolha de trabalhar fora da cidade para poder ganhar mais dinheiro. Mas deixar esse lado
da familia aqui todo, quer dizer, meu pai infartado, a minha me com cancer e a minha mulher gravida, que trabalhava, tudo. Eu falei assim: “Olha,
eu vou ter que fazer essa escolha aqui”. Entdo fiz uma escolha de trabalhar fora da cidade para poder ganhar mais, entendeu? E passar por aquela
fase. Entfio € uma, € ummomento assim, quando vocé softe, acaba amadurecendo muito mais. Vocé comega a perceber o que € que tem valor, o
que € que ndo tem valor. O que € que é contratempo, o que € que € revés. Ai voc€ fala assim: “Olha, tem um monte de coisa que vocé se
preocupava, te aborrecia, tal, nada disso é tio importante assim Tem outras coisas que vocé tem que saber priorizar, porque o resto €, vai
passar. Esse negocio vai passar”. E no final acaba, tudo vai passando. Umas coisas te deixam mais marca outras deixam menos, né?

P/1 — Fernando, vocg falou que decidiu casar nessa época. E como € que foi, como é que voc€ conheceu sua esposa? E por que essa decisdo de
casar tdo novo?

R - E, na verdade, assim, eu conheci a minha esposa em 1983. Ela estudava coma minha irmé. A gente comegou a namorar em 85. E quando,
em 1987, em 87, 86, finalzinho de 86, 87, foi diagnosticado nela uma doenga. Ela tinha um problema no ovario. Ela tinha um problema no ovario
e tal. E ai 0 médico me chamou I e falou assim: “Olha, ela tem um problema no ovario. Pode ser um céncer, entdo a gente vai fazer uma cirurgia,
vamos ver o que €. E, de qualquer forma, ela vai tirar 3/4 de um ovario e vai tirar 1/4 do outro”. Ai ele me chamou e falou assim: “Olha, ela
provavelmente ndo vai poder ter filhos. A nfo ser que seja em um prazo muito curto”. Entdo isso era 86. Eu falei assim: “Bom, entio vamos casar,
né? - Fu falei. - Vamos casar para ter filhos”. E depois o meu pai foi sempre muito, ele sempre me deu muito suporte e tal, nfo sei que 1. Ele
falou: “Nao, vocé quer casar? Tudo bem”. Um dia ele sentou para falar comigo e falou: “Filho, se vocé ndo quiser casar, ndo precisa casar”. Eu
falei: “Nao, pai, mas eu quero casar.” Depois eu parei € pensei, sentei e conversei com ela. Falei assim: “Vem ¢4, eu tenho 19 anos. Se eu casar
com vocé agora, eu provavelmente vou ter que parar de trabalhar, vocé também. Vai ser umnegdcio - eu falei assim -, que vida que a gente vai
construir? Quer dizer, a gente vai casar para ter filho. E uma coisa diferente”. Eu falei assim, ai tomei una decisdo,  tomar uma decisdo aos
19. Falei: “Nédo vamos casar agora, a gente casa depois. E se a gente ndo puder ter filho, a gente adota um filho”. Que assim, ndo sei, para
homem, e para a mulher... Quer dizer, com 19 anos vocé tomar uma decisdo que vocé ndo vai ter um filho que vocé pode ter, mas ndo vai ter - é
um negocio complicado. E a gente foi, e ai continuou namorando. Quando chegou em 1990, a gente ja namorava ha cinco anos, [se] conhecia a



sete, ¢ a vida estava mais ou menos estabilizada. Ainda nfo tinha falido. Mais ou menos estabilizada, eu falei assim: “No, pd, agora acho que da
para a gente casar. A gente vai ter uma vida conjunta...”. Quer dizer, mais sair da casa do pai, sair da casa da mée, “...entdo vamos casar”. Ea
gente resolveu casar. Era novo, mas se conhecia hd anos. Eu falei assim: “Nao, vamos casar”. E ai resolvemos casar. E ai, (risos) aquele negocio:
bom, a gente achava que ela nfo podia ter filho, né? Tal, tal. Muito bem, ndo vai poder ter filho. Dois meses depois que a gente casou, ela estava
gravida. E ai eundo tinha condi¢io de ter filho, porque isso ndo fazia parte dos planos. Entdo, quer dizer, quando eu fizum ano de casamento, a
minha filha nasceu. Minha filha nasceu; eu casei dia 7 € minha filha nasceu dia 12 do outro ano. E ai, totalmente sem estrutura. E no meio desse
caminho, aconteceu esse negocio todo: a gente faliu, meu pai enfartou, quer dizer, foi umnegécio... A época que a minha filha nasceu foi uma
época super conturbada, né?

P/1 —E ai, Fernando, vocé falou que tomou uma decisdo que também foi muito importante para voce, que foi essa questdo de vocé mudar, de
sair da cidade para trabalhar [e] ganhar um pouco mais.

R—Isso.

P/1 — Conta um pouquinho dessa experiéncia: para onde vocé foi, que tipo de emprego era esse?

R —Na verdade, eu fui trabalhar em Belo Horizonte, né? Emuma, pela enpresa de consultoria. Porque eu era estagiario da empresa e trabalhava
meio periodo. E ai eu fiz a opgdo de trabalhar fora. Trabalhava em periodo integral, eles pagavam as minhas despesas. Entéo eu conseguia
economizar um pouco do dinheiro da refeicdo. Ganhava um salario dobrado, porque trabalhava horas a mais. E conseguia contribuir com mais
alguma coisa na minha casa. S que era um negdcio extremamente sofrido, né? Porque as coisas acontecendo, aquele negocio, a familia toda
precisando de uma ajuda, e hospital, aquele negocio todo, e eu fora. Quer dizer, e o trabalho de consultoria € um trabalho intenso. N&o era que
trabalhasse pouco. Nao, trabalhava muito. E voltava para casa sexta-feira a noite e ia embora segunda-feira as seis horas da manha. Entdo esse
foi um periodo bastante complicado, mas era a tinica forma que tinha para fazer para que aquilo ali acontecesse. Que ai, assim, era uma situagéo
realmente complicada. Quando minha filha nasceu, eu tive que vender o meu micro-ondas e a minha, e o meu freezer para pagar o parto dela.
Para pagar um pedago do parto. Peguei um pedaco de dinheiro emprestado e tal, para poder pagar. Nao tinha dinheiro para absolutamente nada.
Temuma cena muito marcante assim... Quer dizer, nesse meio tempo, eu fazia alguns bicos também e tal. Entdo estava fazendo um projeto em
Niterdi. E ai, em Niteroi, tinha um énibus que eu pegava de volta, tinham dois 6nibus de Niterdi para o Rio. Umera o 999 e o outro era 0 996. O
999 ia para um lado e 0 996 ia para outro, passava perto da mnha casa. E, naquela hora, I3, voltando de Niterdi oito horas da noite, eu entrei no
onibus errado. Entdo quando ele desceu da ponte e tal, ele virou para o outro lado. Ai eu virei para o trocador, falei assim: “Ué, esse aqui nfio € o
9967”. Ele falou: “Nao, esse aqui € 0 999”. Eu falei: “Entdo nio vai para 14?”. Ele falou: “Nao vai”. Eu falei: “Po, entfo eu preciso descer”. Aieu
desci. Quando eu desci, de terno, tudo, falei o seguinte: “Fu nfo tenho dinheiro para pegar outro onibus. Se seu pegar outro dnibus, nfo tenho
dinheiro para ir pegar o dnibus para ir trabalhar amanha”. Ent3o eu fui andando para casa. Fra longe. Fui andando, de termo, carregando a minha
pastinha. E ai vocé vai pensando, eu falei assim: “P6, ndo € possivel. Eu me achava inteligente, esse negocio todo. Eu estou aqui andando a pé,
que eu ndo tenho dinheiro para 6nibus”. Ai voc€ comega a se questionar de ummonte de coisa. Eu falei: “Mas sera que € isso mesmo?”. Estudei e
ndo seio qué. E vocé fica naquele dilema. E ai € outra coisa que vocé tem que tomar uma decisdo ali. Eu falei assim: “N&o tem, o que € que eu
vou fazer? Eu posso ou desistir de tudo, ou persistir”. E eu tomei uma decis@o, quer dizer, praticamente ali, naquela caminhada, falei assim: “Eu
vou persistir. Vou continuar na consultoria, aprender mais [e¢] ganhar dinheiro. E eu sei que essa situagdo umdia ela vai melhorar. Nao vai ser
agora, ndo vai ser hoje, no vai ser amanhd, mas umdia ela vai melhorar”. E quando eu cheguei na minha casa, minha mulher estava - nio tinha
celular, né? Ninguém tinha celular, eu também ndo tinha dinheiro para comprar a ficha do orelhiio para avisar. Cheguei, ela estava super nervosa,
eu expliquel. Ela: “Ah, coitado e tal”. Eu falei: “Nao, mas, porque nfo tem problema”. Ai eu ja estava comum animo muito melhor. (risos) Quer
dizer, apesar de ter andado a pé, estava com um animo muito melhor, que eu falei assim: “S6 quem pode mudar isso sou eu. Ninguém vai mudar,
ninguém de fora vai mudar essa situagdo”. Entdo eu persisti naquilo ali. E ai, quer dizer, (risos) tem umas coisas super engracadas. A minha filha
nasceu de oito meses. E eu era estagiario da Andersen ha quase umano e meio 4, porque eu ndo era formado e nfo podia ser contratado. Entdo,
uns dez dias antes da minha filha nascer, a Andersen tomou a decisio de cortar o plano de saude dos estagiarios. E cortou o plano de saude de
todo mundo. S6 que o meu plano de saude era o que ia pagar o parto da minha filha. E ai cortaram o plano de saude. Fu falei: “Poxa, mas temum
ano e meio que eu trabalho aqui!”, “Ah, mas ndo sei o que, é multinacional, nfo sei o que 13”. E ai, mais uma vez, eu falei assim: “Eu vou embora,
vou pedir demiss@o dessa empresa”. Eu falei: “Eu ndo vou pedir demissdo. Agora que eu passei umano e meio aqui, aprendendo, fazendo. Fu
vou continuar”’. Como eu ganhava nuito pouco, a mudanca era sempre para ganhar mais, € as vezes nuito mais, proporcionalmente. Mas eu
continuei. Eu falei: “Nao, eu vou continuar. O que eu estou aprendendo aqui, nfio vou aprender em outro lugar. E no dia que eu sair daqui, vou
levar esse conhecimento comigo”. Eu acho que a tmica coisa que ninguém tira de vocé € o conhecimento, né? E valeu a pena. Quer dizer, eundo
me arrependo disso. Soffi, mas ndo me arrependo ndo.

P/1 — E me diz uma coisa, Fernando, como é que foi essa ida para Belo Horizonte? Eu queria que voc€ falasse um pouquinho dessa sua carreira
profissional, ai da...

R — Olha, sim, depois que eu fui para Belo Horizonte, ai eu voltei para o Rio, a mnha filha nasceu e eu comecei a viajar muito. Entdo o meu
periodo na consultoria era um periodo de constante viagem. Entdo eu morei dois anos em Belo Horizonte, morei dois anos em Salvador. O resto
do tempo eu passei praticamente em Sao Paulo. E ficava muito pouco tempo em casa, era praticamente [s6] nos fins de semana. Porque viajava
de segunda a sexta, trabalhando. Entdo era uma vida muito sofiida. Agora, aprendia barbaridades. Porque eu era consultor, entrava nos projetos.
Eu estudava muito. E ai tem o lado bom de vocé também estar fora de casa, né? Quer dizer, eu estudava a noite, no hotel. Eu estudava, estudava,
comprava livro, estudava. Estudava os cursos da empresa, todo esse negocio. Entdo eu fii me especializando em servicos financeiros. Fui
aprendendo, fazendo curso. Tinham aqueles cursos elegiveis que vocé fazia, pegava na biblioteca e fazia o curso. Eu fazia aquilo tudo. Entdo eu fii
crescendo profissionalmente muito, aprendendo muito. Fui me tornando um profissional com um vasto conhecimento, mas a vida pessoal
sacrificada. A vida pessoal sacrificada. Em 1994, ¢, 94, eu sempre ganhei mal. Na consultoria, vocé€ sempre ganha mal. Sempre ganhando mal.
Recebi uma proposta para ser “controller” [gerente de controladoria] de um banco 14 na Bahia. E ai voltei para a Andersen, falei: ‘Recebi essa
proposta, tal”. Eles fizeram uma contraproposta: “N&o, vamos fazer o seguinte: a gente sabe que vocé ganha mal, mas a gente transfere voc€ para
S&o Paulo. Vocé vempara Sdo Paulo que a gente consegue te dar um auxilio transferéncia”, porque as politicas da empresa eram super rigidas. A
empresa era americana, tal, entdo ndo podia ter isso. “Te da um auxilio transferéncia.” Eu falei assim: “Ah, entdo eu quero que vocés paguem o
meu MBA”, porque minha preocupagio sempre foi essa, sempre foi aprender. Sempre quis aprender [e] aprender. Entdo fiz curso de estratégia.
Fiz oito cursos nos Estados Unidos de estratégia. Tudo pago pela empresa. “Entdo vocés pagam o meu MBA.” E eu vim para S3o Paulo. Ai me
mudei coma familia. Meu filho tinha - na verdade, eu vim antes - dois meses nessa época. Eu vim quando ele fez seis meses, ai eu trouxe a familia



para ca. E quando eu cheguei em Sao Paulo, eu vi outra realidade, que era uma cidade nuito mais cara do que o Rio de Janeiro. Eundio tinha
carro, morava emuna casa que era embaixo de outra. Era uma garagem que foi adaptada para uma casa, entfo ela no tinha janela. E era um
negdcio assim, desesperador. Tinha dois filhos pequenos. E ia para o trabalho, saia de casa, subia uma ladeira, pegava um dnibus, ia até a
Avenida Paulista, descia uma ladeira, ia para a Nove de Julho, pegava outro 6nibus para ir para o trabalho. Isso todo dia. (risos) E era um
negdcio, eu falei assin: “Deus do céu, que coisa horrivel”. E fazia o meu MBA duas vezes por semana a noite. De sete as dez da noite. E ai
voltava para casa. Encontrei um amigo meu de MBA. Também amigo de infincia. Estava fazendo o mesmo MBA, uma vez ele falou assim para
min: “Cara, vocé é umdos caras mais inteligentes que eu conhego, como € que pode isso? Como ¢ que vocé pode ganhar o que vocé ganha?”’.
Ele me dava carona para casa porque ficava com pena de mim. “Nao ¢ isso.” Fu falei assim: “Cara, eu sei, mas eu estou batalhando aqui,
aprendendo [e] vendo o que € que é, tal’. Em 1996, e ai eu j4 estava a sete anos na consultoria, tormei a decis@o de sair de 1. Que eu falei assim:
“Nao, chega, nfio d4 mais. Ndo da mais para eu ficar aqui”. Porque eu tinha uma vida incompativel com a posicdo que eu tinha. Assim, as pessoas
que tinham entrado na Andersen junto comigo, eu tinha sido promovido antes delas, esse negocio todo. S6 que todo mundo tinha entrado recém-
formado, saido da faculdade, com 20 anos. Eu entrei, tinha 23, e a minha vida [tinha] uma velocidade muito maior do que a deles. Quer dizer,
quando chegou nessa fase aqui eu tinha dois filhos, mas ganhava a mesma coisa que os outros que moravam em casa, como pai, coma e, e
tal. E eu falei: “Olha, isso aqui ¢ incompativel coma minha vida”. E ai eu fui, nessa época, conversar com o presidente da empresa. Eu falei: “Olha,
eu preciso ter um aumento de 50% ao menos”. Ele falou: “Olha, eu ndo posso te dar 50% de aumento. Vocé faz parte de uma turma, vou
desagradar ummonte de gente”. E ai virou, falou assim [e] eu falei: “Cara, eu gasto mais do que ganho, todo mes. Isso vai chegar uma hora que
vai explodir, ndo vai ter jeito. Nao da para eu ficar no cheque especial todo m€s”. (risos) Ai ele falou uma coisa para mim, assim: “Nao, mas onde
os seus filhos estudam?”. Eu falei: “Ah...”, “N&o, mas a escola onde seus filhos estudam € muito cara. Vocé ndo pode mudar eles de escola?”. Ai
eu falei umnegocio para ele, assim: “Olha, o tnico motivo de eu ser analista da empresa e estar aqui sentado conversando com o presidente da
empresa, e voc€ estar ouvindo o meu pleito, € porque eu estudei. Porque eu tive educagdo, o meu pai, mesmo sem poder pagar, a gente ndo tinha
carro, ndo tinha televisao, mas ele pagava a escola para mim. Pagava curso de inglés, entdo por isso vocé esta me recebendo aqui”. Ele falou
assim: “Desculpa, voce esta certo. Nem considera isso que eu te falei”. Mas ai eu cheguei para ele e falei assim: “Olha, eu vou ter que arranjar
uma solugdo para isso. Eu vou ter que sair daqui”. Ele falou: “Néo, tal”. Eu falei assim: “Me muda de grupo, me bota no grupo de Estratégia”. Que
eu era, tinha grupo de Processo, “Me bota no grupo de Estratégia”, “Nao, mas o grupo de Estratégia € s6 nos Estados Unidos e tal, ainda ndo
temaqui”. Eu falei: “P6, mas cria uma vaga aqui - eu falei - quero ficar aqui”. Mas acabamos ndo chegando emum acordo ali. E ai eu resolvi que
eu ia pedir demissdo. E, ao mesmo tempo, apareceu o projeto da Credicard. Credicard queria fazer uma avaliagdo de empresa, umnegocio e tal.
Al eu montei a proposta; a gente veio, fez a proposta para a Credicard. E antes de acabar o projeto, eu pedi demissido da Andersen para ir para
outra empresa. Eu ia para outra empresa. E ai acabei vindo para c4, para a Credicard, montar a empresa.

P/1 — Fernando, eu queria que vocé falasse um pouquinho desse projeto que foi desenvolvido na Andersen. Qual foi o objetivo da Credicard
contratar a Andersen? O que € que ela queria com este projeto? Eu queria que vocé contasse um pouco esse projeto que vocé estruturou.

R — Ta bom. Era assim, na realidade, eu ndo estruturei, eu era s6 uma parte da equipe do projeto. (risos)

P/1 -Ta.

R — Tinha um diretor da Andersen, sécio da Andersen, de Nova lorque, participando do projeto; que era um projeto estratégico. E o que € que
era? A Credicard queria pegar uma divisdo e transformar em uma empresa. Isso € uma, um “Spin-oft”, que se chama. Entdo ela queria pegar essa
divisdo, transformar emuma empresa. E ela ndo sabia quanto valia isso. Entdo ela contratou um projeto que era para determinar o valor desta
empresa aqui, depois de 10 anos de vida. Que era uma enpresa que nfo existia, era uma unidade de negdcio. Entdo a gente entrou, fez uma
proposta, né? Quer dizer, a consultoria em si elaborou uma proposta, como € que ¢ a metodologia de trabalho. Entdo o projeto era eu, que era
analista; tinha um outro analista que era mais Junior do que eu; um diretor da empresa; umsocio da Andersen, de fora. E tinha um especialista em
tributos € modelagens, que fazia parte do projeto. E o projeto era o qué? Era, primeiro, conhecer as pessoas que trabalhavam naquela divisio,
entrevistar as pessoas. Saber como aquilo fncionava, e como aquilo seria estruturado em uma empresa. Quais eram as linhas de receita, as linhas
de despesas, quantas pessoas tinham, qual era a atividade, como € que cobrava dos clientes, quantos clientes, como € que se relacionava. E
estruturando isso, depois botar isso tudo em planilhas para chegar ao final, dizer assint “Olha, essa empresa vai ganhar tanto de lucro por esse
ano, tanto nesse, nesse [e] nesse”. Fazer uma projegdo de 15 anos e dizer assin: “Olha, vale tanto”. Era esse o projeto. S6 que no meio do
projeto também surgiu a necessidade de fazer como seria a estrutura societaria da empresa. Como € que essa empresa vai fncionar
societariamente? Vo ser os mesmos sdcios da Credicard? Na época, queria se atrair outros, outros participantes, outros socios. A Mastercard
deveria participar da empresa, também. Entéo se tornou um negocio um pouco mais abrangente. Que era esse projeto de desenhar o modelo de
empresa e dizer o quanto que ela valia. Quais eramas linhas de receita, de despesa. Quantas pessoas deveriam ter. Como € que ia funcionar.
Entéio era umnegdcio bastante interessante. E eu aprendi muito, né? Alids, a caracteristica do consultor € voc€ entrar em umnegocio e aprender
muito rapido sobre aquilo ali. Entdo eu entrevistava as pessoas e aprendia muito rapido ali. Aprendia, fiii aprendendo aquilo muito rapido. Ja tinha
essa caracteristica de aprender rapido. Quer dizer, a consultoria te ensina isso, a aprender, né? De aprender muito rapido. E o projeto era de dois
meses. Era um projeto super rapido. Final de dois meses, voc€ apresentava o resultado [e] dizia assim: “Olha, esse aqui € o resultado da
empresa”. E depois vocé tentava vender um outro projeto de implantar aquela empresa. Entdo, consultoria € isso: faz um projeto e tenta vender o
préximo, né?

P/1 — Uhum

R — Entdo era esse o foco. Era um projeto pequeno, de dois meses so.

P/1 —E o que é que aconteceu? Vocés desenvolveram o projeto, apresentaram para a Credicard, e af?

R —E, ma verdade, foi o seguinte: a gente desenvolveu o projeto, né? E ai, como eu te falei, antes do final do projeto, pedi demissdo da empresa.
Eu falei assim: “Vou acabar o projeto, mas eu vou embora, vou pedir demissdo”. E ai ficou aquele negocio: “Nao, ndo pede. Vamos ver como é
que faz’, e ai comecamos a fazer apresentagdes para a Credicard. Temuma coisa super engracada, quer dizer, a primeira apresentacdo que eu fiz
para o que eles chamavam de Police, na Credicard, tinha o presidente da Credicard, e os diretores, né, que eram vice-presidentes na época, e eu
fui fazer a apresentaco. Entdo tinha um diretor da Andersen e eu fazendo a apresentagdo. Ai eu botei o primeiro, a primeira transparéncia la. Ai
botei e comecei a falar. E ai o presidente da Credicard virou e falou assim: “Olha, ah, esta tudo errado”. Eu sempre fii extremamente folgado,
quer dizer, ai eu virei ¢ falei assim: “Olha, para. Tudo errado ndo esta. Pode ter alguma coisa errada, muita coisa errada, mas tudo errado ndo
esta. Vocé nfo viu nada, como € que vocé esta dizendo que esta tudo errado?”. E o meu chefe, que era o diretor, fazia assim: “Olha, meu Deus
do céu!”



P/1 — (riso)

R — Eu falei assin: “Se vocé deixar eu passar para frente, pode ser que a gente chegue a alguma conclus@o aqui, senfio a gente para aqui agora”.
Ai o cara olhou, falou assim: “No, esta bom. Entfio continua ai.”” Ai deixou eu fazer a apresentagfo, foi argumentando. E ai ele foi vendo que eu
entendia do negdcio. Quer dizer, porque eu flii aprendendo. Porque vocé, para saber o valor de uma empresa, tem que formular uma série de
hipéteses e premissas: “O que € que vai acontecer quando essa empresa se separar? Como € que vai acontecer? O que é que o mercado vai
reagir? O que € que os clientes, como é que vai acontecer? Qual € o preco?”. Ai fii. Chegou no final, eu apresentei o valor da empresa. Eu falei:
“Olha, a gente acha que o valor da empresa vai ser esse aqui”’. O presidente virou e falou assim: “Olha, eu no sei como é que vocé fez ndo, mas
eu fiz as contas aqui e ¢ isso ai mesmo. Estd dando isso af’. Ai eu virei, mais uma vez, falei assim: “Olha, isso nfo € por acaso. Fico muito feliz que
tenha batido ai com o seu niimero. Porque vocé deve ter muito mais experiéncia do que eu, deve conhecer muito mais o negdcio que eu. Isso para
mim € um reconhecimento de que o trabalho que a gente fez esta excelente”. (risos)

P/1 — (risos)

R — Ai o diretor olhava assim, falou: “Meu Deus do céu, a gente vai ser mandado embora daqui”. (risos) Falou: “Nao, estd bom Muito bem”. Ai
eles queriam apresentar para a Mastercard o projeto, para a Mastercard se torar acionista. E ai me convidaram para fazer a apresentagdo e eu
vim Comecei a fazer a apresentagdo para a Mastercard e tal: ai tinha o presidente da Mastercard da Anérica Latina; o vice-presidente mundial
da Mastercard de Nursings and Acquisitions, Fusdes e Aquisicdes; o presidente da Mastercard do Brasil; um analista de nvestimento deles 14; o
presidente da Credicard; e o meu chefe. Eu comecei a falar, falei assim: “Olha, se eu fosse o presidente da empresa, eu faria isso, isso [e] isso”. Ai
o presidente da Credicard virou falou: “Olha, esta vendo? O presidente da empresa falando, p6!”. Quando acabou aquela reunidio, ele virou para
o meu chefe e falou assim: “Olha, eu quero contratar o Fernando para trabalhar para mim.”, “N&o, mas ndo pode”. Porque eu era funcionario da
Andersen, tinha um acordo, tal. E o vice-presidente da Mastercard de Finangas me deu o cartdo dele. Ele falou assim: “Liga para mim que eu
quero falar com voc€”. Eu achei que ele queria alguma coisa do projeto. Ai liguei para ele, falou assim: “Eu quero que vocé venha trabalhar
comigo em Nova lorque, para a Mastercard”. Eu falei: “Olha, infelizmente eu ndo posso, tenho um compromisso aqui”, “N&o, a proposta € séria”.
E eu, pedindo demissdo da Andersen, cheguei para o meu chefe e falei: “Olha, eu estou saindo, estou pedindo demissdo. Vou trabalhar emuma
outra consultoria”. Ele virou e falou assim: “Nao, vocé vai me dar... Sua decisio esta tomada?”. Eu falei: “Esta tomada, ndo tem a menor chance
de eu ficar”. Ele falou assim: “Entfo eu s6 preciso de um dia, para falar com voc€”. Ele foi no presidente da Credicard que tinha dito que queria
me contratar e falou assim: “Olha, Fernando pediu demissdo. Agora vocé pode contratar ele”. (risos) Ai o presidente da Credicard me chamou
para saber se eu queria trabalhar na Credicard. Eu falei para ele: “Olha, infelizmente, eu ndo posso porque eu ja assumi um compromisso com
outra empresa de consultoria”. Ai me botaram junto com o diretor de RH, aquele negocio todo. E eu fin, fiquei fascinado pela ideia e acabei
topando. E era assim, eles queriam que eu viesse para montar a empresa. Eu falei assim: “Ta bom Mas o que € que eu vou ser?”, “Nao, vocé vai
ser o lider do projeto de condug@o da empresa”. Eu falei: “Ah, isso ai € trabalho de consultor”. Eu falei assim: ““Vocé quer me contratar para fazer
trabalho de consultor? Eu vou, estou saindo da Andersen, mas vou para outra consultoria. Me contrata na outra consultoria. Eu venho aqui vendo
um projeto para voc€”, “Nao, mas eu quero que vocé trabalhe aqui porque vocé entende dos niimeros”. E ai foi aquele negocio e tal. Eu falei: “Ta
bom, eu vou ser o que aqui?”’, “Nao, vocé vai ser o diretor de projetos”. Eu falei: “Nao, nfio quero, isso € consultor”, “Nao, entdo vocg vai ser o
diretor financeiro”. Eu falei: “Nao, nfo quero ser o diretor financeiro. Aqui a empresa € de executivos de linhas de venda, eu quero ser linha,
quero trabalhar na area de Vendas, na area Comercial, area de Produtos.”, “Nao, vocé ndo entende, tem que ser, voc€ vai estruturar isso”’. Bom,
ai topei. (risos) Ai virei o diretor financeiro da empresa. Entdo, quer dizer, eu sai de analista da Andersen para ser diretor financeiro de uma
empresa. Isso foi assim, a grande mudanga da minha vida. Quer dizer, nunca fii nem gerente na Andersen. Fu sai de analista para ser diretor
financeiro da Credicard. Quer dizer, que era um negdcio assim totalmente impensado para mim. Nesse dia, voc€ fala assim: “P6, aquele negocio,
aquilo valeu a pena”. Eu entrei na Credicard no dia do aniversario de dois anos do meu filho, entdo ficou marcado na minha vida. Eu falei assim:
“Nao, isso aqui € um marco realmente. Quer dizer, eu vou, agora eu estou mudando de vida. E uma outra coisa, € uma outra carreira”. E af foi
totalmente diferente do que eu imaginava. Quer dizer, até imaginava mudar para uma consultoria, virar gerente, ia ser gerente na outra consultoria.
Esse negocio todo, e foi..

P/1 — Vamos voltar um pouquinho, Fernando?

R — Vamos.

P/1 — Voceé colocou alguns dados mteressantes que eu queria saber um pouquinho mais. Quando vocg fala que fez a apresentac@o para o
presidente da Credicard, vocé chegou emum valor da companhia, qual foi esse valor?

R — Fra umbilhio de ddlares. (risos)

P/1 — (risos) Vocé fez uma outra consideragio: que esta, se voc€ fosse o presidente vocé faria isso, isso [e] isso. Quais foram as consideragdes
que vocé fez na época?

R —Na verdade, era assim, porque a empresa era formada por varios tipos de receita, entdo a gente estava mostrando para a Mastercard porque
ela deveria trabalhar na empresa. E eles comegarama questionar o modelo de negocio da empresa, entdo eu explicava para eles, falando assim:
“Olha, se eu fosse presidente, eu trabalhava assim: 6, nessa receita aqui eu faria isso, aumentaria esse preco. Essa forma, eu trabalhava assim.
Entraria nesse segmento”. Que eram coisas especificas do negocio. Que eu ndo tinha nem a menor autorizagdo para falar aquilo, mas estava ali
para vender o modelo de negdcio que eu tinha construido. E [o] porqué ele ia dar aquele valor. Porque eu acreditava que ela valia um bilhdo de
dolares. Entdo essa era a pergunta dele: “Mas por qué? E por que € que a estrutura é assim? Por que fazer isso? Por que se beneficiar dessa
maneira? E o aluguel das maquinas?”. Entdo eu argumentava como se eu fosse um executivo da empresa dizendo como € que a empresa seguiria
ao longo do tempo, né?

P/1 — Ai vocé me diz o seguinte: que voc€ vai para a Credicard, assume a dire¢do, o cargo, ser diretor de Financas dentro da Credicard...

R —Na verdade, na Credicard, eu era um diretor de Novos Negocios em Finangas. E o meu papel era montar a Redecard.

P/1 — E como foi montar a, eu queria que vocé falasse um pouco de como vocé estruturou na Redecard.

R —Na verdade, assim, o projeto de formaco da Redecard ¢ um projeto que a Credicard inteira participava. Eu era uma espécie de
coordenador do projeto. Nao tinha nem tanto conhecimento assim para tocar o projeto, mas ai tinha todas as areas de Financas, Contabilidade,
Juridico, as areas de Negocio envolvidas, o RH, ¢ eu ia trabalhando com essas diversas frentes para a gente chegar no dia 31 de outubro e ter
uma empresa montada. Entdo, uma empresa com nome, com conta, com clientes, com estrutura, com plano contabil. Que ai eu vinha aprender o
que ¢ que era. “Qual o plano contabil da empresa? Como € que vai funcionar isso? Os sistemas, como € que vai separar?”’ Entdo, na verdade, era
uma coordenagdo de varios projetos, varias equipes. E eu, na verdade, ndo tinha fncionario, era so eu. Depois tive um funcionario, que era quem



fazia todas as modelagens para mim. Foi o primeiro fimcionario que eu tive, para coordenar essas equipes. E ai foi um periodo extremamente
iteressante, o seguinte: porque eu tomava muita decisfo. Eu tinha recém entrado na empresa, né? E tinha que tomar as decisdes. “Esse produto,
vai ficar na Credicard ou vai para a Redecard? Isso aqui vai ser cobrado como? Como ¢ que ¢ a divisdo de receita disso e daquilo?”” Eu tomava
uma série dessas decisdes. Entdo apresentava para as pessoas e tal, mas chegava uma hora que alguém tinha que tomar uma decisdo. Entdo eu
montei, por exenplo, toda estrutura de liquidagio financeira da Redecard com os bancos que emitiam Mastercard no Brasil, junto coma
Mastercard. Outro dia eu estava vendo 14 o pessoal mostrando, eu falei assin: “Olha aqui, ai temuns papéis assinados por mimi” - sao
documentos de acordo com o Banco do Brasil, como o Bradesco, da Mastercard ¢ a Redecard. E eu assinando ali aquele negocio. Falei assim:
“Meu Deus, mas eu ndo tinha nem essa, nfo era o diretor”. Quer dizer, eu virei de umdia para o outro. Entéo eu tomava muita decisdo. Eume
lembro, o fato mais engracado que eu me lembro [que] eu entrei emuma reunido, devia ter umas 20 pessoas na reunido e tinha uma pessoa na
outra ponta da mesa, que eu nfo conseguia ver da ponta de ca. Comegou uma discuss@o e o cara pegou o papel, falou assim: “Néo, mas o
Fernando Telles aprovou”. Ele falava isso para o outro que estava na frente dele. E eu estava 14 na outra ponta da mesa. “O Fernando Telles
aprovou.” E, de repente, a mesa abriu assim, falou: “Olha, entio pergunta para ele”. Ele ndo me conhecia. Assim, ele nunca tinha me visto. Eu
entrei na reunido, porque eu entrava, saia de uma reunido [e] entrava em outra. Entrava na reunido, ficava ali no cantinho, ouvia um pouco, falava e
tal. Falou: “Bom, entfio pergunta para ele”. O cara olhou assim para mim, eu falei: “Voce esta certo. Eu falei isso mesmo, eu mandei um - na
verdade, era citimail 0 nome na época, era um citimail - citimail dizendo que € isso mesmo, que a decisdo esta correta, tal. Vamos em frente”. E
ele ficou me olhando assim. Na época, eu tinha 29 anos, uma cara de crianga. E ele olhava assim para mim, quase como quem diz assin: (risos)
“Mas 6 esse daf? E esse mesmo que esta tomando as decisdes ¢ esta falando aqui?”

P/1 — (risos)

R — As pessoas me chamavam de Diretor Garotinho. “F 0 Diretor Garotinho”, “O, o Diretor Garotinho esté vindo af”. Quer dizer, entdo era um
negocio diferente para mim. E eu trabalhava muito. O chefe aqui que a gente teve, que veio depois para a Redecard - que foi o Livo - ele falouna
época, assim: “Nao, o Fernando, se vocé falar assim para ele: 'precisa morder parede', ele vai morder parede”. (risos) Néo tinha esse negocio.
P/1 — E quais foram os principais desafios que a Redecard enfrentava, naquele momento, quando ela se estruturou?

R — Olha, a Redecard tinha um desafio grande que era o seguinte: como tudo era feito dentro da Credicard - todo relacionamento com os
estabelecimentos era via Credicard - € voc€ cobra uma taxa para o cartdo de crédito ser aceito. Quando vocé separa duas empresas, essa aqui
cobra uma taxa, mas um pedago dessa taxa ¢ desta empresa aqui, que nfo temnada a ver com essa na composico do resultado. Entdo, muitas
vezes, quando voc€ cobrava uma taxa, cobrava uma taxa menor, mas porque aqui vocé tinha uma base de clientes de cartdo de crédito que
financiavam, pagavam anuidade. Ento valia a pena. Entdo vou filiar um supermercado, vou cobrar pouquinho dele para aumentar a base de
cartdes, aumentar a aceitagdo. Mas eu nfio ganho dinheiro nesse relacionamento aqui, ganho nesse [outro] aqui. A hora que vocé separa, ficou um
lado com um relacionamento que nfio ganha dinheiro e o outro que ganha dinheiro. Ento esse era o maior desafio. Mostrar para a area Comercial
quanto que se ganhava em cada transagfo. Entfo uma das primeiras coisas que eu fiz na Redecard foi estruturar um modelinho de simulagdo para
a area Comercial, que mostrava o seguinte: “Olha, quando voc€ cobra um preco de um estabelecimento, tanto ele vai para pagar o emissor - que
¢ a Credicard e os outros bancos - tanto vai pagar a despesa, tanto € o custo da transac&o, tanto € isso”. Entdo a gente fez uma planilhinha que
ele simulava, botava 1a. E ai, no final, aparecia um sorrisinho, ou uma carinha assim, ou uma cara triste. Para dizer para ele: “Ta vendo, olha, com
esta taxa vocé perde dinheiro”. Fra a taxa, o prazo, como € que era. Se tinha antecipacao, [se] ndo tinha antecipagdo. Entfo a gente comegou a
introduzir na forca de vendas o conceito de margem de resultado. Porque, antigamente, s6 tinha, era uma divisdo da empresa. Entdo sé tinha
receita. Uma outra coisa muito engragada € que era o seguinte: era uma empresa, ndo era mais uma divisdo. Entdo, muitas vezes, quando eu
estava discutindo custos com as pessoas, o pessoal falava: “Vocé, nfo, mas isso ai € custo de operagdes”. Custo de operagdes era o seguinte: era
uma coisa que ndo era alocada no centro de custo da area adquirente, era alocada no centro de custo de operagdes. Entdo aquela area ndio se
preocupava com aquilo. Eu falava assim: “Gente, mas agora € uma empresa. A area Operagdes somos nos”. Entdo esse era o maior desafio no
comego, quer dizer, criar esse modelo de rentabilidade. Esse trabalhar coma for¢a de vendas para isso. E o outro grande desafio era o seguinte:
como ¢ que convive coma Credicard, mas tira de dentro; como € que tira de dentro a Credicard? Quer dizer, a Credicard tnha quatro milhdes
de clientes e a gente tinha 300 mil estabelecimentos. Entao todo foco da Credicard era para esses quatro milhdes de clientes. Desde a central de
atendimento, sistemas, tudo. Entdo isso aqui sempre 01 alguma coisa mais ao lado, mais marginal, e agora era o negbcio principal desta empresa.
Entéio como € que vocé mostra para esse teu prestador de servico que isso aqui ¢ o mais importante para vocé? Isso era o maior desafio que a
gente tinha: como tirar isso de dentro da Credicard. Agora, vocé perguntou do projeto, quer dizer, o projeto foi extremamente enriquecedor para
mim. Quer dizer, eu aprendi muito de Direito, com os advogados, discutindo contrato, formagao, tributario. Aprendi muito de contabilidade, de
finangas. De toda essa parte que voc€ nunca quer aprender, né? Ai voc€ entra em uma empresa formada, vocé ndo vai querer saber como é que
¢ o plano contabil da empresa, como € que € o contrato que rege o relacionamento com os estabelecimentos. E eu aprendi isso tudo, porque tinha
que fazer isso tudo de novo. Apesar de ja existir tudo, tinha que fazer tudo de novo. E uma das coisas mais engragadas que eu me lembro assim, a
empresa ndo tinha nome. Nao tinha nome, entdo tinha uma agéncia trabalhando. A agéncia trouxe um dia, nesse Police, duas sugestdes de nomes.
Umnome era Masternet € o outro nome era Redecard. E ai tinham oito pessoas na sala: “Qual nome vocg escolhe? Qual nome vocé gosta?”, “Eu
gosto desse”, “Fu gosto desse”. Ai deu quatro a quatro. E, nessa hora, entrou o gargom para servir o café da gente. E ai o presidente da
Credicard, que era o Canepa, né, ele virou falou assinx “O - acho que era Gomes o nome dele - Gomes, qual nome vocé gosta mais?”. Ai ele
falou assim: “Redecard € bom, né?”.

P/1 — (risos)

R — Virou Redecard ali, naquela hora. A empresa virou Redecard ali. Foi ele que escolheu o nome. Entdo isso € umnegdcio legal, né? Porque
vocé esta construindo do zero. Quer dizer, vocé esta ali todo mundo construindo. Quer dizer que, Redecard ou Masternet? Quer dizer, “A outra
parece mais coma Visanet, parece commastercard, e tal”. E “Redecard ¢ bom”. Pronto, ficou Redecard.

P/1 — (risos) Fernando, € como € que f0i o processo da sua vinda para a Redecard? Porque vocé estava dentro da Credicard, estruturou o
projeto, vamos dizer assim, foi langado. E como € que foi a sua vinda para ca?

R —Na verdade, eu nunca flui visto como funcionario da Credicard. Quando eu entrei, todo mundo ja sabia: “Ah, esse € o cara que vai trabalhar
na empresa nova”. Sempre foi isso. S6 que quando a empresa comegou, tinha uma ideia que era assim: “No, ele vai ser o diretor de Finangas,
entdo ele se reporta ao diretor, ao vice-presidente de Finangas da Credicard, e também ao presidente da Redecard”, era uma coisa meio
matricial. Ou seja, eu quase ndo tinha area aqui. As pessoas que eram aqui, iam trabalhar para mim. Estavam na Credicard. Era um negocio meio
imbricado. Mas quando o presidente chegou, que era o Livo, e ele, ai ele tomou algumas decisdes, falou assim: “N&o, eu quero que o diretor de



Finangas trabalhe para mim. Tenha uma area, da mesma forma que eu quero ter uma area de RH, como eu quero ter uma area de Vendas”. Entdo
ai é que foi uma das grandes mudangas, que eu deixei de ser um fincionario do vice-presidente de Finangas da Credicard para me reportar a um
presidente de empresa. Entdo a gente trabalhava todo mundo junto, no comeco. Na mesma mesa. Entdo trabalhava eu, o Irélio, o Anastacio € o
Costa, emummesdo, e o Livo. Que era o presidente da empresa. Entdo a empresa era aquilo ali no comecinho. E cada umtinha os seus
funcionarios. Eu tinha trés fincionarios na época. E ai ¢ que a gente foi estruturando. Quer dizer, entfo, mas eu nunca fiii visto como fimcionario
da Credicard. Eu sempre fui: “Ah, ele vai trabalhar na empresa nova”, quando ndo tinha nome. Depois...

P/1 — E como ¢ que era essa area de Finangas nesse momento?

R —Olha, a 4rea de Finangas, no momento, ela era uma area muito mais de modelagem de negocios e informacdes gerenciais do que
propriamente uma area de Financas. Na verdade, o que € que a gente fazia? A gente fazia todos os modelos de rentabilidade da empresa, todas
as projegdes de resultado. Era uma grande 4rea de planithas. Todas as projegdes de resultado, e quem fazia a contabilidade era a Credicard, que
fazia a contabilidade para a gente. Quem fazia a captac@o do dinheiro era a Credicard. A gente tinha uma area quase de informagdes gerenciais.
FEra isso. Que depois foi crescendo, se estruturando, e ai foi. No comeco, era tudo via Credicard. Mesmo os nossos reportes do Citibank, eram
via Credicard. Depois a gente foi ganhando uma independéncia, mas, no comeco, ela era uma area pequenininha. Uma drea pequenininha que
fazia isso: modelagem, tinha um relacionamento coma forga de vendas, de “pricing”. Tinha um relacionamento coma area de Produtos, modelava
aquele produto, quanto ganhava o outro. Mas era umnegocio bem menorzinho, muito mais gerencial do que efetivamente finangas no sentido da
palavra.

P/1 — E qual foi a estratégia utilizada por voc€s neste momento para atuar junto ao seu cliente, ao seu mercado? Qual foi a estratégia?

R — Al a estratégia foi muito parte dessa planilhinha que eu falei de simulagdo. Ento a gente fez um treimamento coma forga de vendas mostrando
como era a composic@o do resultado da empresa. E mostrando o seguinte: “Olha, n6s temos que voltar e visitar os clientes, e explicar para eles
que € outra realidade. Que € uma empresa nova, que os servigos vao ser melhores, mas que o preco vai ter que mudar”. E muitos iam ter que
aumentar o prego. Entdo foi uma estratégia muito grande, e assim, a gente tinha um acompanhamento dos 30 maiores clientes, € muitos deles
traziam prejuizo para a empresa. Entdo era, aquele negocio era sempre acompanhado para ir revertendo aqueles clientes para o positivo. O
trabalho era tudo da for¢a de vendas e a gente por tras dando um suporte de: “Olha, o que € que da para fazer em termos de negociagdo, em
termos de taxa, e quanto?” Vai negociar a taxa algumas vezes, muda o prazo, sempre para a forca de vendas entender qual era o impacto
daquelas coisas que ela estava fazendo.

P/1 — E qual era o negdcio da Redecard?

R — O negdcio da Redecard era credenciar estabelecimentos para aceitar o cartio de crédito. Esse era o negdcio. Era umnegécio de adquirente.
Quer dizer, ento, a aceitag@o do cartio de crédito nos estabelecimentos. Entfo isso compreendia o qué? Compreendia a instalagdo de uma
maquininha, para vocé aceitar o cartdo de crédito. Compreendia, onde nfo tinha maquininha, vocé ter uma central de atendimento por tras para
autorizar aquela compra, né? Compreendia voc€ pagar aquilo para o estabelecimento, garantir que ele ia receber aquilo ali. E tinha uma atividade
financeira que era antecipagio do pagamento para os estabelecimentos que o desejassem. Entdo esse era o negocio. Tinha essas grandes linhas
de negécio. Quer dizer, credenciar o estabelecimento, cobrar uma taxa dele para aceitar o cartdo, garantir que ele receba aquele dinheiro, colocar
uma maquininha para os estabelecimentos que fizessem sentido ter a maquininha na época. A maquininha era super cara. SO tinhamos 38 mil
maquinas. E antecipar o faturamento para quem quisesse antecipar, que trazia uma receita financeira. Esse era o negocio da Redecard.

P/1 — E qual era o negdcio... Alias, desculpa, a relagdo com os bancos. Fernando, eu queria que vocé falasse um pouco dessa relagdo como
banco, entendeu?

R —Ta. A relag@io comos bancos, da Redecard com os bancos, no comego, ela era bastante complexa e conplicada. Por qué? A Redecard era
uma empresa que era dentro da Credicard, né? Entdo em um determinado momento, ela foi criada para poder os outros bancos emitirem cartdes
Mastercard. E ndo s6 a Credicard que tinha exclusividade. Entdo a Credicard perdeu a exclusividade de emitir cartio Mastercard e ficou coma
exclusividade desse credenciamento de estabelecimentos. Entdo emumbelo dia vocé comega a se relacionar com o Bradesco, com o Banco do
Brasil, com o Banco Real, que eram os emissores Visa. E os outros emissores da Credicard, que eram os emissores Mastercard, ja faziam parte
aqui, mas todos embaixo da Credicard. Entdo vocé tinha que negociar com o Bradesco quanto que ele iria contribuir para o findo de marketing
da Mastercard, por exemplo. Como € que era a aceitagdo. E, nesse mesmo momento, vocg tinha duas redes: a rede da Credicard, rede de
computador atras, tal, era diferente da dos outros emissores. E essa funcionava melhor do que a deles. Entdo vocé chegava emum fim de semana,
as vezes, o cartdo do Bradesco nflo passava, mas o da Credicard fincionava. E o banco nfio entendia e nfio aceitava aquilo de jeito nenhum. Por
exemplo, tem um produto que hoje € super famoso, que era o Parcelado Sem Juros: s6 a Credicard tinha. Os outros bancos ndo tinham. Entdo,
por exenplo, eume lembro de ter ido em processadoras de bancos para ensinar como era o produto, como fazer aquele produto. Quer dizer,
junto coma processadora do banco, ensinar. Ento tinha um relacionamento muito proximo deles, porque tinha que definir toda forma de
liquidagdo, toda negociagdo do que € que eles pagariam de garantia para estar na rede da Mastercard. E um trabalho muito em conjunto coma
Mastercard. Porque s6 quem tinha relacionamento com a Mastercard era a Credicard. E um determinado instante do tempo, a Mastercard tinha
relacionamento com esses outros bancos, coma Redecard e coma Credicard. E a Redecard era peca findamental nisso daqui. Para os bancos
acreditarem e falar assim: “Ento qual € a rede que vocé vai botar disponivel para mim? Como é que vai funcionar? E quanto tempo eu tenho que
te pagar? Em quanto tempo vocé paga o estabelecimento? Como € que € esse relacionamento, para onde a transago vai?”, era umaspecto muito
técnico. Era bem menos negocial € muito mais técnico. Fra a construgdo da rede. Eu diria assim, que, talvez o primeiro ano da Redecard foi muito
isso. Quer dizer, negociagdo com estabelecimentos da nova forma, e o aspecto técnico muito forte por tras.

P/1 — Qual a necessidade da criagio da Redecard?

R —Na verdade, assim, a necessidade da criagdo da Redecard foi para a manutengio da exclusividade que a Credicard tinha com a Mastercard.
A verdade ¢ essa. Quer dizer, ela, a Credicard, tinha tudo. S6 quem podia fazer coisa com a Mastercard no (Brasileira?), a Credicard. Entdo ela
podia emitir, processar, credenciar estabelecimento. E ai os outros bancos tinham um acordo coma Visa. Um determinado instante do tempo,
comegou uma pressdo muito forte no mercado para se acabar com essa exclusividade. E o que se chamou de dualidade. Entdo foi decidido o
seguinte: “Agora todo mundo vai poder emitir todas as bandeiras”. Ai os bancos do lado Visa se uniram para criar uma rede de credenciamento
que ¢ a Visanet. E a Credicard, do seu lado de c4, falou assim: “N&o, entdo nds também queremos criar uma rede para a Mastercard que vai ser
exclusiva nossa. Entdo todo mundo vai poder emitir, mas s6 quem vai poder capturar Visa s3o aqueles, aquela empresa. S6 quem vai poder
capturar a Mastercard ¢ essa empresa aqui”. Entdo era uma resposta ao mercado de como é que eu continuaria com uma exclusividade coma
Mastercard. Tanto que todo acordo de formagdo da Redecard previa essa exclusividade. A exclusividade de captura de transagdes Mastercard é



da Redecard, ¢ dessa empresa que vai ser criada. Esse era...

P/1 — A esséncia da coisa.

R-E

P/1 — E, Fernando, como € que vocé trabalha, como é que vocés trabalharam na verdade a questiio do banco? Porque vocé tinha dentro da
Credicard trés bancos, que eram Unibanco, Itat e...

R — Citibank.

P/1 —E. Como ¢ que vocé, a hora que vocé tira a exclusividade, e sendo que os maiores acionistas sio bancos. Como ¢ que foi isso? Como &
que se trabalhou isso?

R —Na verdade, quer dizer, a Redecard era a empresa que mantinha a exclusividade, né? E o que ¢ que tinha? Os produtos que a Redecard ia
desenvolver, ela teria que desenvolver para todos os emissores. E mesmo independente de todos os emissores, mesmo dentro de casa entre os
trés acionistas, sempre houve aquele negocio? “Bom, mas vai desenvolver primeiro para quem? Vai ser primeiro para o Itaq, primeiro para o
Unibanco, primeiro para o Citibank?”. Entdo isso era uma das coisas para voc€ trabalhar e tentar mostrar para todos os, ndo s6 socios, mas
também aos outros, que ndo existia aquela diferenciacdo entre os emissores. Entdo esse foi um trabalho muito grande de conquista dos emissores,
trazer todo mundo para cé, para todo mundo se sentir especial e privilegiado. E esse, s6 temum jeito de fazer isso: com transparéncia. Visitando,
mostrando, chamando para participar. N&o tinha outro jeito. Quer dizer, e a Redecard sempre foi muito isso, sempre foi uma empresa muito
transparente. A gente sempre soube lidar muito bem com os acionistas e emissores também.

P/1 — Agora, me conta um pouquinho como ¢ que foi esses anos da Redecard e a tua trajetoria? Queria que vocé falasse um pouquinho disso.

R — Assim, eu entrei como Diretor de Finangas, né? E assim, era uma pessoa que queria fazer de tudo. Eu queria fazer tudo. O que jogassem na
minha frente, eu ia fazer, queria assumir e tal. Entdo eu fui diretor de Financas. Depois, a minha érea foi crescendo, e ai um determinado momento
o presidente resolveu o seguinte, falou assim: “Olha, nds precisamos agora, ja chegamos - isso foi em maio de 97 -, nods chegamos emum
determinado estagio onde precisa dar o proximo passo na empresa”. Entdo ele falou assim: “Olha, eu queria fazer um trabalho para a gente
reestruturar a empresa’. Entdo a gente desenvolveu internamente, ai até eu joguei contra, contra a minha origerm; eu falei o seguinte: “Olha, a gente
ndo precisa contratar uma consultoria para fazer um trabalho de reestruturagio aqui. Fazemos nds. A gente vai dizer para a consultoria o que €
que ela vai fazer. Eu sei que eu vivi isso sete anos”. Entdo a gente conduziu, assim, nds, os diretores da empresa, um trabalho de reestruturago,
de como a empresa deveria funcionar a partir dali. Entfo teve a criagdo de outras areas. Quebrar a area de vendas em area de Vendas Varejo e
area de Grandes Contas. Criag@o de uma vice-presidéncia de Marketing e Produtos. Uma vice-presidéncia € Operagdes e Tecnologia. Ter uma
diretoria de Financas, uma diretoria de Risco. Entdo a gente criou dentro de casa esse trabalho, mas foi um trabalho super bem elaborado, que ele
analisava todas as forgas e fraquezas da Redecard. “Quais eram os desafios? Por que € que isso tinha que acontecer?” E a gente apresentou isso
para o presidente da empresa. O presidente gostou muito desse trabalho. E apresentou para o chefe dele que era o presidente do Citibank no
Brasil. Também gostou, falou: “Vamos em frente”. E, nessa hora, eu falei assim: “Bom, € a minha oportunidade de sair da area de Financas”.
Entdo ja tinha um substituto formado, e tinha um objetivo de ir para uma diretoria de Grandes Contas na area Comercial. Falei: “Nao, vou para
essa diretoria de Grandes Contas”. Grandes Contas era um negdcio que vocé lidava muito no Financeiro. Quer dizer, vocé ser o responsavel pela
conta de um Pao de Agtcar, uma Loja Americanas, era uma negociagdo muito financeira e menos de dia a dia de estabelecimento, tal. Falei:
“Bom, esse negdcio pode ser meu primeiro passo”. Entdo, na verdade, desenhei aquela caixinha 14 em conjunto com todo mundo, falei: “Bom,
essa vai ser a minha caixinha”. Mas ai, no meio desse processo [que] a gente estava estruturando: tinha uma pessoa que era o vice-presidente; um
vice-presidente de vendas; eu, que era diretor de Finangas; o Irélio; o vice-presidente era o Anastacio - o Irélio era o diretor de RH -; e o Costa
era o vice-presidente do resto do mundo. Quer dizer, tudo que nfo estava nessas areas, era com ele: Marketing, Produtos, Operagdes,
Tecnologia, Central de Atendimento. E quando quebrou isso dai, o presidente resolveu o seguinte, falou assim: “Nao, o Costa vai ser Operagdes
e Tecnologia, vou trazer uma pessoa para Marketing e Produtos. Finangas, pode botar um substituto”. E eu iria para Grandes Contas. Esse era o
desenho que estava montado. E ai aconteceram dois movimentos: um, o Costa ndo quis ser o vice-presidente de Operagdes e Tecnologia, ele
ficou muito pouco tempo e depois ele resolveu sair. E a pessoa que foi convidada para ser vice-presidente de Marketing e Produtos, que era de
fora, uma pessoa do mercado, ndo aceitou. E ai quem estava 1a na hora? Eu. E ai eu recebi a proposta para ser o vice-presidente, para ser, na
verdade, diretor de Marketing e Produtos. E ai eu falei assim: “Nao, se é para ser Marketing e Produtos, ai eu queria ser vice-presidente”. E ai eu
virei o vice-presidente de Marketing e Produtos, o Costa ficou sendo o vice-presidente de Operagdes e Tecnologia, e aquela pessoa que eu tinha
formado virou o diretor de Finangas. E ai contratamos um diretor de Risco e contratamos uma outra pessoa para ser diretor de Grandes Contas.
Entdo o time ficou: 0 Anastécio, na area de, era o vice-presidente de Vendas, do Varejo; o Irélio era o diretor de Recursos Humanos; ai
contratamos o Fernando Chacon, para ser o diretor de Grandes Contas; veio do Candia; Fabio Palmeira virou o diretor de Risco; Luis Faria
virou o diretor de Finangas; eu fiquei sendo o vice-presidente de Marketing e Produtos; e o Costa ficou sendo o vice-presidente de Operagdes e
Tecnologia. Entdo essa foi a estrutura depois da reorganizagdo. E isso foi em agosto de 97. E ai, um pouco tempo depois, o Costa sain. Na
verdade, assim, me lembro quando eu, quando eu assumi isso foi em agosto, e o Costa saiu, acho que ele saiu um pouquinho tempo depois. Acho
que ele saiu em outubro, alguma coisa assim. Ele voltou para o Citibank. Ele achou que tinha que ter uma formacfo na area de Produtos e voltou
para o Citbank. E ai ficou essa area de Operagdes ¢ Tecnologia sem ninguém. Ela ficou uma area meio sem ninguém. E eu, obviamente, como era
espagosissimo, fii me enfronhando ali naquela area. Tanto que um ano depois, eu assumi toda a area de Atendimento. Entdo, em julho de 98, eu
assumi toda a area de Atendimento, que estava ali meio sem chefe, aquele negocio, [e] eu 'tum, botei a area de Atendimento para mim. Quando
eu assumi a vice-presidéncia de Marketing e Produtos, a primeira coisa que eu fiz foi contratar alguém que sabia marketing, né? Entdo eu trouxe o
Pantaledo. Tirei ele da Ambeyv, falei assim: “Nao, vem para ca (risos) trabalhar comigo porque agora € marketing, Bom, eu, de engenheiro para
Finangas, para Marketing, Olha, é muita coisa. Vou aprender marketing, mas vem para ca”. Entdo coloquei ele aqui, tinha umas pessoas de
produtos que ja eramda casa, eram super boas. E a gente foi estruturando. Depois fomos para, assumi essa area de Atendimento, em julho de
98. E aija tinha uma, um transito na empresa super bom. Quer dizer, ja influenciava emtodas as areas, ja metia a colher em todo mundo. Tinha
um relacionamento 6timo com todo mundo aqui. Eu sentava, nessa €poca, 14 na Paulista, em uma mesa que era assim: a minha mesa era aqui e a
do Irélio era ali. E o Irélio tinha trés cartdezinhos. Ele tinha um cartio vermelho, um cartdo amarelo e um cartio azul. E ai eu ficava, era tudo
aberto, o saldo aberto, ali falando com as pessoas. E ai ele fazia assim com o cartiozinho. Ele abria a gavetinha dele, tirava o cartdozinho e
mostrava assim para mim. Quer dizer, o cartdozinho vermelho é quando eu estava demais ali ja, né, coma pessoa.

P/1 — (risos)

R — Quando dava para dar uma segurada, ele mandava um amarelinho. Ai eume lembro até hoje do dia que ele mostrou o azul. Eu me levantei e



falei: “O, da licenca, espera ai um segundo”. Levantei, dei um beijo nele. “Ah, um cartio azul” (risos)

P/1 — (risos)

R — Que era assim, a Redecard foi uma etapa muito importante da minha vida. Foi assim, principalmente, o melhor periodo profissional que eu
vivi. Eu entrei garoto na Redecard e sai homem. Por qué? Todo mundo gostava muito de mim, ajudava na minha formagéo. O Presidente Livo, o
Anastécio, o Irélio, o Fabio Palmeira, todas as pessoas trabalhavam ali quase que me ajudando. Porque eu era garoto, era um garoto inteligente.
E [tinha] uma disposic8o, fazia e acontecia, mordia e tal. E eles iamme ajudando porque eu ajudava eles também. Quer dizer, sempre era
querendo o melhor para a empresa, mas eles me ajudavam muito mais do que eu ajudava eles. Porque todo o amadurecimento que eu tive, todo
esse negdcio, foi muito do relacionamento com eles. Quer dizer, sdo meus amigos. Fu tenho 20 anos a menos do que eles. Entdo foi um negdcio
assim que para mim foi fantastico, né? Eu falei assim: “Olha, eu tive oportunidade de me relacionar com pessoas que trabalhava ha nuito tempo”,
eu nunca tinha trabalhado em uma empresa. Era consultor, tinha trabalhado antes em algumas coisas menores. E, de repente, ali, me vejo emuma
posi¢do, que tem que tomar decisdo, tem que fazer isso, tem que fazer aquilo. E eles sempre junto de mimali. A gente se reunia, trabalhava todo
mundo junto, no mesmo ambiente. Era um crescimento muito intenso para todo nundo, mas, para mim, era, eu tirei muito mais deles do que eles
tiraram de mim. Muito mais. Fu aprendi muito, assim, absurdamente. E todos eles apostavam muito em mim. Todos apostavam muito na minha
carreira, no meu crescimento. Tanto que quando eu fui assumindo outras coisas na Redecard, peguei a area de Atendimento, ai fiti, a 4rea de
Atendimento, bem, foi umsucesso e tal. Quando chegou no final de 98, e ai me fizeram uma proposta para eu assumir a area de Operacdes e
Tecnologia. E a minha primeira reagdo foi assim, eu falei: “Po, olha, eu sai de Financas, fui para Marketing e Produtos, ai a gente fez um belo
negocio em Marketing e Produtos. Depois eu peguei o Atendimento, consegui fazer um negdcio bacana no atendimento, melhorar nuito. Agora
vocés querem e dar outro osso? Nao, p6”. E ai me lembro até hoje disso, o Irélio falou assim: “Cara, que € que vocé quer?”. Eu falei: “Cara, eu
quero ser presidente”. Ai ele falou assim: “Entfo isso aqui € o que esta faltando para voc€”. Eu falei: “Ah, isso € conversa de RH, p6”. Ele falou:
“Nao, ndo € conversa de RH, s falta vocé, se vocé assumir essa area de Operacdes, nfo falta nada para vocé estar formado para ser um
presidente”. Eu acreditei, e ai topei, peguei a area de Operagdes. Entdo, em 1999, eu tinha area de Operagdes, Atendimento, Produtos,
Tecnologia. Ai era um negocio enorme, monstruoso. Era 75% do quadro da empresa, tocava a empresa toda, e tal. Nao tinha, sé nfo tinha
Vendas e Finangas, né? Aquele negocio. E ai fui crescendo muito. Tanto que quando eu sai da Redecard, sai para ser presidente de outra
empresa. Quer dizer, realmente, foi fndamental. A Redecard para mim foi assim um marco na vida que é: antes da Redecard e depois da
Redecard. E a outra coisa que eu consegui construir amigos na Redecard. Quer dizer, entdo eu sai daqui ha sete anos e tenho amigos aqui que, de
varios lugares que eu passei, ndo tenho amigos como os que eu tenho aqui. Isso foi fantastico assim.

[Pausa]

P/1 — Fernando, vocé colocou para a gente algumas coisas do desenvolvimento da Redecard, eu queria que vocé falasse um pouquinho para a
gente dos projetos que vocg esteve envolvido na Redecard qual que foi o mais marcante para vocé?

R — Olha, um dos projetos muito marcantes na Redecard foi assim, logo que, logo nfo, mas eu assumi a area de Marketing em agosto de 97. E
quando chegou no final de 97, a gente nfo tinha dinheiro para fazer a campanha de Natal. Entfio a gente nio tinha dinheiro para fazer a campanha,
ndo tinha dinheiro. E a gente desenhou uma campanha do Parcelado Sem Juros. “Vamos fazer o Parcelado Sem Juros, vamos fazer esse negcio
crescer na nossa base de transagdes. E uma maneira da gente evoluir.” E eu, na verdade, ia passar o pires junto aos regionais de venda, que o
or¢amento de marketing era deles. E ninguém tinha dinheiro: “Nao, nfo tem, a gente ja consumi”. Entdo a gente preparou um projeto para levar
na Mastercard e tentar fazer com que a Mastercard desse um dinheiro para a gente fazer aquilo. Porque, na verdade, eu falava da marca
Mastercard. E fui apresentar no Comité de Marketing da Mastercard, [que] era formado pelos bancos emissores de Mastercard. S6 que 85%
das transag¢des era da Credicard. Ent3o a gente foi apresentar - era um grande desafio. Ele falou assim: “Nao, tudo bem. Mas vocé vai fazer isso,
85% do volume vai ser da Credicard”. E o meu trabalho era convencé-los do seguinte, eu falei: “Nao, olha, se vocés fizerema diferenca nesse
negdcio, € o micio da virada. Deles deixarem de ser 85% e vocés terem uma participagdo”. Entélo, e a gente desenhou um projeto com midia,
com jornal, comunicagdo com estabelecimento. Fra uma comunicagio individualizada, um negocio muito bacana que ndo tinha sido feito antes.
Que a gente sempre fazia um monte de mala direta, para aquela base inteira de estabelecimento. No, a gente selecionou os estabelecimentos,
quais iamreceber a mala direta, o porqué, qual era a proposta para cada um deles. Envolveu a for¢a de vendas. E a gente tinha uma meta de ter
5% de participac@o do Parcelado Sem Juros na venda. Foi 13. E foi um sucesso absoluto. Quer dizer, o Parcelado Sem Juros foi um sucesso
absoluto. A gente comemorou a bega. Quando virou o ano, eu cheguei para o presidente [e] falei assim: “P0, e ai, gostou?”” Falou: “Nao,
fantastico.” “Entdo agora eu quero 100% da verba de Marketing na minha méo”. Ele falou assim: “Mas ndo é?”. Eu falei: “N&o é”. Fu mostrei
para ele: “Olha, assim, assim [¢] assini”. Ele falou: “Nio, entdo esta boni”. Eu falei assim: “Entdo, 6, eu j4 escrevi um e-mail para vocé. E esse e-
mail aqui. (risos) E s6 vocé mandar”. (risos) E ele mandou. E ai a gente comegou a trabalhar a 4rea de Marketing de uma maneira totalmente
diferenciada, tentando criar uma identidade. Que esse negdcio era muito mais distribuido, cada um fazia a sua atividade do jeito que achava. E a
gente comegou a trazer, e ai € o que o chefe até falava: “Olha, engenheiro no Marketing”. Todo mundo que apresentava um projeto, eu queria
saber qual era o retorno daquilo para a empresa. Quanto que ia trazer de transa¢des, de lucratividade. Mas, a empresa foi crescendo dessa
maneira, entdo isso foi um marco muito importante. E outro grande projeto foi quando eu assumi a Central de Atendimento. Quando a gente
assumiu a Central de Atendimento, na verdade, eu me lembro disso até hoje, chamei o Pantaledo para ir na minha casa - ele era o diretor de
Marketing. Fu falei assim: “Olha, eu quero assumir a Central de Atendimento”. Ou foi ele que chegou para mim falou que queria assumir a Central
de Atendimento. Agora ja ndo me lembro mais. Eu sei que a gente chegou a uma conclusio que: “Olha, a gente precisa assumir a Central de
Atendimento. D4 para a gente fazer”. E a gente entrou para assumir a Central de Atendimento, que eram 500 pessoas. Eu tinha tido, até ento, sei
14, 20 funcionarios. Entdo eram 500 pessoas, atendentes. A gente assumiu a Central de Atendimento, e ai a gente botou a nossa Engenharia de
Produgfo para fincionar. A gente fez um mapeamento dos fincionarios e mediu a produtividade de cada um deles. Entdo, quando a gente fazia as
metas, eram individuais, por funcionario. Ninguém ia sair de zero para 100. Ele saia de cinco, para dez, para vinte ¢ assim chegava. E assim, em
grandes numeros, quando a gente assumiu a Central de Atendimento, 16% das ligagdes eram abandonadas. A gente tinha um nivel de servigo de
60%. Quando a gente, em dezembro, concluiu esse projeto, tinha 2% de abandonos, com 90% de nivel de servigos. Foi um ganho assim,
fantastico. E o mais engragado foi o envolvimento das pessoas, o mais gostoso disso. Quando a gente assumiu a area, foi em julho, € eu fu, tinham
trés areas. Era no Rio de Janeiro, Sdo Paulo e em Salvador. E eu fui emtodos eles e perguntando que € que eles queriam, né? Qual era a
expectativa da area. E vocé se depara comum ptblico completamente diferente, que assim, muitos ndo t€m uma ambigio muito grande, esto ali



de passagem. Aquilo ali ¢ um emprego; ndo ¢ um trabalho, ¢ um emprego, entendeu? Nao querem muito aborrecimento. Mas tem muita gente
querendo crescer, querendo aprender, querendo se desenvolver. E quando eu cheguei 14, o pleito de todo mundo era o seguinte: “Quando é que
vai trocar os terminais?”, que era um terminal de tela verde, era feio. E ai eu me lembro, falei assim: “Olha, amanha”. Ai ficou todo nundo assin:
“Po, amanha?”. Eu falei: “Amanhd. Mas eu também quero o seguinte, 2% de abandono [e] um nivel de servigo de 90%. Eu quero um tempo
médio de ligagdo tantos por cento menor”, “Néo, mas isso ndo € a gente”. Eu falei assin: “Sao vocés. Isso depende de vocés”. Eu assumi um
compromisso coma Central de Atendimento, que era o seguinte: “Olha, vamos fazer isso aqui. E o dinheiro que a gente economizar, eu reinvisto
na Central de Atendimento. Agora, eu vou deixar vocés escolheren: a gente pode colocar esse dinheiro em ‘layout’, pode colocar esse dinheiro
em terminal, ou eu posso pagar bolsa de estudos”. A gente passou dois anos para mudar o “layout” da Central de Atendimento, porque eles viram
que ndo era esse negdcio que fazia diferenga. Agora, pagamos bolsa de estudos para varias pessoas. E ai tem o lado, tem os outros projetos que
ndo sdo tdo alegres. A gente fez um projeto também de terceirizar a Central de Atendimento. Entdo a gente pegou 250 pessoas, a conta era: 250
pessoas iam ser demitidas, desligadas. E ai eu, como carioca, tive que tomar uma decis@o de ao invés de demitir as pessoas de forma distribuida
nos trés polos, desligar o pélo do Rio de Janeiro. E botar 250 cariocas sem emprego. Entdo esse foi umnegocio, foi um grande projeto de
preparar o fornecedor que ia terceirizar isso tudo junto coma gente. E um determinado dia, convocar todas as pessoas para um hotel para serem
demitidas. Negocio extremamente triste. Mas temum lado legal disso que [€] assim: ai o0 RH, junto coma gente, fez um trabalho de recolocag@o.
E a gente conseguiu recolocar, acho que foram 185 pessoas. Quer dizer, uma parcela muito grande a gente conseguiu recolocar no mercado. Ou
no fornecedor, ou em outras empresas, ou orientar. E ver que tinha gente que nfo tinha que estar ali, que tinha que ir para uma outra area. Tinha
que fazer outro tipo de negdcio. Entdo essas coisas foram muito marcantes. Esse relacionamento com gente, tomar decisfo de demitir 250
pessoas, mas, também trabalhar para recoloca-las. Isso foi um dos projetos bastante interessantes. Faz...

P/1 — Fernando, vocg esta colocando um pouco dessa relago de situagdes em que foram tomadas decisdes que envolvem pessoas. Eu queria
saber quais foram os valores que foram levados em considerag@o para tomada de deciséo?

R — Olha, na verdade, o que € que a gente levava em consideragdo? Quer dizer, tinha uma busca de resultado do negocio nmuito grande. E uma
visdo de futuro. De coisa, por exemplo, essa que a gente decidiu terceirizar era uma atividade que iria morrer. Que € que era a atividade? Dar um
nimero de autorizac@o pelo telefone. Para que € que vocé dava esse mumero? Para as transagdes que ndo eram eletronicas, eram transacoes
manuais. Entdo, emuma visdo de futuro, isso ia morrer. Hoje a Redecard tem mais de 99% das transagdes em eletronicas. Entdo ndo existe
aquilo, ndo existe aquela area. Entdo a gente falou assim: “Olha, nds estamos nvestindo um negdcio que ndo € saudavel nem para a empresa [e]
nem para as pessoas. Néo tem futuro nesse negdcio. E melhor isso aqui vocé tirar da empresa, vocé terceiriza. E vocé cresce, as pessoas que
ficam, crescem, e se beneficiam de uma empresa que vai crescer. E ndo uma empresa que esta investindo em um negdcio que vai morrer”. Esse
foi um dos grandes fatores de decis@o. Agora, a decisdo de “quem vai ser desligado”, essa especificamente, todas as decisdes de desligamento.
Quer dizer, a Redecard trabalha com um mapeamento de pessoas, que isso € fantstico. Isso eu sempre uso, para todos os lugares que eu fui
depois. Vocé mapeia todas as pessoas que trabalham em nove quadrantes, em nove quadrados. Entdo, por performance, por desempenho e
potencial. Entdo sdo os valores que vocé usa para fazer uma movimentagdo, um desligamento. Mas, nesse caso especifico, das 250 pessoas, foi
uma decisdo muito mais de logistica. Falar assim: “Nao, o que € que eu economizo mais? O que € que eu consigo mais eficiéncia mesmo na
recolocagdo e o que € que eu consigo fazer com que as pessoas que permanegam nfo fiquem comaquela sensagdo seguinte: 'Th, esse f0i s6 o
primeiro movimento. Vem um outro movimento af 7. Entdo era desligar um polo, porque os outros polos seriam mantidos. E as pessoas iriam
mudar a caracteristica do trabalho delas, entendeu? Mas com uma mensagem clara: “Por que € que foi desligado aquele polo? As razdes eram
econdmicas”. N&o era razio de performance. Porque assim, até uma coisa um pouco perversa, € o seguinte: a gente melhorou muiito a
produtividade para poder terceirizar. Quer dizer, na verdade, a gente nfo tomou a decisgo 12 atras de terceirizar. A gente, quando foi melhorando
a produtividade, percebeu que tinha uma atividade que fazia muito mais sentido ser terceirizada. Tanto que a produtividade dela aumentou assim
absurdamente. Porque ela era totalmente mecanica. E ai quando a produtividade atingiu um pico, assim, fantastico, a gente terceirizou. E o
fornecedor tinha que prestar aquele nivel de servigo para a gente, aquilo ali. Mas entfo para as pessoas, voc€ imagina: “Fu trabalhei, trabalhei [e]
trabalhei. Chega em umnivel de produtividade e agora sou desligado da empresa?”. Esse lado ¢é triste, ¢ mais conplicado.

P/1 — Me fala uma coisa: vocé acha que a Redecard, considerando que Redecard, pelo que vocé contou, foi um desmembramento da propria
Redecard, né? Vocé acredita que ela tem uma identidade propria?

R — Tem; a Redecard ndo tem uma identidade, a Redecard tem uma cultura propria. Ela construi, isso foi um trabalho assim, feito, né? A gente
construiu isso e ai eu acho que muito pelo processo de formagdo, de unido, no comego. Redecard era umnegécio muito solido no comego, muito
unido. O grupo que formou a Redecard, 14 no comecinho, ele era muito unido. Nada conseguia penetrar naquilo ali, nada vinha contra a gente. A
gente brigava entre a gente, mas, dali para fora, éramos s6 nds. Era uma unidade s6 aquilo ali. E isso foi passando ao longo do tempo na
Redecard. Isso foi literalmente passando. Vocé vé, a Redecard hoje, ela, ainda hoje, é assim. Ela é uma empresa coesa, unida. Nao ganha
melhores enpresas para se trabalhar a anos por acaso. A gente quando ganhou a primeira vez, (risos) ndo podia ser elegivel ao prémio. A gente
entrou, se inscreveu, depois quando chegou 14 no resultado, eles disseram para a gente: “O, vocés ganharam Vocés forama melhor empresa para
se trabalhar no setor de servigos”. Depois eles voltaram, ligaram, assim: “Olha, vocés ndo podiam ter concorrido, so tém dois anos. Tem que ter
cinco. Entdo a gente deu uma meng@o honrosa na Revista Exame: ela chegou 14 em menos tempo”. Depois, no outro ano, eles mudaram isso para
trés anos e a gente entrou e ganhou. Entdo, mas isso € caracteristica. Quer dizer, e todo mundo que trabalhava aqui no comego, tinha muito amor
pela Redecard. Isso é umnegdcio que eu aprendi: vocé construir uma empresa € uma experiéncia tnica, participar da construgdo. Isso que eu falei
de tomar a decisdo, tudo, vocé decide o que & que vai acontecer. E muito diferente de vocé entrar em uma empresa formada. Quer dizer, hoje as
pessoas que entramna Redecard nio vao ter essa percepedo da construgdo que a gente teve. Todas elas constroem um pouquinho do que esta
por vir ai, mas nfo aquela de tirar do zero, né? Tipo, vi neném ali, era nada e foi... Redecard era uma mesa, p6! Fra uma mesa ali com a gente
sentado na mesa. N3o tinha telefone para todo mundo, era, e aquilo ali trouxe uma unido muito grande, que perdura até hoje. A gente janta junto,
periodicamente, ai; se V&, se gosta. E uma coisa muito forte.

P/1 — Fernando, quais so os valores que permeiam as relagdes da Redecard?

R —Olha, eu acho que umdos valores da Redecard ¢ a integridade. Esse eu acho que € talvez um dos principais valores. O outro ¢ essa, €
colocar as pessoas em primeiro lugar. Quer dizer, na Redecard, as pessoas sdo efetivamente valorizadas. Sempre foram, sempre vao ser. Isso é
um valor super forte da Redecard. E eu acho que o outro ¢ a transparéncia, Redecard tem uma transparéncia muito grande. Seja para dentro, seja
para fora, seja nas suas movimentagdes internas, no seu relacionamento com o mercado. Eu diria assim, esse tripé faz da Redecard uma empresa
diferenciada.



P/1 — Como é que vocé imagina a Redecard daqui a 10 anos, Fernando?

R — Daqui a 10 anos ela vai estar bem diferente do que ela é hoje. O mercado muda, ela vai ser uma empresa diferente. Eu imagino uma empresa
ainda bastante lucrativa. E ai eu posso responder essa pergunta dizendo 14 atras o porqué é que eu resolvi vir para a Redecard. Quando eu resolvi
vir para a Redecard, a decisdo 1o, eu falei assim: “Olha, sempre vai ter alguém comprando, sempre vai ter alguém vendendo. E alguém vai ter que
ligar essas duas pontas af’”. E a Redecard esta nesse negocio, no negdcio de facilitar as transagdes entre empresas. Entdo ela vai sempre existir.
Ela vai continuar, sempre, existindo. Ela vai ser sempre umelo dessa cadeia, e umelo forte. E como a Redecard desenvolveu uma capacidade de
se reinventar muito forte, ela vai existir diferente do modelo que ela tem hoje, mas vai continuar existindo Ia. E os valores vdo permanecer, porque
os valores que ela teme carrega sdo bastante suficientes para fazer uma perenidade para Redecard ai.

P/1 — Fernando, e por que a saida da Redecard?

R — Assim, na verdade, eu, como eu falei para vocé, queria ser presidente. Eu queria ser presidente da Redecard. Entio eu vim me formando,
formando para ser presidente e tal. E, assim, todo mundo achava que eu iria ser o proximo presidente, aquele negocio todo, enfim, trabalhando
junto com os acionistas. Em 1999, o Livo era o presidente e ele ja estava envolvido emuma série de atividades no Citibank. Entfio eu sempre
ficava como presidente interino, estava ali, tudo e tal. E tinha uma aceitagéo por parte dos pares muito grande, eles gostavam de mim. Todo
mundo participou da minha formago. Era quase como se eles estivessem escolhendo o presidente, né? “O, n6s escolhemos esse aqui para ser o
presidente.” Quando chegou em outubro de 1999, eu recebi a informagio que eu ndo ia ser o presidente da Redecard, tinham escolhido uma
outra pessoa. Eu fiquei extremamente triste, naquela €poca, tal assim. Falei assim: “Mas o que € que aconteceu? O que € que deu errado, né? O
que € que deu errado nesse negocio? Serd que por que eu sou nuito novo? Por que f0i? Sera que alguém nfo gosta de mim?”. Ai procurei saber
se tinha alguma resisténcia ao meu nome, ndo tinha nenhuma resisténcia assim: “N&o, nfo pode ser esse, € tal, ndo sei o que 14”. Ai liguei para o,
para a pessoa que ia ser o presidente da Redecard, que era o Fleury. Eu falei: “Olha, queria sentar com vocé para conversar, te contar um pouco,
tal”. E ele até, eu me dou super bem com ele, falou assim para mim: “P6, deve estar complicado na sua cabega, né? Porque essa cadeira era sua,
né?” Eu falei: (risos) “Olha, na minha cabega ela era minha, mas se a decisdo € essa, eu queria dividir com vocé€ o que € que eu faria se fosse
continuar aqui, se eu fosse presidente e tal’. Aidividi, discutimos desde estrutura a negocios, pessoas. Como € que deveria ser a estrutura dai
para a frente, na minha visdo. Ele agradeceu muito e tal. E eu comecei a olhar, falei assim: “Olha, eu acho que eu tenho que mudar”, porque ndo
tinha mais espago para eu ficar na Redecard. Quer dizer, eu nfio podia ser agora um super vice-presidente. Quer dizer, e tal. E o proprio Fleury,
falou para mim, assim: “Cara, eu ia pedir para vocé sair daqui. Porque vocé é uma referéncia muito grande aqui dentro. As pessoas que vém falar
comigo, antes passamna sua mesa, para falar com vocg€. E te mostram o que vao mostrar para mimi’. Eu falei: “Ah, cara, porque esse negocio foi
construido...”. Ele falou: “Cara, vocé € uma lideranca que foi construida, entfo isso € uma coisa muito forte”. Eu falei: “E verdade’; Af me fizeram
a proposta de ser vice-presidente executivo do Conselho de Administragdo. Mas eu tinha 32 anos, eundo queria ser do Conselho de
Administracao. E ai, assim, uma coisa que eu nunca tinha feito era comegar a olhar para o outro lado, o lado de fora, né? Eu falei: “Bom, deixa eu
ver”. E ai, na época, estava aquele negocio de internet. Uma febre de internet. As empresas valiam muito dinheiro. E eu recebi uma proposta para
ser presidente de uma empresa de internet, com uma participagdo acionaria. E, na época, a empresa tinha como, valia 300 milhdes de dolares. Eu
falei: “Nossa, como € que essa empresa vale 300 mihdes de dolares? Empresa pequena, e tal”. Mas tinha aquele negocio. E ai eu tomei uma
decisdo, quer dizer, muito mais ali de, falei assim: “Olha, eu tenho que aproveitar o tempo a meu favor também. Porque se um dos motivos de
talvez eu ndo ter sido presidente da Redecard era porque eu tinha 32 anos, [entdo] tinha que usar isso em meu beneficio. Quer dizer, eu so tinha
32 anos, entdo eu podia arriscar. Eu podia fazer um movimento que se desse tudo errado, dai a dois anos eu ia ter 34. Eu ja tinha sido vice-
presidente de empresa. Ia continuar sendo novo. E ai eu tomei uma decisdo., falei assim: “Nao, eu vou sair da empresa. Eu vou tentar uma outra
coisa”. E fui ser o presidente da Zip Net. E foi uma experiéncia super bem sucedida. Quer dizer, foi umnegocio, também tem que dar um pouco
de sorte na vida, né? Foi uma experiéncia super bem sucedida, foi super bem. Conseguimos vender a empresa, que era meu propdsito 1. Entdo
foi essa, o motivador inicial foi o seguinte: “Po, ndo virei presidente. Vou embora”.

P/1 — E, Fernando, como € que vocé, saido dessa empresa, se tornou presidente? O objetivo era vender essa empresa? E eu queria que vocé
falasse um pouquinho como é que vocé chegou a presidente hoje...

R — Ai assim, uma das coisas, voc€ vai aprendendo um pouquinho, né? Um pouquinho de cada vez. Quando eu sai daqui, fui para a Zip Net [e]
encontrei um mundo completamente diferente. Que era ummundo desestruturado, era uma empresa de internet. Eu era o executivo, né? O tmico
que era executivo era eu. Os outros todos eram amigos que se juntaram e fizeram, e veio um daqui e dali. Conheciam internet. E eu era executivo,
um executivo do Citibank. E eu fui para 14 e tentando estruturar esse negocio. Entdo, no comeco, foi um grande choque para mim. “Nossa, como
¢ que as coisas fincionam aqui assim?”” E ai me vi do outro lado da mesa também, que era o seguinte, falei assim: “Olha, 14 na Redecard eu
mandava nos fornecedores. Os fornecedores vinham para mim querendo me vender. Aqui eu vou no fornecedor querendo comprar, dizendo que
eu ndo tenho dinheiro para pagar”. Ento ai vocé adquire um outro aprendizado muito grande. O outro € trabalhar para captar dinheiro. Entdo era
uma empresa que precisava trabalhar para captar dinheiro para se financiar, para financiar a sua operagdo. Entdo isso vai te dando um
crescimento muito grande. Depois que eu sai, vendemos a empresa; eu sai de 14 [e] resolvi montar a minha empresa. Eu falei: “Fu vou montar o
meu negocio agora”. E montei o meu negdcio. Fu montei uma incubadora de empresas. Que o objetivo era fazer outras empresas. E fizemos
varias coisas interessantes, [também] fizemos varias coisas que deram errado. Comas coisas que vao dando errado vocé aprende muito mais,
mas de uma forma diferente. E eu aprendi muito. Porque eu estava em uma posicao de venda, de criagio de empresas novas. De ndo ter
orgamento, de ter que se relacionar com empresas grandes: eu era o fornecedor. Aquele mesmo fornecedor que quando eu estava sentado na
cadeira da Redecard, recebia ele, e ai tratava bem Mas com alguns eu nfio queria fazer negdcio, e alguns nio estavamna minha prioridade e tal
Eume vi do outro lado. Eu falei assim: “Olha, como é duro”. Porque o cara fala para vocé: “Nao, legal. Eu te ligo daqui, eu te ligo o més que
vem”, “O meés que vem?”, mas na minha agenda aquilo ali era importantissimo. Na agenda do Fernando Telles, daquela empresa 14, ndo era. Ele
podia: “Vou viajar. Entdo daqui a um més eu te ligo”. Me atendia bem, me recebia, mas ndo estava na prioridade dele. E ai vocé€ comega a
perceber isso. E vocé comeca a adquirir uma capacidade de visdo de negocio, de gestdo - de saber o que € que ddino seu bolso. Como se
portar como um acionista. Eu tinha socio, eu tinha findos que eram meus sdcios. Entdo, findos de nvestimento. Eu tive empresa junto com o
IGP, junto com o Grupo Martins; coma Rio Bravo, que é do Gustavo Franco. E ai vocé comega a ficar muito mais maduro. Tem que aprender a
se portar de uma determinada maneira, aprender a negociar, a ceder. Vocé tem que aprender a barganhar. Tem que aprender a comprar, saber
dizer o sim, saber dizer o ndo. E vai crescendo. Fu me lembro que emuma €poca que eu estava em uma dessas empresas. Ai houve uma
mudancga no Citibank, e tal, ai o Citibank me ligou, eu fui 14 conversar com eles. Fu liguei para o Alvardo. O Alvarfo era o diretor regional do
Citibank para a América Latina, mas ja tinha saido do Citibank. Eu falei: “P6, Alvardo, posso ir ai conversar com vocé€?”. Ele falou: “Tudo bem’”.



Eu fui 14 conversar com ele, falei assim: “Olha, tem, esta acontecendo isso, o Citibank me chamou para conversar. Putz, mas eu estou em uma
duvida enorme. Eu estou tocando o meu negdcio aqui e tal, indo razoavelmente bem Ja toquei alguns negdcios que deram errado. Ja quebrei
alguns,as esse agora esta indo bem”. Eu falei assim: “Mas eu estou receoso de, pd, colocar um monte de exigéneia, dizer umnio para o
Citibank”. E ele falou um negdcio para mim que ai, eu acho que caracteriza bem. Ele falou assim: “O, Fernando, vocé agora é um executivo
‘prouvent’”. Eu falei assin: “Que € que ¢ isso, Alvardo?”. Ele falou assinm: “Nao cara, porque a gente sabe como vocé reage no sucesso € no
fracasso. A gente sabe como € a sua reacdo. Tem muitos executivos ai que tiveram uma carreira, mas s tiveram sucessos. Voc€ nfo sabe o que
¢ que vai acontecer no dia emque esse cara quebrar, ou que o negocio der errado. Ou que ele passar por uma dificuldade, ou que o orgamento
ficar pior. Voce ja fez isso. Hoje vocé acaba valendo muito mais do que se voceé tivesse ficado dentro da empresa”. Eu falei assim: “P9,
engragado de falar isso, né?”. Ele falou: “Mas € verdade, vocé amadureceu muito nesse periodo que acabou saindo. Aprendeu muito dentro do
Citibank. E vocg, agora, esta do lado de fora, e teve sucesso. A gente acompanha voc€. Entdo voce teve sucesso em alguns negocios, vocé nio
teve sucesso em outros, mas continua ai. Voce esta surfando a onda, mas estd sempre ali em cima”. Eu falei assim: “F, isso é verdade”. Entdo essa
capacidade de adaptagdo, de, po, entender a hora... Quer dizer, quando monta uma empresa, vocé entender a hora e falar assim: “Néo, tem que
fechar a empresa. Tem que parar de perder dinheiro aqui. Fechar. Vou fechar, demitir”. Eu tive empresa de ter 100 funcionarios, meus. E chegar
emuma hora e falar assim: “Olha, gente, vamos ter que fechar a empresa. Nos estamos perdendo as concorréncias e tal, nds nio vamos ter
dinheiro para pagar vocés. Entdo nos vamos, eu tenho dinheiro para pagar vocés mais dois meses. Entdo eu vou dar o prazo para vocés, vocés
escolhem se vocés querem continuar aqui procurando emprego, ou se vocés preferem que a gente feche agora e todo mundo va procurar
emprego””. Todo mundo optou, falou: “Néo, Fernando, nds vamos ficar aqui com voc€. Vamos continuar tentando esses dois meses. E, na medida
do que for acontecendo, a gente vai saindo”. E ai as pessoas no ficam comraiva de vocé, quer dizer, as pessoas entendem FElas vivem aquilo ali
comvoce. Entdo isso vai te amadurecendo muito e te da uma visdo de negocio muito diferente. Quando vocé, alguém te convida para alguma
coisa, a pessoa olha tua trajetoria [e] fala assim: “Bom, esse cara aqui vai tratar isso aqui como se fosse dele”, porque eu tambémnio sei fazer de
outro jeito. Entdo, eu nfo sei ser empregado, ndo sei mais ser empregado. Eu sou, o negdcio, eu vou tratar aquilo como se fosse meu.
Dependendo se temum, dois, dez acionistas, vou tratar como se fosse meu. Acho que essa ¢ a caracteristica findamental. Eu que, assim, e desde
muito novo, queria ser presidente. Eu queria ser presidente, sempre quis ser presidente. (risos) Eu costumo dizer que eu ndo sei fazer nada, so sei
ser presidente. Me chama para ser diretor de alguma coisa que: “Hum, nfo vai dar certo”. (risos)

P/1 —E a sua ida para a Itati... Ai, como € que é?

R — A Financeira Itat.

P/1 — A Financeira Itat. Como se deu?

R —Na verdade, € assim, quer dizer, essas coisas acontecemna vida, tem umas coisas engragadas. O Itat, em 2003, ele contratou o Canepa, né,
que tinha sido presidente da Credicard para montar uma financeira la. Ai o Canepa me ligou, falou assim: “Pd, vem aqui conversar comigo”. Na
época, eu tinha a minha empresa. Eu estava com a minha empresa. Ele falou: “E ai, como € que vocg esta?”. Eu falei assim: “°Ah, cara, eu estou
comuma empresa, mas a empresa, po, [ta] cheia de dificuldades. E um mercado complicado. Bom, tudo bem”. Ai ele falou: “E ai? Olha, estou
aqui, tem um projeto para a gente montar uma financeira”. Eu falei: “Poxa, legal! Interessante”. Ele falou: “Quer conversar?”. Eu falei: “Olha, vocé
me chamar para ser diretor de uma area daqui ndo € muito minha caracteristica, tal. Agora, se o teu negdcio € essa folha de papel ai em branco e
vamos comegar a desenhar nela, pd, me interessa”. Ele falou: “Tudo bem. Entio eu vou conversar aqui e depois te ligo”. E ai marcou para eu ir 13,
acho que era uma semana ou quinze dias depois. E aquelas coisas que acontecem na vida. Depois que eu sai de 14, me liga um “headhunter”. Ele
falou o seguinte, falou assim: “Olha, tive uma oportunidade para conversar com voc€”. Eu falei: “Po, cara, eu estou vendo um outro negdcio aqui
que ¢ interessante”. Ele falou assim: “Olha, € no Rio e é um jornal”. Eu falei: “Putz, no Rio? Que legal, podia voltar para o Rio, meus filhos moram
14”. Perguntei: “Qual € o jornal?”, “Ah, o jornal O Dia”. Eu ja tinha trabalhado no jornal O Dia. Eu falei: “Ah, eu conhego esse jornal O Dia”,
“Estdo procurando um diretor de Marketing”. Eu falei assim: “Cara, eundo quero ser diretor de Marketing. Eu nfio sei ser diretor de nada”, “Ah,
ndo, porque a presidente do jornal € a dona. Vocé, que os jornais todos tém dono”. Eu falei: “Tudo bem, cara, a gente fica amigo, nfo tem
problema.” Ele falou: “Mas vocé ndo queria conhecé-1a?”. Eu falei: “Entdo esta bom”. Fui, viajei para o Rio para conhecer a dona do jornal.
Conheci, contei a mnha historia. Ela falou: “Mas vocé nfio quer vir para ca trabalhar? Para ser diretor de Marketing?”. Eu falei: “Olha, eu vou ser
honesto, ndo quero. Nao quero. Se tivesse uma posicao aqui, sei I, diretor geral, diretor executivo, qualquer coisa assim, eu acho que posso te
ajudar mais. Mas para ser diretor de Marketing, eu ndo quero; obrigado”. E nem falei que tinha outra proposta, nada disso. Voltei para Séo
Paulo. Passou dois dias, ela me ligou de novo. “Queria conversar com vocé. Eu estou aqui em Sao Paulo.”” Fui conversar comela. Ela falou:
“Nao, tal, eu acho que vocé temrazio, mas eu queria que vocé conhecesse as outras acionistas”. Ai fui conhecer as outras acionistas. E isso
passando o tempo. Um dia antes de eu ir para o, conversar 1a no Itat de volta, ela me ligou, falou assin: “Vocé pode vir aqui ao Rio?”. Eu falei:
“Posso”. Fui ao Rio. Fiquei no Rio negociando com ela: vai, nfo vai, vai, nfio vai. E voltei para ca, fli no Itau e falei o seguinte: “Olha, (risos) eu
vim aqui dizer para vocés uma coisa extremamente chata. Apareceu um outro negocio, que nio esta fechado, mas é uma possibilidade de voltar
para o Rio. E eu estou considerando. Entdo eu queria deixar vocés livres para poder buscar outra pessoa”. P6, ficou todo mundo assim, falou:
“Po, mas voc€ nfo quer vir?”. Eu falei: “Nao € isso. E Rio, tal”. Ai eu ia falar com o Roberto Setibal, um dia. Eu me lerrbro, fui l4, falei como
Canepa, e o Canepa falou: “E agora? O Roberto esta esperando”. Eu falei: “Cara, eu no quero ir Ia no Roberto Settbal dizer para ele que eu
ndo venho aqui trabalhar aqui, né?”. Ele falou: “Nao?”. Eu falei: “Nio, vai la conversa comele, vé o que ele fala”. Ai o Canepa subiu - eu pedi
para ndo i, ndo fui. Ele falou: “Nao, o Roberto acha que vocé tem que ir, familia, nfio sei o que, tal, tudo bem”. E ai eu fui para o jornal, fiii para o
jornal. Seis meses depois, o Itat resolveu formar uma outra financeira junto como Péo de Agticar. E mais uma vez o meu nome apareceu. Ai eu
falet: “Bom, agora (risos) ndo temjeito. Eundo vou dizer ndo duas vezes”. E ai vim de volta para S&o Paulo, vim para o Itat. O projeto € super
legal. E ai mais uma vez montar uma empresa do zero. Montar uma empresa que ndo existia, com dois socios, ¢ um.. E ai, quando eu falei assim,
ele falou: “Olha, a gente pensou no teu nome por causa da Redecard. Vocé f0i o cara que montou a Redecard, [que] tinha mais de um acionista.
Vocé tem essas caracteristicas, pd, vem para c4”. Eu falei: “E”. (risos)

P/1 — Fernando, voltando uma coisinha para a Redecard; s6. A Redecard. ela tinha um gestor tnico que era o Citibank.

R —Isso.

P/1 — E depois de um tempo, mudou-se um pouco essa estratégia, ndo sei bemassim, € passou a ser...

R—Uhum

P/1 — E por que aconteceu isso?

R — Olha, eu acho que, assim, na verdade, esse movimento acontece muito em fingdo do movimento que aconteceu nas outras empresas. Que



assim: era a Credicard, depois apareceu a Redecard, depois a Orbital. Entdo era uma triade de empresas que o Citibank era o gestor. E [em] um
determinado instante do tempo, os sdcios em comum resolveram ter uma participagio diferenciada nos negdcios. Entdio o Unibanco vendeu a
participacdo dele na Credicard para o Citibank e para o Itat. E o Citibank e o Unibanco venderam a participagio que eles tinham na Orbital para
o Itat. Entéo ficou um negocio assim: olha, o Itati passou a ser dono da Orbital, o Citi e o Itat passarama ser donos da Credicard, mas vai
acabar a empresa. E os trés continuam sendo donos da Redecard. Mas ai olharam, falaram assim: “Bom, mas agora nfo faz mais sentido ter a
gestdo de um Vamos todos interferir na gestao, mas vamos ter uma empresa independente”. Por qué? Porque eles passaram, que ja eram
concorrentes, eles eram concorrentes, mas tinham um interesse em comum, que era a Credicard ali, tal. Agora eles s3o s6 concorrentes. Falou
assim: “No faz mais sentido a gente ter uma gestdo de um dos scios”, até porque a empresa é empresa madura. E empresa madura, que tem
uma estabilidade, tem um profissionalismo, consegue andar, tem as suas linhas de receitas bem equilibradas. Falou assim: “Nao, vamos ter essa
empresa e nds trés vamos participar como acionistas da empresa”, que ¢ um movimento natural. Entfio essa € a caracteristica. A Redecard, hoje,
temuma caracteristica ja diferente daquela Redecard que a gente montou I4 atras. Hoje € uma empresa diferente.

P/1 — Fernando, e a Orbital? Qual € o negocio da Orbital?

R — A Orbital é uma processadora de cartdes. Uma processadora de transagdes. Entdo a Redecard, por exemplo, ¢ cliente da Orbital. E ela que
processa as transagdes da Redecard, como processa as minhas também I4 da financeira. Eu tenho, um dos meus produtos, ele € processado pela
Orbital.

P/1 — E a estratégia de monta-1la foi por que?

R — A Orbital? A estratégia de montar a Orbital era para ter um negocio independente. Assim, a Credicard quando separou a Redecard, ela ficou
uma administradora de cartdes junto comuma processadora com Central de Atendimento e tal, tudo isso. Determinado instante do tempo,
olharam, falaram assim: “N&o, espera ai. Tem duas atividades aqui que sdo distintas. Uma ¢ essa atividade de emissdo de cartdes que € um
negdcio extremamente lucrativo, que ndo precisa ser tao grande, ndo precisa ter tanta gente. E temuma outra que € uma processadora. E esta
aqui tudo embaixo desse mesmo, dessa mesma gestdo. Entdo faz mais sentido a gente ter isso aqui voltado para um negocio de processamento
que € custo baixo, volume de transagdo alto, intensivo e ingente. E um outro aqui que € produto, estratégia, negocio”. E ai eles resolveram separar
isso daqui. E ter isso daqui, e prestar servigo para outros também Quer dizer, a Credicard ndo presta servico para ninguém, ¢ umnegdocio em si.
E essa aqui, a Redecard € uma prestadora de servigo, e a Orbital também € uma prestadora de servigo. Entdo eles resolveram separar, o que
fazia mais sentido, né? Para ter umna...

P/1 — Fernando, vamos voltar um pouquinho para o lado pessoal. Vocé falou do seu pai, da sua mie. Conta um pouquinho como € que eles
estdo, e 0 processo?

R — Hoje estdo mais velhinhos. O meu pai tem 70 anos, a minha mée tem 60. Hoje vivem muito em fing&o dos netos, o que € uma coisa, para
mim € muito boa. Quer dizer, e assim, sdo duas pessoas fantasticas que me passaram a maior coisa que eu tenho na vida, que s2o os meus
valores, né? Eles passaram os valores para mim, que isso € a coisa mais importante que tem. N&o € dinheiro, ndo € bem, ndo € nada disso: é
passar os valores. Quer dizer, sempre investiram muito em mim. S3o corujas como todos os pais, t€ém um orgulho enorme de mim. Toda vez que
eu aparego em algum lugar, minha mée fala, fica feliz e tal, conta para as amigas. Entdo € uma caracteristica assim. E €, s3o pessoas simples,
entendeu? Sao pessoas simples que vivem hoje bastante para a familia. Gostam dos netos, os netos sdo apaixonados por eles. Que eu acho que
isso € uma grande conquista também. Quer dizer, a familia estar proxima, né? Eles nfo témum distanciamento. Vocé vé tanta familia que, po, o
neto ndo fala como avo e tal. Aqui ndo, ali, assim, eu sou separado da minha, da minha primeira mulher e ela voltou para o Rio de Janeiro quando
a gente se separou. E ai, assim, € uma coisa super interessante: ela foi morar proximo dos meus pais. E ela foi morar proximo deles porque sdo
eles que estdo ali comela, que ajudam, que gostam das criancas - que estdo sempre perto. Entdo a relagdo ¢ super saudavel, entendeu? E sdo
pessoas que tiveram grandes conquistas na vida. Meu pai, quer dizer, nunca trabalhou para ninguém Uma caracteristica completamente diferente.
E um cara que veio do Piaui, né, semnada. Veio para ca, foi batalhando. E sempre foi empreendedor. Sempre teve o negdcio dele, batalhou para
conquistar, para crescer, para conseguir construir as coisas dele. Ai passou isso para mim. Passou os valores, né¢? Falou assim: “Olha, tem que ser
honesto, integro, dar valor as pessoas”. Quer dizer, isso € o fndamental. O resto, tudo vocé consegue.

P/1 — Fernando, eu queria que vocé falasse qual a pessoa que foi mais importante para voc€ como referéncia na sua vida. Eu queria que vocé
falasse tanto pessoal como profissional.

R — Como pessoal, sem duvida nenhuma, € o meu pai, né? Quer dizer, que me passou os valores. Como referéncia profissional € o Livo. Assim,
ai € a pessoa, uma pessoa super importante para mim na minha vida. Como profissional € como pessoal também. U pessoa que eu amo assim
de paixdo. Quer dizer...

P/1 — E por qué? O que € que ele representava para vocé?

R -0, o Livo representava assim, em primeiro, tudo que eu queria ser, né? Quer dizer, que era um presidente de empresa, um cara bem
sucedido, um cara de bem coma vida. Um profissional completo, entendeu? E, ao mesmo tempo, gente. Era uma pessoa que era gente, era
proxima. Uma pessoa que, pd, se da para as outras, gosta das pessoas, entendeu? E € uma pessoa que gostava de mim também, dava para ver
claramente que ele gostava de mim Quer dizer, fazia por mim muito mais do que eu fazia por ele - como eu falei para vocé. E um negocio assim,
todo mundo brinca aqui que o Livo é o meu pai, né? “Ah, o seu pai”, e € mesmo. Quer dizer, ele € como se fosse o meu pai mesmo. Eu gosto
dele como eu gosto do meu pai.

P/2 — Ele € carioca também?

R — Ele € carioca também

P/1 — (risos) O o bairrismo.

R — (risos) Ele ¢ carioca também.

P/1 — Fernando, qual é o seu maior sonho?

R — Meu maior sonho hoje? Hoje é ter uma vida feliz. Quer dizer, eu acho que ja consegui muita coisa, quer dizer, ja consegui muito. Do lado
profissional, ja consegui muita coisa. E ai os seus valores tambémisso € uma coisa boa, né? Porque vocg vai crescendo, os seus valores vao
mudando. Entdo, e depois que eu me separei, quer dizer, eu mudei muito a minha percepgdo de vida. Mas muito. Entdo o meu maior sonho € que
meus filhos sejam felizes, que eu consiga ter uma vida feliz. Quer dizer, que eu tenha saude. Os meus valores mudaram. Quer dizer, eundo tenho
ambicdes de dinheiro, material, esse negdcio, ndo € o meu direcionador: meu direcionador € ser feliz. Eu quero ser feliz. Quero ao maximo que eu
puder conseguir, ser feliz, conseguir as pessoas que me circundam sejam felizes, tenham amigos. Ter uma velhice com amigos, isso € um negocio
que ¢ importante. Tem muita gente que envelhece mal, sem satide ou sozinho. E eu nfo queria isso para mimndo. Eu queria ter um, envelhecer,



mas cercado de pessoas, cercado de amigos. Ser uma pessoa feliz. Isso € a minha maior ambicéo hoje.

P/1 — Vocé falou, Fernando, [que] quando vocé se separou foi um marco nessa coisa de vocé...

R-Foia...

P/1 — ...de rever. Por qué?

R — Ah, quando eu me separei, foi 0 momento que eu mais sofii na minha vida. E assim, quando vocé se separa, vocé tem uma separagio que é
se separar do, da sua companheira, né, aquele negocio ali. Mas quando vocé tem filho, vocé vive uma coisa que €, que vocé ndo sabia. Que fala
assim: “Eu também estou me separando dos meus filhos”. Entdo a distancia fisica dos filhos foi para mim um inmpacto muito grande. S6 que,
depois, eu percebi o seguinte, quer dizer, eu hoje estou muito mais proximo dos meus filhos do que eu estava quando era casado. Porque o fato
de estar, de viver na mesma casa fazia com que eu me dedicasse menos a ele, porque sabia que estava na mesma casa. Entio tudo bem. As vezes
eu chegava muito tarde do trabalho, safa muito cedo, nfio os via. Ndo conversava, mas: “Ah, tudo bem, estd na mesma casa. Fim de semana vai
estar junto”, tal. Mas ndo vivia a vida deles. E depois que eu me separei, percebi o seguinte: eu ndo quero me separar dos meus filhos. Eundo
quero que meus filhos me tenham como uma referéncia distante. Eu morava em S&o Paulo e eles moravam no Rio. Eu ia todo fim de semana para
vé-los no Rio. E ai eu falava com eles todo dia pelo telefone. Fago isso até hoje. Quer dizer, eu falo comeles todo dia. Eu conhego todos os
amiguinhos. Eu sei o que € que vao fazer, sei as necessidades. E ai eu fui para o Rio, montei um apartamento. E ai tem o quarto deles. Quer dizer,
eles fazem parte da minha vida hoje, muito mais do que antes, e eu sinto que eu fago parte da vida deles. Entdo isso € ummarco na sua vida que
vocé V€ que, de repente, as coisas que importam para vocé, estdo nmuito mais proximas e talvez muito mais a méio do que vocé imagina. E o
tempo passa. Quer dizer, os seus filhos vao crescer. E se vocé nfo viver a vida comeles, ela vai passar. Nao adianta voc€ querer ser amigo do
seu filho quando ele tiver 20 anos; vocé tem que ser amigo dele quando ele € crianca, porque ai ele vai ser seu amigo quando tiver 20 anos. Ai ele
vai ter verdade de conversar com vocg, e ndo ao contrario. Mas isso, quer dizer, nfo sei se por bem ou por mal, eu s6 aprendi isso depois de
uma separagao.

P/1 — E foi quando isso, Fernando?

R —Foiem99.

P/1 — E hoje vocé esta casado novamente?

R — Hoje eu estou casado novamente.

P/1 — E como ¢ que foi conhecer a nova mulher? (risos)

R — Ai é uma coisa assim, a minha muther também ja veio de um outro casamento. Fu costumo dizer para ela que a gente tem um casamento
maduro, né? Quer dizer, porque voc€ aprende também até onde vocé pode ir no relacionamento, né? Vocé aprende a ceder, aprende a hora de
ndo esticar a corda muito sendo ela vai arrebentar. Entdio é uma relagio muito mais adulta. Eu tinha um amor adolescente com a minha primeira
mulher, que € aquele negdcio que vem criando e as pessoas crescem diferente, né? As pessoas crescem de forma diferente. E ai hoje nfo, quer
dizer, como as pessoas sdo crescidas e ai voc€ V€ se os interesses sdo comuns ou ndo sdo comuns. Nao que todo mundo tenha que gostar das
mesmas coisas, fazer as mesmas coisas, mas acaba sendo assim, entendeu? Acaba sendo assim Agora, € um relacionamento muito mais maduro.
Quer dizer, um relacionamento adulto, maduro. Eu diria talvez muito mais dificil para ela do que para mim, porque eu cheguei com trés filhos, né,
entendeu? Que convivem comela. E ela gosta muito deles, tal, mas € uma conquista, né? Ela nfo tinha filhos. Entao agora, de repente, tem trés
filhos que vao ficando adolescentes. Entdo ¢ todo um viver a vida dos filhos, ou a parcela de educar os filhos também. Ela faz um pedaco disso
tammbém junto comigo. E um relacionamento completamente diferente.

P/1 —Para i finalizando, Fernando, eu queria que vocé falasse um pouquinho do que € que vocé acha da Redecard estar comemorando os seus
dez anos de existéncia recolhendo depoimentos de seus funcionarios e ex-fincionarios?

R — Ah, eu acho fantastico isso. Quando o Irélio me ligou, eu falei: “Olha, cara, eu fico lisonjeado de ser lembrado. Eu fico orgulhoso, fico feliz de
poder contribuir”. A Redecard, para mim, esta no corac@o. A Redecard ¢ umnegdcio assim, me sinto como se fosse um pai da Redecard. Quer
dizer, participei da criacdo, falo isso para todo mundo. Isso para mim € a minha maior realizagdo profissional. Assim: “N2o, eu participei da
criagdo da Redecard, estava 14 no comecinho, no langamento. Fstava 1a no dia zero. Estava no dia menos um. Criei, passei, vi crescer”. Ent3o isso
para mim ¢ um motivo de orgulho assim. E se tiver alguma coisa que voc€ perguntar assim, eu ia falar assim: “Ah, conta ai uma coisa da sua
carreira?”” Eu falo: “Olha, eu participei da criagio da Redecard.” (risos) E isso, se eu tivesse que escolher uma, seria essa.

P/1 — Fernando, eu queria que vocé falasse um pouquinho do que € que vocé achou de ter participado dessa entrevista?

R — Olha, eu achei muito gostoso. Achei dtimo, quer dizer, poder, essa ¢ uma historia que eu ja contei varias vezes, para varias pessoas. Mas,
agora, sabendo que ela vai ficar, eu queria que depois vocé me desse a fita, né? (tisos)

P/1 — Vocé vai receber uma. (risos)

R — Vai ficar marcada, vai ficar gravada. Acho umnegdcio fantastico. Quer dizer, se todo mundo pudesse fazer isso, né, pegar o depoimento das
pessoas, 0 que viveram, o que aconteceu, como € que foi. Provavelmente vocés vao ter uma coisa t3o ampla que voc€ vai ver a vis3o de ume de
outro, e dos momentos, o que cada um citou. Esse é um negocio, eu achei fantastico. Achei uma ideia fabulosa, assim

P/1 — Fu queria agradecer a sua participago.

R — Fu que agradeco.

P/1 — (risos)

P/2 — Obrigada, Fernando.

[Fim do depoimento]
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