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P1 — Boa tarde, Pedro.

R — Tudo bem?

P1 — Tudo bem. Vou pedir pra vocé dizer seu nome completo, data e local de nascimento.

R — Pedro Olimpio Maciel, 22 de novembro de 1960, 45 anos. Eu nasci em Luz, uma cidade no oeste de Minas; mineiro, entéo.
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P1 — E os seus pais? O nome deles...

R — Meu pai, ja falecido, José Maciel. E minha mae, Mariana da Silva Maciel.

P1 -Vocé tem irmaos, Pedro?

R — Eu tenho dois irmaos. Tenho uma mais velha, Diana, € um ano e meio mais velha que eu. E tenho um mais novo, dez anos
mais novo que eu, Milo Maciel.

P1 —E a atividade de seus pais?

R — Minha mae foi professora a vida toda, diretora de escola e tal, e pedagoga ja no final. Aposentada, aposentou ha, sei Ia,
alguns anos, oito anos, por ai. E meu pai sempre foi fazendeiro, sitio, fazenda a vida toda.

P1-Vocé...

P2 — E eles nasceram, eles sdo de Minas?

R — Sao de Minas também. A minha mae nasceu onde eu nasci, em Luz, uma cidade pequena no interior de Minas, ali no
oeste de Minas. E meu pai nasceu numa cidade ali perto também, chama Estrela do Indaia, uma cidade pequena também, no
oeste de Minas. E, somos todos mineiros.

P1 — E vocé passou a infancia, entdo, em fazenda, em sitio?

R — E, eumorei até os meus 3 anos de idade, assim, eu morei na fazenda com meus pais, né, claro, e com 3 anos eu me
mudei pra Luz, essa cidade onde eu nasci, até os meus 6 anos. Com 5 pra 6 anos me mudei para Lagoa da Prata. Eu
costumo dizer até que sou de Lagoa da Prata e ndo de Luz, porque a minha vida toda foi em Lagoa da Prata, também uma
cidade no interior de Minas, no oeste de Minas. E fiquei em Lagoa da Prata até o segundo ano colegial. Fui fazer o terceiro
ano colegial em Belo Horizonte, me mudei para Belo Horizonte. Entdo em 78 e iniciei minha faculdade la, em Belo Horizonte.

P1 — Como era Lagoa da Prata, vocé tem alguma recordagéo?

R — Bom, eu estou sempre |4, né, porque minha familia toda é de 14, acabei de vir de la agora no ano novo. E uma cidade
bonita. Chama Lagoa da Prata porque tem uma lagoa na cidade, né, o pessoal la da cidade chama de praia, mas € uma lagoa
realmente, tem uma praiazinha artificial muito legal. Uma cidade plana, bonita, uma cidade relativamente nova. E € assim que
centraliza um polo ali na cidade porque exatamente € uma cidade jovem, tem uma vida noturna muito agitada, e & legal, € uma
cidade legal. Tem duas industrias grandes |4, uma industria de balas, chama Embaré, uma outra, uma usina de agucar. Mas a
populagdo em geral é formada por fazendeiros mesmo, a atividade rural € que predomina la. E eu gosto mais do povo de la do
que da cidade. O povo é muito legal, o mineiro € muito hospitaleiro, né, e sempre que vou la da vontade de ficar, porque é
muito legal. Uma cidade legal, um povo muito legal.

P1 — E quando vocé foi pra Belo Horizonte, vocé foi pra fazer o colegial e depois a faculdade?

R-E, euem 1978 eufui pra fazer o terceiro ano colegial. Fiz no colégio Promove, 14 do lado da Praga da Liberdade, pertinho
do Palacio do Governo. Chama Promove Sénior, € um colégio que tinha |a, nem sei se tem ainda, isso em 1978. No ano de
1979, no meio do ano de 1979, eu passei no vestibular na faculdade Nilton Paiva para Economia. Entdo, isso em 1979, 1979,
no meio do ano. Ai, em 1978 pra 1979 meu pai sofreu um infarto, um negécio muito sério, ficou muito tempo hospitalizado, ai
tive que comecar a trabalhar, sair da mesada, né? Foi quando eu fui pra Skol. Mas em 1979 eu fiz faculdade na Nilton Paiva,
passei em Economia, mas s6 fiz até o segundo ano, ndo conclui. E, depois, eu fiz Administracéo, tentei voltar, mas ai ji estava
mais complicado, ja tinha casado, enfim, acabei ndo concluindo. Mas foi isso. Entéo, fiz o terceiro ano 1a e fiz faculdade até o
segundo ano de Economia na Nilton Paiva, em Belo Horizonte.



P2 — E como que foi a sua entrada na Skol, como foi isso? Foi seu primeiro trabalho?

R - E. Eu conhecia um, na verdade, o meu sogro era revendedor da Skol em Lagoa da Prata, o meu sogro atual, né, porque na
época era ainda minha namorada. E eu conheci algumas pessoas da Skol la mesmo em Lagoa da Prata, o pessoal da
revenda, e fui apresentado na época ao gerente comercial. Ndo me lembro o cargo direito, mas acredito que seja hoje como
gerente comercial, que era um portugués que chamava, pra variar, chamava Manuel. [risos] Manuel Vasconcelos. E ai, quando
eu fui procurar emprego, fui |4 na fabrica de Nova Lima, préximo de Belo Horizonte, acho que uns 20 e poucos quildbmetros de
Belo Horizonte, na saida para o Rio de Janeiro. Ai eu procurei esse Vasconcelos quando eu estava procurando emprego, né,
fiz um teste no escritdrio regional da General Motors de la também, numa concessionaria de automéveis. Enfim, aquela coisa
de estudante procurando emprego, né. Ai, fizuma ficha de emprego la na Skol de Nova Lima também, e ai, fiz alguns testes la,
e tal, na época, através dele - foi ele que me indicou pra area de recursos humanos, e acabou dando certo la dai a alguns
meses e eu entrei na Skol de Nova Lima em, espera ai, acho que abril de 1979, isso, abril de 1979. Foi meu primeiro
emprego, inclusive, e comecei como, sei la, hoje seria um auxiliar de escritorio, administrativo, mas eu cuidava da parte de
estatistica, e tal. No primeiro ano trabalhei na area de estatistica, depois fui para uma area de controle de vendas, depois fui
tipo um coordenador da area de vendas também, que € os antigos nucleos, assim, que a gente tinha ja entdo Brahma, né. Fui
esse coordenador de nucleo, e saiem 1984 como chefe de vendas, chefe de controle de vendas, um cargo também de
controle, sempre ligado a parte de controle, assim. Entdo foram cinco anos, exatamente cinco anos la. E o legal é que quando
eu entrei em 1979, a Skol ndo era da Brahma, né? A Skol era Cervejarias Reunidas Skol Caracu SA, e o controle acionario, se
eu nao me engano, era do Grupo (Braskan?. Entdo em 79 eu entrei, era o Grupo (Braskan?), a sede era no Rio de Janeiro, tal,
entdo em 82 ou 81, acho que 81, 81 para 82, a Companhia Cervejaria Brahma adquiriu a Skol no Brasil, né, e ai virou Brahma.
A fabrica continuou Ia e tal, entdo foram dois anos e pouco na gestédo da Skol antes e depois mais dois anos e pouco, ja com a
gestdo Brahma. E ai eu sai da fabrica e fui para uma revenda, também da Skol em Belo Horizonte.

P2 — E houve uma mudanca grande quando a Brahma assumiu?

R — Muito grande. Nao, uma mudanga muito grande. Eu me lembro que a Skol, naquela época no Brasil, era uma cervejaria de
muito pouca expressao, né, acho que a gente... A Skol nem aparecia nos institutos de pesquisa tipo Nielsen, tal, mas devia ter,
0 que, eu me lembro que quando eu assumi a revenda Skol em Belo Horizonte, a Skol tinha em Belo Horizonte menos de oito
pontos percentuais de Market Share, entdo era uma cervejaria de muito pouca expressdo. E a Brahma era uma das lideres de
mercado, a toda poderosa Brahma, né, entéo foi assim. E era inimigo, rival, né, concorrente. Entdo eu me lembro que quando
0s jornais anunciaram, obviamente que todo mundo na fabrica ficou sabendo pelos jornais. Entdo, eu me lembro bem disso.
No segundo dia do anuncio, nd6s chegamos para trabalhar, a gente vinha de énibus, tinha um énibus que trazia o pessoal do
escritério, né, o escritério também era na fabrica, o escritdério comercial, toda a parte administrativa, compras etc., e quando
nés estadvamos chegando, a gente viu um carro da Brahma, era um carro Chevrolet da Brahma, tipo uma Picape assim da
Brahma, azul com a logo da Brahma, assim, ja dentro da fabrica, aquilo foi um choque. Até um dia antes era seurival, seu
concorrente, e agora estava ali. Era o Geraldo Vilela, que entéo era o gerente da fabrica da Brahma de Juatuba, que é ali
proximo de Belo Horizonte também, que estava ali para fazer os primeiros contatos de integragéo e tal. Mas as mudancgas
foram muitas, mudangas de gestao, né. Mesmo no nosso nivel, 14, a gente sentiu bastante porque era outra gestéo, outras
pessoas na liderangca. Mudou bastante. Mudou bastante. Mas continuou, naquele momento, continuaram as linhas de produtos
completamente diferentes, tinha um portfélio Brahma que continuou, e o portfélio Skol que continuou. Tinha a rede de
revendedores Brahma e a rede de revendedores Skol. Isso mudou, do ponto de vista de mercado, assim, mudou muito pouco.
Mas, apesar dos revendedores na época entenderem que tinha sido ruim, alguns revendedores, né, e algumas pessoas
entenderem que foi ruim, o tempo mostrou que néo foi nada disso. A Brahma viu o potencial da marca que tinha e foi
crescendo gradativamente. Eu me lembro também que a rede Brahma, de revendedores Brahma, era uma rede mais, vamos
dizer assim, mais profissional que a da Skol, né, ja era uma rede mais profissional que a da Skol. A Skol eram atacadistas, os
revendedores eram atacadistas, assim, ndo tinham uma dedicagao exclusiva no negécio. E isso muito porque a rede Brahma
ja era uma empresa quase que centenaria no Brasil, quase que centenaria ndo, naquela época ndo, mas ja era uma empresa
com mais de 60 anos no Brasil. E a Skol tinha recém chegado no Brasil, né. A Skol chegou no Brasil se ndo me engano em
76, 74, uma coisa assim. Entdo a Brahma ja tinha toda uma histéria com a sua rede de distribuigéo e ai o desafio foi, me
lembro, também uma coisa que mudou bastante, foi comegar a reduzir naquele momento o nimero de revendedores Skol, que
tinha uma rede muito grande. Acho que de significativo, assim, foi isso. Mudanga na gestéo, formas de controle que mudaram
e com revendedor isso, quer dizer, uma redugao na base do nimero de revendedores que havia, né. Acho que € isso.

P2 — E aivocé foi para revenda, ndo € isso?

R - E. Entdo em 1984, tem um negdcio interessante. Esse Manuel Vasconcelos, que foi o gerente comercial da Skol, uns dois
anos antes de eu sair para revenda, ele saiu da companhia, da Skol, entdo Brahma, acho que ndo, acho que ele saiu antes da
Brahma comprar a Skol, e ele foi para uma revenda também, foi ser s6cio de uma revenda Skol em Belo Horizonte. E, em
1984, a esposa dele, portuguesa também, ele tinha dois filhos brasileiros, a esposa dele teve um problema de saude e voltou
para Portugal para se tratar, para ficar ao lado da familia e levou os filhos. Eu ndo me lembro direito a doenga dela, mas ele
ndo quis mais ficar no Brasil, ele tinha que voltar para Portugal. Ele era s6cio de uma pessoa, do Breno, que era socio dele.
Eles me convidaram para ir para a revenda, para tocar o negocio, tocar a revenda porque o Breno, entdo sécio dele, apesar



de sécio, ndo tinha nenhuma relagdo com o negdcio, cuidava de outras coisas, porque ele tinha que voltar muito rapidamente
para Portugal. De novo, esse Vasconcelos me convidou, me deram uma pequena participa¢do na revenda como socio cotista.
Entdo em 84 eu sai e fui para essa revenda que chamava Tropical Distribuidora, em Belo Horizonte. Uma revenda pequena,
vendia 35, 40 mil dizias de cerveja Skol, para quem é do ramo sabe que é um negécio pequeno, mas eu tinha la 40, 50
empregados. Depois a gente até fez uma histéria legal la também, na revenda. Mas foi assim. Ele saiu antes, me convidou e
eu fui para la em 84 e ele voltou para Portugal para cuidar da doenga da esposa. Eu vim falar com esse portugués, com esse
Vasconcelos, uns sete ou oito anos depois, ele mandou uma carta e tal, depois nunca mais vi. Assim foi a transi¢éo para a
revenda. Isso em 84. De 84 a 1995, eu fui revendedor Skol em Belo Horizonte. A gente fez um trabalho muito legal, a revenda
cresceu, construimos uma sede propria. No meio do caminho, entéo, 84 a 95. Em 91, o grupo do Marcel, né, o Grupo Garantia
adquiriu o controle acionario da Brahma. Entdo, mais uma mudanga no meio do caminho. E ai, as mudancgas foram
absolutamente grandes, né, grandes e positivas e boas. Em 92 teve a primeira versao do programa de exceléncia, que € um
programa que a gente tem de qualificacao dos revendedores e tal, e a Tropical foi inclusive a primeira revenda de Minas
naquele ano de 92.

P2 — S6 para a gente entender um pouquinho, voltando um pouco, como que era essa relagdo da revenda com a Skol e com a
Brahma, porque a Brahma ja estava com a Skol, né? Como que era essa relagao?

R - Olha, vamos assim em dois tempos. A relagdo da Skol Caracu com os seus revendedores era uma relagdo de muito pouca
participacgao, o revendedor é tratado quase como um cliente qualquer, assim, um atacadista que por acaso era exclusivo dos
produtos Skol, né? Normalmente o revendedor tinha uma area exclusiva, o revendedor era exclusivo, tinha um territério
geografico, era contratado e trabalhava com exclusividade naquele territorio. A Brahma também trabalhava assim, mas nado
existia uma relagéo assim muito préxima do revendedor, ndo. Isso, entdo, Cervejarias Reunidas Skol Caracu. Cervejarias
Reunidas Skol Caracu ja com, entre 84, perdao, entre 82 e 91 e 92 quando com o grupo do Marcel, o Grupo Garantia
incorporou a Brahma, o controle acionario da Brahma. Ai, ja houve uma primeira mudanga, quer dizer, ja havia uma interagédo
maior dos revendedores com a companhia. A companhia ja tinha uma preocupagdo em ter informagao do revendedor, quer
dizer, ja era uma relagcdo mais proxima. O revendedor tinha autonomia sim, mas ele j4 tinha, vamos dizer, direitos e deveres
um pouco mais claros na relagdo com a Brahma. Entéo, de 84 a 91, 92, quando o grupo do Marcel adquiriu o controle
acionario da Brahma, ja em 92, 93 ai houve as grandes mudangas. Né, um esforgo fantastico para modernizar e
profissionalizar a rede de revendas, entdo Brahma e Skol, né, a rede Brahma e Skol, um esfor¢co enorme. Muitas revendas que
ja estavam na sua segunda, terceira geragéo e aquela historia de que o pai deixou para o filho e tal, revendas muito boas,
apesar de familiares, muito boas, e outras muito ruins. E comega um processo realmente de uma relagao profissional. Eu diria
que saindo um pouco da coisa pessoal e indo mais para o profissional. Ferramentas de controle, ferramentas de avaliagdo do
revendedor e saindo muito daquele negécio do “quem € o melhor revendedor do Brasil?”. Ficava na opinido das pessoas, né?
Vocé perguntava para um gerente da companhia, ele dizia que era ABC, vocé perguntava para um outro, era CDE e assim vai.
E, ai, vocé nao tinha uma forma profissional, uma ferramenta que dissesse que esse revendedor € melhor porque ele tem o
melhor indicador disso, porque ele € bom de venda etc. Entdo a grande mudanga que eu vi do controle, entdo, da Brahma
gestdo passada e a Brahma controle ja do Garantia foi isso. A busca da profissionalizagao, de uma relagao profissional e o
reconhecimento de mérito daquele que era bom. E ndo bom porque A ou B achavam. Bom porque tinha bons indicadores e
mostrava isso. E isso foi crescente, né, comegou em 92 e ai foi embora, ndo parou mais. O Fred pode falar muito mais disso,
o Fred Boabaid, que deve estar falando também com vocés sobre o programa de exceléncia, porque o programa de
exceléncia ndo parou mais, a companhia a cada ano se renovava com novas e novas ferramentas, tecnologias e ai ndo parava
mais. E a rede foi se profissionalizando, tanto a rede Skol como a rede Brahma, que era a rede entdo da companhia. Entao
era assim, quer dizer, sdo trés fases bastante distintas. Essa fase da Skol em que era uma relagéo, eu diria que, impessoal e
o cliente era tratado como qualquer atacadista. No periodo Brahma, pré Garantia, uma relagdo muito pessoal das pessoas se
conhecerem, e tal, mas ainda um pouco mais de comprometimento das partes, mas menos profissional. E ai com o Garantia
uma relagao realmente de reconhecimento de mérito, pelo profissionalismo, por ser eficiente e tal.

P2 — Ouvindo vocé falar assim dessas trés fases, pegando a segunda e a terceira, a fase Brahma e a fase do Garantia, qual
foi a fase em que a Skol comegou a deslanchar mesmo, comegou a assumir o mercado?

R - Foi assim, na verdade (risos). Eu, como revendedor Skol, né. Ah, tem um negdcio que eu esqueci que é legal também, né.
Quando eu fui revendedor Skol entre 84 até 95 por volta de 92, 93, eu mais um grupo de pessoas, nds fundamos a primeira
associagao de revendedores Skol do Brasil. Chamava-se Adisc - Associagao dos Distribuidores Skol Caracu de Minas
Gerais, e eu fui o primeiro presidente. E depois em 93 a gente fundou a Federagéo Nacional dos Distribuidores Skol, que eu
também fui o primeiro presidente e era todos os revendedores Skol do Brasil. E a Brahma tinha a Fenacer, que era a
Federagao Nacional dos Revendedores Brahma. Entdo era um neg6cio interessante, eu ja ja chego no seu ponto, mas so para
vocé entender. E entdo era assim, apesar de que o controle central fosse um sé, que era a Brahma, quando chegava no
mercado o pau quebrava, era porrada para tudo quanto é lado, porque o revendedor da Skol era concorrente do revendedor
Brahma. Entdo eu queria vender cerveja, eu Skol, queria vender cerveja Skol, onde ele vendia Brahma. E também naquela
época o mercado era muito polarizado entre Brahma e Antarctica, né? A Kaiser s6 veio no mercado, foi langada em Belo
Horizonte, inclusive, em 1982. Entdo era muito polarizado mesmo entre Brahma e Antarctica. No mercado era assim: os
concorrentes, o revendedor Brahma era revendedor Skol também. Muitas vezes, muita gente falava isso, que ele preferia dar
porrada num revendedor da Brahma e ver o cara da Brahma fodido do que da Antarctica, porque se ele desse porrada no
revendedor da Brahma e liquidasse com ele, no sentido comercial, é claro, era sinal de que, pé, ele era melhor do que o



revendedor da Brahma e dava um sinal para a administragdo central. Entdo, o que acontecia? Os revendedores da Skol
achavam que a Brahma, o controle central na verdade, da administracao central, e tinha todo um processo para privilegiar
produtos para a Brahma porque, vocés séo jovens, e tal, e ndo conhecem mercado de cerveja, mas até 1995 assim, 94, 95,
quando chegava no verao faltava-se produto. O revendedor da Skol, o revendedor de cerveja numa cidade, ele era tao
importante quanto o delegado, o padre, sabe, o prefeito, porque vocé queria dar uma festa, e eu ndo sei se vocés pegaram
essa fase como bebedor de cerveja, e ndo tinha cerveja, entao ele tinha que ter um amigo que fosse amigo do primo do
cunhado do revendedor da Skol, da Brahma ou até da Antarctica. Isso dava um certo stafus para o cara, né, de ser o
revendedor. Tinha as festas, a prefeitura, a festa da igreja, entdo o revendedor tinha, principalmente no interior, mas nas
capitais também, tinha esse status “eu sou o revendedor da Brahma”, “eu sou o revendedor da Skol’, né, dava status para o
cara e era legal isso também. Bom, entdo quando os revendedores achavam que tinham privilégio quando faltava cerveja, as
fabricas com producao total, que havia privilégio, quer dizer, que produzia-se menos Skol e mais Brahma porque a Brahma era
a marca que veio controlar a companhia, e tal. E claro que eventualmente havia, sim, uma prioridade para a Brahma, mas tudo
assim dentro de uma estratégia de mercado, né? A gestao ja entdo, e nds estamos falando ja da gestdo do Grupo Garantia
que era uma gestao profissional e tudo era dentro de uma absoluta estratégia de mercado, mas que no fim da linha, no fim do
dia era verdade, havia uma certa prioridade para os revendedores, ndo para os revendedores, para a marca Brahma em
determinados mercados, assim como havia também prioridade para determinados mercados. Mercados mais importantes, as
vezes, eram privilegiados. Se faltava cerveja no Brasil todo, vamos dizer assim, faltava menos cerveja em areas mais
privilegiadas ou estratégicas tipo litoral, praias e tudo mais. Bom, mas ai, la por volta de 95, eu ja estava ja inclusive saindo do
sistema, né, 95, 96 assim, também de novo - por conta de estratégia de mercado, e ai o pessoal do Marketing pode explicar
isso melhor, o grupo, a administragéo central, a companhia comeca a dar mais, a deixar a Skol a voar mais livre assim, né, e ai
todo potencial da marca explodiu, comegou a explodir e foi quando a Skol comega a decolar, claro que um pouco mais rapido
em algumas areas, como Centro-Oeste, Minas, enfim, algumas areas ela comeca a despontar e decolar, em detrimento de
Brahma e tal, né? Entao eu diria que em 95, mais para 96, assim, 97 que a Skol comecga a decolar como marca e deslanchar,
mais ou menos por ai.

P2 — Eu queria que vocé falasse um pouquinho de como funciona, para a gente ter uma idéia, de quando vocé foi presidente
da Fenadisc (Federagéo Nacional das Distribuidoras de Skol Caracu), ou como que funcionava isso?

R - Entdo, quando a gente fundou a Adisc, na gestdo da Brahma pré Garantia, na gestéo la do Seu (Greg?), o Seu (Greg?) era
o presidente da Brahma, quando a gente fundou, a gestéo deles n&do reconhecia as associagbes como representante dos
revendedores. Entdo a gente funcionava como representante dos revendedores, mas para a companhia na clandestinidade,
porque eles n&o reconheciam. Foi muito interessante. E quando a gente langou a Fenadisc, teve um evento da Skol, ah, uma
outra coisa interessante também, a companhia, eu ndo vou dizer que incentivava mas mantinha toda, por exemplo, tinha a
convengéao da rede Skol, tinha a convengado da rede Brahma, tinha um evento de vendas de n&o sei o qué da rede Skol, um
evento nanana da rede Brahma. Entdo, houve um evento de vendas aqui em Sao Paulo para o Brasil inteiro que chamava -
como é que chamava? Foi aqui no Palace, chamava Skol Fest ou Skol Country Fest, uma coisa assim. Um evento de vendas
para motivar, tal, promovido pela companhia. Isso em 91, acho que foi por ai. E o evento era da companhia, e nds reunimos um
grupo de revendedores e levamos uma faixa escondida (risos), coisa de estudante mesmo, né, coisa de revolucionario,
aquelas coisas, de UNE (Unido Nacional de Estudantes), e tal, apesar de que eu nao fui dessa troupe nao. E ai o evento, tal,
tinha um show de banda sertaneja, e ai um pouquinho antes de comegar o show, e tal, e comecar la o evento oficialmente, nés
subimos - um grupo de revendedores - e abrimos uma faixa assim, né, “A Fenadisc € o futuro; filie-se a Fenadisc”. Porque
estavam todos os revendedores Skol do Brasil, era 0 momento da gente mobilizar a turma, né? E falamos: nés vamos subir no
palco e ficar la até os caras mandarem a gente sair, se ndo mandar a gente sair (risos) a gente fica la em cima. Entdo, mas
assim, foi dificil, o inicio foi dificil, a relagdo entdo das associagdes e das federagdes com a companhia. Eu acredito que na
época, como de resto no Brasil também, ndo era uma questao especifica da companhia, né, essa questao de entidades de
classe, representativas e profissionais € uma coisa que na verdade cresceu no Brasil a partir da década de 90. Antes qualquer
entidade assim era tida até pela, porque a gente tinha o rango do governo militar, qualquer movimento assim era tido como
uma coisa revolucionaria que ia contra os interesses e tal, né? Entdo, era mais ou menos assim, a companhia via aquilo como
uma ameaga aos interesses dela, e tal, entdo foi no inicio uma relagao dificil. Mas ai, de novo, também uma das mudancas
com o Grupo Garantia, o grupo do Marcel, foi exatamente isso. Ai, os novos controladores disseram “vamos reconhecer, os
caras sao os representantes dos revendedores, desde que seja uma relagéo sadia, profissional e tal”, e ai comegou uma
relagdo muito, muito interessante. Fizemos, eu acho que a Brahma, né, ela € Brahma ainda, a Brahma com os revendedores
Skol e Brahma e com as entidades fizeram coisas juntas muito legais, do tipo, por exemplo, fizeram o entdo Unibrahma, que é
a atual Universidade, que passou a ser a Universidade Brahma, hoje é Universidade Ambev. Os presidentes de federacéo
eram do conselho da universidade corporativa. Houve um evento que ficou depois conhecido no Brasil todo que era o
(SKOLA?). O (SKOLA?) com Skol da Skol, que era um evento anual para rede de revendas Skol, voltado para treinamento das
equipes de vendas, por iniciativa da federagédo da Skol, que depois a Brahma fez o seu, e tudo isso em conjunto com a
companhia. Entdo assim, eu diria que a relagéo no inicio foi de resisténcia, aquela coisa de forgar a barra para ser
reconhecido, e depois as federag¢des tiveram um papel muito legal e a Brahma, entdo, soube aproveitar bastante isso e foi
muito importante e Util, eu acho, tanto para os revendedores - para acelerar a profissionalizagdo dos revendedores, quanto
para a companhia também, que acelerou determinados processos de profissionalizagdo da rede que queria fazer, né?

P2 — Ainda existe Fenadisc ?



R - Atualmente, a gente ainda ndo chegou ai na fase da Ambeyv, né, entdo o que aconteceu, as federagdes continuaram:
Fenadisc e (Fenacer?) separadas, porque tinha aquele conceito de rede Brahma e rede Skol. E foi assim, caminhou assim
durante muito tempo, até a Ambev. Quando aconteceu a Ambeyv, de 99 para 2000, incorporou-se uma terceira rede, que é
rede Antarctica. E a rede Antarctica também tinha uma federagao, que era a Associa¢do Nacional dos Distribuidores
Antarctica, Associacao Brasileira dos Revendedores Antarctica, alguma coisa assim, mas a sigla € Abradisa, que ja existia na
Antarctica. E aificaram na relagdo com a companhia trés federacdes, né: a Abradisa, a (Fenacer?) e a Fenadisc. Eu, entdo, ja
estava na Antarctica, porque em 98, de 95 a 98 eu fiquei fora do sistema, fiquei no mercado, e em 98 eu ingressei na
Antarctica como gerente nacional de revendas.

Quando aconteceu a Ambey, as trés federagdes existiam. Com o conceito de revenda trimarca, em que num mesmo territdrio
vocé tem um unico revendedor para trés marcas, comegou a perder sentido vocé ter trés federagdes para interesse de marca,
porque o mesmo revendedor atendia as trés, vendia as trés marcas, comercializava as trés marcas. Entdo, em 2003, eles - os
revendedores - uniram as trés federagdes na Fena, perdao, na Confenar - Confederagéo Nacional dos Revendedores e
Distribuidores Ambev. Entéo, desde 2003, as trés federagdes viraram Confenar, e que esta ai até hoje, né? Ja esta no seu
segundo presidente, que é o Ataide, nosso revendedor de Caraguatatuba.

P1 — Pedro, chegou uma época na revenda em que vocé tinha Skol, Brahma e Antarctica? Foi isso?

R - Nao, assim, de novo, desse tempo todo que eu estou falando ai até 2000, vocé tinha... Um pouco mais, mas depois que a
gente chega la, vocé tinha trés redes de revendedores independentes: a rede de revendas Skol, a rede de revendas Brahma e
a rede de revendas Antarctica. Com critérios de atuagdo no mercado bastante parecidos, territorio definido, quer dizer, o
territdrio geografico definido que ali naquele territério o revendedor nomeado so6 ele vendia Antarctica, s6 ele vendia Brahma,
s6 ele vendia Skol. Entéo, o que acontecia numa cidade, por exemplo, qualquer cidade, sei la, minha cidade, Lagoa da Prata.
La tinha, no mesmo ponto de venda, tinha o vendedor da Skol, que era do revendedor da Skol da regido, tinha o vendedor da
Brahma, que vendia produtos Brahma do revendedor da Brahma e o vendedor da Antarctica. Entéo, o ponto de venda, ele era
visitado por mais do que trés vendedores, mas principalmente por trés empresas diferentes, né? Era assim que isso foi até,
temos isso no mercado (tosse) no nosso mercado até hoje. Nés ainda temos mercados que ndo séo trimarca, né, que
continuam sendo trés redes separadas. Nos estamos num processo, o objetivo da companhia e da minha area é fazer que
todos os revendedores sejam trimarca e n6s vamos chegar la até um determinado momento ai. Mas hoje, nés temos, por
exemplo, mais de 100 revendedores ja trimarca, alguma coisa como 65 a 67% do volume da campainha ja € um mercado
trimarca em revenda. Entao € isso. Até um determinado momento havia e ainda ha em algumas cidades assim trés redes,
mas o objetivo da companhia é chegar la trimarca.

P2 — E vocé ficou em Belo Horizonte até quando?

R - Entéo, em 95 eu saida revenda, né, vendi minha revenda por orientagdo da companhia que queria, que ja estava naquele
processo de ter mega revendedores, revendas grandes. Entdo eu vendi minha revenda, eu e meu s6cio, entdo socio, nés
vendemos para um outro revendedor I3, indicado pela Brahma, pela companhia na época, e eu meio que sai do segmento
durante um ano. Um ano eu fiquei dando consultoria ai na area de distribuigdo, na area de revenda, estive dando consultoria
para algumas empresas regionais de refrigerantes. Assim, e fui parar como consultor para fazer um trabalho numa das
maiores revendas da Antarctica, de Belo Horizonte, a Lapa Distribuidora, em 96. E de la fui dar consultoria também para
algumas revendas da Antarctica no Rio de Janeiro e ai fui convidado para fazer um trabalho para a Antarctica. Ai ja nesse
momento, em 97, eu me associei a Mackinsen. Me associei ndo, fiz alguns trabalhos junto com a Mackinsen, que a Mackinsen
ja tinha um trabalho contratado com a Antarctica na area de distribuicdo. Um contrato central, contratado na administragao
central da Antarctica aqui em Sao Paulo. E ai, a Antarctica, o Vitério Demarchi, nosso co-presidente aqui e o Paulo Pereira,
entao diretor de operagdes 14, queriam que eu participasse desse trabalho. Ai eu me incorporei a Mackinsen la e a gente fez
uma parceria com a Mackinsen nessa area de distribuicdo. Fizemos o trabalho, entregamos o trabalho no final de 97, inicio de
98, esse trabalho envolvia alguns estudos de distribuic&o direta no Rio de Janeiro e Belo Horizonte. Ai, em 98, |4 para margo
de 98, o Doutor Vitério e o Paulo Pereira me convidaram para ser gerente nacional de revendas da Antarctica aqui em Sao
Paulo e eu aceitei. Em 15 de junho de 98, eu ingressei como funcionario da Antarctica, da Companhia Antarctica Paulista, aqui
na Mooca, na Presidente Wilson. Mas a minha familia, como estava no meio do ano, assim e tal, a minha familia ficou,
continuou em Belo Horizonte. Como eu viajava muito pelo cargo e tal, eles ficaram em Belo Horizonte. E eu fiquei aqui,
trabalhando aqui, na ponte aérea para la e para ca. Em 99, quando eu me preparava para trazé-los para Sao Paulo, veio o
anuncio da Ambev. Ai uma inseguranca total, pelo menos naquele primeiro momento, né, de saber, pd, e agora sera que vai ter
espaco para mim? N&o vai, né? Ai eu falei “fica ai em Belo Horizonte, para a gente aguardar um pouco, tal’, e aiteve toda a
historia do Cade e a fusdo ndo aconteceu de fato nos primeiros meses, s veio acontecer quase nove meses, dez meses
depois. E ai eles foram ficando 1a, porque ndo tinha uma defini¢do. E quando foi em 2000, final de 99, ndo, em 2000 ja, com
uma definicdo do Cade, com a proposta da companhia de que iam ficar as pessoas e como que é que seria e tal, um projeto
legal que eu participei desde o inicio, participei do (all room?) 1a na Mooca, um negécio que me desafiou bastante. E o Adilson
Miguel, né, entdo diretor de revendas da Brahma e depois da Ambev, me deu a garantia de que “olha, traga sua familia, vem
para ca, que independente ai do que acontecer vocé esta no time”. Aiem 2001 eu trouxe minha familia, eles vieram para ca. E
eu estou em S&o Paulo com a minha familia desde 2001. 2001, 2002, 2003, 2004, 2005. Eles vieram para ca. Eu estouem
Sao Paulo desde 98 e eles vieram em 2001, e ai aconteceu a Ambev e a gente esta ai até hoje na luta.



P2 — Vocé ja pode dar consultoria de fuséo, né, (risos) com esse negécio da Brahma?

R — E. Euuma vez brinquei com o Marcel o seguinte: “Marcel, a Brahma me persegue, né?” Porque eu estava na Skol Caracu
e a Brahma foi Ia e comprou a Skol. Eu fui para a revenda, a companhia foi la e fez com que eu vendesse meu negdcio e fosse
para a revenda. Eu fui para a Antarctica e a companhia foi la e fez uma fusdo com a Antarctica. Entdo, mas € isso, o trabalho
da fus&o realmente a gente também participou e foi muito legal, e o0 mais legal de tudo é vocé ver que tudo aquilo que foi
planejado, foi idealizado, esta sendo realizado hoje, todo planejamento que foi feito sendo realizado nesses anos todos que
sucederam a fusé&o, foi muito legal.

P2 — Como foi a noticia da fusao para vocé, Pedro?

R - Uma bomba (risos). Eu era entdo gerente nacional de revendas, e o Paulo Pereira, ele era o0 meu diretor na Antarctica,
diretor de operagbes na Antarctica. E ele, um dia antes do anuncio oficial na televisdo, o Paulo Pereira nos convidou para um
jantar na casa dele, eu e mais dois ou trés diretores dele la. E ligou para a gente no final do dia e falou “olha, fulano, fulano e
fulano tal, quer dizer, amanha todos vocés tém que estar em Sao Paulo, ninguém pode sair, todo mundo tem que estar la na
sede da companhia, a gente vai ter uma reunido muito importante”, tal, todo mundo “ta bom”. Era comum ter reunides
importantes, mas ele insistiu “ndo pode ter ninguém viajando”. Quando foi a noite, ele convidou um grupo mais restrito para
passar na casa dele para bater um papo e ai ele falou “olha, amanha...”. Eu ndo sei direito, mas parece que naquele momento
ja tinham se identificado algumas pessoas chave que participariam do processo, e ai exatamente ele chamou esse grupo la na
casa dele, era eu e mais dois da Antarctica. Dois colegas da Antarctica na época. E disse para nés “olha, a partir de amanha
vai ser anunciado um negocio muito grande, surpreendente, no mercado de cerveja, surpreendente, e vocés tém que estar
preparados para nos ajudar porque vai ser...”. “Mas, o que é que é?” “Nao, tal e ndo...” /E ai a gente nem dormiu, né? Mas na
Antarctica, a gente contava como certo, eu naquela noite, eu apostava dez para um que seria anunciada a compra da
Antarctica por parte da a dona da Budwiser, né? Porque nos ja tihRhamos uma parceria com eles, nos
tinhamos na area industrial, na area de revendas, na minha area, na area de vendas, na area de marketing, a gente tinha
acordo de melhores praticas com eles, né? A gente ia muito aos Estados Unidos ver as melhores praticas deles, eles vinham
aqui e tal. E a Antarctica, acho que posso falar isso aqui, ndo sei, mas a Antarctica vinha com alguns problemas de caixa. Mas
dava todo mundo como certo que amanha vao anunciar que a Budwiser comprou a Antarctica e tal, eu apostaria dez, ndo,
apostaria 1000 contra um que era isso que ia ser anunciado. Mas enfim, o Paulo Pereira ndo confirmou e passamos a noite na
expectativa. E ai, pouco antes de ter aquele anuncio no Jornal Nacional, acho que foi uma edigdo extra ou coisa assim, né, o
Paulo e o Vitério convocaram a gente na companhia la na sala e comunicou. Foi um choque, né, como um negécio que
ninguém podia imaginar que foi 0 que aconteceu. Entdo s6 mesmo muita estratégia, muita inteligéncia para poder viabilizar
aquilo. E ai, foi um choque, passamos a entender o que o Paulo estava querendo dizer um dia antes. Ele precisava ter
pessoas, principalmente na Antarctica que era uma empresa muito paternalista e tal, para ajudar a controlar a atitude das
pessoas, porque eu tinha um ano de companhia. Entdo, quer dizer, para mim foi um choque, € 6bvio, mas é uma coisa... E eu
conhecia ja a estrutura, como era a Brahma e Skol, ndo era nenhuma novidade assim para mim, eu diria até que depois do
susto seria uma coisa legal. Mas na Antarctica, naquele momento, vocé tinha pessoas que tinham 30 anos de companhia, 40
anos de companhia, que cresceram dizendo que a Brahma é um monstro, um filho da puta, ndo sei o qué, naquela
concorréncia acirrada, né? Entdo eu acredito que para muitas pessoas na Antarctica esse negocio foi muito mais dificil do que
para mim. Para mim, teve o susto, é ébvio, e tal, mas uma coisa que ja tinha passado por algumas mudangas. Mas para a
maioria das pessoas na Antarctica foi um negécio complicado de assimilar, foi complicado.

P1 — Com essa fusdo, mais uma vez o processo de revenda mudou muito?

R — Ai, de novo, grandes mudangas, grandes mudancgas. Eu diria que ai mudangas muito maiores do que a gente viveu nos
dois cenarios que eu falei, né? Assim, vocé tinha naquele momento uma rede Brahma Skol muito mais profissional, eu diria
que do ponto de vista do desenvolvimento, de atuagdo no mercado, de gestao no mercado, de gestao interna, de integracédo
com a companhia, de tecnologia de vendas, de nivel dos profissionais, muito na frente da rede Antarctica, muito mais na frente.
Eu diria que muito na frente, porque o processo de reestruturacdo da rede de Brahma Skol comegoula em 94,95 e a
Antarctica s6 comecgou, estaria comegando isso cinco anos depois, inclusive com minha ida para l4. Uma das minhas missées
era exatamente reestruturar isso. Dai, vocé tinha 360 revendas Brahma Skol separadas, de novo, rede Brahma, rede Skol
separada, vocé tinha ai umas 180, quase que meio a meio, uma 165 revendas Skol, 190, assim, 200 revendas Brahma, no
Brasil todo. E vocé tinha 380 revendedores Antarctica. Entdo, quer dizer, todo um processo de reestruturagéo, de ter revendas
maiores, a questdo da escala, né, que ja € uma coisa que ja vinha no mundo inteiro, de novo, no mundo inteiro a busca de
escala, né, o grande engolindo o pequeno, 0 mais rapido engolindo o mais lento, enfim, isso também no mercado de cerveja,
de consolidagéo da rede, aconteceu. E a Brahma estava muito na frente. Entdo, um desafio tremendo de tirar esse atraso da
forma de gestao, de tecnologia, de formagéo, de nivel das pessoas, tirar essa diferenga da Antarctica para a Brahma. E ao
mesmo tempo, vocé tinha que manter a moral dos revendedores Antarctica, que viam a Brahma n&do como uma fusao, mas
como uma incorporadora, manter o moral dessa turma elevado. Entdo, a gente teve um esforgo muito grande para cada vez
mais trazer os revendedores Antarctica para esse nivel de conhecimento e de profissionalismo rapido, tinha que ser rapido,
para poder manté-los no sistema. Porque se vocé comecga de cara fazendo com que os revendedores Antarctica fossem
saindo, fossem saindo, fossem saindo, vocé daria um sinal muito ruim, né? Vocé correria riscos de moral de todo mundo ir



para baixo e tal, e eventualmente ter perdas de share e de mercados por conta disso. Entéo foi um grande desafio. Mudangas
assim, depois de dois anos, a gente ja veio com um modelo de trimarca e ai sai daquele conceito de trés redes separadas e
sim chegar no ponto de venda com uma Unica revenda, com uma unica empresa. Ai quando aconteceu a Ambeyv, quando
anunciou a Ambeyv, nos tinhamos algo como 760 revendedores, entre Brahma, Skol e Antarctica. Para que vocés tenham ideia,
hoje nds temos 250. Entéo, de 99, 2000 para ca, sairam 500 revendedores do sistema e para que dentro do conceito de
escala, revendas maiores e principalmente essa questido do trimarca, de ficar um Unico operador.

Isso foi uma coisa inventada pela Ambev? N&o. Essa questao de consolidagao desse segmento de distribuigao no Brasil e no
mundo € uma coisa que o Brasil inclusive chegou atrasado nesse neg6cio, né? As concessionarias de automoéveis no Brasil,
por exemplo, as mais antigas, Ford, General Motors e tal, a propria Fiat, Volkswagen passaram por um processo, né, de
redugdo do numero de revendedores para a coisa de escala e aconteceu isso também no segmento de cerveja. Entdo as
mudancas foram muitas. Primeiro nesse conceito, vocé sai desse conceito de trés operadores para um operador, né? Vocé
sai de um tamanho médio de revendas de quatro ou cinco mil hectolitros para 12, 15 mil hectolitros, mega revendas. A gente
tem revendas hoje de mais de 100 mil hectolitros, uma mudancga, assim, fantastica, né? Mudou, mudou tudo, né?

P2 — Existe uma maior revenda do Brasil?

R — Existe.

P2 — Qual seria?

R - A maior revenda do Brasil hoje é a Nova Era, perdao, ela mudou de nome, agora chama Regra. Que € a revenda trimarca
de Goiania, faz Goiania. E uma revenda de mais de 110 mil hectolitros entre cerveja e refrigerantes. E a maior revenda do
Brasil.

P2 — Era da Antarctica?

R - N&o, ndo. A Nova Era é Skol, originariamente da Skol e depois que ela virou trimarca ela mudou de nome, mas € o mesmo
grupo acionario, mesmo grupo de socios, e virou Regra. Mas ela é originariamente Skol. Incorporou num primeiro momento a
Antarctica e depois incorporou a revenda Brahma. Mas nés temos outras revendas grandes. Tem a revenda Real Sao
Gongalo, que faz Sdo Gongalo e Niterdi, no Rio de Janeiro, uma revenda de quase 100 mil hectolitros. Como operador, eu
diria que o maior revendedor nosso €&, inclusive, o Grupo Cawamar. Individualmente, a maior revenda do Brasil € a Regra, mas
0 maior operador nosso € o Grupo Cawamar, do Carlao aqui de Sao Paulo, que tem trés operagées e que tem mais de 130
mil hectolitros. Mas ainda tem muitos. O Brasil € muito grande, né? A gente ainda tem revendas, eu falei agora de 100 mil
hectolitros, nds temos revendas trimarca que estéo la fazendo seu trabalho tdo profissional quanto as grandes de 5, 6 mil
hectolitros por més no interior do Mato Grosso, interior de Goias, interior do Para e tal, tem revendas pequenas também.

P1 — E Pedro, esse trabalho seu na sua area de vendas é s6 para o mercado nacional, interno?

R — E, eu sou subordinado, a minha subordinagdo é ao Bernardo, nosso diretor de vendas e distribuicéo e todas as minhas
metas e todos os meus desafios estdo focados no Brasil. Claro que a gente troca idéias e melhores praticas com nosso
hermanos aqui da América Latina. Em 2004 para 2005, final de 2004, inicio de 2005, a gente fez um trabalho junto com o
pessoal do Juan , la no Peru, mas muito mais assim de ajudar com a nossa experiéncia no Brasil o processo
de reestruturacao que eles tiveram la. E tem um ou outro trabalho de melhor pratica, por exemplo, hoje com a Quilmes, na
Argentina, mas ndo passa disso. Meu trabalho ¢é focado, todo o meu desafio, minhas metas sao focadas no Brasil.

P1 — E quando vocé fala da revenda e de distribui¢do e venda, acaba confundindo um pouco. Para quem é leigo parece que é
tudo a mesma coisa.

R - E um bom ponto esse. O que acontece: para o consumidor, o cara que chega no bar, senta e “me da uma Skol gelada”,
“me da Brahma gelada” etc., ele ndo faz a menor diferenga, a menor distingdo se quem entregou a cerveja para o bar foi a
revenda ABC ou se foi o nosso centro de distribuigédo direta. Claro que para o consumidor isso néo faz, isso ndo tem a menor
importancia. Para o dono do ponto de venda, isso tem uma diferenga. Pequena, mas tem. Como € que a gente chega no
mercado hoje? A gente chega através de uma revenda trimarca, que eu acabei de explicar, de um CDD trimarca. CDD o que é
que é? Um Centro de Distribuigdo Direta, ou seja, é a propria companhia que vende para o bar, para a padaria, para a
mercearia. Ou seja, entre n6s e o dono do bar ou da padaria ndo tem o revendedor. Ou vocé chega através de revendas mono,
bi ou trimarca, até chegar em trimarca. Entdo para o dono do ponto de venda, ele ainda consegue identificar uma certa
diferenca entre um vendedor e outro, mas é muito sutil também essa diferenga, porque os nossos processos de vendas sdo



muito padronizados. Entdo se vocé sai com um vendedor de um CDD nosso, e vai visitar - um vendedor nosso visita hoje entre
35 e 40 pontos em média, por dia -, vocé sai com um vendedor de um Centro de Distribuigdo Direta nosso em Belo Horizonte,
por exemplo. E vocé sai com um vendedor da revenda Nova Era de Goiénia e visita 30, 40 pontos de vendas em Goiania, ali
com vendedor e com o ponto de venda vocé ndo faz a menor distingdo se € um CDD ou uma revenda, porque 0S n0SsS0S
processos de vendas sao bastante padronizados. E a gente replica todos os processos que a gente tem nos CDDs nas
revendas. Entdo, como vocé chamou, para um leigo ndo tem nenhuma distingdo. Para o consumidor é zero, ele ndo identifica
nem tem contato com isso. Para o ponto de venda, ele ainda sente essa mudanga, porque a nota fiscal vem la, quando &
distribuicao direta vem la Ambeyv, e quando é o revendedor, vem |4 Revenda Regra etc. e tal. Entao é isso. Para o mercado
consumidor ndo tem nenhuma disting&o.

P1 — E, falando dos produtos, queria que vocé me falasse como vocé vé a Brahma e a Antarctica. Qual o produto simbolo
delas?

R - E assim, eu acho que o produto simbolo da Ambev é Brahma, Skol e Antarctica, né? Nao tem como dissociar. Tanto é que,
muitas vezes, uma pessoa amiga ou vocé chega numa loja e fala assim “vocé trabalha aonde?” Ah, eu sou da Ambev. O cara
“que é que € isso, é laboratério de farmacia, alguma coisa?”. Entdo vocé fala Ambev da Skol. Ah, Skol o cara conhece, a
Brahma e tal, entdo eu acho que, para mim, ndo tem um produto forte. Vocé tem ali o guarana Antarctica que tem uma coisa
forte, assim, da tradicao e tal, mas para mim Skol é Skol, Brahma & Brahma, Antarctica é Antarctica. Como marca, qualquer
produto desse portfolio que vem com essa estampa € sindbnimo de qualidade de produto bom e tal, ndo tem para mim assim
um produto que, acho que € mais a bandeira do portfélio para mim € que € o forte desse negécio de cada uma das trés
bandeiras, das trés marcas.

P1 — Eu queria ver se vocé conseguiria me responder a uma curiosidade. A gente esta falando de Skol Caracu, qual € o
mercado da Caracu?

R — Olha, n4o sei te dizer. Nao tenho esses dados aqui, até porque ndo € a minha area. Nao sei te dizer, mas eu acredito que
em Sao Paulo, talvez em volume, ndo sei em market share, pode ser que tenha outros mercados em que a Caracu tenha
market share maior, mas muito provavelmente em volume é o estado de S&o Paulo, pela populagéo e tal, acredito que Sao
Paulo, mas nao tenho esses dados para te falar, ndo sei. (Tosse) Tem agua ai?

P1 — Nao tem, mas se vocé quiser eu mando pegar.

R — Nao, nio precisa nao.

P1 — Eu estava pensando isso porque faz tanto tempo que eu n&o vejo nenhuma propaganda da Caracu aqui, né, que eu achei
que nao fosse Sao Paulo.

R - E, a gente fez agora. Eu até comentava outro dia com o pessoal do Marketing, um negécio muito legal no interior de S&o
Paulo, que eu achei que... mas a gente ndo € marqueteiro, ndo € marketing, entdo a gente ndo sabe, mas eles la € que tém os
estudos e pesquisas para fazer isso. A gente la fez um negécio muito legal com a Caracu, com o boi Bandido, na época da
novela, vocé chegou a ver?

P1 — Eufiquei sabendo.

R — E muito no interior de S&o Paulo, associando a marca Caracu, cujo simbolo é o boi, com o boi Bandido. Foi um negécio
muito legal e a informacgéo que eu tenho é que as nossas vendas de Caracu, por conta disso, na época da novela e tal, na
associagéo com o boi, arrebentou, assim, teve areas em que dobraram as vendas. Mas eu nao tenho ideia de como esta o
mercado. Nao sei.

P1 — Pedro, e como foi para vocé receber a noticia da fusdo da Ambev em 20047

R - Olha, eu diria que, assim, que a gente, que a companhia vinha com uma vocagao cada vez maior de se internacionalizar,
né? Os préprios sonhos dos lideres da companhia de fazer da Ambev a maior e a melhor cervejaria do mundo - € claro que
todo mundo sempre imaginou e sempre via em mente que a companhia iria cada vez mais se internacionalizar. Agora, a gente
que acompanhou, eu particularmente que, ou direta ou indiretamente, ou como revendedor ou agora como companhia, que



acompanhei a trajetdria dos controladores da Ambeyv, o grupo do Marcel, eu, sinceramente, vi com naturalidade no sentido de
que, o seguinte, os controladores sdo pessoas ousadas, né, e que se o caminho era internacionalizar, seria um passo
definitivo, forte e grande. Entéo, eu diria que, assim, com naturalidade, com esse ponto de vista, considerando 0s nossos
lideres, os controladores ai da companhia que tém esse perfil assim de serem arrojados nesse tipo de negdcio, gragas a
Deus, né? Entao, nesse aspecto, com tranqiilidade, com naturalidade, né? E com muito mais naturalidade ainda do ponto de
vista do dia a dia porque a gente passou por um processo de fusdo. Eu que participei do processo de fusdo e muitas outras
pessoas aqui que participaram, foi um nego6cio muito mais tranqilo, mas muito mais tranquilo. Eu diria que com muito, central,
vamos dizer assim, porque nagquele momento existia |a atrds Brahma com Antarctica era uma inseguran¢a muito grande,
assim, e agora com a Ambev ndo porque naquele momento todo mundo teve,ou tinha a consciéncia, e a gente aprendeu isso
na fusao la atras, de que se eu sou bom no que eu fago, eu sou bom sendo dirigido por A, B ou C, tendo controlador A, B ,C ou
D. Entdo eu acho que foi muito mais tranqilo pelo aprendizado de quem viveu no passado a fusdo que teve. E segundo,
também ndo é uma porta que se abre, s&o varias portas que se abrem para o mundo, quer dizer, oportunidades para o Brasil
inteiro. Vocé, hoje, por exemplo, se vocé quer saber no segmento de revenda, como é esse negocio de revenda na China?
Com dois, trés telefonemas, meia duzia de e-mails vocé consegue identificar como é que € 14, como os caras fazem na
Russia, na Europa, na Ucrania, entdo isso € um negdcio fantastico, € nos introduzir no mundo, num negécio mesmo. Entéo, eu
vi com naturalidade do ponto de vista do negécio, com tranquilidade daquela coisa de nenhuma inseguranca pelo histérico do
passado e como uma puta oportunidade considerando as portas do mundo se abrir para vocé. E, eu diria, com uma pitada de
orgulho, muito grande, de ver que a gente participa dessa histéria, de construcdo dessa companhia, né, e hoje ver, por
exemplo, o Brito |4 como presidente. Pessoas da companhia, quer dizer, formados pela Ambev ja fazem histéria na Ambey,
isso, né, o coragao da aquela coisa assim de orgulho, ndo sé por ser brasileiro, mas por ter sido colega nosso aqui fazendo
histéria no mundo. Espetacular, negécio de dar orgulho mesmo.

P1 — Pedro, vocé poderia falar um pouquinho da questao da responsabilidade social na companhia?

R - Bete, eu ndo sou a pessoa mais indicada, viu (risos)? Porque conhego poucos programas. O que eu conhego € muito mais
por curiosidade do que propriamente por profissional. Eu acho que, assim, o que eu posso dizer: eu tenho dois filhos, tenho um
filho adolescente, tenho um filho de 20 anos e uma filha de 23. Entdo, assim, a gente sabe e eu ndo sei se alguém aqui tem
filho, mas a gente sabe que esse negécio de criar filho hoje, ndo s6 o negécio da droga, mas a preocupacao: vai para a
balada, né, pega o carro, ndo sei o qué. Entdo, eu acho que, assim, essa campanha que a gente faz de beber com
responsabilidade, sabe, de nos nossos eventos, vocé ter la 6nibus disponiveis, vans disponiveis, taxis disponiveis. Incentivando
que o consumidor, p6, vocé bebeu, vocé passou da hora, vocé passou do momento, pega um Onibus, pega um carro, pega
uma van, eu acho isso. Assim, um negdcio tdo nobre, de responsabilidade tdo grande, que mostra que a gente; nds vivemos
de vender cerveja, a gente quer cada vez mais vender mais cerveja e refrigerante. E 0 nosso negécio. Mas a gente ndo quer
que as pessoas se estrepem na esquina, pelo amor de Deus, ninguém quer isso, né? Entdo pelo que eu ja conversei com o
Milton e ja li, eventualmente, ai dos nossos trabalhos, € um trabalho que, assim, poucos paises do mundo, poucas empresas do
mundo fazem um trabalho t&o legal, assim como a gente faz. Eu acho, pra mim, assim, esse de uma... e eu escuto porque tem
muito jovem na casa, por conta do meu filho adolescente, dos meus filhos jovens, a gente escuta o jovem falando isso. Entdo
tem um evento aqui em S&o Paulo, o Skol Beats, meus filhos vao e tal, os caras, quer dizer, foi a Ambev que comegou esse
negocio aqui no Brasil. Vocé nunca tinha visto esse negocio de beber com responsabilidade, no sentido de “foi a companhia
que comegou isso”. Isso eu acho um negécio do caralho, assim, espetacular.

P1 — Nos estamos chegando ao fim. Nesses seus anos de revenda, de venda, dessa sua area e de tantas passagens, tem
alguns momentos que te marcaram muito?

R — Tem alguns momentos, sim. Eu acho que o anuncio da fusdo com a Brahma Antarctica foi um momento que n&o vai dar
para esquecer tdo cedo, né? E ai o simbolo disso para mim, do anuncio, porque quando da o anuncio fica uma coisa assim
meio impessoal, né, eu estou la no meio da companhia e fundiu com a Brahma, com a Skol. Esta bom, né, mas eu enquanto
profissional da companhia, enquanto gerente nacional de revenda da companhia, em que momento eu vou estar inserido
nisso? Entdo aquele momento ali, onde é que eu estou inserido nesse negocio, onde € que eu vou me encaixar nisso, e para
mim o simbolo disso foi alguns dias depois 0 Magin, entdo presidente da Ambey, diretor geral da Ambey, ele queria falar com
os 100 maiores revendedores da Antarctica, né. E ai através do Paulo Pereira e tal, n6s reunimos, convidamos os 100, 120,
uma coisa assim, maiores revendedores da Antarctica do Brasil la na nossa fabrica em Jaguariuna, aqui perto de Campinas e
ai estavam todos avidos por noticias, informacgdes. Acho que a gente convidou 120 e n&o faltou ninguém, é ébvio, né? Foram
todos os revendedores Antarctica do Brasil, os convidados, os maiores, ndo dava para fazer um negécio para o Brasil todo. E
para mim o que simbolizou, assim, agora realmente aconteceu. E. Eu e o diretor regional daqui de S&o Paulo organizamos la
o evento, tinha um ranchdo, a gente chamava de ranchio que era la onde fazia o churrasco dos revendedores, improvisamos la
um auditério. Eeue o , entdo diretor regional aqui de Sdo Paulo, fomos de carro, organizamos o evento, receber os
revendedores e o Paulo Pereira veio de helicoptero com o Magin, né? E tinha um gramado imenso, assim, na frente da fabrica
e o helicoptero veio e pousou e a gente foi & recepcionar o Magin e o Paulo. E eu, entdo presidente da Fenadisc, tinha me
relacionado inimeras vezes com o Magin, entdo, como revendedor Skol. Entdo quando eu vi aquela cena, sabe aquelas
coisas que ficam assim na sua cabega? Quando eu vi o Magin descendo do helicoptero caminhando com o Paulo Pereira que
era o arqui inimigo, rival, do ponto de vista de mercado, e vendo o Magin descer numa fabrica da Antarctica, para falar com os
revendedores da Antarctica, aquilo, aqueles momentos, aqueles alguns segundos dele descendo do helicoptero e vindo ao
nosso encontro para nos cumprimentar foi um negécio que para mim foi, sabe? Aquela coisa assim de “esse negocio é sério,



olha, aconteceu essa porra aqui, entdo vai acontecer mesmo esse negocio”. Entao foi aquela coisa fisica. Esse € o momento
gque me marcou bastante, a confirmag&o assim, fisica da coisa acontecendo, foi o primeiro contato que eu tive entdo com
alguém da Brahma p6s Ambev, né? Isso foi um nego6cio marcante, marcante. Para mim, esse € o maior deles. E tem eventos
de muita alegria, quer dizer, eu, por exemplo, na companhia eu convivo na companhia nas nossas convengdes anuais de
revendedores desde quando eu era revendedor e desde quando tem as convengdes, entdo eu estou falando desde 90, 91
como revendedor e agora como funcionario da companhia. E é impressionante que eu me emociono a cada ano nas
convengdes, né, entdo, eu me emociono muito facil e nas nossas convencgdes a gente mexe muito com o time assim. Seja nas
convengdes internas, s6 para o time interno, seja para revendedor, entéo, eu acho que as nossas convencgbes para 0s
revendedores € um neg6cio muito marcante e € marcante para mim também. Eu acho que cada dez revendedores que vocé
conversar, acho que nove ou todos os dez véo ter uma coisa para contar das nossas convengdes, né, seja. E ai, vocé fala
assim tem alguma coisa de espetacular nas nossas convengdes? Nao. Claro, tem as vezes um show de uma banda legal,
sempre tem alguma coisa, mas as vezes a lembranca ndo é nem do show, do espetacular. As vezes é um encontro que o
revendedor teve com alguém, uma conversa que teve com alguém, um treinamento que ele assistiu, um depoimento que ele
ouviu e eu acho que isso € muito marcante. Eu que sempre lidei com revendedor, estive como revendedor e agora estou do
lado de ca. Se pudesse citar um outro evento que me marca bastante, eu diria que ndo tem um, mas que a cada convengao &
um evento que marca o revendedor e que emociona, que vocé se renova ali junto com os revendedores. Eu acho que € um
evento marcante. Nesse ano passado a gente ndo teve, por razdes que ndo vém ao caso, a gente nido teve acho que foi muito
ruim e estamos retomando agora em 2006. Vamos fazer agora em abril nossa convengéo e eu tenho certeza que vai ser muito
legal.

P1 — Pensando nesses seus anos todos, quando vocé, por um acaso, vocé escolheu uma profissao, hoje vocé pensa que
poderia ter sido diferente?

R —Nao, eu queria...

P1 —Vocé se vé fazendo outra coisa?

R — N&o eu queria fazer igual, a mesma coisa. Eu, minha mulher briga comigo o seguinte: eu - com todo mundo € assim -, ndo
sou eu, ndo sou diferente, acho que com todo mundo é assim, se vocé esta ali atras da camera ali, vocé esta aqui, e tal, se
vocé faz o que vocé gosta, se vocé sente prazer em trabalhar naquilo que vocé gosta, médico, dentista, sei Ia, jornalista, vocé
trabalha 10, 12 14, 15 horas por dia e ndo cansa. Com prazer. E eu ndo me canso do que eu fago. Eu trabalho pra caramba,
como todo mundo na companhia trabalha muito e eu ndo me canso. E porque eu gosto do que fago, faria igual. A gente
sempre tem aquela, talvez faria melhor porque aqueles erros que vocé eventualmente cometeu ou vocé poderia ajudar a
companhia a fazer melhor determinadas coisas. Mas faria a mesma coisa, seria algum profissional do mercado de cerveja,
que ja se vao 25 anos. Faria igual, com certeza, faria igual. E na area vendas, revendas, lidando com pessoas, com certeza
faria igual. Nao tenho duvida.

P1 - E, Pedro, vocé tem alguma coisa que vocé gostaria de falar aqui que nés nao falamos, ndo conversamos, que vocé acha
que é importante estar colocando?

R — E. Euacho assim, que se daqui 10 anos alguém ouvir isso aqui, ou 5 anos, alguém como eu que sinta orgulho de ter feito
parte dessa histoéria, e alguém que nesse momento esta aqui fazendo parte dessa histéria ou que vai fazer, e alguém que vai
entrar, que vai comegar uma nova historia. Eu acho que a gente tem que continuar fazendo dessa companhia o que ela é, é
uma companhia que tem mais de 100 anos, e o que fez a companhia foram as pessoas, ndo foi a marca, foi as pessoas, e é
isso. Tem que fazer o que gosta, € dedicagao o tempo todo, é ser leal com vocé, com a companhia e com 0s seus pares, e
assim, muito daquela coisa igual que vocé falou, eu passei por processos desde la de 91, de 81 até o Ultimo agora com a
Ambev. E espero que fique por aqui. E se acontecer de novo, sabe, vocé tem que estar preparados para mudangas e tal, né,
nao perder aquilo, quer dizer, vocé € bom naquilo que vocé faz e contribuir, continuar contribuindo para a companhia,
independente de quem é seu lider, porque é vocé que faz a diferenca. O seu lider ajuda, mas é vocé que faz a diferenca. Vocé
ndo comanda. Vocé pode até comandar pessoas, mas a sua atitude, vocé comanda todo o dia, vocé tem o poder de fazer
todo dia uma coisa diferente para mudar. Isso é s6 vocé que pode fazer. Vocé pode todo dia chegar la para o seu
colaborador, seu funcionario, seu gerente e até seu diretor e falar, olha, eu acho que vocé nao esta fazendo isso aqui legal,
vocé podia fazer melhor, estd bom, isso eu posso dizer para ele, mas nao posso fazer que ele faga diferente no dia seguinte.
Agora, eu posso fazer diferente no dia seguinte. Eu Posso. Eu posso dormir e pensar e falar que eu quero fazer isso diferente
e vou fazer amanha. Esta bom. Isso depende de mim. Entédo, eu acho que as pessoas que fizeram histéria nessa companhia
fizeram com ética, determinagao, trabalho, e € isso que fez da Ambev ser o que ela é hoje, € a Ambev.

P2 — S6 para a gente fechar, Pedro, como € que vocé vé essa iniciativa da Ambev de estar resgatando a sua memoéria, de
estar preocupada com o acervo?



R — Quando comegou isso la com o Projeto Memoéria Viva, né, por exemplo, vocés ja entrevistaram o Adilson, ele vai ser
entrevistado?

P1 — Ele ja foi.

R —Vocé vé o seguinte, o Adilson tem 40 anos de companhia, ele € um arquivo vivo, conhece as pessoas, conhece a historia,
tal, mas as pessoas passam, né, entdo eu acho que isso é importante para isso, amanha, vocé tem uma histéria para contar e
como o Fred fala é conhecendo o passado, conhecendo as tradi¢gdes é que vocé mantém as tradi¢gdes. Entdo eu acho que
isso & muito importante para as pessoas conhecerem a histéria da companhia, né, conhecerem como é que se formou tudo
isso, as pessoas que fizeram parte de tudo isso, os processos, porque eu acredito que no final do trabalho todo de vocés, se
vier alguém de fora e ver, quer dizer, vai entender o que € que aconteceu, como é que aconteceram as coisas, como é que foi
a companhia, a evolugdo da companhia nos processos, entdo acho isso uma iniciativa para manter viva a tradigao, a historia
da companhia, né, manter vivo nas pessoas a histéria da companhia. Eu acho uma iniciativa muito legal.

--- FIMDA ENTREVISTA ---

(Braskan?)
(SKOLA?)
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