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P/1 - Bom, senhor Fontenele... Fontenele, né? O senhor € conhecido por Fontenele. Ja ia falar Clementino José Fontenele. Para comegar eu
gostaria que o senhor se identificasse: nome inteiro, local de nascimento e data.

R — Realmente, eu me chamo Clementino José Fontenele, eu sou natural do estado do Ceara, vivo aqui no Rio de Janeiro e nasci em 26 de
setembro de 1946.

P/1 - Seus pais sao de 14?7

R - S@o, sdo cearenses. Meu pai ja € falecido e a minha mée vive ainda hoje.

P/1 - Como € o none deles?

R - Meu pai chamava-se José Jodo Fontenele e minha mée Francisca Aratjo Fontenele. Fu sou o mais novo de uma familia de 11 filhos. Dez
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ainda vivos. Eu vim para o Rio de Janeiro em 1965, estou aqui, portanto, ha 35 anos. Sou mais carioca, hoje, do que praticamente cearense.

P/1 - Mas seu pai fazia o que 14?

R - Meupaiele era...

P/1 - De que cidade que ele era?

R - Ele era de Granja, do estado do Ceara. Eu nasci realmente no interior, meu pai era um pequeno fazendeiro no mterior do Ceara, ta? Ele
Vivia... a subsisténcia realmente da familia era a cera de camatiba, né? E uma planta que dé 14 no Nordeste, onde ¢ colhida a palha da carnatba.
Esta palha ¢ cortada, colocada no sol, ai, ela seca, ela cria um po, esse pd entdo € colocado num grande tacho e ele é cozido, entdo ele vira um
liquido e desse liquido era extraida uma matéria-prima que eram confeccionados os discos de antigamente, né? O vinil era feito da matéria-prima
da cera de carnatiba. Entdo era a matéria-prima basica dos discos de vinil

P/1 - E vocé cresceu nesse ambiente?

R - Vendo tudo aquilo. Realmente bem interior, onde todos realmente nasceramna méio de parteira, né? Todos os filhos, ninguém nem sabia que
existia a palavra médico... hoje lida coma classe médica, mas naquela época, nem sabia que isso existia, né? Mas a subsisténcia da familia era
exatamente isso. E as plantagdes normais que tinha de milho, fejjao, tal... entdo nos tinhamos condigdes de subsisténcia propria, da propria
fazenda vinha... do gado, tal... tinha também criagdes de gado. Nao muito grandes, né? Mas cada um tinha I4. Ele doava um determinado niimero
de cabecas de gado para cada filho, tal... e nds tinhamos aquilo tudo e viviamos todos naquele conceito realmente familiar, né? De comer todos
no mesmo prato. Achei engragado uma entrevista nessa semana, onde a pessoa falava o seguinte: que eles tinham um senso de familia porque o
pai deles ensinou eles a comeremno mesmo prato. Aquilo ali ensinou a pessoa desde pequena a dividir as coisas e a compartilhar. E os meus pais
sempre, embora naquela época ainda existisse um pouco de escravatura nesse Brasil afora ai, e o Ceara, alias, Fortaleza foi considerada a cidade
luz, porque foi o primeiro local onde foi abolida a lei da escravatura, foi 14 no Ceara. E o meu pai, ele sempre fez questio de tratar todos
realmente de forma igual. Tanto é, que os filhos dos empregados do meu pai comiam conosco, junto, ali, compartilhavam conosco das mesmas
brincadeiras, os empregados do meu pai nés chamavamos de tios, tal...

P/1 - Do que € que vocés brincavam?

R - Aquelas brincadeiras de ro¢a, mesmo, de jogar bola, de queimada, sabe? Aquelas brincadeiras de interior mesmo, tal, que era tipica da regifio
14 do Ceara. Isso ai... tomar banho emrio... nds ndo tinhamos no¢&o nenhuma do que era o perigo. Quantas vezes nds estavamos nadando
naqueles rios e nadava e as vezes passavam cobras, né? Quer dizer, hoje a nogdo de perigo que a gente tem é totalmente diferente do que quando
muito jovem Entdo aquela vida realmente de interior.

P/1 - E a sua méie? Era uma pessoa severa?

R - Néo, coitada! Realmente sempre foi muito pacata! Realmente... era um filho atras do outro, né? Nos fomos 11! Era uma barriga... € um atras
do outro. Eu acho que nds paramos no décimo primeiro porque o meu pai faleceu. Eu tinha cinco anos, né? Porque sendo, eu acho que teriam uns
outros tantos ai atras de mim, na fila, né? E depois que ele faleceu, a pessoa mestre da familia, que movia e administrava tudo aquilo... os meus
rmios mais velhos ja tinham uma idade assim, de 18 anos, ja tinham vindo embora para a cidade. Alguns para Fortaleza, para servir o Exército,
aquele negocio... e quando ele morreu a fazenda ficou um pouco sem controle porque nio tinha ninguém para administrar, né? Entdo um tio meu
comegou a administrar a dele e a nossa, mas comecou a complicar exatamente em fungdo do controle das coisas, os mais novos nfo sabiam, os
meus irméos mais velhos ja ndo queriam voltar mais para o interior, até que terminou que se mudou toda a familia para essa cidade mais proxima
que se chama Granja, no interior do Ceara.

P/1 - Mas vocés venderama fazenda?

R — Ai, n6s vendemos. Uns anos depois a fazenda foi vendida. Hoje ndo nos pertence mais nada, ta? Sé a lembranga e um passado realmente
maravilhoso que nds tivemos e que soubemos valoriza-lo, né? Eu acho que hoje, por isso que cada coisa que eu conquisto na vida eu me lembro
do meu passado e procuro exatamente em cima desse passado valorizar tudo aquilo que eu fui galgando passo a passo.



P/1 - E quantos anos o senhor tinha quando o senhor mudou para Granja?

R - Eu tinha exatamente oito anos.

P/1 - O senhor ja tinha entrado na escola, ndo?

R - Néo, eu entrei exatamente... Fui para Granja, a minha irmé mais velha ja morava em Granja também, e vendo a nossa necessidade de ter que
estudar for¢ou a ida de todos nos para Granja e 14 simnos comegamos a estudar. E 14 todo nmundo se formou. Quer dizer, fez o primério, o
secundario... ai, ja comecou, né? Ai, quando chegou a idade, assim, de 18 anos, alguns ja comegarama vir embora para o Rio de Janeiro, né?

P/1 - Por que para o Rio?

R - Porque... aquela coisa que o nordestino sempre tinha naquela época: “Néo, tem que morar 14 para o sul, tal. Vamos Ia que tem mais chance
de trabalho, mais chance de desenvolver. ™ E aquilo foi se passando e alguns vieramna frente, né? Hoje nos somos seis que moram aqui no Rio
de Janeiro, né? Mas s6 que eu morei muito tempo 14 no Ceara porque eu morei com um irméio. Fui morar em Parnatba, no estado do Piaui para
exatamente estudar, porque tinha mais recursos, uma cidade maior em matéria de segundo grau.

P/1 - Vocé ja tinha vontade de ser alguma coisa? Tinha expectativa da sua familia em relag@o a vocé ter alguma carreira, algum tipo de profissao?

R - Eu acho que exatamente em fungdo disso, de ter perdido meu pai muito cedo, eu comecei a assumir muito novo até... quando eu fui morar
comesse meu irmfo em Parnaiba eu tinha 11 anos, né? E nessa altura minha nmfie morava sozinha com minha irm#é solteira € um irméio mais velho
do que euum ano. E eu achei por bem, depois de estudar 14, morar cinco anos em Parnaiba. Eu fui morar com minha méie para dar um apoio,
estar mais proximo dela. Eu achei... nfo sei, assumi assim uma responsabilidade de ter que fazer alguma coisa pela casa, né? De ser o homemda
casa. E aquilo realmente me criou desde aquela época uma responsabilidade muito grande no que diz respeito ao meu futuro. Entao eu
perguntava: “Po, o que € que eu vou fazer? ” Entdo eu procurava buscar em mim, assim, uma coisa que me desse uma certeza, na época, de...
porque no interior vocé€ nio tem muito perspectiva de, assim: “Po, o que € que é bom? Qual € a profissdo que € boa? ”” No interior vocé nfo tem
nogao disso, né? Entdo eu dizia assim: “Poxa, eu vou entrar na Marinha. ”” A Marinha naquela época fazia muita propaganda de recrutamento de
pessoal para servir na sua forca tarefa, e aos 16 anos isso me despertou, né? Entdo eu vi uma forma segura de entrar e ja ter uma maneira de
como ajudar minha mée, t4? Ai eu ingressei na Marinha eu tinha 16 para 17 anos. Entrei na Escola de Aprendizes Marinheiros. Entdo, naquela
época que eu entrei, eu estava 14 em Fortaleza. Ai, entfo, eu fii para Fortaleza nessa época para poder ingressar na Escola de Aprendizes
Marinheiros, entrei com 17 anos, fiz um curso que € um curso preparatorio, porque no Exército cumpre-se aqueles dez meses, que eles servemo
Exército. Na Marinha vocé faz emum ano e seis meses esse curso, que serve como se fosse o Servigo Militar, aquele periodo que voc€ cumpre.
Entdo passei esse ano e seis meses na Escola de Aprendizes tendo toda a formago de area propedéutica e a militar, toda aquela formagao
profissional e ap6s o término desse curso eles te d3o a opgdo de vocé engajar, embora esse seja o objetivo maior da Marinha, que realmente ela
precisa. Nao € que nem o Exéreito que tem... porque na Marinha € carreira. E eu entdo ingressei em dezembro de 1963 na Escola de Aprendizes
Marinheiros do Ceard, exatamente no auge da Revolugdo, que foi em 1964, né? E ja entrei ficando logo ummés dentro do quartel, sem sat,
porque nos ficamos de prontidao, mais rigorosa, né? Eu sem saber nem o que era militarismo, nos tinhamos que ficar presos no quartel sem sair
para cumprir aquelas determnagdes da Revolug@o, nfio podia sair. E 14 fiquei at€ maio, até abril de 1965, na escola. Entdo tive toda essa minha
formagdo. Se eu tenho hoje uma disciplina de vida, eu sou muito rigoroso no cumprimento dos meus deveres, dos meus horarios, tal... entdo, eu
aprendi isso muito. A vida militar me ensinou muito a ser disciplinado e sobretudo obediente, cumprir as determinagdes. O Servigo Militar
realmente € uma escola. Fu até lamento hoje toda essa juventude brasileira nfo ter a oportunidade de passar pelos quartéis.

P/1 - Quanto tempo o senhor ficou 14?7

R - Eufiquei... veja, na Escola de Aprendizes eu fiquei um ano e seis meses. Al jurei bandeira, que € o ato de jurar bandeira e ingressei realmente
como efetivo na Marinha, né? Ai, embarquei e vim embora para o Rio de Janeiro. Foi o meu adeus do Ceara na época, foi esse. Ai vim embora,
embarquei no navio Barroso Pereira que foi nos buscar, né? Nos éramos trezentos e poucos aprendizes que se formaram naquela época e todos
embarcaram emmaio de 1965 para o Rio de Janeiro e aqui nds fomos alocados no navio da esquadra da Marinha, aqui. E essa experiéncia ¢
fundamental, como eu te falei, eu acho que todo jovem brasileiro deveria passar, que hoje a gente vé que algumas pessoas s3o rebeldes e ndo
respeitam, assim, os pais, nio t€m uma disciplina exatamente porque ndo passarama vida militar para saber valorizar até as coisas e ter uma
disciplina propria, né? Entdo, continuando, eu vindo para o Rio de Janeiro nessa viagem da Marinha, nds chegamos aqui, nds fomos alocados nos
navios que a Marinha tinha, né? Eu embarquei no Cruzador Barroso, era umnavio de 185 metros de comprimento, a guarnigdo era composta de
1800 homens. Entdo, eram dois navios: 0 Cruzador Barroso e o Cruzador Tamandaré. Foram navios que lutaram na Primeira Guerra Mundial
ainda pelos Estados Unidos, né? E esse Cruzador Barroso chamava-se S. S. Filadélfia, né? E ele foi reformado e depois vendido para Marinha
brasileira. E eu servi como a maioria deles. O Minas Gerais, que € 0 nosso porta-avides ai, ele era inglés, eles reformaram e venderam para o
Brasil. E um gigante, ¢ um elefante branco que temno meio da Baia de Guanabara, que s6 serve para armazenar, guardar os helicopteros, os



avides ali, mas, hoje, se nds dependéssemos dele para defender o Brasil em alguma situagio mais perigosa nos estavamos fiitos, né? Porque
realmente ele mal se desloca do Iugar, de to lento que ele ¢, uma tartaruga! Mas ai eu fiquei na Marinha, tal...

P/1 - E era divertido 14? O senhor tinha amigos? Fora essa missdo, essas atividades que o senhor fazia na Marinha, o que é que o senhor fazia
como jovem? Saia? O que era o cotidiano, por exemplo, na Marinha?

R - Na Marinha € o seguinte: voc€ chega de uma cidade, vocé vem do Nordeste, vem de uma cidade de fora, vocé chega no Rio de Janeiro, se
vocé ndo tem amigos ¢ dificil de vocé formar uma amizade aqui. Entdo as amizades que a gente tinha eram mais ou menos amizades realmente a
nivel de Marinha, porque vocé passava o tempo todo dentro do navio. Voc€ saia basicamente final de semana. Entdo, quer dizer, a possibilidade
de vocé formar uma amizade cé fora era muito mais demorada do que se vocé morasse, fosse todos os dias em casa, se voc€ via seus vizinhos e
tal... e aqui eu ndo tinha essa oportunidade. Eu morava realmente no navio, mesmo porque eu ndo tinha aonde morar na €poca, aqui. E os nossos
ganhos na época eram poucos, ndo €? E depois de algum tempo € que eu morei aqui na Haddock Lobo, que foi o primeiro lugar que eu morei.
Morei numa republica com outros dois colegas, né? E depois veio um outro irméio e nds moramos juntos numa republica aqui na Rua Haddock
Lobo, no Centro do Rio de Janeiro, mas de qualquer forma a amizade que a gente tinha era um pouco limitada, né? Eu saia as vezes de final de
semana com esses colegas, né? Uma coisa que eu sempre fiz e hoje, dentro da Rhodia todo nundo me conhece por isso, € gostar de dancar, eu
adoro dangar. Naquela época entfio, os programas de final de semana era sair para dangar, né? Nos safamos a noite procurando bailes para
dangar e tal... E hoje até, dentro da Rhodia, o pessoal me conhece como “pé-de-valsa”, porque realmente eu adoro dangar. Entfio a gente virava.
Saia de umbaile, ia para outro, chegava em casa de manha.

P/1 - Paquerava muito? Arrumava muita namorada?
R - Olha, nos bailes sim, né? Mas eu na realidade, sempre fui mais calmo, assim, eu realmente ndo fui namorador.
P/1 - O senhor gostava de dancar?

R - Sou capaz de dangar a noite todinha, mas nio aquela de que os “negos’ vai para paquerar, nfo. Eu ia porque eu gostava mesmo de dangar.
Eu gostava ndio, porque eu gosto, né? Era o meu objetivo principal. E 16gico, podendo aliar as duas coisas, né? Mas o principal era a danga
mesmo, que a gente gostava, né? E assim foi se passando o tempo na Marinha e eu fui aprendendo... € o importante € que quando eu ingressei na
Marinha eu tive que descontinuar o meu estudo, né? Porque passei a me dedicar a parte propedéutica que a Marinha me ensinava. E eu sempre
tive aquilo comigo, assim: “Eu tenho que me formar. ” E eu sempre me cobrei isso. Alids, minha mée, ela mesmo sendo vitiva, nunca precisou
chegar para mime me forgar a ir para uma escola e tal. Cansei de... ia para a escola sozinho. Eu me lembro que na época, primeiro, que eu
morava em Fortaleza, que eu tentava... eu andava varios... uns trés ou quatro quildmetros a pé até o meu colégio, mesmo em Fortaleza, porque
ndo tinha condigdes de pagar o transporte. Eu ia e chegava emcasa as 11 horas da noite, 11:30, porque eu vinha andando por aquelas ruas
escuras, mas nunca desisti, porque eu sempre coloquei na cabeca que eu tinha o proposito de me formar. Eu tinha que mostrar para ela que aquilo
era meu e ela realmente ndo precisava se preocupar comigo. Entdo, eu acho que eu vim com uma determinagio para aqui, para essa terra, de
cumprir algumas coisas que acho que agora tenho que resgatar, e € uma das coisas que eu me cobro muito. Porque eu sou muito rigoroso na
cobranga com horario, e com as minhas filhas e tal. Fu, hoje, chego aqui na empresa, sempre 6:40, sabe? Nunca gostei de chegar atrasado em
lugar nenhum Nem mesmo em encontro esportivo, e outros, qualquer coisa. Eu sempre gostei de chegar primeiro.

P/1 —Mas, hoje vocé chegou atrasado. [Risos]

R - Néo, mas eu ja estava aqui no escritdrio, ja estava trabalhando, nada a ver com voc€s. Mas é um caracteristica minha, sabe? Os meus
vendedores, os meus representantes aqui, os meus colaboradores, quando eles vao para os hospitais... porque o nosso trabalho, a nossa

, vamos falar um pouco mais tarde o que € o trabalho , ele requer realmente que nds estejamos cedo no hospital, porque a
gente comega a falar com os anestesistas e esses sdo os primeiros médicos que chegam 4. Entdo, para gente falar com eles tem que chegar cedo,
né? E eu normalmente chego antes deles. Fu chego 14 e fico lendo e tal... porque eu gosto de levantar cedo. Mas, voltando 14 ainda, para gente
1o sair da sequéncia logica da entrevista, entdio na Marinha eu aprendi tudo isso. A ser assim, disciplinado. E a palavra exata sob todos os
aspectos, né? E cumpridor realmente dos meus deveres, né? Tanto € que nos fizemos... quando eu ingressei na Marinha, a Marinha fazia muito
daquele negocio: “Conhega 0 mundo ingressando na Marinha, tal...” E eu tinha aqueles desejos: “Po, como € que eu vou conhecer o mundo? Eu
ndo tenho recurso nenhum, eu vou ingressar na Marinha para realmente conhecer o mundo, pegar umnavio desse ai e tal. ”” E na realidade, para
vocé fazer uma viagem de ouro dessa na Marinha, € dificilimo. Porque s3o poucas as pessoas que fazem essa viagem, dentro de um universo
muito grande que existe de militar. E € um processo de selegdo muito rigoroso. Ou seja, todo o guarda da Marinha, quando ele se forma, eles
fazem a chamada viagem de ouro, ¢ uma viagem que eles fazem de volta ao mundo, como treinamento, ta? E o meu desejo era fazer uma viagem
dessa. Ai, tudo bem. Eu sei que eu ingressei na Marinha fazendo as minhas obrigacdes, fui fazendo aquilo que me era determinado e tal.. eu sei
que chegou uma época que um colega meu do quadro de subordinados ao qual eu pertencia, ¢ muito mais dificil! Porque na Marinha existia muito
esse negdcio de “peixada”, € o Almirante que indica: “Ah, ali, vocé, tal. ” E eu nfo tinha Almirante nenhum para me indicar. Eu tinha um amigo
meu e esse amigo era muito conhecido de um Almirante que tinha sido guarda desse Almirante, entdo surgiu a oportunidade e o Almirante



encaminhou o nome dele para ele fazer essa viagem, e ele servia no mesmo navio que eu, no Cruzador Barroso. E o navio Custddio de Melo ia
vigjar, por exemplo, daqui a quatro dias. E chegou entfo o radio - o radio que a gente chama é a mensagem, né? - Na Marinha, no navio
Cruzador Barroso, pedindo o desembarque dele do Cruzador Barroso para o Custodio de Melo, que ele iria fazer a viagem. S6 que dois dias
antes ele havia saido de férias e estava viajando de 6nibus para o interior de Ceara e ndo tinha como contata-lo e ele nfo ia ter tempo de retornar
porque realmente ele estava de férias, né? Entdo o Oficial Comandante da minha Divisdo dentro do navio me indicou para eu ir no lugar dele. E ai,
eu fii, tive a oportunidade de fazer a viagem, né? Mas isso ai, como eu te falei, é uma sele¢@o muito rigorosa que envolve comportamento, vocé
tem que ter aquele exame todinho... e 14 existe, na Marinha, um livro que a gente chama um “livro de castigo”... ou seja, toda a falha... € igual o
Codigo de Transito de hoje, toda falha que vocé comete vocé € punido, né? E vocé perde até ponto. E a promogao, na Marinha, ela ¢ nuito
demorada. Entdo, cada vez que vocé for para o “livro de castigo” vocé vai perdendo ponto e cada vez mais vocé vai se distanciando da sua
promog@o. E eu nunca havia perdido ponto na Marinha, por indisciplina ou qualquer coisa, entfio ndo tinha sido mencionado no livro e era um dos
requisitos bésicos para vocé poder fazer aquela viagem. E como eu realmente ndo tinha, o meu Comandante me indicou. Ai eu fui, eu fiza viagem
maravilhosa, passei trés meses... na €poca, nos passamos, foramseis meses a viagem, foram trés meses viajando da Argentina até Belém, foram
seis meses aqui na America do Sul.

P/1 - Vocé descia, conhecia a cidade? Como era o cotidiano?

R - Conheciamos todas as cidades que nos paravamos. Nos tinhamos um critério: metade da guarnicdo ficava de servico e a outra metade saia a
passeio para conhecer os pontos turisticos, né? Ficaria dois dias de servigo direto e a outra metade ficaria dois dias... se fossem quatro dias a
nossa demora nesses portos. Entdo aquilo ja era convencionado, e todos os portos em que nds chegavamos a metade saia, metade ficava.
Quando a outro voltava, entdo a outra

P/1 - E qual era o servigo? O que vocés ficavam fazendo no navio?

R - Servigos gerais, de convés, né? Como limpando, arrumando, arrumando, tal... limpando os canhdes, deixando o navio sempre bonitinho
porque ¢ umnavio de representacao, tinha que estar sempre pintadinho, aquele negocio.

P/1 - Tinha visitagdo, assim?

R - A visitagdo, quando eles chegavam, nés abriamos a visitagdo piblica. O pessoal visitava, nds mostravamos o navio, os armamentos todinhos,
a funcionalidade, tal... basicamente isso ai, né? Entdo passamos para Europa e passamos dois meses viajando direto para Europa.

P/1 - Mas e se tivesse guerra, o senhor que podia ter? Uma guerra, uma coisa assim?

R - Nessa época que nds participamos era dificil, né, ndo tinha. Mas na nossa missdo nio estava envolvido o aspecto de guerra. Ai, teria que
mudar totalmente a filosofia da viagem, que a viagem era de treinamento puro, né, dos guardas da Marinha.

P/1 - Mas era para treinar pra...

R - Fra simulagfo, tinha todos os exercicios de guerra, tudo isso nos faziamos na viagem

P/1 - Entdo, isso que eu estou falando. Mas vocés esperavam que pudesse acontecer pelo contexto da historia da época?

R - Nio, nfio, ndo. Na época nio tinha, realmente 0 mundo estava numa situagdo calma, nos faziamos essa viagem... como existe até hoje, todos
os anos a Marinha faz. Se existisse, por exemplo, algum conflito, jamais nds riamos passar 14. Mas a viagem ela € exatamente para simulagdo de
todos os exercicios de tiro e de guerra, tal. Nos saimos daqui fomos direto para a Ttha da Madeira, em Funchal, a capital Funchal, entramos no
Mediterraneo, fomos para Napoles, na Italia, ficamos 14 seis dias. Nesses seis dias, a metade da tripulagio saiu, foi visitar, foi 2 Roma, voltou... eu
tive a felicidade de ir na segunda turma, que nds fomos num dia de Domingo, nds fomos a Praga Sdo Pedro, nos recebemos a béngao papal do
papa Jodo Paulo VI, que coincidentemente aniversariava no mesmo dia que eu, dia 26 de setembro. E realmente voltamos, viemos para Espanha,
fomos para Portugal, fomos para Franga, Alemanha... A nossa viagem estava prevista a ir a Suécia e a Dinamarca, né? Mas s6 que no transcurso
da Italia para Espanha o navio deu um problema na caldeira, queimou I uma pega, nos tivemos que passar 11 dias em Lisboa para consertar, né?

P/1 - Que chato, né? [Risos]



R - Nao, pior que foi, porque isso ai comprometeu o restante da viagem, dos outros paises, porque o tempo tem que ser cunmprido. Se forem dois
meses seriam dois meses. Entdo nds deixamos de ir a Suécia, que é um pais que eu gostaria de conhecer muito, para até conhecer a cultura de
povos diferentes, né? Como eu conheci desses paises na época, da Franga, da Alemanha, do italiano, aquele jeitdo louco do italiano ser, que eles
conversando na rua parece... vocé reconhece 14 em Sao Paulo, né? O espanhol, portugués... entdo eu também tive uma ligdo
de vida muito grande nessa viagem, né? Vocé aprende muito a valorizar inclusive o que € nosso. E hoje, emrealidade, até mesmo em fingdo
disso, eu defendo muito meu pais. Eu acho que o brasileiro antes de querer conhecer os Estados Unidos, querer conhecer qualquer coisa, acima
de tudo, teria que conhecer o que o Brasil tem de bonito para até chegar 14 fora e valorizar: “Poxa...” Porque a gente vé uns paises ai, eles
fazendo promogio das ruinas deles, que aquilo & ponto turistico. O que é que a Italia tem? E ruinas, é a Roma antiga, vocé vai para Népoles, vai
em Vesuvio na cidade de Pompéia pelo wulcdo... e aquilo sdo pontos turisticos que levam milhares e milhares de turistas para 14 o ano
mnteiro. E nds comriquezas naturais belissimas aqui que nds temos, que o Brasil poderia explorar isso para turistas, infelizmente niio consegue
vender isso I4 para fora. Entdo eu acho que nos tinhamos que passar isso para... temos que mudar nossa cultura comrelagdo a imagem do nosso
pais e vender isso.

P/1 - E ai, depois da viagem... acabou a viagem...

R — Aj, voltamos da viagem e tal... entdo, para vocé ter uma ideia, nos voltamos de uma das viagens mais bonitas... de tudo isso que nds vimos eu
aprendi a ver realmente a cultura dos povos, porque se fala: “Ah, porque I4 fora a pessoa vive, o salario minimo 1 fora € muito maior, é melhor
que o brasileiro.  E, s6 que em compensagiio vocé néio come um bife com o saldrio minimo I de fora. O custo de vida é muito mais caro. As
pessoas pensamno que ganham, nfio pensamno que vao gastar. Entdo, até isso vocé valoriza. Hoje, no Brasil, com o salario minimo a pessoa
consegue fazer uma cesta bésica. Nao consegue viver bem, ndo consegue. Mas pelo menos consegue se alimentar. A gente vé isso. Entdo nos
voltamos, né? Voltamos da Alemanha, que f0i o ultimo porto, que 14 mantivemos esse contato. Ai voltamos, viemos para o Rio Amazonas,
subimos 0 Rio Amazonas todo, maravilha de viagem. E isso que eu ia te falar, um dos espetaculos mais bonitos que tem é vocé subir o Rio
Amazonas de navio. Ai, voltamos para o Brasil, chegamos aqui, a tripulago vinha tao satisfeita coma viagem que até servico que a gente tinha
que fazer quando o navio parasse, nds faziamos mesmo com o navio em alto mar, ou no Rio Amazonas, ou seja, pintar mastro e tal... E no Rio
Amazonas, como era bonito € o mastro tinha que ser pintado, eu me ofereci, fui voluntario para pintar o mastro do navio e tal, antes de chegar em
Manaus. Eu falei: “Eu gostaria de chegar em Manaus e ter tempo livre também para ir passear, n€? ” E aquilo... realmente, recebi até uma mencgo
honrosa em fungdo da minha espontaneidade em fazer aquilo, me deram um album do navio na época, que ele tinha feito. E eu fui
indicado para fazer a segunda viagem, e essa seria emtorno de umano e que foi em tormo do mundo realmente, foi para o Japdo, tal... s6 que
faltando dois dias para o navio sair, um Almirante achou de colocar um apadrinhado dele no meu lugar. Ah, eu me revoltei comaquilo! E aquilo
foi o suficiente para me revoltar. Eu achei realmente desagradavel e eu estava... porque na Marinha tinha isso, voc€ assina contrato, € o contrato
naquela época era coisa de cinco anos. Entdo antes de cinco anos vocé ndo pode sair, se vocg sair voc€ € considerado desertor. E o meu
contrato estava expirando exatamente naquela época e ai eu fui pedir baixa da Marinha.

P/1 - O senhor estava com quantos anos, isso?

R - Eu estava com 23 anos.

P/1 - Mas ai o senhor j4 tinha se formado no colégio, no colegial...

R - Néo, nfo. Na época eu estava exatamente embarcado aqui no Rio de Janeiro.

[pausa]

R - A Marinha tinha uma escola preparatoria aqui que ministrava esses cursos que € reconhecida pelo MEC [Mnistério da Educagio], porque
era realmente rigorosa, né? Ldgico, experimental, os caras ndo iam facilitar. Entdo, o que eu fazia? A Marinha, para vocé dar servigo,
ndo € que nem o Exército, sdo duas horas e voc€ folga quatro. Na Marinha nfo, sfo quatro horas direto. Quer dizer, se vocé entrasse de servigo
a meia noite vocé saia as quatro horas da manh3, t4? E é um horario desgracado para sair, porque até a meia noite voc€ ndo consegue dormir
nada, entdo vocé ja ficava com aquela expectativa. Quando dava onze e meia vocé ja comecava a acordar para dar servico a meia noite ¢ ia
acordar as quatro horas da manhi e as sete horas, porque vocé dormia das quatro, hora que chegava até o beliche, e acordava as sete
horas. Entdo o que € que eu fazia? Para eu poder continuar com os meus estudos eu trocava. Quando eu estava de servigo de oito a meia noite,
eutrocava de zero hora as quatro para poder ir fazer meu curso & noite. E dormi muitas vezes as quatro horas da manha para poder dar
continuidade aos meus estudos. Por isso que eu valorizo muito, né? Quer dizer, tudo que eu consegui foi com muito sacrificio € € por isso que eu
valorizo muito.



P/1 — Ai, quando vocé saiu da Marinha vocé tinha algum plano? O que € que vocé foi fazer?

R - Quando eu sai da Marinha fui exatamente... é aquela grande duvida, vocé esta num local onde vocé tem estabilidade, vocé tem comida, tem
roupa lavada, tem o seu dinheiro, tem tudo. A Marinha é militar, aquela coisa, vocé temtudo. Ai, eunovo, doido para sair, vocé pega aqueles
mais antigos dentro da Marinha que falan: “Vocé é louco, vocé vai sair? Vocé tem tudo aqui, vocé vai trabalhar 14 fora com portugués? ” Mas eu
falei: “Poxa, mas o meu objetivo eu ja cumpri. O meu desejo era entrar na Marinha e conhecer o mundo e eu ja fiz, ja tive essa oportunidade. Eu
vou quebrar a cara, eu vou trabalhar 14 fora, eu me acho capaz, eu vou tentar uma faculdade. ” E sai. Pedi baixa e sai. Quando eu sai, ai, eu ja
tinha primos que trabalhavam na industria farmacéutica, né? E eu agradeco até a eles, porque eles me deramuma forga: “Entdo, olha, sai
mesmo...” Porque vocé fica comaquela duvida, mesmo que vocé queira, vocé fica com aquela divida: “Sera que vai dar certo? ” Aj, eles falaram:
“Sai, sai que a gente arranja uma coisa para voc€. ”’ Felizmente naquela época emprego ndo era to dificil

P/1 - Vocé ja tinha primos aqui no Rio de Janeiro?

R - Tinha. E que trabalhavam na industria farmacéutica, inclusive trabalhava na Reutsche.

P/2 - E ai vocé foi morar comele?

R - N&o, ele morava nessa mesma republica. Entdo eu morava commeu irméio ja nessa republica e ele também, entdo... ai ele disse: “Ah, sai, se
vocé ndo conseguir nada a gente arranja na industria. ”” Ai, foi indo. S6 que quando eu sai eu tinha um colega que também trabalhava nessa
republica, que era vendedor da Pelican. Vocé deve ja ter ouvido falar, a Pelican vendia material de escritdrio, caneta, tinta, tal... papel carbono,
fita de maquina, material e escritério em geral. E uma fibrica alemé chamada fibrica Giinter Wagner, que o nome genérico dela era Pelican. Era
muito conhecida na praga, fechou ha alguns anos aqui no Rio de Janeiro. Ai, ele foi e conseguiu para mim. Nunca tinha trabalhado em vendas, nfio
sabia nemo que era isso e ele arranjou o emprego para mim la. Fui trabalhar e ganhei muito dinheiro. Eu s6 ganhava 4% de comissdo sobre as
vendas, ndo tinha nemum tostdo fixo em carteira, mas eu ganhava muito dinheiro. De repente eu comecei a ganhar naquela época 1.300 cruzeiros
por mes, era um dinheiro fantastico, comprei geladeira, televisao para botar 14 no quartinho onde a gente morava.

P/2 - Mudou sua vida?

R - Mas mudou, realmente. Mudou, tal...

P/1 - Vocé tinha tino para ser vendedor?

R - Olha, naquela época eu até achava que nfo, porque eu sempre me achei uma pessoa timida. Eu passei a ser mais, assim, extrovertido a partir
do momento em que eu comecei a lidar coma venda, de dizer assim: “Ou eu me solto ou eu me ferro. ”” Ai, eu comecei, mas mesmo assim, eu
ainda me considero uma pessoa timida. Eundo sou tdo extrovertido como eu gostaria de ser, como muitos vendedores sdo, né? Eu ainda sou
meio timido, eu me considero. Ento entrei, né? Estava 14, trabalhei um ano na Pelican, né? E sai. Apds um ano me mandaram embora. O més que
eumais vendi, cheguei l4 e me mandaram embora.

P/1 - Por que mandaram embora?

R - Néo me deram explicacio até hoje. Sabe a primeira decepgio que vocé temna vida? E foi essa que eu tive. Eu falei assin: “P6, mas...” Os
patrdes eram alemfes, era o tipo do cara que se voc€ chegasse 14 comum pedido na mfio ele faltava te arrebentar os pulmdes, de bater nas suas
costas: “Oh, parabéns seu Fontenele. ” Aquele jeitdo dele de alemfio. Em sum, ai, eu sei que eu vendi... em outubro foi 0 més que eu mais vendi,
foi em outubro. E quando foi em novembro eles me liberaram Também ndo entendi, tentei pedir explicagdo, mas... ndo houve nada que
justificasse minha saida. A, eles falaram que o potencial do setor era maior, que eu poderia estar vendendo mais, mas dentro das minhas
possibilidades de vendedor eu acredito que eu estava fazendo o méximo, que eu vinha num crescente de venda, mas eles sempre realmente
queriam mais. Mas, tudo bem. Sai, ai, entrei na indistria farmacéutica, meu grande passo, minha grande escolha. Entdo disse: “Bem, entdo vou
trabalhar na industria farmacéutica.

P/1 - Porque o senhor ja viu seus primos...

R - Ja tinha visto meu primo, entdo via como € que ele trabalhava. Ele me mostrou realmente como era, eu tive trabalho que era feito... era visita



médica, consultorio, aquele negocio... e INPS [ Instituto Nacional de Previdéncia Social], ambulatorio, INPS, que aqui no Rio de Janeiro tem
muito. Conclusio, ai, ingressei na industria farmacéutica, num laboratério chamado Nikkho do Brasil. E um laboratério que na época era
considerado um dos mais exigentes, até contra o . Emuito grande! A pessoa trabalhava em torno de quatro, cinco meses e comegava a
pegar pratica do ramo e mudava rapidinho para casa, na hora. Porque felizmente, naquela época, o trabalho na industria, a facilidade de emprego
na inddistria era facil. Vocé trocava de cada, assim... voc€ nfio gostava, trocava, ia embora. Hoje no, né? Como em qualquer ramo de atividade
no Brasil a dificuldade de emprego é grande. Mas naquela época, tinha muitas oportunidades. Vocé pegava o jornal final de semana, o que mais
tinha era antncio pedindo propagandistas-vendedores, era o nome que saia. Ai, eu entrei na Nikkho, comecei a trabalhar. Mas eles tinham um
critério de exigéncia de trabalho muito fora da realidade da industria. Eles pediam que vocé visitasse 20 médicos na parte da tarde. Era umtrogo
absurdo! Vocé nfo tem... emsd consciéncia vocé ndo consegue fazer. S6 se vocé fosse desonesto. E eles comegaram: “Nao, porque vocé tem
que fazer, que...” Se vocé entra num plantio vocé consegue. O que mais tem é médico em plantio no hospital. Vocé chega 14 e visita dez, quinze
médicos, rapidinho. Mas se vocg for a nivel de consultorio vocé nio consegue, vocé tem que respeitar o horario do médico, que ele esta
atendendo o paciente e tal, vocé ndo vai chegar I4 e o médico vai abrir a porta e vai te atender. Ele tem que atender os pacientes dele para depois
te atender. E demanda muito tempo. Entfo, o maximo que vocé consegue fazer € dez, onze, doze visitas. E eles foramme cobrar e eu disse assin:
“Olha, eundo consigo fazer. No setor que eu fago eunfo consigo atingir isso ai. Se vocés me derem um plantdo eu fago, mas eu ndo quero € ser
desonesto com vocés. ” “E melhor vocé fazer sendo vocé vai mandado embora. ” Ai eu disse: “Bem, entdo vocés escolhem. Eu prefiro ser
honesto. ”” Eu sei que além de trabalhar a semana toda no sabado de amanha ainda tinha reunidio 14 na Itha do Governador, até meio dia. Ai, eu sei
que chegou sabado, e eu como no cumpri as determinagdes, fazer 20 visitas a tarde... e eu achei por bem faze-lo assim, que eu jamais iria fugir
dos meus principios de ser desonesto para agradar uma pessoa e para fazer uma coisa que ndo era ____ para o laboratério. Aquilo ndo
justificava nada, porque o que € que adianta colocar o niimero ali e ndo acontecer? E nfo estar trazendo resultado nenhum para o laboratorio?
Entdo me liberaram, mas uma semana depois eu ja estava empregado, para voc€ ver como era... eu arranjei um outro emprego num
laboratoriozinho menor, Laboratdrio Terapica Paulista.

P/1 - Quantos anos o senhor tinha ai?

R — Ai, eu tinha uns 24 anos, por ai, uns 24 anos. 23 para 24 anos, &, por ai. E, 24 anos. Al eu sei que eu entrei no Terdpica Paulista, um
laboratoriozinho pequeno, salariozinho... por exemplo, a média do salario da industria era 1200 cruzeiros na €poca, eles pagavam440, ta? Ai,
comecei, tal... dava para me alimentar e pagar..., mas o que € que eu vivia? Eu queria exatamente ter uma formacao dentro daquilo que eu queria
para exatamente galgar uma casa melhor. Entdo fiii procurando. Quer dizer, como é que vocé vende? E estando na vitrine, é trabalhando junto
comas pessoas ali. Entdo comecei a trabalhar, a fazer o meu trabalho honesto. Eu sei que eu estava dentro de um plantio desse numa sexta-feira
a tarde, quando eu encontrei um supervisor da €poca, de um outro laboratdrio, o laboratério Wander do Brasil, que fabricava e fabrica o Ovo
Maltine. Ai, ele me viu trabalhando numa casinha pequena, sem material, entdo sexta-feira a tarde chegou para mim assim: “Escuta, garoto, gostei
de ver. Vocg, sexta-feira a tarde, aqui nesse plantdo trabalhando, com esse materialzinho ai. Gostei de ver a maneira como vocg esta trabalhando.
Eu estou comuma vaga no meu laboratdrio e vocé faz o seguinte, vocé pode ir no seu laboratdrio - falou assimmesmo. Voc€ vai na sua casa,
pede demissdo, segunda-feira vocé me procura nesse endereco. Vocg vai trabalhar comigo, vocé ndo vai fazer teste, ndo vai fazer prova
nenhuma, vai fazer comigo. Quanto € que voc€ ganha ai? ” Eu falei: “440 reais. ” “Seu salario 14 vai ser 1200. ”” Bom, quem ndo mudaria, né? Aj,
entdo na segunda-feira... entdo, foi tdo... eu realmente andava fazendo entrevista em alguns laboratdrios, que a gente fazia, e estava aguardando
ser chamado. Tinha feito no Sarsa [Laboratorios Silva Aratjo-Roussel], tinha feito na Merrel... eu sei que eu fui.

P/1 - Na Rhodia vocé nio tinha feito anda?

R - Néo, na Rhodia ndo tinha feito. Eu sei que eu fui para Wander, fui [ na segunda-feira de manha. Ai, ele me apresentou la aos gerentes la da
empresa, disse: “Olha, esse rapaz vai trabalhar comigo, ento ele vai ficar nessa area aqui. Eu o vi trabalhando, conheco o trabalho dele, ele ndo
vai fazer qualquer tipo de teste. O teste dele eu ja vi no campo. E s assinar a carteira dele e ministrar as aulas que ele tem que saber sobre os
produtos. ” Ai, ingressei, quer dizer, uma coisa que foi realmente gratificante, né? Eu estava trabalhando ha uma semana com eles... eume lembro
que no sabado seguinte... na sexta-feira, eu cheguei a tarde em casa tinha um telegrama para mim. Quando eu fui ver era um telegrama do Sarsa.
O Sarsa naquela época era um dos melhores laboratérios que tinha para se trabalhar no mercado porque ele tinha um salario, para vocg ter ideia,
exatamente o dobro do que eu estava ganhando no Wander, né? De 2400 cruzeiros. Quer dizer, o dobro do que eu estava ganhando

P/1 - E ja tinha melhorado bem do que vocé estava no

R - Ja tinha melhorado. Olha, ai eu recebi aquele telegrama... dia de sabado normalmente tinha expediente. O que é
que eu fiz? No sabado eu fui Ia no Sarsa. Peguei o telegrama deles e fui 14. Eu fui exatamente agradecer a eles o convite que eles estavam me
fazendo, a oportunidade, mas que eu tinha terminado de entrar no Wander e pelas caracteristicas de como fiii convidado, e de como fui visto e
reconhecido, a confianga que foi depositada em mim, eu estava perdendo dinheiro, mas eu ia honrar coma minha palavra, porque eu acho que a
palavra ndo tem prego. O cara do Sarsa ndo sabia, ele disse: “P6, olha, coisa rara isso de ver. Meus parabéns, voc€ mostra que realmente nds
estavamos certos no momento que estavamos te convidando para vir para ca, a sua integridade, tal... Fique sabendo de uma coisa, se vocé ndo
der certo 14 aqui as portas continuam abertas para voc€. ” ‘“Por isso que eu vim exatamente falar com vocés, porque eu assumi...” Ai, eu levei o
telegrama na segunda-feira para o0 Wander. Cheguei la mostrei para o meu supervisor: “Olha, recebi isso aqui. ”” “Puxa, cara, ndo acredito, tal...
vocé vai nos deixar? Mas a escolha € sua, realmente € um salario que vocé ndo pode desprezar. ” Mas ai eu contei para ele tudo o que ja tinha




feito, que ja tinha ido 14 agradecer a eles a oportunidade, entdo, o cara ndo sabia onde me colocava, né? E assim eu fiquei. Fiquei I4, trabalhei um
ano e cinco meses nessa empresa do Wander, honrei com os meus compromissos ali, até que em 1972 a Rhodia estava fazendo uma
reformulagdo no quadro de fimciondrios e a Rhodia s6 admitia na época farmacéuticos, né? Até entfio ela sé admitia farmacéuticos nos seus
quadros.

P/1 - Até 19727

R - E, um pouquinho antes de 1972. Em 1971 ela ja vinha reformulando e ela queria realmente colocar mais. Ela tinha mandado uns farmacéuticos
embora e ela queria colocar gente que ndo fosse farmacéutico. Ai, eu ingressei. Fui convidado, eu vim fazer entrevista na Rhodia.

P/1 - Mas voce foi convidado por quem?

R - Pelo colega que trabalhava no meu setor também, 14 em Ipanema, né? Ele me convidou para ir 4.

P/1 - O que é que era? Um propagandista?

R - Um propagandista.

P/1 - Vocé conversava...

R - Exatamente. Ele conhecia o meu trabalho, eu trabalhava todo dia comele, a gente fazia 0 mesmo servigo, eu no meu laboratorio e ele no dele.
Entdo como ele conhecia o meu trabalho, sabia como eu trabalhava... € na indstria tem muito disso, né? Da gente convidar quem a gente
conhece, saber qual é o perfil da pessoa no campo para voc€ poder dizer assim: “P9, essa pessoa merece dividir comigo aqui a responsabilidade,
a cobertura de cota, ent3o...” Muito disso ai, realmente, as indicagdes da industria eram feitas assim, via o proprio representante local.

P/1 - E o que € que o senhor conhecia da Rhodia antes? Qual era o conceito que ela tinha quando o senhor nio tinha entrado ainda?

R - Exatamente em fungdo do tempo que eu ja tinha de mercado eu ja via o conceito que a Rhodia tinha como industria farmacéutica junto a
classe médica. Quando falava “Rhodia” os médicos sempre ja... se vocé falava “Terapica Paulista” eles faziam assim, sabe? Nao te abriamum
sorriso de uma industria de pesquisa como era a Rhodia. A Rhodia ¢ uma empresa multinacional, € reconhecida no mundo inteiro € soava bem
para os médicos, né? Rhodia. Fra uma empresa que todos queriam trabalhar. Como era o Sarsa na época e tal. Ai, para mim foi um orgulho
trabalhar na Rhodia. Entrei naquela época e a Rhodia estava langando inclusive o Ronal, que era o Acido Acetil Salicilico em microgramas
revestidas, que era uma revolugdo. Porque a Aspirina vocé sabe que ela da muita dor gastrica, né? E a Rhodia inventou um processo todo
especial de micro revestimento e fez o revestimento dos comprimidos de Ronal e nds passamos a vender uma Aspirina €tica, que na época a
Aspirina era mais popularizada, tal... s tinha a AAS, a Aspirina mesmo da Bayer, tal.

P/1 - Quem € que contratou o senhor? Quem foi o seu chefe na época?

R - Na época o meu supervisor era o Ptolomeu (Casale?).

P/1 - Quemera o chefe da Divisdo de Propaganda e Vendas?

R - O gerente daqui da filial era o Luis Fernando de Andrade Passos. Ele era o gerente daqui. A Rhodia tinha uma estrutura muito grande. Fra, na
época, s6 aqui no Rio de Janeiro, 46 ou 48 representantes que tinham. S6 na cidade do Rio de Janeiro. Era um quadro realmente muito grande e
tinha uma estrutura muito interessante, porque cada gerente distrital, que na época era supervisor...para vocg ter ideia a Rhodia tinha um escritorio
central aqui e cada supervisor tinha uma miniagéncia, quer dizer, tinha uma em Copacabana, tinha uma no Meier, tinha uma na Penha, tinha outra
em Niter6i, sabe? E conmo se fosse fincionando unma miniagéncia, com auxiliar de escritério e tudo. Funcionava tudo assim. E logico, depois os
custos foram aumentando ai acabaram com esses escritorios distritais e centralizaram todos emum sé que passou a ser na Rua Senador Dantas,
né?



P/2 - O senhor quando entrou, entrou em qual dessas regides?
R - Euentrei em Copacabana. Na Rhodia entrei em Copacabana, no dia primeiro de setembro de 1972.
P/1 - Aivocg tinha que fazer as visitas em Copacabana?

R - Fra. Entdo, para vocé ter ideia, quando eu entrei na Rhodia, eu costumo passar isso muito como exemplo para os meus representantes que
hoje entram na empresa, eu morava no Meier na época, né? E a Rhodia naquela época ndo dava carro para gente. Fu levava do Meier para
Copacabana uma hora de 6nibus. Ent3o eu levantava as cinco horas da manh, pegava a minha pasta de propaganda, mais uma bolsa cheia de
remédio - porque ndo dava para voltar em casa, tinha que levar material para o dia todo - e ia trabalhar. la para Copacabana, pegava o 6nibus. E
assim trabalhei oito anos na Rhodia, sem ter carro da empresa. Eu depois de cinco anos de empresa comprei um carro para mim, trabalhava por
conta prépria com meu carro. Mas carro da empresa ndo. Hoje a pessoa entra na empresa ja tem carro, recebe o carro da empresa, né? As
vezes vocé vé “nego” reclamando: “P6, quando € que vao trocar meu carro? Esse carro € modelo antigo! ”” Eu normalmente cito isso para ele
como exenplo, assim: “Olha, eu trabalhei oito anos pegando onibus, “negdo”. ”” Entdo acho que por isso, hoje, eu valorizo. Eu acho que carro da
empresa vocé tem que ter cuidado, tal... por isso hoje eu fago parte até¢ do comité de seguranca da empresa, que eu sempre cobrei isso das
pessoas, a manutencdo adequada do veiculo. Néo € porque ¢ da empresa que a pessoa ndo possa ter cuidado. Por isso, até hoje eu fago questéo
de cobrar e passar isso para as pessoas novas que estdo entrando na empresa, o que €, qual foi o meu passado aqui dentro, como € que eu iniciei
minha carreira, € até para valorizar as coisas, né¢? Tem gente que infelizmente, como tem as coisas faceis, ndo valoriza muito. N&o € so na
industria, mas em qualquer ramo de atividade, qualquer situagao da vida. Quando a coisa vem muito facil realmente ndo sdo valorizadas, né?
Entdo ingressei na Rhodia e permaneci até hoje.

P/1 - E o primeiro produto que vocé pegou foi o Ronal?
R - E, na época o Ronal estava em langcamento, né? Entio ainda peguei a fase de langamento do Ronal ...
P/1 - Aivocé teve tremamento? Como € que foi?

R - Tive todo o treinamento de formatura, tivemos aulas e como todo produto que a indistria farmacéutica lanca, nds tivemos toda uma
preparagdo. E a Rhodia sempre primou por isso, de nos formar, de nos irmos para o campo sabendo realmente o que iriamos falar para os
médicos. Entio, quando vocé sai, vocé sai seguro daquilo que vai falar. Ento, eu tive todo aquele treinamento: aulas sobre o Acido Acetil
Salicilico, sobre o mecanismo de fabricagdo e o processo de micro revestimento do produto. E realmente, o Ronal, na época, foi uma revolugio.
E um produto que alavancou as vendas da Rhodia, que era uma aspirina moderna, que a gente falava. Porque o médico... porque se vocé fosse
ao médico e ele quisesse prescrever uma Aspirina, voc€ pagava as vezes um prego caro na consulta e ai: “Po, vou ao médico e ele receita
Aspirina? ” Mas na €poca era um excelente... como ainda é um excelente produto. Entdo , Ronal, a pessoa estava tomando uma
Aspirina sem saber que era Aspirina. E uma Aspirina ética.

P/1 - E o senhor sentiu diferenga... por exenplo, no treinamento que o senhor teve para langar um produto emrelagio a outros laboratorios?

R - Ah, sim. Primeiro, no outro, nesse que eu te falei, Terapica Paulista, nem treinamento eu tive. Eles pegaram uma literatura, uma peca, bota na
tua mio, uma amostra, bota dentro da pasta e af: “Va visitar médico. ” Eume lembro que a primeira vez que eu fiz aquilo, cheguei no hospital
fiquei abestalhado, sem saber o que fazer: “O que € que eu vou fazer com esses papéis e com essas amostras dentro da pasta? ” [Risos]. Eume
lembro que na minha primeira experiéncia eu entrei, ai, eu procurava ver o que € que os outros colegas faziam. Quando eu cheguei na frente de
uma médica - eu até a agradeco a ela isso - porque quando eu cheguei na frente dela eu fiquei branco, fiquei pasmo. Aj, ela: “Pois nfo, meu filho,
fale. ” “Doutora, eu no sei o que & que eu vou falar. E meu primeiro dia, me botaram isso aqui na méio e me mandaram vir falar coma senhora.
Te juro, né? E ela até entendeu a minha situagdo: “Olha, meu filho, nfo fique nervoso ndo, isso € normal. ” [Risos]. E, realmente eu fiquei
paralisado na frente da médica semsaber o que falar. E ela virou-se para mim... porque se eu pego um outro médico mais rigoroso ¢ se ele me
desse até uma bronca, talvez eu tivesse tido até um trauma, como muita gente tem, né, aquela decepcao, do cara: “Ah, eu estou apressado...”.
Naio, ela realmente foi... por isso eu te falo... eu realmente esqueci o nome dela, tantos anos foram, né? Isso foi em 1971, vocé vé. Entdo ela
chegou para mim, ela viu aquela minha situagéo e eu fiquei parado olhando para ela e ela olhando para mim e eu sem saber o que falar: “Meu
Deus, o que é que eu vou falar? ” Que eu tinha... o que € que eu tinha feito? Eu peguei a bula dos remédios e decorei as formulas, ta? S6 que eu
decorei mesmo, sabia miligrama por miligrama de tudo o que estava ali dentro, mas s6 que quando vocé chega no médico vocé temaquele
impacto e te da aquele branco. E tu nfo sabes nada: “E agora, o que € que eu vou falar para médica? Nossa, eunio sei nem para que € isso. ”
[Risos]. Ai, ela me falou: “Tudo bem, meu filho, eu entendo a sua situagdo. O que € que voc€ temai na sua pasta, me diga o que € que vocé tem.
” Ai, eu comecei a citar os nomes dos remédios: “Olha, doutora, eu tenho isso aqui, eu tenho isso aqui, eu tenho isso aqui, eu tenho isso aqui...”
“Ah, ta, entdo me da isso aqui, iSso aqui me serve, isso aqui nfo me serve, tal... Vocé€ me deixa isso aqui. Para os outros médicos vocé fala a
mesma coisa, vocé diz: ‘Olha, doutor, eu tenho esse remédio que € para isso...”” Ela me indicou os rumos... A médica me indicou o que € que eu



deveria falar para vocé ver o absurdo e o impacto. Ai, eu comecei, n¢? Como eu visitei naquele dia 20 médicos, ai, ja deu para eu... a cada
médico eu fizuma coisa diferente. E ai, foi 0 comeco de toda a minha vida na indvistria farmacéutica. Agora, vocé vé o que é, na época, realmente
as indvistrias menores no se preocupavam com esse negocio de treinamento. A propria Nikkho, mesmo, que tinha uma linha muito boa e era
muito bem aceita pelos médicos, eles nfo se preocupavam coma tua formagao, saber se vocé estava capacitado de passar aquela informago
para os médicos. E eu comecei... entdo entrei na Rhodia em 1972, comecei a sentir a diferenga naquele treinamento. Nos recebiamos na época,
para vocé ter ideia, toda vez que nds mudavamos de ciclo de propaganda, que o ciclo era mensal, nos recebiamos um material, um manual desse
tamanho que se chamava Veiculo. Era ali onde estavam as informagdes, os veiculos de informaggo. Veiculo, foi o primeiro manual de treinamento
que nos tinhamos. O que era esse Veiculo? Esse Veiculo, entdo, tinha o seguinte, todas as propagandas elas vinham montadas, tudo o que vocé
tinha que falar, entfio voc€ ja treinava aquelas propagandas, sabia o slogan do produto que voce ia falar para o médico. Entdo vocé ndo chegava
diante dos médicos feito um abobalhado da corte. Vocé ja sabia, vocé chegava diante do médico sabendo o que vocé ia falar do produto, para
que ele se propunha, as principais patologias que ele era indicado, a posologia... entdo, vocé ja sabia se posicionar diante do médico, ai, voc€ ja
comegava a ter seguranca. Agora, € o que eu falo hoje para o pessoal... por exemplo, cada especialidade médica tinha uma propaganda diferente
do mesmo produto. Por exemplo, Ronal, se eu fosse para otorrino, para clinica médica, para ginecologista, para cardiologista, cada especialidade
médica tinha uma abordagem diferente. Entao n6s éramos obrigados a decorar as varias abordagens. Era obrigado a saber ipse literis, virgula por
virgula. Tanto € que tem mensagens daquela época que eu gravo até hoje, né? De alguns produtos do passado que tinham slogans bacanas.

P/1 - Fala algumas. Vocg lembra alguma?

R - Nos langamos Soripal, né? Soripal foi um anti-inflamatoério que a Rhodia langou tambémna década de 70, que era um anti-inflamatorio
periférico. Nos ja tinhamos o Profenide, mas nos langamos o Soripal. Ai, nés tinhamos até uma mensagem muito legal que era baseada numa
mensagem de Vinicius de Moraes, que ele dizia o seguinte: “Que me perdoem as feias, mas a beleza € findamental. Para flebites, tromboflebites e
varico tromboses prescreva Soripal. ” E rimava, né? Que legal! [Risos]. Entdo a gente falava: “Que me perdoem as feias, mas a beleza €
fundamental. Para processos inflamatdrios de varizes...” [Risos]

P/1 - E quando vocé falava isso para o médico, como ¢ que ele ficava? Vocé falava isso no consultorio?

R - Falavamos.

P/1 - Recttava isso?

R - Nos falavamos isso exatamente.

P/1 - Vocé abria em que momento? Como ¢ que era?

R - A abertura da mensagem era essa. Quando eu ia falar do Soripal ...

P/1 - Faz de conta que eu sou um médico, ai, vocé

R - Isso estava escrito na nossa pega.

P/1 - Mas ai vocés chegavam I, e estava la e falava: “Pois ndo, pode entrar. ”

R — Ai, eu falava... ai, quando eu pegava a outra peca: “Que me perdoemas feias, mas a beleza € fundamental. ”” E estava escrito 14, entdo: “Olha,
isso aqui ja é uma mensagem de Vinicius de Moraes...” Ai, isso era um introito que nos tinhamos para 1r... Al, isso ai vocé fazia uma ponte que € a
passagem que vocé faz para mensagem: “Entdo, nos processos inflamatorios como flebite, tromboflebite e varico trombose prescreva Soripal. > O
que dava até uma certa rima, né? Os médicos aceitavam, de certa forma, que eles...

P/1 - Mas eles davamrisada? O que é que ele fazia? Ele gostava?

R - Alguns sim, outros mais sérios realmente ficavamna deles, né? Mas acontecia dessa forma. Para vocé ver como as coisas vinham... nds
tinhamos as mensagens que eram as mensagens PAID, ¢ uma sigla americana que quer dizer enlatado, elas ja vinham pré-estabelecidas, ja vinham



formadas. Chama PAID, P-A-I-D, porque exatamente s3o aquelas mensagens que ja vinham prontas para voc€ passar para o médico. Entdo,
vocé comega a ter um processo de formagao. Quer dizer, o que eu falava, aqui no Rio de Janeiro, todos os colegas no Brasil inteiro falavama
mesma coisa. Entdo por isso passou a ser uma coisa uniformizada a mensagem padrfo. E foram surgindo coisas novas na empresa. Em 1973, nés
langamos um produto chamado Nootropil. E esse produto, a Rhodia também ganhou prémio como produto de langamento do ano. Foium
produto revoluciondrio, realmente. Nos passamos uma semana numa convengao no Hotel , em Sao Lourenco, .Eso
tendo aulas sobre...

P/1 - Propagandistas do Brasil inteiro?

R-E

P/1 - Todos ou s6 gerente?

R - Todos.

P/1 - Vocé era simplesmente propagandista?

R - Eu era simplesmente propagandista na €poca.

P/1 - De consultorio, hospital, do que?

R - Na época ndo existia de consultorio, era de tudo. Vocé fazia de tudo, fazia propaganda em consultério e hospital. Hoje tema...

P/1 - Vocé fazia a propaganda e vendia também o produto?

R - Isso. Quando eu entrei na Rhodia eu era propagandista-vendedor-cobrador. Nos no s6 propagavamos, como vendiamos e cobravamos.
Depois os processos foram se modernizando e a Rhodia passou a colocar a cobranga bancéria. Mas isso ai ndo perdeu a nossa fungao de
cobrador, porque quando vocé vai num cliente vocé tem que ver se pagou seu , embora nfo receba mais o cheque... naquela época, nio
recebiamos mais o cheque. Eles pagavam vocé e a gente ia e trazia para a empresa a contabilidade, entregava os cheques comas duplicatas e
tudo. A, isso ai depois, coma modernizagdo, passou a ser cobranca bancaria, os clientes chiaram muito: “Ah, eundo vou pagar embanco, eu
ndo vou comprar mais na Rhodia...” Mas eles viram que era a modernidade e se eles nfio comprassemna Rhodia eles iam comprar de quem? Se
eles ndo comprassem eles estavam perdendo receita na farmacia dele, né? Entdo todo mundo, a industria comegou... porque o que uma industria
faz e é bem fetto, as outras copiam E rapidamente todas as indistrias comecaram a colocar cobranga bancaria. Mas quando eu entrei era
exatamente isso, propagandista-vendedor-cobrador. Nos faziamos as trés coisas, né? Seja 14 o que for. No hospital, farmécia... no consultério
vocé ndo vende, né? Consultorio vocé vende a ideia. Voc€ vendia a ideia do produto que o médico prescreveu e a consequéncia € a pessoa € a
farmacia comprarem Ent3o no consultorio vocé comeca a fazer a tua venda, mas a venda da a ideia do conceito. E o médico prescreve, vaina
farmacia, compra, vai na farmécia, vende e cobra. Entdo o processo € assim

P/1 - E nesse momento como € que era o controle da sua capacidade de venda? Era medido pela quantidade de notas?

R - Logico que vocé, a partir dai, ja passa a ser medido, porque se vocé tem, num territorio fechado, por exemplo, 20 farmécias e se naquelas 20
farmacias vocé ndo estivesse vendendo nada, consequentemente vocé ndo estaria produzindo. Entdo, vocé mesmo media o seu trabalho, vocé
tinha condi¢Ges de saber. E quem estava para vocé, porque na farmécia vocé tinha condicdes de checar as receitas. Quem era que
estava para vocé. Entdo, vocé poderia checar mais ou menos em cima de determinado médico.

P/1 - Vocé tinha acesso nas farmacias as receitas que chegavam 1a? O farmacéutico te mostrava?

R - Maioria das vezes tinha. Vocé pergunta, vocé fazia muita amizade com os balconistas: “P6, quem € que esta recebendo produto tal aqui? ” Af,
o cara: “Ah, fulano de tal, fulano de tal. ” E quando voc€ via que vocg tinha um produto que era chave para ummédico que era considerado
potencial para vocé, ai, vocé comegava a ver: “Po, mas aquele médico falou que esta receitando e no esta praticamente coisa nenhuma. ” Entdo,
0 que € que vocé fazia? Vocé fazia um direcionamento promocional diferente em cima daquele cara, até vocé conquistar o receituario dele.



[pausa]
(Fim da fita RHF.025 — Clementino José Fontenele - fita 01)

R — Entdo, este aspecto te proporcionava vocé determinar quem era quem dentro do teu setor. Vocé tinha todo o painel ali na méo, vocé
conhecia todo mundo através das vendas que vocé fazia direto na farmécia. Hoje as vendas s@o feitas por distribuidoras. A maioria dos
representantes hoje no se preocupam em ir as farmacias fazer essa pesquisa, mas € la na farmacia onde tem a maior fonte de nformacéo do que
esta acontecendo dentro do receitudrio dele. Hoje existe um sisterma de dentro da Rhodia que permite o pessoal voltar a farmacia e
pesquisar isso ai, mas ha um tempo atras, quando o pessoal ndo fazia mais venda, entio perderam esse contato. Mas ndo todos, quer dizer,
aqueles representantes que enxergam um pouquinho mais além, esses ai, nio perdem porque eu conheco, porque eles sabem que ali € que estd a
fonte de informagdo do trabalho deles. A melhor pesquisa de mercado que ele tem € na farm#écia.

P/1 — Ele proprio? A farmacia na zona em que ele esta operando?

R — Ele proprio. Se ele fizer um bom ambiente com os balconistas, com o dono da farmécia, os caras te ddo as dicas todinhas. Quemreceita...
“Olha, aqui tem o doutor do sétimo andar do prédio que ele esta receitando para caramba o teu concorrente. ” Ai, voc€ ja sabe e vai la em cima
do cara, faz um trabalho diferencial, da uma abordagem diferente conquistando. Entéio, em 1973 nds tivemos o langamento realmente de
Nootropil. Nos fomos para 14, nds langamos umnovo conceito, uma nova classe de medicamentos, que foi a classe dos nootropicos. E “noo”,
que vem de “espirito” e “tropo”, “que se dirigem para”, né? E a origem do nome Nootropil, nome do grego, t4? Entdo, na época, eu sei que eles
chegavam: “Po, porque Nootropil? ” Ai, a explicag@o que foi dada realmente é essa: “noo” vemde “espirito” e “tropo”, “que se dirigem para”,
né? E uma droga que vai para o cérebro, ela é ativadora do metabolismo cerebral, entdio, dificuldades de aprendizado, perturbagdes da memoria,
retardamento intelectual, cansago fisico e mental € a indicagio do Nootropil. Foi uma droga, para vocé ter ideia, que nos tivemos uma semana de
reunido, nos tivemos oito meses de preparagdo para ir para essa reunido. A reunido foi emagosto de 1973, nos comegamos a receber manuais de
treinamento em janeiro, cada més nds recebiamos um material. Nos comecamos a estudar desde o que era o neurdnio até o que era o produto
propriamente dito. Entdo, nés tivemos toda uma formagao, nds chegamos 14 sabendo tudo realmente. Para vocé ter uma ideia, uma propaganda
médica leva em torno de cinco, dez minutos. Ah, o que ¢ isso! Dois minutos, trés com o médico € o que a gente da de tempo para vocé fazer
propaganda dos seus produtos. Porque imagine vocé, se o médico for dar cinco minutos para cada representante e existem 20, 30 representantes
14 fora esperando por ele no consultorio. Ele ia passar uma tarde so atendendo representante. Mas nossa preparagio foi tio maravihosa com
esse produto que vocé comegava a falar de neurdnio para o médico. Vocg ja pensou o que € chegar para um médico e i falar de neur6nio?! Ele
ia te chamar de louco! E realmente, dentro do contexto da industria farmacéutica aquilo nfo era concebivel, nunca! E a nossa propaganda, assim
mesmo uma propaganda de langamento, levava, em termos corridos, emtorno de 25 a 30 minutos sem ser interrompido. N6s levavamos de 25 a
30 minutos fazendo propaganda desse produto, do Nootropil! O visual dele tinha... ndo sei se a Rhodia chegou a mostrar um para vocés. Era
grande, ele era feito de acrilico, era pesado até. Mas um material excelente, ta? Eu tinha até pouco tempo guardado e espero que alguém tenha
guardado para vocg, que aquilo realmente faz parte da historia da Rhodia. E nds viemos entdo dessa reunido, aquela motivaggo, a mil! E
comegamos a langar o produto. Comegamos a langar, tal...

P/1 — Vocé avisava o médico antes que ia demorar tanto tempo?

R — Sim Tanto € que nds avisdvamos antes de... eu chegava no médico... nés comecamos a visitar... eu chegava no médico... porque em
Copacabana o meu setor tinha uma caracteristica muito especial que ndo tem em hoje, que 14 tinha muitos professores, né? Entdo eles so atendem
propaganda com dia marcado, niimero de representantes, se chover temuns que nio atendem, tem outros que so atendem a primeira quarta- feira
do mes, sabe? Tudo ¢ assim, s30 cheios de mania. Entdo eu cheguei para esses médicos, que eram médicos importantissimos, e falava para eles:
“Olha, a Rhodia... nés estamos langando um produto que vem de encontro as suas necessidades e as de seus pacientes. Agora, o que eu tenho a
falar para o senhor foge totalmente da propaganda tradicional e eu preciso no miimo de meia hora do senhor. O senhor pode me atender num
horério fora da propaganda médica. ”“O que € que ha de tdo importante que vocés t€m para me mostrar? ”” “Olha, doutor, € um produto
realmente voltado para...” Aj, falava as caracteristicas do produto. “O senhor pode me atender? ” Ai, um monte marcava, agendava. O que é que
aconteceu? Naquela época a Sandoz tinha um produto chamado Hydergine que era o lider de mercado de vasodilatadores. Entdo, eles ficaram
comum medo horrivel da Rhodia, por causa do langamento. E eles comecaram a visitar os médicos deles e dizer: “Olha, doutor, o senhor vai
receber um langamento ai, que os caras estdo tomando meia hora do seu tempo e tal... vAo aqui perturbar o seu trabalho em consultorio. ” E isso
repercutiu contra eles mesmos, porque os médicos comecarama ter curiosidade emsaber o que € que a Rhodia estava langando e o que € que
estava levando a isso. E o interessante, € que aconteceu na industria farmacéutica o que eu nunca vi até hoje. Aconteceu naquela época. Médicos
ligando para Rhodia e pedindo para ser visitado pelo representante da Rhodia que eles queriam saber o que a Rhodia estava langando e que
estava levando meia hora dos médicos. Cansei de chegar no escritério e ter varios recados 14 e eu fazer meu roteiro pelos recados e horarios que
os meédicos tinham marcado para atender visita da Rhodia. E realmente era meia hora, o médico nos ouvia. Tudo, sabe? E ndo eram 30 minutos,
porque os médicos perguntavam muita coisa. Eu cheguei... eu me lembro que eu estava com o meu supervisor, o doutor , NOS passamos
uma hora e meia visitando um psiquiatra, sé falando do produto. Foi uma coisa fantastica, foi realmente um marco na indéstria farmacéutica o
lancamento de Nootropil na Rhodia. Realmente... A Rhodia mesmo, ganhou prémios...para vocé ter ideia... uma coisa, vocé falou em negociacao,



entdo, o produto vendia tanto, ele comegou a ter uma aceitagdo tdo excelente, que ele vendia tanto, que nds cobrimos a nossa cota com tanta
facilidade naquela época que na metade do més nos ja estavamos com a nossa cota coberta, ta?

P/1 — Existia uma meta de venda para ser atingida. Enquanto equipe, enquanto regiao? Como € que era?

R —Isso, existia. Meta por equipe e por regido. Entdo nds tinhamos os nossos objetivos. E como o produto comegou a ter uma aceitag@o tdo
fantstica, nds comegamos a cobrir os nossos objetivos mensais ja pelo dia 15. E o que € que acontecia? Tinham clientes que acabava o que eles
tinham pedido e queriam dar outro pedido. A coisa estava tdo sob nosso controle que nds chegavamos para o cliente e diziamos assim: “Olha, eu
s6 posso mandar o pedido se vocé pagar a duplicata que esta em aberto. ” Que as vezes ndo tinha nem vencido ainda. O cara pagava o titulo
para poder ter o... porque quanto mais ele vendesse, para ele era negocio! Eume lembro que quando nos langamos o Nootropil, naquela época
custava 52 cruzeiros a caixa. Nao esquego até hoje. Vocé sabe por que eu ndo esqueco? Porque eu tirei o primeiro pedido de mil caixas no Rio
de Janetro.

P/1 — Foi para um hospital?

R —Nao, para Drogaria Colombo. A tradicional Drogaria Colombo. Eu usei um argumento de vendedor, que eu cheguei para ele, como estava
vendendo muito e eu estava naquelas assin: “Po, eu tenho que tirar o primeiro pedido de Nootropil. ” Ai, eu cheguei para o doutor Mario, que
era umsirio, era o dono da Drogaria Colombo, o comprador falou: “Esta louco, Fontenele, eu nfo vou comprar mil caixas! ” Ai, eu falei: “Mas
quanto vocg esta vendendo aqui? ” ‘P06, estd saindo muito, realmente esta saindo muito, mas eu ndo posso comprar tudo isso, so se vocé falar
como doutor Mario. ”” Eu disse: “Entdo vou falar. ”” A, eu cheguei 14 para o doutor Mario: “Doutor Mério, € o seguinte, a Rhodia esta langando
um produto, esta tendo um consumo fantastico, a drogaria esta comprando muito, s6 que acontece o seguinte, vai faltar no mercado e eu queria
que pelo menos a Drogaria Colombo tivesse aqui para sustentar a demanda aqui do meu setor. ” “Quanto € que esta...? ” “Olha, esta saindo...
olha, cada dia estd aumentando o consumo, uma enormidade! S6 o senhor ver com o Fernando, ele vai The garantir isso. E eu queria que a
Drogaria Colombo...”

P/1 — Quem ¢ o Fernando?

R — Fra o comprador. E eudisse a ele: “O senhor pode perguntar ao Fernando, o Fernando vai lhe dizer realmente como € que esta... porque eu
queria que pelo menos a Colombo tivesse e para mim realimente ¢ um grau de satisfagao ter pelo menos para atender aqui os da minha regido.
Aj, ele ligou para o Fernando: “Fernando, como € que esta saindo este produto? ™ “Doutor Mério, esta saindo muito, realmente esta saindo... uma
coisa fantastica. ” “Entdo pode dar um pedido de mil caixas para ele ai. ” Ah, eu fii no céu, né? [Risos]. Ai, eu fui, tirei aquele primeiro pedido
aqui. Por isso que eu te falo que eu ndo esqueci o niimero, que deu 52 mil reais. E ndo tinha desconto ali, porque...

P/1 — Quando vocg voltou com esse resultado o que é que o supervisor falou?

R — Quando eu voltei aqui para agéncia, nossa, o supervisor realmente... Nossa, o Ptolomeu ficou felicissimo. E realmente a primeira venda de mil
caixas de Nootropil aqui da regifio foi da Drogaria.

P/1 — Vocé ndo ganhou nenhuma promogao por isso?

R —Nio, ndo, ndo...

P/1 — Mas aurenta o seu salario?

R —Nao, ndo. O nosso saldrio era fixo. Naquela época nfo tinha prémio. A minha maior satisfagio foi aquela satisfagdo de dever cumprido,
aquela satisfacdo de tirar o primeiro pedido aqui, saber assin: “Poxa, eu cumpri com eles a minha misso. ” Sabe aquela satisfagdo pessoal que
vocé tem? Realmente... no esqueco até hoje, por isso. Entdo foi uma historia, foi um marco esse produto dentro da empresa, né? E hoje ele
continua ai, ja foi desativado, voltou... ele agora, mas na época ele alavancou a Rhodia, né? E aumentou o conceito da Rhodia
principalmente junto a classe médica e os psiquiatras. Alguns médicos na época ndo consideravam o produto: “Ab, isso ai ¢ uma balela! Isso ai €
uma agua comagucar! Ele ndo vai melhorar o rendimento escolar de ninguém! ”” Mas aumentava. O produto foi excelente! Muito bom!
Dificuldade de aprendizado...



P/1 —E ai, até esse momento do Nootropil vocé fazia as trés coisas, 0 hospital, 0 ambulatério, farmécia e consultorio?

R — Fazia tudo. Nos faziamos tudo. Ai, foram passando os anos, a empresa foi... € 16gico, a tendéncia € ir acompanhando a tendéncia do
mercado, as normas que o mercado vinha ditando. Ai, langamos depois o Nootropil, tal... quando foi em 1986 a Rhodia langou o Flagil injetavel,
né? Em 1986. Era um produto iminentemente hospitalar, porque tinha o Flagil nas outras apresentagdes, que era para tratamento de amebiase,
giardiase, tal... tricomonas... Ai, nds langamos o Flagil injetavel que era um produto voltado para o tratamento das infecgdes por anaerdbio. Isso
era um conceito que ndo existia no Brasil. Entdo, a Rhodia naquela época criou, em 1986, uma equipe hospitalar, ou seja, especificamente para
trabalhar s6 em hospitais. Abandonava o trabalho de consultério e estava voltado para hospitais. Até entdo nds ndo tinhamos uma linha especifica
que justificasse o trabalho de um homem soé dentro do hospital. Ai, como naquela €época nds ja tinhamos o Vogalene, que era um anti-

, N0s ja tinhamos o Profenide injetavel, que ¢ um anti-inflamatério, que € também muito usado dentro de hospitais e langamos o Flagil,
ento justificou a criagdo da equipe hospitalar. Ela foi criada em 1986.

P/1 — Justificou o qué?

R — A criagdo de uma equipe eminentemente hospitalar, trabalho especifico, né? E eu tenho muito orgulho de dizer que eu passei a fazer parte
dessa equipe desde a sua criagdo.

P/1 — Foi em que ano?
R —Em 1986. Ai, nos fomos... foi criada, o Lobo era o gerente da equipe hospitalar, Mario Lobo .
P/1 — Aquino Rio ou geral do Brasil?

R — Fra Brasil. Entao, o Mario Lobo foi o primeiro gerente da equipe hospitalar e tinham dois gerentes distritais, era eu e o Hélio, né? O Hélio era
o supervisor que pegava de Sao Paulo para o sul e eu pegava do Rio de Janeiro para o nordeste.

P/1 — Essa foi a primeira promog&o que vocg teve dentro da Rhodia, ndo?
R —Nao, ndo foi basicamente uma promogao, porque eu ja era GD, eu ja era gerente distrital.
P/1 — Nao, mas como € que vocé passou de propagandista para gerente? Primeiro vocé entrou como propagandista-cobrador.

R —Isso. Ah, ta! Entdo, isso aconteceu. Passaram-se oito anos, eu nessa fingdo, ta? E quando foi em 1980, algumas promogdes ja tinham
acontecido, tal... por circunstincias eu ndo fui promovido, achando sempre que realmente eu tinha condigdes na época, mas jamais eu abaixei a
cabega, porque achava que tinha condicdo. Tanto €, que as pessoas que foram promovidas naquela época entraram e safram de novo, rapidinho e
eu jamais deixei que a qualidade do meu trabalho caisse em fung&o disso. E tinha que mostrar realmente o porqué eu estava lutando, que o meu
objetivo era aquele. Até que mudou até a geréncia aqui, o Passos saiu daqui do Rio de janeiro, ele foi transferido para Sdo Paulo, até que veio um
outro gerente para ca, chamado Carlos Alberto Porto Perdigdo. Entdo ele chegou aqui, ele realimente, em seis meses ele viu a qualidade do meu
trabalho e me promoveu, com seis meses com ele aqui como gerente regional do Rio de Janeiro. Isso aconteceu em fevereiro de 1980, eu fui
promovido a gerente distrital

P/1 — Ai como gerente distrital o que é que vocé fazia?

R — Aj, ento eu passei a ter uma equipe, né? Entdo, qual € a fingdo? A sua fungdo ¢ gerencial. Gerenciar pessoas, gerenciar recursos... Sob
todas as formas. Tremar e desenvolver as pessoas na

P/1 —Mas vocé ndo ia mais a campo ai?

R — Sim! Nosso trabalho, nosso tremamento € muito a campo. Mesmo hoje, o trabalho do gerente distrital é iminentemente campo, entendeu?
Nosso gerenciamento € mais em campo, porque vocé faz muito treinamento no campo, acompanhando o representante.



P/1 — Ai, vocé acompanha o representante e vai verificar se ele esta fazendo o servigo, conversa com o médico, como ¢?

R —Nao ¢ bemum verificar, porque parece até umtipo... porque o médico as vezes chama o GD, o gerente distrital... 0 médico tem uma imagem
falsa da nossa fingo, ele acha que nos somos fiscais, estamos ali para fiscalizar o cara, mas nfio € essa a nossa fingo. A fimgéo gerencial do
gerente distrital ¢ de auxiliar o representante na sua atividade. Esta ali com o intuito de apoia-lo, de treina-lo e desenvolvé-lo no campo. Néo de
fiscalizar, entendeu? As pessoas veem... os médicos... sdo como: “Po, o cara ja estd como fiscal do lado! ” Eu me sinto até mal. Mas eu fago
questdo de... tanto é que quando saiu um representante... € eles até reclamam que quando eu passo um tempo sem sair em fung@o das atividades
que a gente tem a nivel de escritdrio, que hoje prende um pouco mais a gente... Mas eu gosto muito disso, o contato 14 fora, porque voc€ esta
vendo in 1dcus o que estd acontecendo, qual € a receptividade que o médico estd dando, a propria mensagem que a gente esta transmitindo para o
médico, se as pecas que a gente faz estdo indo de encontro as necessidades do médico, se elas estio atendendo as necessidades, conseguindo
passar aquela mensagem que a gente quer passar para ele. Esse € o nosso trabalho. E discutir com o representante, dizer: “Olha, poxa, vem ca, se
voce tivesse feito assim ndo teria sido melhor? O que € que vocé acha? Qual é a sua opiniao? ”” Quer dizer, treinar no proprio campo, porque se
voc€ ndo estiver junto, as vezes, a pessoa de modo involuntario comete algumas falhas que elas nfio sdo perceptiveis porque esta fazendo, esta
falando, t4? Entdo se vocé esta ao lado, vocé fala, por exemplo: “Po, realmente isso € legal. ”” Al, a pessoa passa a corrigir ali mesmo aquele
desvio e faz o trabalho certo. Mas o objetivo basico ¢ esse. E o treinamento no campo, semaquela de dizer “fiscalizar” e tal. A fiscalizagdo ela ¢
natural, ela € normal. Desde que o cara faga o trabalho dele e os resultados surjam, quer dizer, se ele ndo produzir, a fiscalizagdo € natural, ele
mesmo vai comegar a ficar ciente de que ndo estd produzindo. Eu vejo muito por ai. Por isso que eu sempre administrei a minha equipe dessa
forma e sou muito transparente comeles ¢ tal... eu sei que existe na industria gerentes distritais de outras empresas ai, que os representantes t€m
pavor. Quando sabem que os caras vao sair com eles ficam tremendo. Eu ndo, porque eu nunca transmiti isso para eles. Quer dizer, eu nfio vou
como intuito de fiscalizar, eu vou como intuito de ajudar. Que as vezes o médico faz uma pergunta mais dificil que a pessoa nfo esta preparada
para responder, ndo s6 do aspecto técnico, mas do aspecto comercial, ou mesmo pedir alguma coisa... aqueles médicos que pedem muito e tal..
ndo podem ver um gerente que ja vao pedindo as coisas, sabe? :“Da a ele que € o dono do dinheiro. Entfo estou querendo uma
passagem, quero ir num congresso, quero isso...”. Sabe? Mas eu acho que o basico mesmo é o treinamento no campo, € vocé desenvolver a
pessoa no local.

P/1 — E quanto tempo?

R — Quer dizer, vocé ensina fazendo. Eu acho que a melhor maneira de aprender as coisas € fazendo as coisas. E vocé ensina fazendo. E vocé
esta ali do lado, aprende e tal... minha equipe, Gragas a Deus... essa € a minha filosofia, eu ndo mudo porque eu sempre vi que da certo. Hoje, a
minha equipe, que € a qual eu lidero, ela tem um reconhecimento dentro da propria Rhodia Farma e uma das melhores performances que tem,
exatamente em fingdo do treinamento, tal... € muito reconhecida! Nos acabamos até realmente, agora, de ganhar um prémio em fin¢&o de nossa
performance do ano passado. Em fun¢8o disso ai, nds estamos indo passar uma semana Ia na Bahia, em Itaparica.

P/1 — No Mediterranée?

R - No Mediterranée.

P/1 — A equipe mteira?

R —Minha equipe inteira, exatamente em fungdo da performance que nos atingimos no ano passado. Mas isso tudo em fungdo de um trabalho
bem planejado e bem orientado, quer dizer, de um treinamento forte que foi feito sob o signo da equipe, ndo sé por mim, mas toda a retaguarda
que eu tenho dentro da equipe hospitalar de hoje. Mas equipe hospitalar, como eu estava te falando, entdo ela surgiu naquela época, em 1986.

P/1 —Mas ai, vocé ficou quanto tempo nessa fingdo, como gerente distrital?

R — Fu estou até hoje, é a minha fingdo até hoje. Desde 1988 eu faco isso. Fu estive na linha

P/1 —Mas vocé foi o primeiro a ser hospitalar, vocé viu a implanta¢do, quando teve esta setorizacao?

R — Exatamente. E eu estou nela desde 1986.



P/1 — E ai, como é o cotidiano, como ¢ a abordagem, por exenplo, de chegar num hospital?

R — O trabalho hospitalar ele é totalmente diferenciado do trabalho feito em consultério. Porque o trabalho em consultdrio ele € mais ou menos um
trabalho rotineiro. Vocg vai e visita ali. Entdo, se vocé vai num hospital vocé tem muito de negociagdo, sabe? Porque quando vocé entra num
hospital, o teu objetivo maior num hospital é a padronizagio dos teus produtos 14 dentro, porque se vocé nfo padronizar os teus produtos ali,
vocé vai trabalhar de graga. O que adianta vocé estar visitando ali se nfo temo teu principal produto padronizado para consumir? Nisso ai, que €
medido o trabalho do representante hospitalar. Ele tema capacidade de misturar o proprio trabalho dele num hospital. Por exenplo, no
consultorio € dificil o representante misturar isso, porque a receita de um cara de Copacabana as vezes o cara vai comprar Ia no interior, vai
comprar néo sei aonde. Ele niio tem como misturar o produto que aqueles caras estdo receitando para ele ali. Ja no hospital, ndo. E um trabalho
mensuravel, vocé sabe que o hospital vai te comprar.

P/1 — Mensuravel por que? Por que vocé vende?

R —Porque vocé vende direto para o hospital

P/1 — E vocé que passa a nota para o hospital?

R — E ele mesnmo que tira o pedido, ele mesmo que faz... tema licitagdo, tema compra...

P/1 — Até hoje € assim?

R — Até hoje € assim O hospital € que te compra. Vocé sabe. Se ele ndo estiver te comprando € porque o teu trabalho 1a dentro ndo esta
rendendo. Entdo, o representante... E da uma certa tranquilidade, no meu caso, de saber: “P6, como € que eu vou saber se o cara esta fazendo
um trabalho bem feito? ” No dia que eu for ao hospital, eu vou ver qual € o consumo. Vou na farmécia: “Vem ca, o que é que temnosso
padronizado? O que esta consumindo? ™ Entdo vocé consegue fazer isso. E € um trabalho altamente renovador, ele nfio é um trabalho rotineiro.
Porque cada dia que vocé vai no hospital tem objetivos diferentes. Que a partir do momento que vocé usa, padroniza o teu produto numa
clinica... Dentro do hospital existem varias clinicas. E a clinica médica, otorrino, é a clinica cirirgica, ou anestesia, ortopédica e tal... entdo, nio ¢
porque a clinica cirtrgica esteja usando o meu produto que as outras também vao usar. E depende do teu trabalho, do convencimento daqueles
médicos que fazem parte daquele grupo também fagam..

P/1 — Quando vocé diz padronizar € que as varias clinicas adotem ?

R — Adotem tudo. Embora seja padronizado, nfio adianta uma s6 clinica usar. Se uma clinica usar, vocé esta vendendo as vezes um décimo do
potencial de consumo que aquele hospital pode te proporcionar, entendeu?

P/1 — E para cada area especifica existe um comprador dentro do hospital ou € geral para todas as areas?

R —Nao, ndo. Hospital € um s6, um geral para todas as areas. S6 que eles, o que eles fazem? Eles podem gerar o consumo. Se temno hospital,
entdo, eles vao gerar o consumo. Quanto mais clinicas estiverem consumindo, para vocg, € melhor, porque mais vocé vai vender, no geral.

P/1 — Espera ai, deixa eu entender. Vocé entra num hospital “x”, ai, vocé fala com o seu Jodo e ele que é o responsavel pela compra das varias
clinicas, ou cada clinica manda a demanda para ele?

R —Nao. Por exenplo, a clinica comega a prescrever... uma clinica que passou a consumir, ta? Entfo, vamos 1. Aquela clinica consome 100
frascos por més, ta? Entdo, se as outras clinicas nfo consumiram, na hora que aqueles 100 acabarem, o que ele vai fazer? Ele vai pedir mais 100.
S6 que se ele pedir esses 100 e trés ou quatro outras clinicas comecarem a consumir, aqueles 100 que acabavam num més vao acabar numa
semana. Entdo, ele ja viu que a demanda € maior. Ele ja passa, ao mvés de 100, ele vai comegar a comprar 500.

P/1 —Mas vocé fala comuma pessoa por hospital?



R — A compra ¢ uma pessoa.

P/1 — Mas na hora que vocé vai divulgar vocg vai de clinica em clinica?

R — Todos os médicos. Tem que divulgar para todos os médicos porque se para mim, se eu tiver dos médicos de hospital
prescrevendo meus produtos, para mim € melhor, entendeu? O consumo vai ser nuito maior. A demanda que vai gerar, esses médicos, serd nuito
maior. Entdo, quanto mais vocé gera demanda mais vocé vende. E ai vocé vé: “Qual € o potencial de consumo do hospital? S&o mil caixas? A
quanto eu vendo hoje? P, eu estou vendendo 100 caixas, entdo eu estou abaixo daquilo que realmente eu teria capacidade de estar vendendo
para aquele hospital. ” A gente visualiza muito isso também, ta?

P/1 - E qual é a diferenga em fazer este trabalho no hospital ptblico e no hospital privado?

R — Exatamente € assim... porque o hospital ptblico, ele depende de concorréncia, de licitagdo publica. Entdo vocé tem que, infelizmente, ter que
baixar nos pregos em fun¢o dos concorrentes. E no hospital privado a compra ¢ direta, ndo existe licitagdo. O cara te compra, voc€ da oundo
da desconto dependendo do interesse que vocé tem pelo hospital, e a venda € direta, ndo existe isso. Nao existe, por exemplo, padronizagao. No
hospital publico nfo existe. No hospital privado ele compra realmente aquilo que o vendedor for mais esperto chegar 1a e vender para o
comprador. Diz assim: “O meu € mais barato, tem essas e essas vantagens...”” Ai, o cara... hoje eles veem muito o lado econdmico da coisa, ou
aquele produto que da mais rentabilidade para o hospital. O hospital particular ele esta mais voltado para isso, com aquele que traz beneficios
commaior retormo financeiro para o hospital. Entdo € mais facil voc€ vender no hospital particular, desde que vocé consiga convencer e
conquistar as pessoas de que o teu € melhor e tem uma vantagem adicional para o hospital. Ai, vocé consegue vender. Agora, no publico nfo,
vocé tem que passar por todo um processo de padronizagdo, trabalhar nesses médicos todinhos para que eles comecem a prescrever, eles geram
um documento que vai para uma comissao de padronizagdo e essa comiss3o vai aprovar ou ndo aquela padronizagdo. Se existir ja um produto
similar, entdo, a dificuldade pode ser muito maior, porque a comissdo vai dizer: “Bem, se ja existe um porque € que eu vou botar outro? ”” Entdo, o
poder de convencimento, o trabalho de padronizagdo num hospital publico ele € nfinitamente superior ao particular, que praticamente nfo existe,
¢ s0 a sua argumentagdo direta com o comprador ou o diretor do hospital. Enquanto que no publico vocé tem escalas a serem cumpridas que vao
desde o convencimento dos chefes dessas clinicas que eu te falei a usar um produto para que eles gerem um documento para a comissao de
padronizagio para essa comissdo se reunir. E dificil vocé fazer uma comissdo dessa se reunir, porque na maioria dos hospitais, embora tenha a
comiss3o eles ndo se retinem, que as vezes quando se retnem para fazer uma padronizagdo € uma vez por ano. E se na padronizagdo daquele ano
vocé ndo padronizar vocé passa umano sem ter teu produto 1a dentro, ta? Entdo, tem que fazer de tudo para padronizar naquela oportunidade,
sendo vocé se ferra, voc€ passa um ano trabalhando sem.. E quando vocé€ padroniza, ai, t€m as licitagdes publicas. Ai, o que € que vai
acontecer? Vocé vai concorrer, por exemplo... nos temos uma Enoxaparina de baixo piso molecular, que € o Clexane. Quando vai para pedra...

P/1 — Para mstavel, TVP [Trombose Venosa Profunda], infarto do miocardio

R — Temuma vaga de propaganda na minha equipe. Vocé esta sabendo muito, ta? [Risos]. Entfo, o que é que acontece? Quando esses produtos
vao para pedra, alguns hospitais eles nfio colocama Enoxaparina, que € o sal do Clexane. Quando tem outras Enoxaparinas de baixo piso
molecular eles colocam...

P/1 — Temmais duas, ndo sdo, que sdo componentes?

R — E, temmais duas, a Fraxiparina e a Aduato-heparina. Entdo, o que € que eles fazem? Para eles ndo colocarem um s6, ndo privilegiarem
ninguém, eles colocam: “Enoxaparina de baixo piso molecular. ”” O que € que isso acontece? Generaliza e ganha quem tem preco. Entdo, se vocé
ndo tiver preco vocé perde.

P/1 — O fato, por exemplo, do Clexane ser o prinmeiro a ser reconhecido pelo Ministério por aquela comissao...

R —Isso é um fator de peso, mas ndo determinante, sabe? Porque o determinante € o preco. Hoje, vocé sabe que o Serra esta ai: “Nao, tem que
Ver 0 menor prego, vamos abrir os remédios...” Entdo, infelizmente hoje os hospitais estio indo pelo fator preco, embora eles reconhegam que
tem superioridade terapéutica, tem qualidade melhor, o fator prego determina, t4? Infelizmente, o mercado esti caminhando para isso ai. Mas com
toda esta performance dos concorrentes jogando o prego 14 embaixo, tudo que , NOs tivemos uma performance fantastica o ano
passado, essa equipe hospitalar da Rhodia realmente esta de parabéns, que € reconhecida pela indistria farmacéutica ai fora como a melhor
equipe hospitalar do Brasil, € a nossa. E comtodas essas intempéries de agdes da concorréncia, nos conseguimos crescer em torno de 80 % - ou
foi 76%? — Emrelacfo aos objetivos do ano passado. Um crescimento fantastico, realmente, com tudo isso.



P/1 — E quando em... 19867 Foi isso que vocé falou, que foi a primeira... que se criou essa divisio?

R — A equipe hospitalar.

P/1 — E quais eram as equipes no Brasil, dessa equipe hospitalar? Porque vocé virou dai gerente distrital..

R —S6 que eu pegava uma area bastante abrangente, eu pegava Rio de Janeiro, Espirito Santo, Recife e Belo Horizonte.

P/1 — Voce viajava bastante? Como que era? Como que vocé montou essa equipe?

R — Essa equipe ¢ o seguinte, eu tinha normalmente uma semana aqui no Rio de Janeiro. Como a quantidade de representantes maior estava aqui,
o que eu fazia? Eram duas semanas aqui e uma viajando. Eu ia para Recife, trabalhava uma semana com os representantes 1a. Ai, voltava,
trabalhava uma semana aqui e ia, trabalhava em Belo Horizonte, t4? Fazendo sempre aquela intercalac@o, para evitar que o representante ficasse
muito tempo sem acompanhamento. Entao, eu admmnistrava meu tempo dessa forma. Ia a Vitéria. O de Vitdria normalmente eu colocava alocado
como tempo daqui também, que era mais proximo, entio pegava o carro, ia la rapidinho, voltava, so 500 quildmetros, entdo ia e voltava. Ja
Recife, ndo dava para ir de carro, porque seriam dois dias. [Risos]

P/1 — Rapidinho, logo 500 quilometros, € rapidinho. [Risos]

R —E, para quemia até Recife, né? A gente falava que & aqui pertinho, & o findo do quintal.

P/1 — Copacabana e Ipanema...

R —Mas ai, foi criada a equipe hospitalar com o advento do Flagil injetavel, a Rhodia é uma empresa realmente pioneira na venda de conceitos na
industria farmacéutica. N6s implantamos o conceito de anaerdbios no Brasil, que nfo existia. Mesmo porque naquela época nio existia nem
laboratorios de anlises que fizessem os exames de anaerobiose, porque ndo tinham maquinas. Quando vocé falava para o médico: “Doutor,
nessa infecgdo que o senhor detectou ai, 0 senhor nfio viu se no tinha nenhum anaerdbio? ™ Ele dizia: “N&o, aqui eu nunca vi isso.  E realmente
ele ndo via porque nos ndo tinhamos meios de cultura eficientes, né? Porque o anaerdbio ela € uma bactéria que ao contato com o oxigénio ela
nmorre.

[pausa]

R — Entdo € por isso que, da cultura, até levar ao laboratério de analise, naquele espago de tempo a bactéria que estava ali presente ja morria em
contato como oxigénio. Entdo, existe uma metodologia toda especial para colher a secrecdo, aquele pus, colocava dentro de um vidro e injetava
através de uma borrachinha, aquela que ficava fechado o vidro, para que ndio entrasse qualquer tipo de ar, até ele chegar no laboratdrio de
anaerobiose. Ai, depois criaram-se dois, s6 tinham dois aqui no Rio de Janeiro: umno Fundo e tinha um outro que agora eu ndo me recordo o
nome. Para vocé ver a dificuldade que tinha de se fazer a cultura por anaerdbios. Ai, comegamos a divulgar o conceito de anaerobiose, nds
tinhamos um filmezinho, a Rhodia tinha uma maquina de Super-8 e nos saimos projetando esse filme, mostrando como era uma infecgdo causada
por anaerdbio.

P/1 — E esse filminho, sera que alguém tem?

R — Olha, pode ser que existam em outras regionais. Normalmente eu tinha...

P/1 — Que filme que era esse?

R — Infecgbes por anaerdbios na pratica cirtirgica. Hoje nio existe mais filme, existe fita. Essa fita nos temos, ta? A Rhodia tem, eu tenho, ela faz
parte do meu arquivo aqui.



P/1 —Mas ela era em Super-8?

R — Era gravada em Super-8, era uma maquinazinha Kodak, até que roubarama...

P/1 — Ai, vocés iamno hospital e pegavam esse Super-8?

R —Nos pegavamos as reunides clinicas dos médicos e projetavamos essas fitas para eles e os médicos discutiam sobre aquilo ali e mostravam
realmente.

P/1 — E quemia para o treinamento? Era o senhor que ia para o treinamento e passava para os outros propagandistas? Como era dado isso dai?

R —E, exatamente. Isso ai, n6s famos, tal... normalmente quando existe um langamento de um produto vio os gerentes distritais e vio os
representantes juntos. Todo mundo tem o mesmo tipo de tremamento. Vai todo mundo, tal, tem o mesmo tipo de formagdo.

P/1 — No Brasil inteiro?

R — No Brasil inteiro.

P/1 — Vai para umhotel e fica todo mundo 14, uma semana...

R —E, fica num hotel, uma semana... dependendo do grau de necessidade de informagao. Uma semana, trés dias, quatro dias, dependendo do
assunto. Se for necessario uma semana fica-se uma semana treinando, até que se sai de 1a sabendo realmente o que se vai falar.

P/1 — Vocé ndo tem em nenhum momento um treinamento especifico diferente da sua equipe?

R —Nao, ndo. Normalmente o treinamento € o mesmo, ta? Nos temos outros treinamentos especificos voltados para area gerencial, o
desenvolvimento gerencial nosso. Ai, sim, é diferente da equipe. Agora, quando se trata de treinamento técnico de produto, normalmente a gente
tem junto, a aula € uma sé para todo mundo, t4? Mas o treinamento, o desenvolvimento pessoal de gerenciamento, ai, sim, até curso, a empresa
nos da muito isso e ja fiz imimeros cursos dentro da Rhodia.

P/1 — Como s@o esses cursos? O que € que se discute neles?

R — Nesses cursos sdo ministradas a parte gerencial de relagdes humanas. Gerenciamento mesmo. Temrecursos que foram gerados pela
AMANA... vocé V€, aqui nds temos até um exemplo, esse curso aqui nos fizemos em... vocé tema aqui a data, em Curitiba...

P/1 —Em1985.

R —Isso aqui todos sdo supervisores da Rhodia. Trés ou quatro aqui que ndo s3o, que ¢ o Nourival, o Tosta, que esta bem por aqui, ele estd bem
aqui por tras, esta o Rondinelli... olha o Rondinelli aqui. O Tosta € esse aqui, esta vendo o Tosta aqui atras?

P/1 — Estou, Diretor de Recursos Humanos.

R —Mas o restante aqui todos eram gerentes distritais. Isso era o que? Curso de formacgo de supervisores, quer dizer, ¢ mostrar realmente as
diretrizes, qual é o papel findamental do gerente distrital. Entdo, a gente tem todo esse discurso de formacgo profissional. Ai, leem o curso
gerencial, sob todos os aspectos. Gerencial de uma forma genérica, né? Recursos e pessoas ¢ tudo.

P/2 — E quando foi criada essa divisdo hospitalar existia em algum outro laboratdrio também esse tipo voltado s6 para o hospital ou foi uma coisa



que a Rhodia estava meio que inovando?

R—E, j4 tinha alguma experiéncia no mercado que a propria UpJohn, que hoje ¢ UpJohn Farmécia, ela tinha tido uma equipe hospitalar na época,
mas ela tinha acabado, né? E quem tinha uma outra também era a

P/1 —Mas ai ja ndo tinha... quem € que juntou coma UpJohn?

R - A farmacia.

P/1 — A Rhodia juntou-se também?

R — A Rhodia juntou-se em 1986.

P/1 — Foino ano que se criou isso.

R —Nao, eles ja tinham...

P/1 — A UpJohn j4 tinha e ai a Rhodia até que meio que incorporou deles isso?

R — Antes deles virem para Rhodia eles tinham essa equipe, né? Uma equipe hospitalar, tal... s6 que quando a Rhodia juntou-se com ele, depois é
que criou-se exatamente a equipe hospitalar, porque pegamos os produtos que eram deles, mais os nossos que nds tinhamos, com o langamento
que a Rhodia criou mesmo a consciéncia da criagdo da , como advento do Flagil injetavel, que era um produto realmente
imnentemente hospitalar, com essas caracteristicas voltadas para infecgdes por anaerobios, que matava muito ai e os médicos sem saber o
porqué, quemera que estava matando. Exatamente em fun¢fo da cultura e do meio de cultura inadequada dessas bactérias, né? Hoje nfio. Hoje
qualquer laboratdrio ai ja esta adaptado para fazer uma cultura de anaerdbios, uma anaerobiose.

P/1 —Mas na época...

R —E, na época ndo tinha. E n6s vendiamos... olha, para nés vendermos o conceito de anaerébios foi uma luta, né? Foi muito dificil! Nés para
implantarmos o conceito e vendermos Flagil realmente demorou-se muito tempo para conseguir isso, incutir na cabega do médico, cirurgido
proctologico, que faz as cirurgias e cirurgido geral faz uma cirurgia sem fazer um preparo de colo com . E quando se
fala em anaerdbio, quando se fala em anaerobicida a palavra padrfio chama-se Flagil. E a referéncia nacional. E hoje todo esse processo cirtirgico
nos grandes hospitais eles fazemuma cirurgia, eles fazem a profilaxia como . Virou padréo nacional, mas levou algum tempo
até conquistarmos essas pessoas. Eume lembro que naquela época, quando foi formada a equipe, ai, nds fomos em julho, né? Ai, essa equipe se
formou, pegamos o pessoal do Rio de Janeiro, Nourival, tal... e do Brasil inteiro e nds fomos para Sdo Paulo, nos tivemos a nossa primeira
reuniao em Sao Paulo, todo o tremamento foi feito 14, inclusive nos tivemos reunides no hotel, no Metropolitan Plaza, ficamos 14 todo o nosso
treinamento, né? E participamos naquela época ja no Congresso Brasileiro de Cirurgia que 01 1a no Anhembi. Eu sei que a gente foi, tinha em
torno de seis mil médicos 14, nés debutamos como equipe hospitalar.

P/1 —Para fazer uma demonstragio, uma propaganda no Congresso?

R —No Congresso. Nos ja comegamos a trabalhar no Congresso ja, a primeira equipe hospitalar comegou 14 a ter esses primeiros contatos, ¢
realmente dali... e a partir dali a Rhodia criou um sistema de trabalho muito interessante. Como nos precisavamos divulgar esse conceito no Brasil
a Rhodia montou um sistema de palestras satélites, né? Entdo nos tinhamos um grupo formado pela Angelita Gama, Professor Jesus Pan Chacon,
Doutor Luis Leonardi, que era reitor da UNICAMP (Universidade Estadual de Campinas), nos tinhamos aqui do Rio de Janeiro o professor
Felicio ¢ 0 Doutor Cobata também, que era de Sao Paulo. Esses médicos nos faziamos reunides no Brasil divulgando o conceito de
anaerobicida. Nos saimos nesse Brasil afora, aonde chegavamos, nessas cidades do Nordeste...

P/1 — Mas satélite o que €?



R — Nos faziamos simpdsios satélites. Uma vez nos fizemos uma aqui do Rio de Janeiro, gerado aqui da Embratel para 27 cidades brasileiras
simultaneamente.

P/1 — Ai, a pessoa ligava um canal..

R — Aj, era transmitido para essas cidades 14, nessas cidades tinham auditdrios que os médicos assistiam a palestra aqui do Rio de Janeiro sobre
infecgdes anaerdbicas, uma divulgacdo...

P/1 — Vocés combinavam, tal dia, tal hora, vocés estdo em tal auditdrio, liga tal canal...

R —Nao, foi feito um programa na Embratel direto, no dia tal e as cidades entraram no ar e simultaneamente no mesmo horario, aqui no momento
que o programa estava sendo gerado aqui na Embratel, entendeu? Foi apresentado esse programa em 27 cidades brasileiras. Receberam essa
mensagem de divulgagdo no mesmo instante. Entfo todos eles ficaram passando. E a partir dai, passamos a fazer em cidades que tinham sido
atingidas pelo programa da Embratel. Ai, atingimos... lotavam os auditérios. Eu me lembro uma vez nds fizemos até 14 em Carvaru. Nés fomos 14,
fizemos... E onde nds chegavamos os auditérios ficavam lotados, porque a receptividade aos palestrantes era fantastica e isso ai a Rhodia
realmente conseguiu implantar no Brasil todinho esse conceito de anaerobicida, né? Conseguiu vender. E hoje, por isso que eu te falei, por isso
que o Flagil é padréo no tratamento da... quando se fala em anaerobicida considera-se

P/1 — E quais so, assim, as caracteristicas basicas? Porque ainda hoje essa regional engloba Rio de Janeiro, Espirito Santo, Belo Horizonte e
Recife? E até hoje essa divisdo?

R —Nao, ndo. Ai, depois a equipe hospitalar ela cresceu, né? Porque reestruturou-se e passou a ter mais... ela foi descontinuada uma época, né?
E, porque os produtos que n6s tinhamos, o portfdlio de produtos hospitalares... o Flagil comecou a ficar antigo, né? N6s néio tinhamos uma
carteira de novos produtos que justificasse aquele trabalho eminentemente hospitalar, entdo em algumas regionais acabaram. No Rio de Janeiro
ndo, aqui nds fizemos questdo de continuar o nosso trabalho, porque a estrutura hospitalar aqui no Rio de Janeiro era totalmente diferenciada do
Brasil

P/1 — Quais so as caracteristicas especificas daqui?

R — Aqui, 90% dos hospitais do Rio de Janeiro sdo publicos, mverso de S&o Paulo. Aqui nds pagamos por termos sido capital da Republica.
Aqui n6s temos os hospitais de autarquias, nos temos os hospitais estaduais, hospitais municipais, ta? Nés temos os hospitais que eram do
INAMPS [Instituto Nacional de Assisténcia Médica da Previdéncia Social] que est3o aqui, nds temos aqui no Rio de Janeiro emtorno de oito
hospitais que eram do INPS, hoje voltaram para o... alguns estdo por municipio outros voltaram para o Ministério da Saude e os hospitais
particulares. Entdo, nds temos uma estrutura hospitalar totalmente diferenciada do resto do Brasil. Os hospitais militares, olha, os hospitais da
Central do Exército, Hospital Central da Aeronautica, Hospital Central da Marinha, estdo todos eles locados no Rio de Janeiro. Entio nos temos
uma estrutura hospitalar totalmente diferenciada. Por isso que a minha vida aqui € hoje voltada basicamente, a minha venda, em licitagdes publicas.
Enquanto em Séo Paulo tem pouco hospital publico aqui no Rio de Janeiro € em torno de 80%.

P/1 —Mas ai, vocés mantiveram essa equipe muito em fngdo do Rio de Janeiro ou das outras capitais também, tipo Espirito Santo, Recife ¢ BH?

R —Nao, ndés mantivemos aqui no Rio de Janeiro que nds fizemos naquela época um trabalho tio bem feito e tio bem estruturado que nods
conseguimos tirar fiutos desses hospitais, ndo s6 comos produtos hospitalares, mas com os outros produtos, porque nos visualizamos o seguinte:
porque o médico que esta no hospital ele também tem um consultdrio, entdo, a partir do momento que ele tem um habito prescritivo no hospital
ele leva aquilo para o consultorio dele. E nos continuamos mantendo uma boa performance de venda aqui no Rio de Janeiro nessa grande rede
hospitalar. E nds achamos por bem na época mantermos. Algumas regionais acabaram, deixaram um ou outro representante fazendo, mas aqui no
Rio de Janeiro nés sempre tivemos no minimo, na €poca em que foi desativado, nos tivemos no minimo quatro representantes hospitalares s6
fazendo o Grande Rio. Por isso, nos temos aqui o reconhecimento da equipe realmente mais estruturada hospitalar do Brasil esta aqui dentro do
Rio de Janeiro em fingo de nos termos mantido essa... Ai, veio essa reativagdo da equipe hospitalar, ha quatro anos atras.

P/1 — A reativago no Brasil, porque a que continuou... ou a da que fazia hospital e foi um pouco para consultorio?

R — O que eute digo, reativagio no Brasil? Ela passou a ter uma geréncia propria que era subordinada as regionais. Embora eu ficasse
subordinado a regional aqui do Rio de Janeiro, nds ndo perdemos a caracteristica do trabalho hospitalar, nds mantivemos da mesma forma. Dai,



veio a reativagdo ha uns quatro anos atras dessa equipe hospitalar, trés ou quatro anos. Foi em 1996, por ai, ela foi reativada coma geréncia
centrada em Sao Paulo de novo, ndo s6 comos GD’s mas, ai sim, criaram novas vagas de GD. Ai, tiverama regido sul, Sdo Paulo capital, Sdo
Paulo mterior, Nordeste e Rio de Janeiro, que englobava o Espirito Santo... ¢ Minas Gerais, alids, que Minas Gerais pegava Minas ¢ ia até
Goidnia, pegava até Brasilia. Entdo, ai, se criou uma nova estrutura hospitalar, que se iniciou com Sérgio Wagner, e coma saida do Sérgio
Wagper...

P/1 — Desculpa, o Rio de Janeiro engloba qual? O Rio de Janeiro estd junto com quais outras?

R —Hoje a estrutura ¢ Rio de Janeiro e Espirito Santo, s, a minha area. Mas até o ano passado, eu tinha Rio de Janeiro, Espirito Santos, Minas e
até Goias.

P/1 — Qual ¢ a diferenga, por exemplo, assim, se vocé tivesse que resumir, assim, qual € a caracteristica principal? O Rio de Janeiro € esse
trabalho seu voltado para as licitagdes pelo fato de 90% dos hospitais serem publicos. E no Espfrito Santo, por exemplo, Goids...

R — O trabalho hospitalar no Brasil nfio difere. S6 diferem as caracteristicas dos hospitais.

P/1 — Emtermos de ser publico ou privado?

R — Emtermos de ser publico ou privado, so6 difere nisso ai. S6 que aqui € o peso maior.

P/1 —Mas a regido nfio muda isso? Por exenplo, o trabalho de uma regional Sao Paulo...

R —N3o nuda.

P/1 —Muda s6 em fingdo do publico e do privado.

R —S6 do priblico e do... porque o trabalho € padrdo, o trabalho hospitalar é padrio. Nés temos hoje uma filosofia de trabalho que nos temos o
mesmo time de procedimento, né? O que eu fago, o que eu devo fazer aqui como filosofia de trabalho ela ¢ empregada do Oiapoque ao Chui.
Inclusive, para processo de avaliagio nos temos as nossas coberturas, a gente faz... tanto € que o desconto comercial que eu tenho ele é padrdo
no Brasil inteiro, eu ndo tenho nada diferenciado. A tmica coisa que difere € o peso que eu tenho, no que diz respeito a hospitais publicos e
hospital privado. Ai, simé onde difere, mas aonde tem hospitais publicos eles trabalham da mesma forma que eu, o processo de padronizagdo € o
mesmo, a dificuldade € a mesma. Quem tem menos hospitais publicos, melhor, que o trabalho de padronizagio tem menos peso no atingimento
dos objetivos, entdo, se eu pego um hospital publico, uma rede falida aqui proibiu totalmente as minhas vendas, né? Mas felizmente com todas
essas dificuldades nds conseguimos ter no ano passado uma performance muito boa, procurando nichos novos de mercado, embora nds
tenhamos a diretriz basica da matriz, vocé, cada um, na sua forma de gerenciar vocé tem que buscar alternativas, ser criativo, ser inovador. A tua
fingdo gerencial te obriga a fazer isso.

P/1 —E como é que ? Temmetas para eles atingirem? Tem uma cota?

R — Tem, nds temos uma meta, nos temos a nossa meta regional...

P/1 — A meta regional € a Farma de ummodo em geral que determina na dire¢do da Rhodia?

R—E, 14 0 Virgflio, que ¢ o gerente nacional, posicio subordinada ao Heraldo, o Virgflio tema cota nacional, entdio, o que é que ele faz? De
acordo com o percentual de participagdo de cada regional ele pega e divide aquele objetivo. Por exemplo, se nos tivermos uma venda de 10 mil
unidades de um produto “x”, Clexane, ¢ a minha participagio no mercado for de 40%, entdo vou pegar 4 mil daqueles 10 mil, entdo € dividido
percentualimente em cima disso ai.

P/1 — Ai, vocg distribui para a regiao? Entre o Rio, Espirito Santo...



R —E, entre o Rio, Espirito Santo... ai eu pego ¢ ja fago entre eles aqui, assim: “Olha, de acordo com teu potencial vocé vende tanto, tal...” E ai,
cada um vai buscar aquele objetivo e nds vamos...

P/1 — E a remuneragdo hoje continua sendo um fixo ou tem fixo e comissdo? Como é que é?

R —Nao, hoje tem fixo e prémio.

P/1 — O que € prémio, como € isso?

R — O prémio ¢ exatarmente voc€... vocé€ temum prémio de valor “X” pela cobertura de 100% daquele teu objetivo.

P/1 — Entdo, vamos supor, eu entro hoje para trabalhar como propagandista. Eu ganho quanto por meés?

R — Veja, nds estamos acabando de implantar um plano de carreira na Rhodia e hoje vocé permite... quem entra tem o salario base, mas até
entdo, até o ano passado, se voceé tivesse 20 anos de empresa ou tivesse dois dias, o teu salario era igual ao da pessoa e o prémio era igual. Vocé
ndo podia diferenciar, porque a isonomia te permitia isso. A empresa estd acabando de implantar um plano de carreira que vai permitir ela premiar
as pessoas mais criativas, as pessoas mais experientes que tém alguma coisa de diferencial, que tem uma formagio melhor. Entdo, esse plano esta
acabando de ser implantado, esta implantando agora nesse n¥s, tal... vai permitir que vocé que entra, vai ter um salario “X” que te abre varias
oportunidades, tanto vertical como horizontal, de vocé crescer dentro da empresa. E esses horizontes € vocé que vai buscar, € voc€ que vai
galgar. Vai depender da tua performance. Vocé € que vai procurar..., sabe?

P/1 — O que muda a performance, basicamente? Porque tem um tipo de abordagem... se vocé tem um treinamento padrdo, o que diferencia um
do outro, por exemplo? O que ele pode novar? Ele vem aqui, teve um treinamento para divulgar, “X” produto num hospital, o que vai diferenciar
um do outro, entendeu? Além da capacidade de falar e saber abordar bem? Que estratégias que ele pode ter?

R — Exatamente... eu acho que o nosso trabalho esta muito voltado em cima de criatividade e negociacgo. Esse é um fator diferencial. Se a pessoa
for criativa e inovadora, com certeza ela busca mais rapidamente os resultados dela, do que simplesmente aquela pessoa que esta ali para cumprir
aquilo que é pedido. Entdo ¢ facil vocé detectar quem € a pessoa que tem iniciativa, que busca coisas novas dentro do proprio setor dela, sem
vocg estar ali ao lado e eu mostrando.

P/1 — Vocé sabe falar algum caso, assim, por exemplo? Por exemplo, citar isso, de um propagandista que teve uma atitude criativa, assim, para
consegurr...

R — Tem, tem varios. Eunfio queria citar nomes para ndo ser nem..

P/1 —Nao, ndo precisa citar nome, um caso, assinm..

R —Por exemplo, nds acabamos de ter uma reunido 14 em Sao Paulo que eu estava citando o exemplo de um representante, que no exemplo de
uma licitagdo publica ele teve que usar de toda a criatividade dele para que nés ndo fossemos desclassificados, porque simplesmente chegamos 14,
o presidente da comissdo de licitacdo falou: “Olha, esta faltando um documento de vocés e vocés estdo sendo nabilitados. Isso ai ia gerar sabe o
que? Simplesmente um ano de venda dentro do hospital que nos famos perder. Ele, de uma forma criativa, se ofereceu para participar da mesa,
porque sdo convidadas pessoas que estdo ali para participar da mesa, para assinar... e conversou com o presidente da mesa e ele naquele tempo
todinho ele sabendo que nos estdvamos com um documento faltando, e falou assint “Olha, eu tenho que ir 14 embaixo trocar...” porque aqui tem o
rotativa, negdcio de gas, assim... “Eu tenho que ir 14 embaixo, comandante, trocar...” porque se ele saisse da sala ali para pegar o documento ¢ ele
ndo estivesse participando da mesa, as outras pessoas iamnotar ¢ ele nfo ia poder nunca chegar com aquele documento dele e jogar dentro de
um envelope. Entdo ele, naquela presenga de espirito dele ele falou: “Comandante, como esta demorando - tinha a parte de material primeiro
antes da de medicamentos- como esta demorando essa parte de material e eu estou aqui na mesa, eu deixei meu carro no estacionamento € esta
vencendo meu talio. O senhor me permite eu ir 1 embaixo trocar e voltar? ” “Nao, pode ir. Enquanto comega o outro vocé pode ir 1. ” S6 que a
licitagdo era aqui, na Primeiro de Margo, a 200 metros. [Risos]. Entdo o que ele fez? Ele veio correndo aqui, pegou essa documentagio que era
exatamente uma carta de autorizagio credenciando ele... entdo ja tinha aqui no computador a menina pegou na hora, ele pegou, levou, ai, na hora
ele pegou dentro da pasta e ele comecou a conversar, tal... na hora que foram abrir os envelopes, o comandante chamou: “Olha, esta faltando a
documentagio de vocés. ” “Th, esta aqui, € que ndo estava dentro do envelope, mas esta aqui comigo, a autorizacdo...” Ai, o cara viu, estava ali



na ordem, ele pegou e colocou dentro. Agora, se ele no estivesse fazendo parte da mesa e nfo tivesse usado esse argumento, e essa iniciativa,
essa criatividade de bolar esse trogo e vir aqui e dizer que o carro estava vencendo o carto e realmente ndo estava, estava ali no Edificio
Garagem, nos tinhamos sido desclassificados, tinhamos deixado de participar de uma licitagdo que tem validade por um ano no hospital, que agora
os hospitais todos estio fazendo licitagdo por um ano. Que antigamente era de dois meses, trés meses e tal. Agora s9 licitagdo de umano. Se
vocé perder vocé passa umano sem conseguir vender naquele hospital. Entdo, esse é um exemplo de criatividade que a gente valoriza. E tem
muitas outras, de pessoas que detectam as vezes uma necessidade do médico, e aquilo ali, ele gera um negécio em cima daquilo que ele conseguiu
pescar umnicho de mercado diferente dentro de determinado hospital. Entdo, o trabalho hospitalar, por isso que eu te falo, ele ¢ muito dindmico,
ele jamais serd rotineiro porque a cada dia que tu vais no hospital tu temum objetivo diferente, entendeu? Se vocé consegue padronizar um
produto, se vocé chegar... que ¢ dificil vocé sempre chegar a totalidade, aos 100% do potencial de consumo, vocé tem outros produtos que vocé
pode ter 14 dentro e pode padronizar, quer dizer, vocé conseguiu aquele mas tem outros que voce quer ir atras. Entdo, o teu objetivo € sempre ir
buscar mais, buscar mais. E € por isso que € gratificante, e quando eu abracei esse trabalho eu me empenhei porque gosto demais do trabalho
hospitalar, porque a minha forma de ser, assim, eu sou muito agil e sou muito agitado, sabe? Eundo gosto de coisa rotineira. Por isso que eu gosto
de estar no campo porque eu estou junto I4 e presencio e vejo e temo feed back do campo, do proprio médico, aquelas coisas, quer dizer, te
enriquece mais. Porque vocé quando estd no campo vocé esta ouvindo e esta assimnas coisas tambémno dia a dia. Nao sé com o médico, mas
também com o proprio representante. Eu canso de falar para eles: “Aqui eu nfio venho para te ensinar, eu venho para aprender também. Eu no
sou o dono da verdade, ndo nasci sabendo, ndo sou um Rui Barbosa da vida, né? ”” Eu acho que do que eu gostar eu aprendo. Nao s6 comos
mais velhos, com os mais novos também. Quantas vezes a gente aprende coisas com pessoas novas, né? Assim: “P9, se eu tivesse usado isso até

ER]

que...

P/1 — E qual ¢ o material de propaganda hoje? Por exemplo, vocé chega num hospital voc€ leva uma amostra gratis? Existe diferenca entre os
materiais por separata, literatura, fotografia, ... quais s3o os materiais que sdo levados?

R — Esse ¢ o grande diferencial do trabalho hospitalar para o trabalho do consultorio. Raramente... alids nos ndo temos amostra. Um ou outro
produto... por exemplo, o Profenide V, nés estamos na fase de langamento é mais... por exemplo, um produto como o Clexane existe amostra. E
um produto importado, tal... e s6 existe original. Entdo, o que nds temos as vezes que recebemos ¢ mais para atender a uma solicitacdo médica do
que propriamente dar alguma amostra. E € um produto caro, nfo permite tal. Entdo, o trabalho hospitalar ¢ totalmente diferenciado porque ele é
feito muito em cima de conhecimento técnico, muito em cima de trabalhos clinicos, a gente trabalha muito em cima disso ai, literaturas... muito
pouco se usa de literatura, mais até como abordagem de apoio visual. Mas usa-se muito trabalho clinico e até mesmo no didlogo com o médico.
O trabalho hospitalar por isso ele requer uma formacio muito mais aprimorada do representante porque...

P/1 — O representante tem que ter nivel superior hoje, nfo?
R — Exige-se nivel superior, tem que ter. Se exige nivel superior porque...
P/1 — EmFarmécia, ndo?

R —Nao, ndo. Hoje € em qualquer area, tal... € logico, aqueles que tém a formac&o na area biomédica € muito mais facil, seria 0 bom

. Mas nfio necessariamente, porque as vezes tem uma pessoa formada na area biomédica, mas no aspecto da comunicagdo o cara
falha, é uma pessoa timida. E tem aqueles que se superam por esse lado. Ai, coma formacgo que ele passa a ter da Rhodia ele atinge o nivel dos
outros, de conhecimento técnico. E o trabalho hospitalar ¢ bom porque vocé fala com o médico dentro do centro cirtirgico, entdo dentro do
centro cirirgico vocé nio tem como puxar a literatura. Entdo, tu tens que conversar com o médico ali, de igual par igual. No centro cirtirgico a
gente vai 14 dentro, aonde o médico esta ali, vocé esta aqui... as vezes voc€ tem angulos que vocé esta assistindo uma mesa cirtrgica 1a dentro.
Determinados hospitais... ndo séo todos, tem alguns hospitais que sdo mais criteriosos € voc€ no entra, mas vocé vai até o vestiario dos médicos,
até 14 vocé vai, até aquela salinha ali aonde tem aquela barreira, onde o médico mete a sapatilha, tal... até ali voc€ vai. Agora, tem hospitais que
sdo tdo abertos que dali onde vocé esta sem sapatilha voc€ visualiza os caras operando, tal... quer dizer, que ndo temaquele cuidado com
assepsia total, entendeu? Mas o trabalho de representante € isso, ¢ chamado “rato de hospital” porque a gente vai em todos os buracos. Onde ¢
que a gente fala com anestesista? E no centro cirtrgico. Ou vocé vai 14 ou vocé niio fala comeles. E o trabalho deles & 14 dentro, no pré-
operatorio. Entdo, o trabalho hospitalar ele comega cedissimo, o cara tem que chegar em torno de sete horas no hospital para poder pegar os
anestesistas entrando, porque uma vez ele entrando no hospital ele vai para o campo, no campo que a gente vé 14, o campo cirtirgico, ele vai ter
que fazer a anestesia, ficar ao lado do paciente ali acompanhando, monitorando o paciente, aquelas maquinas todas... se ele nfo estiver ali ao lado
e o cara pifar ele esta roubado, entdo ele tem que sair dali. O tempo todinho, enquanto ele ndo acabar a cirurgia ele ndo sai dali. Por isso a
importancia de pega-lo na entrada, ta? E o diferencial exatamente do trabalho em hospital € esse, € que vocé tem que ter o conhecimento, a tua
formagio para voc€ dialogar, evitar usar papel. O trabalho vocé deixa até como um coadjuvante daquele trabalho que vocé fez, que vem mais
completo. Os trabalhos sdo trabalhos clinicos internacionais, tal... monografia, se 0 médico exigir. Mas sdo mais trabalhos clinicos nacionais e
mnternacionais que falam daquela patologia, daquela experiéncia que... quer dizer, ele faz mais os detalhes, fala da metodologia. Normalmente eles
falam dos objetivos.

P/1 — Esse visualmente nfo se usa muito em hospital?



R — Nao, nuito pouco o visual. Quando vocé vai mais numa enfermaria, na parte onde os médicos esto prescrevendo 14, fazendo a parte de
prescricdo, eles tém tempo maior para te ver, ali voc€ pode usar. Dentro do centro cirtrgico jamais, vocé nfo consegue. Quem falar que usa esta
mentindo. Eu coma minha experiéncia... E o cara, se o representante mesmo disser: “Olha, eu uso todo dia no centro cirtrgico...” eu sou capaz
de coloca-lo na rua que ele esta mentindo, porque é inviavel, ndio tem condicgio. Mesmo porque se torna anti-higiénico, ¢ um ambiente que nio é
propicio para aquilo. E mais um didlogo, ¢ uma coisa de um nivel mais alto.

P/1 — E vocés colocam a roupa para entrar no centro cirtrgico para falar com o médico?

R —Nao, nfo, porque nds ficamos naquela barreira. Que até ali, dali para a frente o médico € obrigado a botar a sapatilha, né? Ele veste a
sapatilha, tal... Ai, ele conversa, ele vemali, fala coma gente ali, volta dali mesmo... Emalguns CTI"'s [Centro de Terapia Intensiva] a gente
consegue entrar sem... Alguns CTI"’s, quando a gente vai visitar, voc€ € obrigado a botar aquele roup@o par ir 14 dentro visitar o ... A gente
coloca aquele roupdo para i 1a dentro falar comele. Por isso que é considerado... eu vejo que o nosso trabalho temum certo grau de
periculosidade em fingfio disso ai. E, porque a gente esti exposto a essas coisas, né? O nosso dia a dia é dentro do hospital.

[pausa]

Fimda fita 2

P/1 — Bom, depoimento do senhor Clementino Jos¢ Fontenele, entrevistado por Rosana e Milene, Rio de Janeiro, 10 de fevereiro de 99,
realizagdo Muscu da Pessoa, entrevista RHF 025, disk 2, continuagdo.

R — Entdo, o que eu estava te comentando, entfo a Rhodia ela tem um pioneirismo que € exatamente da venda de conceitos. Nos realmente
criamos o conceito de anaerdbios dentro da industria farmacéutica, no mercado brasileiro e realmente com essa nossa experiéncia, todo esse
know how que nos adquirimos comisso ai nos também tivemos o mesmo sucesso coma venda do conceito de profilaxia de TVP, que foi
exatamente com o advento do Clexane.

P/1 —Foiisso que ganhou forca?

R —Foiisso que ganhou forca, exatamente, porque quando vocé fala para o médico brasileiro em profilaxia, o médico brasileiro ele se arrepia
igual gato quando v€ o cachorro, porque tudo para eles, eles botam em primeiro lugar custos, eles vém em primeiro lugar, eles acham que €
custos, que ¢ a indastria farmac€utica que quer vender. Eles nfo visualizam a coisa primeiro como um investimento. Se tudo o que voc€ previne...
¢ logico que se ndo houver uma TVP, se vocé fizer uma profilaxia, € logico que ndo vai ter necessidade de vocé fazer um tratamento. E um
tratamento fica muito mais caro do que vocé fizer uma profilaxia, entendeu?

P/1 — Mas deixa eu entender essa aversdo dos médicos contra a profilaxia. E contra a profilaxia através do medicamento ou uma profilaxia tipo, o
cara poderia ter usado uma meia elastica para evitar a TVP?

R-E logico, existem varios métodos profilaticos, né? Esses tradicionais, das meias elasticas, de compress3o, tal, essas coisas, € existe o meio
medicamentoso. Entdo, € logico, a medicina evolui, a modernidade acompanha isso ai, né? A medicina tem que acompanhar a modernidade, alis.
Entdo, na medida que surgem medicamentos que tendem a diminuir o sofrimento do paciente, tendem a melhorar esse tipo e a simplificar esse tipo
de tratamento, porque nfo usar se ¢ uma coisa tao barata? E o proprio médico hoje... porque o tempo que o paciente usa para colocar uma nmeia
daquela, as vezes o paciente ¢ obrigado a ficar internado, tem que acompanhar, perna para cima... E o tratamento medicamentoso e profilatico as
vezes 0 médico pode até fazer de forma ambulatorial, quer dizer, deixar o paciente em casa até ele fazer uma cirurgia. Ajusta doses, s30o seringas
ja comdoses estabelecidas para determinado grau de risco do paciente. Se o paciente tem umrisco baixo ou moderado ele toma uma seringa de
20 miligramas, se € umrisco alto ele toma de 40 miligramas. Entdo, ja vinha as doses definidas para o paciente. E € tipo aquela seringazinha de
mnsulina que o paciente pode aplicar, ele deita e faz a dobra e aplica. O mesmo paciente pode tomar em casa, ele bem orientado. Olha s6 o
quanto isso sinplifica o tempo da enfermagem. Olha o tempo que isso reduz de hospitalizagdo. Entdo, quando vocé fala nisso o médico: “Ah,
porque a indistria quer vender medicamento. ”” N3o, ai é onde esta o nosso papel, de vender para ele essa imagem.. que € a concepgao errada
que ele tem da profilaxia, porque nds embutimos nos nossos argumentos esses custos que ele desconhece. Nao € que ele desconheca, ele ignora,
ele no contabiliza. Ai, a partir do momento que vocé pega e faz isso e apresenta para ele que, hoje, vocé fazer uma profilaxia € muito melhor, €
muito mais barato do que vocé embutir todos aqueles custos de enfermagem, alcool, seringg, tal... Ele leva vantagem, o hospital leva vantagem,
ta? E o proprio governo, que ¢ o menor em termos de internagdo. Nao € isso que o governo busca? De tirar cada vez mais, ter niimero de leitos
vagos nos hospitais? Esse € o caminho.



P/1 — Para o hospital ptblico, né? Porque para o privado ele pode pensar que vai diminuir o tempo de...

R —Nao, pelo contrario! O hospital privado também. Porque o hospital privado € o seguinte, quanto mais tempo ele tem de rotatividade para ele
¢ melhor, que € mais uma cirurgia que vem outro paciente e faz, porque eles ganham em cima da cirurgia. Porque a hotelaria é carissima. Vocé
sabe, 0 mesmo paciente... 0 paciente que fica, por exenplo, seis dias numhospital. Ele vai cobrar aquela hotelaria. Aquela hotelaria ¢ fixa. Agora
se naqueles seis dias eles fizerem trés cirurgias eles estfo cobrando trés cirurgias ali, eles ganharam trés vezes de formas diferentes. Entdo, ¢ isso
que a gente tem que passar para o cara. Tem que passar até para o administrador do hospital essa visualizagdo de rotatividade o quanto ¢
benéfica. E o tratamento, quando se trata, ai sim, de 6rgio piblico, que o paciente venha a desenvolver uma TVP porque ele fez uma profilaxia
inadequada, isso vai ter um custo altissimo para o governo, porque vem o aspecto da internago, o custo da internagdo e vemo custo
medicamentoso que vai ser muito mais caro tratar do que prevenir, além dos outros medicamentos que virdo embutidos nisso ai. Porque o
paciente esta 14, vai desenvolver uma infecg@o hospitalar porque 14 dentro também... olha s a complicago que isso pode gerar.

P/1 —Nesse curso de gerenciamento, por exemplo, que o senhor faz, para poder até ser gerente distrital, esse tipo de custo, essas coisas vocés
discutem?

R —J4, ja existiram cursos de negociagdo, que tudo isso realmente aprende, nds aprendemos algunma coisa, ta? Mas isso, 0 que eu estou te
falando aqui, € mais o dia a dia, € mais a tua vivéncia. Eu costumo dizer que a vida € uma escola e na escola da vida a gente aprende no dia a dia.
E aquilo que vocé aprende fazendo e vocé faz no teu dia a dia. E por isso que eu te falo, as vezes a auséneia do campo nos bloqueia alguma coisa
do dia a dia que esta acontecendo e que vocé tem necessidade de estar sabendo, ta? Entdo isso € mais a vivéncia, porque nio adianta as vezes
voc8 ter a parte tedrica e néio ver a pratica. E a mesma coisa se vocé fizer um curso de datilografia. Vocé tira o curso hoje, se vocé ndo praticar
daqui a seis meses vocé esquece tudo. E esses cursos, entdo eles realmente ddo teoria, mas se vocé ndo tiver a pratica voc€ nio vai ter como
aplica-lo nunca. E no momento que voceé tiver, daqui a uns anos, que aplica-lo, vocé vai dizer assim: “P6, como € que eu aprendi? Como é que eu
devo fazer isso? ”” E no dia a dia vocé esta vendo toda hora e vocé tem que procurar alternativas, né? E eu tenho que solucionar esse problema,
eu tenho que gerar meus negocios, meus negocios nAo podem parar, minhas cotas aumentam, a empresa precisa de resultado, eu ndo posso
esperar que isso venha a acontecer daqui a um ano, dois anos, eu tenho que fazer com que aconteca ontem. Eu costumo dizer também, e eu gosto
muito nas reunides, quando eu vou fazer apresentacdes que eu sou incumbido de fazer algumas apresentacoes durante as reunides. Eu costumo
dizer o seguinte: que as coisas acontecemde uma forma tio rapida em fungfo da informatizagdo que eu uso at€ uma frase do nosso antigo
Ministro da Fazenda, Delfim Neto, que ele dizia o seguinte, que naquela época a economia acontecia as coisas como estio acontecendo hoje, tdo
rapido, que as pessoas que correrem vao ficar paradas e as que pararem vao morrer atropeladas. Entdo eu acho que eu estou naquela de ficar
correndo sempre, porque se eu parar o “nego”’ vem, a concorréncia veme me atropela, e eu passo isso para minha equipe, esse dinamismo, né?
Eu acho que a minha equipe ¢ muito dindmica e eu fico doente, sabe, quando eu vejo...

P/1 — Vocé acha que esses sdo os grandes desafios do propagandista-vendedor do hospital hoje? Quais s3o os maiores desafios dele?

R — Os grandes desafios, como sempre, para todos os vendedores € superar as metas. Entdo, como eu estava te falando, um dos grandes
desafios € este, € o prazer que cada homem de venda tem em superar as suas metas, né? E isso ai, realmente € uma coisa muito gratificante. E
quando vocé temuma equipe realmente bastante coesa que trabalha com verdadeiro espirito de equipe, e € isso que eu procuro apregoar para os
meus liderados, € que a gente trabalhe visando objetivo tinico que € a empresa, entdo essa conquista ela ¢ muito mais gratificante, porque cada um
procura ajudar ao seu colega, t4? E aquele que V€, que observa que ndio esta chegando 14 ainda, ele busca, ele ndo quer ficar atras dos demais. E
ndo existe aquele processo de menosprezo: “Vocé € menos competente, vocé € isso, € isso € aquilo outro. ” Nao, ndo existe isso. O espirito
realmente € de equipe, € aquele de todos se ajudarem mutuamente objetivando o objetivo maior que € o da empresa, ta? Entdo, esse € o grande
lance da conquista, do desafio do vendedor.

P/1 — E deixa eu te perguntar uma coisa, tem algum caso, assim, pitoresco que vocé se lembre, ou alguns nessa sua trajetoria, de abordagem do
médico, ou que tenha sido engragado, curioso ou uma cena que vocés pegaram? Algum caso que te marcou, assim, nessa sua trajetoria, pode ser
desde 14 de tras ou da sua equipe... vocés devem ter mil histdrias.

R —E, eu costumo dizer que a vida do representante da livros, né? Néo da um livro ndo, da varios livros. [Risos]

P/1 — A gente pode fazer um livro a parte.

R —E, ¢ verdade. Principalmente quando a gente encontra a gente comega a contar o que aconteceu nos setores e tal... ¢ realmente um fato
pitoresco foi aquele que eu te falei da minha primeira propaganda, que é uma coisa que a gente nunca esquece, né? [Risos]. Entdo, o que me vem
assimna cabeca pela tua pergunta... pode ser até que surja algum grande... como vocé me fez a pergunta eu posso lembrar algum que surgiy, tal,
e que venha a te contar, mas momentaneamente assim, n3o... que tem, tem. Existem, e tém muitos, eu tenho certeza, que sdo pitorescos, mas que



a gente vai lembrar.

P/1 — E durante essa trajetoria na Rhodia... voc€ esta ha 22 anos, ndo ¢ isso?

R —Nao, vou fazer 27 anos de Rhodia no dia primeiro de setembro.

P/1 —Nesses seus 27 anos o que o senhor acha... quer dizer, quais foram as mudangas... eu estou perguntando isso em dois sentidos, tanto no
trabalho do propagandista, quais foramas principais transformagdes, os principais paradigmas e as principais mudangas no material, tanto na
abordagem quanto material e perfil do proprio propagandista. Quais foram as principais mudangas?

R — E aquilo que eu te falei ha pouco tempo atras. A indstria realmente... eu costumo dizer também que na industria as coisas se modificam como
o proprio mundo, de forma muito rapida, o que a gente diz que € moderno hoje, passa a ser antigo amanh. E a industria ela procura seguir muito
a tendéncia do mercado, né? Porque se ela se acomodar também, como qualquer seguimento de mercado, se acomodar, ndo acompanhar, como
se fala, a globalizagdo, se a indistria ndo acompanhar isso, hoje, realmente, a tendéncia ¢ falir. Entdo, quando eu falo de evolugio... veja voce,
como eu te contei o que foi o meu inicio na Rhodia, né? Na industria era aquilo, do cara pegar e botar as amostras dentro da pasta e sair para
visitar o médico, sem saber explicar tecnicamente qual era a funcionalidade daquele produto. E vieram as fases das propagandas PAID, aquelas
montadas, que eu falei para vocé. Al, vocé ja comecou a receber o pacotdo. Vocé recebia aquilo, lia, estudava, decorava e chegava na frente do
médico... por isso que os meédicos hoje ainda tém o conceito: “Ah, vocés vao 14, vocés recebem isso decorado, vem para ca cuspir na frente da
gente essas mensagens. ~” Entdo, os médicos também captavam isso, né? Ai, foi se modemizando. Ai chega uma época que a industria liberou
geral. A propria Rhodia evoluiu para isso também, chegou um ponto e disse assim: “Olha, daqui para frente nos ndo temos mais mensagens. NOs
vamos s6 dar aula e falar e cada um vai falar o que achar conveniente diante do médico, no vai ter mensagem montada. > Aquilo foi uma quebra
de paradigma. Muita gente se perdeu: “O que é que eu vou falar? ”” Acostumado...

P/1 — Emque época foi isso?

R —Olha, ja foi na década de 1980 isso. Foina década de 1980. Entdo, assim, mudar o paradigma, vocé ter aquilo tudo montado, tudo ja pré-
fabricado para voc€ chegar 1a e s6 montar e falar era muito mais pratico. A partir do momento que te deu aquela liberdade eu vi muita gente igual
cachorro quando cai de mudanga, fica perdido, né? Nao sabe para onde vai, que destino tomar. E aquilo gerou realmente um impacto muito
grande, né? E comecou a despertar no profissional o verdadeiro espirito de profissionalismo, né? A necessidade de ele ter conhecimento pleno
dos seus produtos para na hora que ele ndo tivesse umapoio visual, para na hora que ele ndo tivesse a pega promocional, ele saber realmente que
ele teria que falar com o médico de igual para igual. E ai, comecou a exigir, a industria comegou a exigir um grau de profissionalizagdo maior dos
seus representantes € comegou a exigir ja uma qualificagdo melhor no aspecto de admissao de formagdo. Ai, foi quando comecaram também com
essa exigéncia de curso superior, porque ai a pessoa ja comeca a entender. Quando a pessoa temuma formagio ela ja comega a entender com
mais facilidade aqueles termos mais técnicos de como deverdo ser passados para o médico e tal... E ai comecou, a grande transformacio da
industria comecou dai. E hoje esta exatamente em cima disso ai. A industria evoluiu para uma profissionalizagdo cada vez maior, quer dizer, cada
vez, hoje o representante esta mais proximo do médico no que diz respeito a formagdo. E aquela industria que ndo seguir esse caminho realmente
esta fadada ao insucesso para qualquer langamento que ele va fazer no mercado, de um produto. Entdo a gente vé que a qualificagdo
profissional... eu costumo dizer para o meu representante, hoje, diante da formaco que nds temos o representante ndo pode se ntimidar diante
do médico. Ele ndio vai querer dar aula, ele tem que ter o conhecimento para contra argumentar em qualquer objegdo que ele venha a enfrentar,
mas por outro lado ele tem que ter consciéncia de que ele € um profissional e ele tem formagao suficiente para estar ali na frente do médico
falando o que ele tem necessidade de falar. E nfo se intimidar diante do médico e baixar a cabega. Porque na hora que o médico fizer a objegdo
ele chegar e falar: “Meu Deus, eu estou falando porque eu tenho conhecimento de causa. Eu fui formado, eu tive aulas na empresa para chegar
aqui para o senhor e falar a respeito de determinado assunto. ” Entdo, eu acho que a mudanga esta muito por ai. Exige cada vez mais do
representante essa profissionalizagdo. E a industria esta encaminhando cada vez mais para isso ai. Por isso que eu te falo, pouco se usa peca...
imagina vocé, se hoje eu tivesse que usar a mesma técnica de abordagem de ummédico de 20 anos atras dentro de um centro cirtrgico, fazer
aquelas propagandas PAID, jamais eu iria atingir o meu objetivo. Primeiro que o médico nfo ia ter tempo para te ouvir. E hoje realmente, vocé
tem que ser técnico, conhecer a terminologia e saber, para o médico... e eu falo até para o meu representante, eu disse: “Olha, vocés ndo devem
se curvar ao médico diante disso. No se intimider, porque médico qualquer umpode ser. E s6 meter as caras, estudar, fazer um vestibular e
entrar na faculdade. Agora, vendedor, poucos conseguem, esti no sangue, esta no dom.” entio a coisa... é profunda. E minha essa, viu, esta
gravado. E eu passo isso para o meu pessoal. E a consciéncia profissional que voc€ tem que ter, né? Porque realmente... e eu ja falei isso uma vez
para o médico. E contando um fato realmente até pitoresco, nos estavamos exatamente no langamento do Flagil. Ai, como muitos médicos
desconheciam a importancia no anaerdbio, chegaram dois médicos, novos, até, nos , € ele comegou... eu era ja gerente distrital e
estava o meu representante fazendo a propaganda, a apresentagio do Flagil para eles e tal, para o médico, ai, chegou esse outro. Ele ja comecou
comaquele sorriso sarcastico de...

P/1 — Pouco caso?



R —E, incrédulo naquilo que o colega estava falando e ele comegou a rir. E eu vendo aquilo de longe achei até interessante: “P9, o cara ja deve
ter alguma experiéncia com o produto e ele esta esperando o colega para falar...” “Ah, vocé esta falando tudo isso, mas eu ja sei, tal...”’Ai, esperei
o colega terminar, ai ele: “Ah, isso que vocés estdo falando ai € balela. ” Ai, eu disse: “Olha, doutor, engragado, eu estava aqui de fora
observando que o senhor esta rindo, o senhor certamente ja tem alguma experiéncia com o produto. O senhor ja o conhece? ™ Ai, ele: “Nao, eu
ndo conhego, nunca tive experiéncia. Primeiro, esses trabalhos que vocés estfio apresentando ai, isso tudo ¢ trabalho que é pago pelo laboratdrio
para fazer, eunfo acredito nisso. ” Eu disse assim: “Engragado, quando eu vi o seu sorriso eu pensei que fosse uma pessoa que tivesse
conhecimento de causa. Em primeiro lugar, isso que nos estamos trazendo ndo ¢ nenhuma balela. Eu trabalho numa empresa chamada Rhodia,
que ¢ uma multinacional e temumnome a zelar no mundo inteiro, ela jamais se prestaria a trazer para o senhor um trabalho dessa categoria. Tudo
que nos trazemos aqui para o senhor € calcado em cima de trabalhos clinicos, cientificos e nternacionais. Veja que a referéncia desse trabalho nfo
¢ nemnacional, ¢ internacional. Agora, se o senhor como médico temessa...”. Al, ele virou assim: “Nao, mas isso € trabalho feito por médico que
recebe qualquer dinheiro para fazer isso. ”” Eu falei assim: “Olha, doutor, mais uma vez eu vou afirmar, esse ndo € o objetivo da minha empresa.
Agora, se o senhor como meédico tem essa concepeao dos seus colegas de profisséo, que imagem devo eu ter como leigo desses seus colegas
como médico? ” Olha, o outro médico que estava assistindo pediu licenca: “Olha, ndo, tudo bem, olha, eu vou ler, desculpe, tal, depois a gente
volta...” Foi embora. O cara botou o rabinho entre as pernas e foi embora. Entdo ¢ aquilo que eu falei. E vocé estar preparado com argumentos
para responder a altura. N&o chegar qualquer um... vocé vé€ professores, médicos renomados, chega para vocé e te ouve. Quando ele ndo tem
tempo ele fala: “Olha, meu filho, agora nfio da. ™ Te respeita profissionalmente. Por que um cara que esta ali e como se costuma dizer, nem tirou a
fralda ainda, ainda esta comaquele jalecdo 14 embaixo, um estetoscopio pendurado no pescogo, porque para dizer que € médico ele pendura o
estetoscopio no pescogo € ja vindo para cima de vocé querendo menosprezar o seu trabalho, os seus conhecimentos. Nao € por ai, ndo. Entdo,
de vez em quando vocé tem que estar preparado até para dar um desse ai. Umdos fatos pitorescos que eu vi. O outro médico ficou
tdo envergonhado por ele que convidou para ele se retirar dali e sairam os dois. Entdo, eu acho que na medida em que vocé esta preparado vocé
tem argumento para qualquer situagdo e ndo temmedo de falar. E nada melhor para te dar seguranca do que vocé ter o conhecimento das coisas,
porque quando vocé ndo tem conhecimento das coisas... uma palestra que vocé vai fazer, se voc€ nfo tem seguranga vocé chega 1a na frente se
treme toda. Nao € verdade? A inseguranga gera isso. E ai estd o grande filio da industria, € exatamente esse, esta voltando cada vez mais na
profissionalizagdo, esta procurando especializar as pessoas por area de mercado... quem trabalha na linha oncoldgica realmente so trabalha com
aqueles produtos, quer dizer, vocé esta cada vez mais focado, voltado exatamente para aquele assunto. Nos do hospitalar estamos muito voltados
para os trabalhos especificos, quer dizer, trabalhos junto a angina estavel, trabalha junto a trombose profinda, profilaxia..., mas antes
de voce falar em profilaxia vocé tem que saber o que € que € uma trombose profinda, quais s3o as consequéncias de uma trombose

profunda, sabe? Como elas surgem, qual ¢ a etiologia de uma patologia dessa. Entdo, eu acho que para vocé falar disso, para vocé
vender um conceito da profilaxia primeiro vocé tem que conhecer a patologia para chegar diante de um médico e falar com calma. E até as
consequéncias disso o que € que gera, como por exenplo, a hospitalar que gera um custo maior. Tudo isso ai tem que estar
embutido na tua argumentagdo. Mas € o dia a dia, € a escola da vida que te ensina.

P/1 — E vocé tem alguma pretensgo ainda, algum desejo emrelagio a Rhodia quanto a sua carreira?

R — Olha, eu ja tive, muitas vezes 0 meu nome mencionado para promogdes. E 10gico que pessoas mais competentes surgiram e entraram na
vaga, no cargo, mas isso nunca... como ja aconteceram, no inicio que eu te falei, quando eu fui indicado para gerente distrital, nunca fez com que
jamais, em momento algum, perdesse a motivagio que eu tenho pelo meu trabalho. Primeiro, eu adoro o que fago, e se existe uma coisa que eu
nunca escondo para ninguém e a todos com quem eu falo eu digo isso, eu agradego todos os dias a Deus por estar trabalhando e fazendo aquilo
que gosto. Nio esqueco ndo. E eu até agradeco a ele por ele me dar esse dom de lembrar de todo dia agradecé-lo. [Risos]. E sério! Nio,
porque tem pessoas que recebemas coisas e esquecem. E eu até agradeco a ele dele me lembrar de que eu tenho que agradecé-lo todos os dias.
Eu agradeco mesmo. Fago as minhas oragdes 1o meu carro, e fago, sabia? E por isso que eu digo, eu tenho um coisa muito boa comigo, ta? E
essas coisas ndo me deixam influenciar.

P/1 — Voce teve uma formagdo religiosa?

R —Nao, ndo, pelo contrario. Eu, quando eu tinha meus 13 anos, que morava em Parnaiba, eu fui coroinha. Ajudava na missa todos os dias.
Todo dia eu ia ajudar o padre 14 a celebrar a missa. Adorava aquilo. E eu estive até realmente pronto para ir para 0 Semindrio, eu tinha muito
desejo realmente de me formar e ser seminarista. Agora, veja vocé... eundo sei se sdo vidas pregressas, alguma coisa, porque naquela época eu
ja visava a vida de seminarista pela formagdo que eu teria, sabe? Que eu sabia que o sacerdocio ele € muito bem formado na forma de
conhecimento, formagdo geral. Entdo eu ja pensei: “FEu vou ser sacerdote porque eu vou ter uma formacdo nuito boa, isso ai vai valer em
qualquer fase da vida. ” Ai fui, né? Eume lembro que eu fii na cidade, eu fui 1a na , fui falar com o Bispo, eu tive a iniciativa, fui
sozinho falar como Bispo que eu queria ser padre. Ai, eu falei para ele, ele me perguntou porque € que eu tinha... eu falei para ele que ajudava na
missa, aquele negdcio. Al ele falou: “Entdo eu vou ver o que é que eu posso fazer por vocé. ” Ai, eu fiquei naquela expectativa, né? Ele me deu
uma relagéio de material que eu tinha que comprar, era toalha, tesoura, aquele material de higiene que levava para o Semindrio... ai, ele disse:
“Olha, vocé volta daqui a uma semana que eu vou ver como € que...” Bem, eu acredito... Ai, eu voltei 14, quando eu voltei ele me falou que
realmente nfo tinha conseguido, que tinha um custo € eu tinha que bancar aquele custo 13, da minha convivéncia 1a no Seminario, que eu nio tinha
condigdes. Falet: “Olha, entdo infelizmente eu ndo tenho como pagar, eu tambémndo vou.” E eu tenho certeza que a igreja perdeu um grande
padre. E eu falei para minha mulher: “Vocé teria perdido um grande esposo se eu tivesse ido. ” [Risos]. Mas hoje... A igreja perdeu um grande
padre porque tudo que eu procuro fazer eu fago com muita seriedade. Até os trabalhos que eu fago em casa, seja de lazer, alguma coisa, eu
procuro fazer com perfeigdo. Fu tenho a mania de perfeccionista, sabe? Eu sou assim. O que eu fago eu fago bem feito, procuro fazer bem feito.



P/1 — O senhor falou da sua esposa. Em que ano que o senhor a conheceu?

R — A minha esposa eu a conheci exatamente no momento em que eu sai da Marinha, que eu estava naquele hiato de arranjar um emprego, de
pegar a minha documentagio, que a Marinha me deu licenga até eu pegar a documentagio, que eu fiquei um total de quatro anos na Marinha,
somando o tempo de escola mais o tempo de engajamento, fiquei quatro anos e pouco na Marinha. Foi quando eu sai e fiquei naquele hiato de ter
a documentagdo e arranjar um emprego. Ai, tinha um colégio ao lado da minha casa, da republica onde eu morava, entdo eu passei a estudar no
colégio. Estudava no colégio... e conheci a minha esposa nesse colégio. E ai namoramos, casamos e convivemos juntos ha 25 anos, 26 anos,
tenho duas mogas, uma j4 formada em educag@o fisica e a outra esta no segundo grau.

P/1 — Elas moram com o senhor?

R — Moram, moram as duas comigo, todas elas. E ai esta 14, e estamos 14, Gragas a Deus, uma familia realmente com concetto realmente de
familia. Muito bem, elas me tém como exemplo, né? Minhas filhas, nunca me preocupei, Gragas a Deus a minha esposa deu uma educagio nuito
boa para elas também no aspecto de conversar muito sobre a vida, do que ¢ a vida. Tenho duas filhas realmente maravilhosas, sem vicio nenhum,
nunca foram namoradeiras também. A minha filha mais velha tem 24 anos, se formou, agora que ela realmente pensou em estar namorando sério
agora comum colega que até € professor comela, ela € professora de educag@o fisica, entdo o cara € professor também comela. Ai, Gragas a
Deus nunca me deram problema. E também em func@o disso, eu também sempre fui um dos mais caseiros, nunca fui, assim, de farra. Enquanto
solteiro eu sempre dancei muito, mas... a nfo ser nas festas da Rhodia, das nossas reunides, eu ndo... sabe? Sou meio pacato.

P/1 —E se o senhor tivesse que mudar alguma coisa na sua trajetdria de vida, teria alguma coisa que o senhor gostaria de mudar, se o senhor
pudesse, nessa sua trajetoria, desde quando o senhor saiu 14 de...

R — Voce sabe... eu uso muito isso, eu vejo a vida como uma grande escola. Eu acho que eu aprendi tanto nessa minha vida com essas coisas, e
de tudo o que eu fiz... ndo me arrependo do que eu fiz. Tudo que eu conquistei eu valorizo até hoje porque foram conseguidos com sacrificio e tal.
E eu acho que por isso que eu valorizo. Por isso que eu nfo gostaria de mudar, porque talvez se eu tivesse conseguido muitas coisas faceis eu
talvez nlo desse valor ao que eu tenho e talvez a propria vida e talvez eu ndo tivesse passado isso as minhas filhas, conforme eu passei. Entdo...
quer dizer, profissionalmente sou realizado... tanto € que eu estou esses anos todos na empresa. Fu hoje, principalimente, que nos estamos aqui
conversando, eu sou a pessoa do campo, aqui, como vendedor, o mais antigo da Rhodia. Oportunidades tiveram, como eu te falei, de outras
casas me convidarem, mas eu sempre procurei investir aqui no meu trabalho, porque eu tenho um conceito ja formado aqui dentro. Nao que eu

: “Ah, vocé ndlo € ousado para mudar. ” Até fui, mas as vezes as pessoas mudam por 500 reais a mais, mas tem muitas coisas que tem
valores maiores do que propriamente dinheiro que as vezes no compensa, e eu valorizo muito isso, a minha palavra inclusive € essa, como eu te
citei de exemplo daquele laboratdrio, eu nio mudei porque eu, quando eu empenho a minha palavra, minha filha, eu vou longe, entendeu? Eu
valorizo muito isso € levo isso muiito a sério. Entdo, eu ndo mudaria nada que eu fiz, realmente. Hoje eu tenho minha casa propria, eu realmente

consegui com muito sacrificio, comecei com um apartamentozinho de cooperativa, de , vendi ele e dei entrada numa casa...
[pausa]
R — E fii indo, fui indo, hoje eu tenho o meu lar, agradegco muito a Deus por estar aqui, eu entro o ali, ¢ meu. Vocés as vezes
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de fundo religioso. ”” Nao, mas € porque a gente tem que reconhecer, certo? E Deus somos nds. E eu acho que a gente vemaqui,
eu acho que tem uma missdo muito especial para cumprir aqui por essa passagem pela terra, né? E estou cumprindo, espero, fazendo a contento.

P/1 — E o senhor temum grande desejo, um grande sonho de vida ainda? Assim, uma coisa que o senhor queira realizar?

R —Olha, 0 meu grande sonho € o seguinte... uma coisa que eu ndo penso, eu falei para minha mulher, pelas minhas proprias caracteristicas,
assim, de ser dindmico, eu ndo me vejo parado. S6 de vocé ter me chamado de senhor ali, quer dizer, assim, de forma... eu falet: “Po,
engragado...” E eu costumo dizer o seguinte, eu ndo me sinto... eu me sinto como se eu tivesse 20 € poucos anos, te juro. Nunca neguei para
ninguém que vou fazer 53 anos, nunca neguei minha idade para ninguém, mas no me sinto com essa idade. Eu jogo bola todos os domingos,
existem rapazes I, garotos 13, que eu corro e os garotos ficam parados e eu fico admirado. Eu digo: “Olha, quando vocé estiver com a minha
idade vocg esta roubado, garoto. ”” Entdo, sabe, eu sinto uma coisa jovem dentro de mim e eu nfio me vejo parado. Eu falo para minha mulher:
“Deus ne livre de parar”. Eu quero continuar trabalhando eu acho que até, eu acho, morrer. Eu gostaria de ter, o seguinte... eu nfo gostaria de ter
uma vida, digamos assim, aquela de ficar em cadeira, sabe? Eu gostaria de ser ativo até os tiltimos momentos da minha vida, eu gostaria. Eum
desejo que eu tenho realmente.

P/1 — Trabalhando comisso o que o senhor faz?



R —No que eu fago, realmente. Eu gostaria. Eundo me vejo parado. Por isso... eu citei, eu acabei de vir de uma reunifio de So Paulo, que eu
citei para eles, numa palestra que eu fiz 14 para os colegas, exatamente que o mundo ele evolui de maneira tio rapida que vocé tem que estar
preparado para as mudangas. Por isso que nfo me chocam essas mudangas, porque eu estou preparado para elas. Eu procuro me adaptar a
essas mudangas. O que ¢ elas me exigent? E mais conhecimento? Eu estudo inglés hoje. Eu saio da minha casa sabado s sete horas da manhi
para i para o curso de inglés.

P/1 — E a Rhodia que paga o curso?

R —Nao. Auto iniciativa minha, t4? Que eu vejo a necessidade, eu sempre quis aprender e por circunstancias eu fiz alguns anos atras, esqueci,
quero retomar e a minha filha: “Po, papai, vocé temuma forga de vontade. ”” Eu disse: “Eu quero passar isso para vocés também. Que voce, a
partir do momento que vir a necessidade, que o mercado, a vida te exige isso, que vocés fagam coma mesma determinacéo. ” E eu vou as sete
horas da manhd, enquanto eu sei que muitas pessoas levantam, vdo para praia, fazem isso, fazem aquilo outro, eu vou, levanto, vou para minha
aula de inglés, volto para minha casa, fago o que eu tenho que fazer e fago com o maior prazer. E eu sou citado pelo professor 1a como exermplo.
Engragado, ele me disse: “Fontenele, eu tenho o maior prazer de dar aula para vocé. Vocé, na tua idade, voc€ vir as sete horas da manhd! Dia de
sabado... é porque vocé quer aprender mesmo. E eu fico bronqueado que eu tenho aqui garotos, adolescentes, que eu insisto, insisto, fago isso,
passo exercicio, os garotos nfo fazem.. e vocg... quer dizer, eu tenho prazer porque vocé € um cara que quer aprender. ” Entdo eu vejo, assim,
como uma filosofia de vida, de me aprimorar, de estar sempre evoluindo e tal... € por isso que eu nfio me vejo, vamos dizer assim, parado
amanhd. Nio me vejo parado. E esse é o meu grande objetivo de vida. E continuar trabalhando até as minhas filhas estarem formadas,
independentes, a vida delas proprias... eu acho que a partir do momento que tudo isso ai estiver concretizado, eu acho que a minha missao

cumpriu.
P/1 —Para encerrar eu gostaria de saber o que € que o senhor acho de ter dado esse depoimento para gente?

R — Olha, eu achei fantastico porque eu acho que é uma historia de uma empresa, uma nag¢o que nfo tem historia, ela ndo tem passado, né?
Entdo, eu acho que € uma maneira de resgatar tudo isso que nos fizemos. E eu falo para minha filha o seguinte, eu na Rhodia eu tenho exatamente
a metade da minha existéncia, por isso € que eu considero o meu segundo lar. O que eu tenho de Rhodia € exatamente a metade de existéncia de
vida que eu tenho. Entdo, eu considero isso aqui uma extensdo do meu lar, eu vejo isso. Euno consigo desassociar isso como parte da minha
vida. Entdo eu me sinto inclusive muito honrado com esse convite, esse depoimento, porque eu tenho certeza que o que eu contei aqui muitas
outras pessoas também passaram por isso, mas ja nfo estdo 14 na empresa, mas ndo conseguiram resgatar algumas coisas que passarame que ela
hoje pode colocar nos anais dela, como a historia da empresa que veio aqui... eu tenho hoje na minha casa a camiseta quando nés comemoramos
70 anos de Rhodia, entendeu? Ainda tinha essa camisetinha... [Risos]

P/1 — Ah, vai trazer para gente aqui amanha para gente ver.

R — A camisetinha... 0 pessoal até brinca comigo porque sempre que eu vou para essas reunioes eles brincam que: “Ah, vocé tem camiseta do
langamento do Gardenal. ” Gozag3o, € claro, mas a de 70 anos eu tenho, a camisetinha branca, “Rhodia 70 Anos” e tal... Entdo ¢ legal isso ai.

P/1 — A gente gostaria de agradecer a entrevista, foi super bonita. Obrigada.
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