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Bruno - Bom, estamos aqui com o senhor Álvaro Vieira da Cunha, eu sou Bruno Bortoloto do 

Carmo e vou entrevistá-lo. Hoje é dia 23 de setembro de 2011. E vamos começar com o seu 

nome, data de nascimento, local e profissão. 

Álvaro Vieira da Cunha - Álvaro Vieira da Cunha, 83 anos, nascido em São Paulo, capital. E 

corretor de café, a vida inteira, né? Mesmo quando tive outras profissões, outras firmas, eu 

continuava como corretor de café, no escritório. 

Bruno - Você pode falar um pouquinho sobre e sua trajetória, assim, como que teve a sua — 

como começou a sua relação com o comércio do café... 

Álvaro Vieira da Cunha - O meu pai, em 1902, ele fundou o nosso escritório. Como ele era 

— além de ser corretor de café — ele também representava águas de Santa Rita do Passa 

Quatro, o pessoal deu o apelido dele de Santa Rita. Então naquele tempo era — o endereço 

telegráfico, não é? — naquele tempo não tinha Internet para fazer, e-mail e essas coisas. 

Então, o endereço telegráfico dele era “santarita”, tudo junto. E o nome do escritório, era 

Escritório Santa Rita. Aí, em 39, o meu pai faleceu. O meu irmão, Zé Carlos, que era três anos 

mais velho do que eu, assumiu o escritório. E isso, em 39. Em 42, eu estava em São Paulo, na 

Escola de Aviação, durante a Guerra. Em 45, terminou a Guerra, eu voltei para Santos e voltei 

para o escritório. Aí entrei, junto com o meu irmão, Zé Carlos. E de lá para cá, o nosso 

escritório, tá, não teve solução de continuidade. Quando o meu irmão faleceu, eu fiquei 

sozinho mas, é... trabalhando até 2002. Em 2002 eu, quando fez cem anos, eu resolvi fechar o 

escritório na Rua Quinze. E estou aqui, trabalhando em casa, com alguns clientes 

diferenciados, né? Só quero café muito especial, que não dê trabalho de conferência, nem dê o 

trabalho de vender. Eu não quero trabalho. 

Bruno - Você pode descrever um pouquinho a sua rotina como corretor de café? Se mudou 

alguma coisa, daquela época para hoje? 

Álvaro Vieira da Cunha - A comercialização do café — a profissão do corretor de café 

mudou totalmente. Até... antes do — enquanto não havia o DDD, o cliente do Interior, quer 

dizer, o fazendeiro ou o maquinista, ele tinha que ter total confiança no seu corretor. Porque 

ele não tinha esse negócio de informação, tudo... como tem hoje, essa pletora de informações, 

como tem hoje. Essa pletora de informações. Ele não sabia de nada. Então você mandava o 

café para o — a amostra para o corretor, o corretor informava o mercado e tal. E, tudo, por 

telegrama. Então, no fim do dia, a gente mandava o telegrama: “Tivemos ‘x’ para o seu café e 

tal, possibilidade de tanto e tal.” No dia seguinte, o cliente mandava um telegrama de volta: 



 
 

4 

 

“Conseguindo ‘x’, pode vender.” Você estava com uma ordem assinada, do cliente, para 

vender o café por ‘x’. 

O mercado — dava uma geada, o mercado dobrava de preço. O corretor podia — como era 

muito comum acontecer — o corretor dava mais um ‘x’, um percentual daquele lucro para o 

cliente e, o resto, ele embolsava, né? Como ele ficava com a ordem de vender por R$ 500,00, 

ele vendia por R$ 520,00, o cliente já ficava satisfeito e ele pegava, vendia por R$ 600,00 e 

pegava os outros R$ 80,00. Depois, veio a comercialização com muita informação. Então, 

hoje, você telefona para o cliente, lá na fazenda e, ele diz: “É, a Borsa de Nova York — 

néviorque, néviorque — está subindo, né? Mil pontos e tal”. Quer dizer, ele sabe mais do que 

você, porque ele está lá, não tem o que fazer, ele fica lá, olhando. E você está na rua e, às 

vezes, nem está acompanhando a Bolsa, que sobe e desce, né? Quando eu comecei, você 

fechava o lote, está fechado. Você pegava um papelzinho e anotava lá, no papelzinho só para 

anotar e deixar anotado no escritório, para fazer a corretagem no fim do mês. Não tinha nada 

escrito, não ficava nada. Hoje você faz confirmação de negócio, descreve toda a coisa e tal e 

assina. Se o mercado subir e o cliente não quiser entregar, ele não entrega, porque não existe 

como. Para você poder fazer uma ação de cobrança de — para receber aquele café que ele 

comprou, você tem que depositar o dinheiro. Deposita o dinheiro e não recebe o café. Demora 

um ano, dois anos. A Justiça, no Brasil é muito lenta. Então o negócio, é todo cheio de papel 

mas, não vale, praticamente, nada. Na prática, não vale nada. 

Mas é... a Rua Quinze tinha uma movimentação imensa, na rua. Você vê em qualquer 

fotografia antiga da Rua Quinze, tá aquela rua lotada de corretores, de palheta, de chapéu, 

todo mundo de paletó. E você então fazia negócio na rua, porque digamos, tinha um, que era 

corretor do vendedor. E tinha o outro, corretor do comprador. Faziam na rua, depois, 

anotavam no papelzinho e estava liquidado, estava feito o negócio. Além da parte física, da 

venda física do café, à vista, à vista, existia a Bolsa do Café, o mercado a termo. Então, a 

Bolsa funcionava como um organismo que administrava as vendas futuras. Então, na Bolsa, 

você vendia para entrega em janeiro, em março, em july... em julho, né? Em setembro e 

dezembro. Quer dizer, você vendia o café, no pregão, para entregar em setembro, dezembro. 

Então, aquilo era aberto, mês por mês. Primeiro, vendia para março, depois julho, depois 

setembro. E, ahm... normalmente, poucos negócios eram liquidados com a entrega do café. 

Era sempre feito por diferença. Quer dizer, você vendia por ‘x’, quando chegava no mês da 

liquidação, ao invés de entregar para você, eu recompro o café. Em um ano, matou. Vendeu 
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cem, comprou cem, matou a coisa. Então, havia muito pouca entrega da mercadoria. Mas era 

o que pautava os preços do mercado, compreende? Ele regulava os preços do mercado. 

Bruno - O seu escritório, ele chegou a trabalhar com o café de Bolsa? 

Álvaro Vieira da Cunha - Exato. Como era o meu irmão e eu — e o corretor de café da 

Bolsa não podia ser procurador de cliente, nem ser sócio de firma de café. Então, ele podia ser 

acionista, ter ações de uma companhia, mas não podia ser ativo, sócio ativo. Então, meu 

irmão ficou na Bolsa, como corretor oficial da Bolsa. E eu fiquei só como corretor do 

Sindicato. Então, eu tinha as procurações dos clientes. Porque naquele tempo a gente 

financiava o café dos clientes aqui nos bancos de Santos. O café vinha para o armazém geral, 

a gente pegava o warrant que era o documento que comprovava o café no armazém e, esse 

warrant era financiado no banco. A gente financiava e mandava o dinheiro para o cliente. 

Então, era um movimento grande de financiamento, inclusive, aqui em Santos. Mas o Zé 

Carlos, então, era o corretor de Bolsa do nosso escritório. Mas, como — no negócio do café 

existem várias especialidades. Aqueles que eram só de café, só de Bolsa, só oficial, só 

trabalham na Bolsa. Os corretores de revenda que, geralmente, eram corretores das empresas, 

das exportadoras. Então, o exportador comprava um lote de mil sacas. Ele rebeneficiava 

aquilo, usava a peneira dezessete e dezoito e mandava revender a parte miúda do café. Então 

era corretor de revenda. E nós, éramos corretores — a especialidade nossa era corretor de 

Interior. Quer dizer, nós, praticamente, só tínhamos clientes de Interior, fazendeiros — 

naquele tempo, a grande maioria era fazendeiro. E maquinistas de café. O maquinista era o 

comerciante de café do Interior. 

Bruno - Quais regiões que vocês tinham, é...? 

Álvaro Vieira da Cunha - Até a geada de 1975, o nosso maior movimento era com Garça, 

em São Paulo — eu morei em Garça por nove anos. E o Paraná. Nós tínhamos uma freguesia 

muito grande no Paraná. Depois que veio a geada de 75, que acabou com o café no Paraná, a 

grande maioria dos nosso clientes do Paraná foram para Minas. E descobriram o Cerrado. Foi 

quando descobriram — quer dizer, o cerrado de Minas — que, hoje, é a melhor região de café 

do Brasil — era só, ahm... arroz, milho, soja. Era a lavoura branca. Então, passaram para 

Minas. Então, nós tivemos então clientes — muito poucos, sabe? O Paraná acabou. Na Alta 

Paulista — que era mais Garça, Marília — e em Minas Gerais, que era o nosso forte, né? 

Hoje, continuamos eu continuo com alguns clientes naquela região, é muito fina, de cafés de 

Minas. E... hoje, Minas é a maior produtora de café de novo. Voltou a ser, mais do que o 

Paraná. O Paraná chegou a — quando eu comecei no Paraná, em 1947, teve um ano lá que, 
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agora, exatamente que ano foi, eu não me lembro mas, só o Paraná produziu 30 milhões de 

sacas. Uma loucura, a quantidade que produzia o Paraná, era um mar de café, né? 

Bruno - E com relação tanto ao Paraná, quanto a Minas, são café que nunca te deram 

problema, não é? 

Álvaro Vieira da Cunha - Não. Nunca deram problema, não. 

Bruno - Por exemplo, hoje, você diz que só trabalha com café que não te dá problema. 

Álvaro Vieira da Cunha - É. Quanto você estava só naquilo — então você tinha, por 

exemplo — Garça, é um café que o Joe Prado, exportador de café, ele chama de café 

subversivo. Você prova hoje, ótimo, duro. Amanhã pega a mesma amostra, prova de novo, 

estoura duas xícaras Riadas de repente sobe uma xícara Rio. Quer dizer, é um café que não 

tem uma qualidade firme. Ele tem um grãozinho bom e tem um grãozinho ruim. Se cair 

aquele grãozinho ruim na xícara, já estragou. E o Minas não. O Minas são cafés de altitude. 

Aquilo é tudo café de 800 metros, 900 metros. Então é um café que bebe sempre mole, 

sempre, tão bons quanto os melhores do Cerrado, também. 

Bruno - Só voltando um pouquinho na questão da Bolsa, quais são suas memórias com 

relação ao pregão e como ele funcionava? 

Álvaro Vieira da Cunha - É curioso, todo mundo ouve falar em Bolsa e tal, mas não sabe 

exatamente como é que funciona aquilo. O corretor ficava naqueles banquinhos, no floor, ali, 

né? Por dentro. E, do lado de fora, ficavam os sapos, né? Ficavam olhando, só para ver como 

é que ficava. Os vendedores e os especuladores. Os grandes especuladores, que eram o — 

como é que se chama? O Siciliano? O Conde Siciliano, o Almeida Prado, essa turma, eles 

mudavam de corretor, para ninguém ficar sabendo que era o corretor deles. Porque, como eles 

eram grandes especuladores, se eles soubessem que aquele corretor era o corretor dele e ele 

estivesse comprando — “o Siciliano está comprando”. E todo mundo vai comprar. Está 

vendendo. Todo mundo vai vender. Então, ninguém sabia quem era o corretor dele. Então ele 

ficava do lado de cá e o corretor dele podia estar do outro lado, no banquinho. E ele, então, 

tinha sinais combinados com o corretor, se era para comprar ou para vender — ou para não 

fazer nada. Então ele puxava a orelha assim, é para comprar. Mexia no nariz, é para vender. 

Mexia na barba, era para não fazer nada. Então era essa — você não fazia, o cliente não dava 

a ordem viva para o corretor dele “compra”, “vende” e tal, porque iria influenciar o mercado. 

Então ele tinha esses sinais combinados com o seu corretor. 

Bruno - E essa influência dos comissários, ela dura — você sabe precisar mais ou menos até 

quando que elas ... 
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Álvaro Vieira da Cunha - Foi até — a Bolsa funcionou bem até quando o governo — o IBC, 

o DNC, o Departamento Nacional do Café — começou a fazer um preço de garantia, preço 

mínimo. Então você tinha — vamos dizer o DNC garantiu, vamos dizer, no preço de hoje, R$ 

500,00 reais. Se você tem um mínimo, a Bolsa não pode funcionar, só podendo subir. Porque 

ela não pode cair. Se você tem um governo que paga R$ 500,00, o mercado não pode cair 

abaixo de R$ 500,00. Então, o mercado só pode subir. Bolsa não funciona só podendo subir. 

Você vê o dólar hoje, não é? O dólar está sobe e desce, sobe e desce. E se você disser “não” 

— você viu ontem? O Banco Central, entrou, vendendo café, ahm... dólar. Você vê que já 

influenciou. Ele vendeu o dólar dele, de 95, por 87. Quer dizer, se ele dissesse “não, eu 

compro qualquer dólar a ‘x’ ou eu vendo a 85”. Eu vendo. O mercado não poderia cair abaixo 

se 85. Se fosse chegar aí a 85, eu vendo para o governo, não é? Então o mercado de Bolsa 

com preço mínimo não funciona. Aí o mercado começou...aAí tocava o sininho, às dez horas, 

na Bolsa. Ia lá, o secretário: “Vamos, abrindo... março, 402,50 e tal. Vamos passar”. Não tem 

ninguém fazendo venda. O negócio ficou totalmente sem expressão. Aí, quando começou a 

funcionar de novo, não sei porque, em vez de eles reabrirem em Santos, abriram em São 

Paulo. A BMF, em São Paulo, é que hoje tem a ... 

Bruno - Quando é que reabriu a Bolsa, na BMF? Você tem ideia? Depois do IBC quebrar? 

Álvaro Vieira da Cunha - Foi. Foi depois do DNC fechar. 

Bruno - Noventa, na década de noventa. 

Álvaro Vieira da Cunha - Essa data, eu não estou bem lembrado. 

Bruno - Não. Tudo bem. 

Álvaro Vieira da Cunha - Mas ele — em vez de abrir em Santos, que é uma beleza de coisa. 

Acho que eles acharam o seguinte, que tem mais especulador em São Paulo do que em 

Santos. E, naquele tempo, não tinha as facilidades da Internet de hoje, não é? Porque hoje, 

você poderia abrir uma Bolsa em Manaus e trabalhar aqui, em Santos. Agora, naquele tempo 

não era bem assim, então fizeram em São Paulo. E aqui, ficou uma beleza de em prédio — o 

Mário Covas reformou aquilo e ficou uma beleza. E hoje, talvez até seja melhor usado, hoje, 

como museu, do que como uma Bolsa, porque ficou muito bom. O sujeito vem do Interior, a 

primeira coisa que eles falam é: “E a Bolsa? Onde é a Bolsa? Eu quero ver a Bolsa”. Então, eu 

levo lá para mostrar que eles ficam admirados com aquele — os afrescos lá do — como é que 

chama o pintor, o nome do...? 

Bruno - O Calixto? 
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Álvaro Vieira da Cunha - Calixto, não é? E aquele vitraux em cima, aquela beleza. E o floor 

ali, que é uma beleza, não é? 

Bruno - Só para precisar, o tempo que o seu irmão foi corretor de Bolsa, no caso, eles 

puxaram os pregões até fechar, não é? Até 1986? 

Álvaro Vieira da Cunha - Ah, sim. 

Bruno - Tem sempre que puxar, por mais que não tivesse gente ... 

Álvaro Vieira da Cunha - Não tinha ninguém, mas tinha lá o secretário, que puxava e 

ninguém — fechou, acabou. 

Bruno - Entendi. E você tinha falado também, com relação à entrega direta. 

Álvaro Vieira da Cunha - É. 

Bruno - Que também foi um outro fator. 

Álvaro Vieira da Cunha - Pois é. Porque, na Bolsa, havia a caixa de liquidação. Quer dizer, 

você fazia, ah... — você vendia, você tinha que depositar uma garantia. Depois, cada vez que 

subia o mercado, quem vendeu tinha que depositar a diferença na caixa de liquidação, para 

garantir o negócio. E, quando caía, o comprador tinha que depositar a diferença, para garantia. 

Como muita gente gostava de especular, mas não tinha o cacife para poder estar depositando, 

então havia a entrega direta — que era também um mercado de futuro, só que, sem garantia 

nenhuma, só a palavra. Quer dizer, você fechou, comprou, vendeu, está tudo bem. Depois 

liquida e tal, tal. Se não liquidasse, não tinha como — você tinha que abrir uma ação contra o 

sujeito. Quer dizer, não tinha a caixa de liquidação, pagava a diferença na hora. E isso, era 

feito também — tinha corretor que só faziam entrega direta, só faziam isso. Era um 

movimento grande. Inclusive, você vendia — aí, na liquidação, tinha um canudo. O café era, 

era... tinha uma padrão ‘x’. Era um tipo quatro, ahm... bebida dura e pá, pá, pá... podia ter, no 

máximo, 10% de moca. Então, a firma pegava a amostra do armazém, mandava para a Bolsa, 

para classificar. A Bolsa confirmava que o café servia. Então, aquelas amostras eram lacradas, 

fechavam em um embrulhinho, lacrava, assinava e tal. E a gente ficava com um canudo. Eram 

250 sacos, cada canudo. Então, no dia da liquidação, você tinha até as cinco horas da tarde, 

para poder entregar. Então, você pegava o fechamento da firma que vendeu e pegava o canudo 

e pegava o canudo... você entregava lá no Naumann Gepp Você corria no Naumann Gepp — 

“Tem passagem?” — “Tem.” A Naumann Gepp já tinha vendido para a frente e você ficava, 

então — passa para aqui, para cá, para lá. Você pegava o maior número possível de pessoas 

que pudessem, até as cinco horas, estar passando, compreende? Cada uma dessas, era uma 
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corretagem que você recebia. Então, a entrega direta tinha a entrega do canudo no dia da 

liquidação. 

Bruno - Entendi. 

Álvaro Vieira da Cunha - Interessante. 

Bruno - E voltando para o IBC, vocês sentiram algum baque quando o IBC fechou? Teve 

alguma... 

Álvaro Vieira da Cunha - Não, aquilo — o IBC tinha uma vantagem, você tinha um preço 

certo, não precisava estar brigando muito. E o cliente dizia “não, manda... vende pro o IBC”. 

Então, você vendia para o IBC e a corretagem garantida. E aí, entrou a.... vamos dizer, vamos 

dizer... a falta de bom senso. Os corretores que não tinham clientes do Interior — quer dizer, 

não tinham quem vendesse café para o IBC. Não tinham clientes para vender para o IBC — 

viam a gente vendendo um monte de café e, eles não tinham nada. Então, houve grandes 

brigas no sindicato. E conseguiram, uma maioria, fazer com que o IBC pagasse a corretagem 

ao Sindicato. Quer dizer, então, eu vendi café seu para o IBC. Então, a sua corretagem, eu 

recebia do meu cliente. Mas a do IBC, ao invés de pagar para mim, pagava para o sindicato. 

E, depois, era dividido para a turma toda. Aí, quando chegou aquele presidente do IBC — que 

era também, daquele ah... daquele negócio de reuniões que tem lá na Marginal do Tietê, em 

São Paulo, como chama? Eu esqueci o nome do presidente. Ele diz o seguinte: “Se não tem 

uma pessoa certa para a corretagem, não tem corretagem”. E o IBC parou de pagar 

corretagem na compra do IBC, do café. Então, o fazendeiro entregava direto, não tinha 

corretagem, não tinha coisa nenhuma. 

Bruno - Isso, em todos os lugares, ocorria. Não só em Santos. 

Álvaro Vieira da Cunha - Ah, em todas — Paranaguá, Rio. Ele achou que, se não tem um 

corretor, não tem ninguém. É verdade. Você vai vender a sua casa, ou você paga a corretagem 

para o seu corretor, ou não tem corretor. Vai pagar para o sindicato? Então, nós perdemos essa 

luta e, aí, acabou. Depois, o, mercado reagiu e tal, e não houve mais venda para o IBC. Faz 

muito tempo que não vende. Mas o IBC tinha estoques imensos, tinha estoques muito 

grandes. 

Bruno - Aí, depois que ele fechou, foi ... 

Álvaro Vieira da Cunha - Eles foram vendendo esse café só para torrefações, torrefações. Às 

vezes, faltava um pouco de café na exportação, eles vendiam para os exportadores. E acabou, 

o Brasil está sem — não tem mais estoque nenhum. 

Bruno - Ah, é isso que eu ia perguntar. Não existe mais café estoque de café... 
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Álvaro Vieira da Cunha - Não, o IBC, o governo não tem mais estoque. 

P – Uhum. É... Os corretores que não tinham escritório, eles trabalhavam como cachorros, 

também. Você pode falar um pouco, também, sobre essa prática? 

Álvaro Vieira da Cunha - Exato. O corretor que tinha escritório — nós, por exemplo, 

tínhamos escritório, meu irmão e eu. E tínhamos aquela freguesia grande do Interior. Aquilo 

vinha — do Banco do Brasil, o café vinha financiado, não é? Então, vinha com ordem para 

entregar o café na Companhia Central de Armazéns Gerais, o corretor, Álvaro Vieira da 

Cunha. Mas a gente não tinha tempo, que o negócio era complicado, mesmo assim. Você, 

levar amostra, naquele tempo demorava, tinha fila para classificar o café. Então, a gente 

contratava, tinha corretores que trabalhavam para a gente. Nós, então, tínhamos aqui o Luiz 

Gozoli, o Zé Maria, o Sílvio Santos — ahm... tinha mais um, o Carlinhos. Nós tínhamos 

quatro corretores que trabalhavam para nós. Então, a gente pagava — naquele tempo, quando 

o café interessava pra a firma, eles pagavam a corretagem extra. Quer dizer, a compradora 

pagava o 0,5 para o corretor e pagava mais 0,2 pro, pro... o cliente — para o corretor, para o 

cachorro. Então, era essa extra. Agora, quando a firma não pagava extra, nós pagávamos 0,2 

para o cachorro. E tinha muito corretor que trabalhava só para outros corretores do Interior. 

Compreende? Tinha mais corretor trabalhando para corretor do que corretor trabalhando para 

o Interior. 

Bruno - É, corretores sem escritório. 

Álvaro Vieira da Cunha - É, sem escritório. 

Bruno - E tinha outras modalidades de corretor ou é só ... 

Álvaro Vieira da Cunha - Não. É corretor de Bolsa, corretor de entrega direta e corretor de 

revenda, que vendia — pegava o que sobrou das compras do exportador e vendia para outro 

exportador. E o corretor de Interior. 

Bruno - Com relação a esse corretor, só para — tinham corretores... corretoras mulheres 

também. 

Álvaro Vieira da Cunha - Antigamente, não tinha não é? Poucas mulheres passavam na Rua 

Quinze, inclusive, porque eram quase que despidas, do olhar da turma. Então, é evidente que 

veio essa abertura. Eu tenho a impressão que a primeira mulher corretora — não deve ter mais 

do que uns 15 anos. No máximo uns 15 anos, que começou a aparecer umas mulheres 

corretoras. Mas, ainda hoje, tem poucas. 

Bruno - Quando começou a aparecer, não tinha nenhum tipo de preconceito? 
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Álvaro Vieira da Cunha - Não, não houve preconceito, a turma aceitou bem. Mas é evidente 

que você sempre... você não pode nunca pensar que você pode tratar uma mulher como você 

trata um homem, não é? O homem, você fala “porra, sai daí” e tal, na hora de fazer uma 

corretagem. Então, você — às vezes, inclusive, tinha muitos cavalheiros que estavam na fila 

da firma para ser atendido e tinha corretor que “não, você pode passar na frente”. Quer dizer, 

eram muito gentis. 

Bruno - Cavalheirismo. 

Álvaro Vieira da Cunha - É. Cavalheirismo, né? 

Bruno - Com relação ao Sindicato, você chegou a ser presidente do Sindicato. 

Álvaro Vieira da Cunha - Muitas vezes. 

Bruno - Qual era a influência desse sindicato, na parte dos corretores, além do que você já 

falou...? 

Álvaro Vieira da Cunha - O corretor... o Sindicato tinha muita força. Ele foi fundado, se não 

me engano, em 35 — foi isso? Em 35, me parece. Não tenho exatamente ideia, mas acho que 

é de 35. Havia a Associação dos Corretores de Café. E aí, a Associação era uma fortaleza, a 

Associação tinha uns 75, 80 corretores. Eles pagavam um ‘x’ pra... de taxa de venda, um ‘x’ 

por saco de café vendido. E ele tinha um patrimônio muito grande. Então, quando morria um 

corretor da associação, eles tinham uma, uma... um conto de réis de auxílio-funeral e via o 

patrimônio do sindicato ‘x’, dividiam pelo número de corretores e davam para a viúva. Tanto 

que, não sei se você sabe quem foi a Zezinha, poetisa santista, que escreveu Rosa Desfolhada 

e tal. A Zezinha Rezende morreu faz uns cinco, seis anos. Era a poetisa mais famosa daqui, 

era neta do Vicente de Carvalho. Ela, quando o pai dela morreu, a viúva recebeu 25 mil — 25 

contos de réis, que comprou a casa em que ela morava, na Rua Oswaldo Cochrane. Quer 

dizer, era muito forte, a Associação. 

Aí, virou — uma Associação só pode lutar pelos associados. Um sindicato, ele luta pela 

categoria. Quer dizer, qualquer coisa que ele consiga afeta, não só aos associados, mas a toda 

a classe, mesmo ao sujeito que não é associado. Então, formou o sindicato e vínhamos 

tratando — trabalhando muito bem. Pagava um ‘x’ de mensalidade, mínima e um ‘x’ por saco, 

de taxa de venda. Então, tinha um patrimônio grande e formamos a caixa de previdência do 

Sindicato, que também tinha uma taxa, um valor que a gente dava para auxílio-funeral e 

atendíamos a todo o pessoal. Mas, depois, a coisa veio andando, veio evoluindo e evoluindo 

para pior, não para melhor. A categoria é um pouco desleixada, quer dizer, não é unida. Eles 

só querem... cada um só quer o seu próprio interesse e não o interesse da categoria. Então, 
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começou a haver uma certa divergência de lutas. Aqueles que ganhavam pouco eram em 

muito maior número do que os que ganhavam bem. Então, tinham alguns corretores — por 

exemplo, o escritório mais antigo de Santos era o Suplicy. O segundo mais antigo era o nosso. 

Depois, depois tinham alguns outros — eu acho que o Carvalhaes era o terceiro, de idade. 

Mas tinham um monte de corretores que não tinham, quase, ah... condições. Então, um 

começou a não pagar, outro não pagava e tal... você fazia reuniões e não iam às reuniões, 

acabava... acabou perdendo a força. Porque nós tínhamos força. 

Hoje, você vende o café em agosto. Se vendeu... se o café for liquidado até o dia 20, a firma 

paga a corretagem no dia 5. Se for liquidado dia 21, só paga no outro mês, só em outubro. 

Quer dizer, e não tem quem possa – digamos – brigar por isso. No meu tempo, não. Quer 

dizer, se houvesse um negócio disso aqui, a gente fazia uma reunião na Associação 

Comercial. “Isto não é possível, isto aqui”. O café, vendido no dia seguinte, a corretagem é 

devida. Você pode acertar, por facilidade de controle e tal, um dia ‘x’. Então, no meu tempo, a 

corretagem, no dia 31 fechava o mês e dia primeiro entregava a nota de corretagem das firmas 

e dia 5, impreterivelmente, estavam sendo pagas as corretagens. A corretagem de agosto, eu 

recebi dia 21. Dia 20, eles depositaram um DOC. Então, só entrou na minha conta dia 21 de 

setembro. Quer dizer, é um absurdo. E não tem quem reclame. Quer dizer, o Sindicato não 

tem mais força nenhuma. 

Bruno - Entendi. E, não só o Sindicato, mas fala qual era a relação do corretor com outros 

profissionais do comércio do café, é... 

Álvaro Vieira da Cunha - O corretor era uma categoria muito prestigiada, em Santos. Para 

você ter uma ideia, o meu pai era, quando começou, ele era solteiro, ele morava no Parque 

Balneário. Ele morava. Quer dizer, o Parque Balneário era o melhor hotel da América do Sul, 

talvez, naquele tempo. O... o corretor, ele tinha, vamos dizer, uma penetração grande nas 

firmas. Às vezes, o próprio exportador perguntava: “Fulano, o que você acha do mercado, 

você acha que vai subir? Como é que está?” — “Eu acho que é o seguinte, eu tenho falado 

para os meus clientes, parece que a tendência de geada para este ano é grande”. Quer dizer, 

eles nos consultavam sobre a tendência do mercado. Hoje, perdeu muita, muita... a força. 

Ficou uma turma, um pouco mais, vamos dizer mais... menos séria, viu? A gente vai na Rua 

Quinze, a gente vê a turma jogando palitinho ali, falando alto, falando palavrão no meio da 

rua. Quer dizer, é lamentável, é triste ver como caiu a qualidade da... categoria. 

Bruno - Não só o Sindicato, mas a Associação Comercial também tinha alguma influência? 
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Álvaro Vieira da Cunha - Tudo bem?1 [incompreensível]. 

 

[Corte na gravação] 

 

Bruno - A... a Associação Comercial de Santos, ela tinha alguma influência no trabalho de 

vocês? 

Álvaro Vieira da Cunha - Bom, o corretor — quando a Santa Casa precisava de — tinha 

problema, corria um livro de ouro lá na Rua Quinze, até à tarde, estava resolvida a situação da 

Santa Casa. O Santos Futebol Clube, o Athiê ia lá com um livrão, a turma assinava e acertava 

a situação do Santos, também. Era uma categoria muito poderosa. E, naquele tempo, ah... era, 

era, vamos dizer, o presidente do Clube Quinze era corretor, o presidente disso era corretor, 

quer dizer, porque eram mais soltos — o corretor, normalmente, pela sua profissão mesmo, 

ele é mais extrovertido do que um exportador. O exportador, por exemplo, é mais antigo, mais 

velho, geralmente, e mais... menos extrovertido. Então, o corretor é que fazia as grandes, 

grandes, vamos dizer, campanhas em Santos, para isso, para aquilo, para aquele outro. Na 

Revolução, eles todos faziam levantamento de, de... de ouro. Foi na Rua Quinze, feito o “Dei 

ouro por São Paulo” e tal. Então, na Rua Quinze, a turma dava anel, dava pulseira de ouro e 

tal, para a Revolução Paulista. 

Bruno - E como seria — já disse, o movimento da Quinze mudou muito, né? 

Álvaro Vieira da Cunha - Mudou. 

Bruno - E qual é a sua memória dessa época que a Quinze ainda era bastante apinhada de 

gente, é.... ou não sei, se você frequentou o Clube da Bolsa, o, restaurante da Bolsa, o Café 

Paulista. 

Álvaro Vieira da Cunha - O restaurante da Bolsa era uma beleza, da Associação Comercial... 

da, da Bolsa. Era no prédio, lá em cima, tudo lambri de carvalho, uma beleza. Ali, almoçava 

todo mundo. Aqueles exportadores todos, os corretores, batendo papo e tal. No Paulista 

também é um local onde, inclusive, o happy hour do fim do dia — não chamava, naquele 

tempo, happy hour. Ia bater papo lá, no fim do dia, tomar o seu uísque e tal. Também tinha 

um movimento grande. O que que é mais que eu queria lembrar? Ah, o Marreiros era um 

restaurante que tinha na Rua Quinze — na Rua Quinze, não... perto da — na Bolsa, perto da 

Alfândega. Tinha gente que vinha de São Paulo para almoçar no Marreiros, que era finíssimo. 

Agora, tem outras circunstâncias, uma coisa interessante. Uma grande parte dos comissários, 

                                                
1 Nesse momento entrou a empregada do sr. Álvaro oferecendo café. 
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dos exportadores — ah, eu não sei se eu falei para você a diferença entre comissário e 

exportador. 

Bruno - Não, não. Não falou. 

Álvaro Vieira da Cunha - Exportador, eu comprava o café para exportar. O comissário, 

naquele tempo, os bancos não financiavam diretamente os fazendeiros. Então, o comissário 

financiava o fazendeiro o ano inteiro — compreende? Financiava, dava uma mensalidade, 

uma mesada para o fazendeiro fazer o trato do café. Quando o sujeito colhia, mandava o café 

para Santos, para o comissário. O comissário vendia esse café para o exportador e, depois, 

prestava contas para o fazendeiro. Tirava o que ele emprestou e mandava o resto para o... o 

coisa. Esse era o comissário. Mas esses grandes, o Suplicy — aliás, Suplicy, o Siciliano, o 

Almeida Prado — o Almeida Prado era o Cachorro de Açougue, o apelido dele. Eles vinham 

no Cometa. O Cometa era um trem elétrico, diesel-elétrico, que vinha de São Paulo, chegava 

aqui lá pelas 10 horas, 10 e pouco. Saía de São Paulo e vinha para Santos. Essa turma toda 

vinha no Cometa. Então, eles desciam no Valongo e vinham vindo [sic] a pé, pela Rua do 

Comércio, até a Rua Quinze. Então, geralmente, vinham de terno branco, de terno branco, 

palheta e tal. E vinham todos batendo papo. Quando os corretores, na Rua Quinze, viam a 

turma vindo da estação, diziam “o pessoal está chegando” e tal, já vinha, todo mundo — eles 

chegavam, já começava, a Bolsa. Então, a turma já se preparava para poder ir lá. E, na hora 

em que eles chegavam é que ia começar a ter comercialização. Antes de os chefões chegarem 

de São Paulo, ninguém queria fazer nada, né? Mas era interessante. 

Bruno - Você falou do apelido do Almeida Prado, você pode falar um pouco mais dos 

apelidos da Rua Quinze? 

Álvaro Vieira da Cunha - Tem um — eu até já doei para vocês a relação de todos eles. Eu 

exatamente não sei por que chamava Cachorro de Açougue, mas era o apelido do Almeida 

Prado. Mas tinha uns apelidos muito interessante que, quem geralmente, dava os apelidos, era 

o Álvaro Dias, corretor, especialista em dar, em dar... apelidos. Então, tinha o Peixinho de 

Aquário. Porque acho que ele tinha dentadura, então ele ficava assim, fazendo assim2. A gente 

conversava, ele fazia assim. Então, parecia um peixinho que estivesse no aquário. Mas tinha 

alguns, inclusive, não mencionáveis, não é? Isso, não pode se mencionar numa, numa... numa 

entrevista dessas. 

Bruno - Eu sei, eu sei. 

                                                
2 Nesse momento Álvaro faz movimento contraindo a boca, tentando imitar o cacoete do corretor 
mencionado. 



 
 

15 

 

Álvaro Vieira da Cunha - Mas tinha apelidos excepcionais. Quer ver? Braço de Macaco, 

ainda existe. 

Bruno - Sim, o Braço de Macaco. 

Álvaro Vieira da Cunha - Ele é baixinho, mas tem um bração comprido. Quer ver — a 

minha cabeça, também, eu esqueci um pouco esses apelidos. O meu apelido era Ponto e 

Vírgula. Porque, quando eu ficava meio tenso, na hora de fechar o negócio, você vai começar 

lá, eu ficava meio nervoso. Então, quando eu ia falar com o classificador, eu fazia hã-hum, 

hã-hum. Então, o Nércio de Lima Azevedo — que foi um exportador famoso aqui em Santos, 

ele me chamou de Ponto e Vírgula. Hã-hum. Ponto e Vírgula. O meu irmão, além do Santa 

Rita, que era apelido dele também, o apelido do meu irmão era Buck Jones. Aquela parada de 

bonde na Praça Mauá, chama-se Parada Buck Jones, em nome do meu irmão. Porque, naquele 

tempo — você não se lembra do artista, Buck Jones? Buck Jones era uma série de cinema, de 

caubói. E o caubói tinha um chapéu, ele caía do cavalo, brigava, mas o chapéu não saía nunca 

da cabeça, não caía nunca. E o meu irmão ficava sempre de chapéu. Então, chamava ele de 

Buck Jones. Quem deu o apelido de Buck Jones pro o Zé Carlos, meu irmão, foi o Bill Rainer, 

que era um exportador, um exportador caipira, que nós chamávamos porque ele era 

americano, foi um dos maiores exportadores de Santos — era junto com o Ladomos. E... mas 

ele falava um português assim, meio de caipira. Não sei se ele morou no Interior. Então, ele é 

que deu o apelido para o meu irmão. Mas tem uns apelidos excepcionais que, agora, não me 

vem à lembrança. 

Bruno - E a gente fala um pouco do Café Paulista, falou que o pessoal, no happy hour, ia para 

tomar uísque. Mas onde se bebia café, em Santos, naquela época? Tinha um consumo bom, 

interno, assim? 

Álvaro Vieira da Cunha - Tinha. Na Rua Quinze, ao lado do meu escritório — meu 

escritório era o 49. O 47, se não me engano, o 45 — hoje, tem um restaurante ali. Era o Café 

da Bolsa. Ali, a turma toda ficava ali. Era um café atrás do outro. E o Café Paulista, também. 

A turma se íamos mais longe, então vamos para o Paulista. Eram dois lugares, no Centro, 

onde se tomava o melhor café. E não tinha, como hoje tem — puxa, ali tem 200 cafés e 

restaurantes, naquele pedaço. O Athiê Jorge Cury, ele, ele... ia sempre no Paulista. Então, 

botava o café na xícara dele, ele levantava a tampa do negócio, pegava a colherzinha, pegava 

um pouco de pó e misturava. Fazia o café árabe, né? Porque o árabe não côa o café. Ele toma 

com aquele pozinho. Ele achava muito bom, isso aí. 
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Bruno - E com relação ao consumo interno, você vê que é diferente o consumo interno hoje 

em dia, do... daquela época? Com relação até à qualidade. 

Álvaro Vieira da Cunha - A qualidade melhorou bastante. A qualidade melhorou muito. 

Porque, como o café era um preço realmente muito alto para o mercado interno, quem 

fornecia o café pra o torrador era o IBC. O IBC é que vendia o café pro torrador. Preço 

subsidiado, vendia no preço bem baixo. Mas o café do IBC era o café que ele comprava, nas 

épocas quando ele estava comprando. Em geral, o café bom, de qualidade, muito bom de 

qualidade, pegava um preço melhor fora do que no IBC. Então, a turma só vendia para o IBC 

café ruim. “Café rio, riado, não quero”. Então, o café que o IBC fornecia para os torrefadores, 

era café riado pra rio. Era muito ruim de qualidade. E, hoje, não. Hoje, além de comprar no 

mercado, existe essa tendência de café gourmet, café diferenciado, café ahm... há uma 

exigência de qualidade muito maior, hoje. Então, os cafés que são vendidos hoje são de 

qualidade muito melhor do que há 30 anos atrás, 20 anos atrás. Não tenho dúvida nenhuma. 

Bruno - Só uma dúvida que ficou, com relação à relação do corretor com outros profissionais 

do comércio — desse comércio. É... vocês tinham algum — a classificação era dentro do 

escritório de vocês ou vocês mandavam pra algum classificador? Vocês tinham um 

classificador fixo? Como é que funcionava isso? 

Álvaro Vieira da Cunha - Cada firma tinha o seu classificador. Geralmente, o classificador 

era quem comprava o café. Era, digamos, a função mais importante de uma firma de 

exportador de café. Porque ele é que conhecia a qualidade, sabia qual era a qualidade que o 

seu cliente, lá fora, exigia. Porque o gosto, não existe um padrão. Você diz “o café rio é ruim”; 

é ruim para nós. A Dinamarca só queria o café rio. Se você mandava um café finíssimo, do 

cerrado, para a Dinamarca, eles diziam: “Este café não tem gosto de nada”. Ela queria o café 

rio, aquele café fedido, que achavam que — é o que eles gostavam lá. Então, o classificador 

tinha que saber a qualidade que o seu cliente exigia. Então você, normalmente, o meu 

escritório — eu, por exemplo, tenho o gosto muito fraco. Eu não diferencio — eu diferencio o 

rio do riado. Não tenho aquelas nuances, né? Não sei se é porque eu fumei muito, ou o que 

que era, porque eu não consigo diferenciar mais, coisa... então, nunca classificamos por 

bebida, no escritório. A gente classificava só o tipo, para saber se o café era mais baixo, mais 

limpo, pra informar o cliente. Mas a gente levava a amostra para o exportador e cada 
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exportador tinha o seu classificador, que punha naquela mesa, com aquelas xicrinhas3 e 

chupava e cuspia, né? Chupa e cospe. Quer dizer, cada um tinha o seu classificador. 

P – É... Bom, acho que é isso, muito obrigado pelo seu depoimento. Você tem alguma 

consideração final? Você gostou ... 

Álvaro Vieira da Cunha - Acho muito interessante e gostaria de saber, vocês vão divulgar 

isso por escrito? Por... como é que vai ser divulgado isso para as pessoas que se interessem? 

Bruno - Sim. Tem três usos — três ou dois usos que a gente vai dar para esse depoimento. 

Um vai ser ficado armazenado lá, no nosso Centro de Documentação, para qualquer 

pesquisador que queira ... 

Álvaro Vieira da Cunha - Saber como é que funcionou a Rua Quinze. 

Bruno - Como funcionou. Como documento mesmo, documento oral. E também tem a ideia 

de quem sabe, o ano que vem, ter uma exposição só sobre história oral, com os depoimentos 

disponíveis pra, pro visitante. E, também, a gente vai transcrever esse depoimento, para ficar 

mais fácil. 

Álvaro Vieira da Cunha - E é interessante que é uma coisa sui generis. Acho que, no mundo 

inteiro, não existe um mercado que já foi o principal ponto de comércio do café do mundo — 

porque aqui era comercializado 80% do café do mundo era na Rua Quinze. Entre quatro ruas. 

A Rua do Comércio, a Rua Quinze e Rua Frei Gaspar. Nesse pedacinho se comercializava 

todo o café do Brasil, praticamente. Porque você vendia aqui para entregar em Angra, para 

entregar no Rio de Janeiro, para entregar em Paranaguá. Mas era feito aqui. Depois, é que 

começou a turma a abrir filial em Paranaguá, os compradores — mas, no mais, era tudo feito 

aqui em Santos. Entre quatro ruazinhas tinha todas as firmas de café que dominavam o 

mercado internacional do café. 

Bruno - E esse depoimento, ele faz parte de um projeto maior, assim, que a gente está 

tentando fazer, que é entender melhor o clima, a paisagem cultural que chama, da Rua Quinze 

e daquele ponto ali. E tentar resgatar, o máximo possível dessas, desses. dessas práticas. 

Álvaro Vieira da Cunha - Interessante. 

Bruno - Que, hoje em dia, como você disse, está se perdendo. 

Álvaro Vieira da Cunha - É, sem dúvida. 

 

[Fim da Gravação] 

                                                
3 Nesse momento Álvaro reproduz o som característico do classificador sugando o café da xícara de 
prova. 


