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Entrevista realizada no dia 23 de março de 2012 para o projeto “Memórias do Comércio de Café em 

Santos” desenvolvido e coordenado pelos pesquisadores Bruno Bortoloto do Carmo e Pietro 

Marchesini Amorim. O projeto registra a memória de trabalhadores do comércio cafeeiros santista das 
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décadas.  

A escolha do entrevistado justificou-se por sua trajetória profissional. Cornelio Lins Ridel Neto, 

nascido em 1942 no Rio de Janeiro, trabalhou como trader em exportadoras de café e era presidente 

do Museu do Café à época da entrevista. 
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Bruno – Bom, estamos aqui no dia 23 de março de 2012 e vamos gravar mais um depoimento 

para o projeto Memória do Comércio do Café em Santos. 

Cornélio Ridel – Aliás, é uma coincidência dia 23 de março é o aniversário do meu pai, se 

fosse vivo. Meu nome é Cornélio Lins Ridel Neto. Eu nasci no Rio de Janeiro em 16 de junho 

de 1942 na praia do Botafogo. Eu sou administrador de empresas, fui - trabalhei em café por 

48 anos até me aposentar e comecei a trabalhar em café em 62 na Anderson Clayton que era 

uma companhia americana que trabalhava não só com café, mas com outros produtos, com 

manteiga, margarina, com soja, com vários produtos. E café para mim foi uma escola. Eu 

aprendi desde o começo, por sorte eu já falava inglês, então tive uma ascensão rápido, passei 

para o departamento de vendas e comecei a trabalhar como trader, muito cedo. E a minha 

vida inteira passei praticamente trabalhando como trader.  

Bruno – Como você falou você queria começar pelo fim, então... 

Cornélio Ridel – É, porque se você olhar o que acontecia em 62, com o que ocorre hoje no 

mercado de café, a diferença é marcante. Em 62 as comunicações eram fraquíssimas. Você 

pra conseguir fazer alguma coisa, você levava horas pra conseguir passar um telex porque não 

conseguia linha. Telefonar era outro martírio. Só pra vocês terem uma ideia, eu trabalhei a 

partir de 64 em uma firma italiana chamada Bozo, Erminio Bozo. E eles tinham em Santos e 

tinham em Vitória, um escritório também. Pra comunicar com Vitória nós fazíamos um 

telegrama pela ItalCable, que era uma companhia italiana que tinha aqui na rua XV. 

Mandávamos um telegrama pra Gênova na Itália. Gênova transmitia o telegrama pra Vitória. 

Vitória respondia pra Gênova, e Gênova nos passava, que era o método mais rápido que você 

tinha. Existia duas companhias aqui, a Western Telegraph Company que fazia esse sistema e a 

ItalCable. Só pra vocês terem uma ideia do trabalho que era fazer um telegrama, existia um 

livro vermelho deste tamanho, grande mesmo, de pelo menos uns 40cm de comprimento, 

chamado ACME Code. Vocês têm aqui o ACME Code? 

Bruno – Sim, sim, temos 3 pelo menos. 

Cornélio Ridel – Então, eu sabia de cor aquelas, são cinco letras, eu sabia de cor. Porque 

cada grupo de 5 letras representava alguma coisa. Por exemplo, we offer floor, quer dizer, 

oferecemos uma oferta firme. Aceitamos ou não aceitamos, contra oferecemos, então cada 

frase você tinha uma palavra de código com 5 letras, que era conhecido de todos, mas era uma 

forma de você abreviar e fazer um telegrama. Então o telegrama saia daqui em grupos de 5 

letras e chegando do outro lado deveria ser decodificado para então se ter uma mensagem 
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clara. Hoje você faz isso via e-mail, você faz isso via telefone, e não perde mais do que 

poucos segundos. 

Bruno – E sem restrição de caracteres também. 

Cornélio Ridel – Também sem restrição de caracteres. E você não perde tempo, e a 

comunicação é clara e precisa. Você pode fechar - hoje você fecha um negócio por telefone e 

todo mundo entende o que você tá dizendo. Naquela época você falava um número e a pessoa 

pedia pra você repetir 3 vezes até entender perfeitamente. Era muito barulho, tanto que 

existiam aquelas cabines telefônicas, como nós temos aqui no museu, onde as pessoas 

ficavam ali dentro pra conseguir o silêncio necessário para se comunicarem com os outros 

lugares. Eu trabalhei uma época no Rio com o Bozzo e eu tinha uma secretária que tinha a 

obrigação de ficar lá esperando uma linha. Ela pegava o telefone e ficava com ele no ouvido. 

Aí dava linha e ela dizia, “Seu Ridel, tem linha, tem linha”, aí eu dizia “vamos discar pra tal 

lugar”, aí ela discava, dava ocupado e aí tinha que começar tudo novamente. Então você 

imagina o que não foi isso pro café. Usava-se o telex, já naquela época em 1960, em 62 já se 

usava o telex. O telex tinha a vantagem porque também podia se comunicar com a pessoa, 

conversar com ela na linha, por escrito. Isso era uma grande vantagem porque você tinha ali 

uma confirmação do negócio por escrito, evitar problema de comunicação. Mas como o telex 

era feito via telefone, você dependia, sem sombras de dúvida, da velocidade que você 

conseguisse por telefone. Agora, não só isso mudou no café, o que mudou no café para mim 

radicalmente foi a maneira de se carregar café. Naquela época se carregava café, saca por 

saca, você catava café, o café era catado, tinha os armazéns de catação onde as senhoras, as 

moças ficavam ali num tapirrulan, recolhendo grãos por grão e enchendo o saco de café, quer 

dizer, aquilo lá demorava horas e horas e horas, um custo. Foi uma época em que já existia o 

Ministério do Trabalho, era muito mais exigente, então você tinha um custo muito alto 

também pra catação. Hoje você faz isso com uma máquina eletrônica e ela cata o que aquelas 

centenas de moças levavam um dia pra catar, elas catam em meia hora, brincadeira. O 

carregamento do café que naquele tempo era homem a homem, com uma revolta muito 

grande quando apareceu a dala, porque na dala se colocava o saco e o saco ia a bordo e depois 

eles só tinham que acomodar no porão. Mas imagine, o estivador não queria isso, ele queria é 

ser remunerado no trabalho dele, então teve uma revolta, uma greve quanto a isso. Hoje você 

carrega tudo num container, muitas vezes você manda o container em whole que significa a 
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granel. Você manda tudo dentro do container. Então é muito mais fácil você fazer as coisas 

muito mais rapidamente do que era antigamente. Você...faça a pergunta depois eu falo. 

Bruno – Eu ia perguntar se à granel é o esquema de big bags ou também tem a... 

Cornélio Ridel – Tem as big bags e tem até mesmo um sistema que você põe dentro de um 

container de 20 pés, você coloca um saco só. Então aquele saco, por intermédio de uma 

máquina, ele é preenchido com café em grão. Você leva um saco enorme, na verdade é um 

único saco que você tá levando ali no container. E quando chega também no lugar destino, 

também só abre e aquilo lá é despejado imediatamente numa dala e vai lá pra ser processado. 

Quer dizer, você apressa todo o projeto. Mas a maneira geral do carregamento em navio, há 

mudanças até mesmo no aspecto sócio econômico duma cidade. Santos era uma cidade 

conhecida por causa da vida noturna no cais. Existia um número enorme de bares, de casas de 

show e um número enorme de prostitutas. Santos era famosa em todo mundo por causa disso, 

você vinha pra cá e tinha ruas cheias de prostitutas. Isso desapareceu. Porque antigamente 

quando o navio vinha carregar ou descarregar, isso levava 10 dias, 15 dias, dependendo de 

como estivesse o porto, podia levar mais do que isso. Então o marinheiro, não tinha o que 

fazer, ficava o dia todo perambulando. Acabava de trabalhar e a noite ele queria sair pra se 

divertir. Então havia essa vida noturna que desapareceu. Porque hoje, você tem uma 

programação: você carrega o seu container e ele tem que estar disponível para a companhia de 

navegação em um determinado número de dias antes de o navio chegar. Ou seja, quando o 

navio chega e carrega ele leva poucas horas pra carregar um número incontável de containers. 

Você fez com que a operação do cais fosse muito mais rápida e o custo do navio no cais é 

muito alto, então você diminui o custo da operação. E com isso você fez com que 

desaparecesse a vida noturna de Santos. Você não tem mais casas de show, você não tem mais 

bares, não tem mais uma vida noturna para o cais como tinha antigamente. 

Bruno – Entendi. E então... você pode definir então em poucas palavras o trabalho do trader?  

Cornélio Ridel – O trader? Pra exportação? 

Bruno - Ele era a ponte, né? 

Cornélio Ridel – O trader é aquele que trabalha justamente procurando a oportunidade de 

negócio. É ele quem contata os compradores no exterior. A função do trader é 

permanentemente estar em contato com os compradores, trocando ideias, fornecendo todas as 

noticias de mercado, comentando com os compradores qual é a situação do Brasil, o que se 

espera da safra, o que está acontecendo com outras... enfim, transporte, se tem chuva demais, 
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se tem problemas climáticos, se está se esperando uma geada, enfim, é um contato 

permanente. E aproveitando os momentos de contato pra ver se há possibilidade de se vender 

café. Então você está sempre numa disputa pra ser o primeiro a oferecer e conseguir o 

negócio. Agora, além disso, você tem que ter um contato viajando para o exterior, pra contatar 

essas firmas todas, pra definir exatamente qual o café que eles pretendem receber do Brasil, e 

você chega cada firma ela estabelece qual é seu café melhor para aquela determinada firma no 

exterior. Então você passa a ter um nicho de mercado especial seu. Certas firmas são 

conhecidas por fazer cafés de qualidade superior, outras porque fazem uma qualidade inferior, 

mas o fato é que café não importa qual seja a qualidade, fina, média, ruim, ela tem sempre um 

mercado pra esse café, e o trabalho do trader é justamente esse, fazer esse contato no exterior, 

fazer viagens, fazer visitas pessoais, manter ter um relacionamento pessoal. Porque o 

relacionamento pessoal que traz a confiança, faz com que o comprador lá fora confie no que 

você está vendendo, no que está dizendo pra ele. Você não pode influenciá-lo a comprar, mas 

você pode dizer a ele qual a situação real do mercado. Uma vez que ele confia no que você tá 

dizendo, ele passa a considerar você um amigo. Então é muito mais fácil na hora de comprar 

ele ligar pra você, vai procurar comprar de você, porque ele tem confiança no que você tá 

fazendo. O comércio de café no Brasil sempre investiu numa característica muito importante: 

o exportador brasileiro sempre honrou todas as vendas feitas. Nas situações das mais disparas, 

mais difíceis, o exportador brasileiro sempre cumpriu a risca aquilo que contratou. Há 

exceções. Toda regra se tem exceções que vão confirmá-la, mas o exportador brasileiro ficou 

conhecido no mundo inteiro por essa confiabilidade, o que já não se pode falar de alguns 

outros países. Sem mencionar, mas há alguns países que tem atrasado, que não cumprem o 

que foi prometido, ou como embargam aquilo que foi contratado.  

Bruno – Você também chegou a... você tinha contato com os corretores? 

Cornélio Ridel – Sim, sempre tive. Compra-se o café das mãos dos corretores normalmente. 

O corretor é uma peça importante no mercado de café porque é aquele que fica entre o mar e 

as rochas. Ele que pode aplainar os problemas que surgem, quando surgem, muitas vezes 

surgem, com o café que você comprou no interior. Você sabe que o processo de compra no 

interior é baseado nas latas de amostras que representam o café que vem de lá. Da maneira 

que ele é feito, que é tirado de um número grande de sacas de café, ele representa, 300g, 

efetivamente representa o café que você está comprando. Mas há dúvidas às vezes. E quando 

há essas dúvidas, a melhor forma é você discutir através do corretor, e em último caso ê vai 
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para uma arbitragem que pode ser feita na própria Associação Comercial. Agora o contato 

com os corretores é importantíssimo, são os corretores que trazem notícias de quanto as outras 

firmas estão pagando, quais são os lotes disponíveis. Se você mantém um bom 

relacionamento com o corretor, ele também vai procurar você em primeiro lugar pra vender 

café, porque há ocasiões que você não consegue vendedores. Se o governo dá uma linha de 

credito bastante ampla pro produtor e o produtor não se vê forçado a vender café, ele só vende 

da mão pra boca, só quando tem necessidade. Então se você como exportador tem um cliente 

no exterior e precisa comprar, se você não tiver esse relacionamento bom com os corretores, 

você não vai conseguir café, porque são os corretores que vão fuçar o mercado, que vão 

prospectar lá no interior, que vão trazer o café de um fazendeiro, de uma cooperativa, e eles 

que vão trazer uma oportunidade de negócio.  

Bruno – E essa relação mudou com o tempo? 

Cornélio Ridel – Na verdade diminuiu muito, porque os corretores são, digamos assim, eles 

seguiram as casas comissárias. As casas comissárias faziam todo o trabalho antigamente. Eles 

financiavam o produtor, e eles que traziam café pro porto. Algumas se tornaram exportadoras, 

como a Prado Chaves, mas a sua grande maioria financiava o produtor, financiava uma 

cooperativa – na época nem tinha cooperativa – mas tinha os grupos, entendeu? E era uma 

casa bancária ao mesmo tempo, porque ela que obtinha os grandes empréstimos fora, porque 

tinha condições de garantir com propriedades e fazia ponte para trazer o café a ser vendido 

pelos exportadores que, na época em que estou falando, vamos dizer por volta de 1950, o 

grande número era de casas exportadoras estrangeiras, os grandes mesmo eram todos 

estrangeiros. Na época em que eu comecei a Anderson Clayton era a maior exportadora de 

café do Brasil. Era a primeira. Hoje os exportadores brasileiros são os primeiros. Você tem 

Unicafé, Tristão, são os primeiros da linha. Isso mudou também muito. Houve uma 

concentração, todo um trabalho. Antes você tinha um número muito grande de corretores 

representando vários produtores. Com o tempo as casas exportadoras começaram a pular por 

cima do corretor e a comprar diretamente do interior. Começou a haver uma luta fratricida. 

Foi muito triste porque você viu desaparecer aos poucos os corretores. Sobraram uns poucos, 

principalmente os mais fortes, que ainda sobrevivem, mas de uma maneira bem difícil. Você 

hoje tem um aspecto bem triste quando você anda na rua XV e você vê meia dúzia de gatos 

pingados, coitados, as vezes reclamando da vida diuturnamente. Enquanto que essa época em 

que estou falando, 1962, 65, 70, você tinha um número enorme de corretores e todos sempre 
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com uma atividade muito grande. O que mais mudou no mercado de café: a forma de operar. 

Antigamente, você pra fazer uma venda, você fazia sua venda baseada no seu custo de compra 

da mercadoria, você tinha o seu custo de carregar a mercadoria, que são os juros que você 

paga pelo dinheiro, pelo capital, você tinha suas despesas, seu overhand, que é despesa dos 

funcionários, enfim, suas despesas fixas, despesas variáveis, e depois disso você agregava um 

valor que era aquilo que você previa que poderia obter como gratividade [sic]. E naturalmente 

você tinha que entrar em concorrência com os outros exportadores, mas você tinha um 

trabalho muito simples. Hoje não, hoje você tem que fazer um trabalho com base na... você 

tem que fazer um trabalho com base na Bolsa de Nova York. É lá que os exportadores fazem 

sua cobertura. Porque a grande maioria das vendas é feita par embarques futuros. Se você vai 

fazer uma venda para um embarque, vamos dizer, para dezembro deste ano, não faz sentido 

você compra o café hoje e carregar. Porque você vai colocar dentro de um armazém, vai 

ocupar espaço, você vai ter que capitar o “empatado”, você não vai poder estar usando pra 

outras coisas e você vai ter que carregar os juros em cima disso. E você não sabe como vai 

estar o mercado lá em dezembro. Aí você diz “bom, mas eu comprei, já...”, mas você não vai 

conseguir nem vender se você agregar todos esses custos hoje ao seu preço de custo da 

mercadoria. Então, o que se faz hoje é usar o mercado futuro da Bolsa de Nova York, pra 

fazer uma cobertura, chama-se hedge, que você faz, você pode até – há vários processos – 

mas o mais simples que existe é você comprar um café qualquer aqui, você compra o café. No 

momento em que você compra o café, você vende a mesma quantidade de sacas 

correspondente, você vende na Bolsa de Nova York. Então, na hora que o comprador resolver 

fixar esse preço, que ele vai dizer que – por que ele compra por diferencial – vamos dizer 

assim que ele compre menos 20 centavos em relação à Bolsa de Nova York, ou menos 5, 

dependendo do café. Na hora que ele pra você “quero fixar meu preço”, nesse dia que ele 

fixar você também vai fixar aquele café que você havia vendido na Bolsa. Então, na hora que 

você fixar o dele você vai estar comprando na Bolsa. Está, simplesmente, encaixando uma 

perna na outra. E com isso você fez a sua proteção. Ele, principalmente, só vai fazer essa 

cobertura um pouco tempo antes, as vezes dão a oportunidade de você fazer até depois do 

embarque. Mas, obviamente, se você tá vendendo por diferencial, e o comprador dá a 

possibilidade de fazer o hedge, definir o hedge dele só depois do embarque, você não precisa 

ficar carregando mercadoria pra ele, seu capital tá empatado. Por que Bolsa também custa 

dinheiro. Se você fez uma venda no mercado de Bolsa, e a Bolsa tá subindo, subindo, 
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subindo, você tem que ficar depositando margem todo dia; se você não tiver dinheiro pra 

depositar a margem, em 24 horas você é liquidado. E aí, você sai perdendo. Você perdeu um 

hedge de uma mercadoria que você tinha, e você teve que realizar um prejuízo. Agora, é 

verdade também que se você vem pagando, tá com um hedge lá, e o mercado, ao contrário, 

começa a cair, aí você todo dia começa a receber também um dinheiro de volta da Bolsa. Que 

é aquela margem que vai compensar aquilo que você havia colocado. Você recebe esse 

dinheiro de volta. Aí, significa o quê? Que o comprador que tá pagando isso. Ele que tá lá 

bancando a Bolsa, por que ele, por sua vez, tá tendo que depositar o dinheiro na Bolsa. Então, 

todo esse sistema, é um sistema que tem que ser muito rápido, você não pode demorar pra 

fazer as coisas. Por que são três operações ao mesmo tempo: você vender um café pra um 

cliente, vende, bateu o martelo, na mesma hora você tá comprando café no disponível, que é 

no Brasil, e tá vendendo café na Bolsa, pra fazer cobertura. São operações que tem que ser 

feitas, assim, concomitantemente por que, com a variação que a Bolsa sofre, você pode, se 

deixar pra fazer meia hora depois, você pode estar perdendo ou ganhando dinheiro.  

Bruno - E seria a mesma dinâmica da Bolsa de Santos... 

Cornélio Ridel – A Bolsa de Santos era diferente. A Bolsa de Santos, quando operava, ela 

operava no sentido de você – também tinha margem, obviamente – não me lembro mais qual 

era a margem agora, naquela época já era em cruzeiros, é em cruzeiros. Cruzeiro foi 

estabelecido em 42, é, já era em cruzeiros. Mas, você tinha que depositar margens, que não sei 

qual era, mas era tudo muito mais lento, né? Um processo – imagina – um processo que era, 

ele tinha que escrever com uma caneta, uma pena móvel, colocar no tinteiro, pra escrever a 

alteração. Normalmente, esses livros tem uma letra muito bonita, todos eles escreviam muito 

bem, uma letra, era uma caligrafia realmente, de primeira. Não é uma caligrafia que você tem 

hoje. Até fazer isso, o mercado podia mudar. Só que naquela época era muito mais lenta a 

evolução dos preços. Até que as pessoas percebessem o que tava acontecendo, as notícias 

chegavam com muito atraso. Se houvesse uma geada, até essa notícia da geada chegar no 

comprador lá fora levava dias. Três dias, quatro dias. Isso, em 69 houve uma geada no Paraná, 

chamada “geada negra”. É uma geada que ocorre já durante o dia, ela vem com ventos muito 

frios, e faz com que as folhas fiquem enegrecidas. Então, chamada a “geada negra”. Essa 

notícia da geada de 69 levou dias pra chegar no exterior, então permitiu a muita gente – já 

existia a Bolsa de Nova York – a ganhar dinheiro operando antes que a notícia chegasse lá 

fora. Isso é... a vida inteira foi assim. Só que, com o tempo, você evolui na velocidade. Hoje, 
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você pega o fazendeiro, ele tá no meio da lavoura dele, ele sabe o que tá acontecendo na 

Bolsa de Nova York. Por que ele tem um celular, no celular dele tem todas as cotações. Não 

tem trabalho nenhum, só pegar o celular, tem a antena, e na mesma hora ele sabe o que tá 

acontecendo na Bolsa.  

Bruno – E na época que você começou a trabalhar, a Bolsa em Santos não... 

Cornélio Ridel – Não, não funcionava mais. 

Bruno - ...não funcionava mais.  

Cornélio Ridel – Você já utilizava a Bolsa de Nova York. Mas, como eu disse a você, não 

havia ainda esse sentido de você fazer hedge de Bolsa, por que as vendas não eram feitas 

pra... primeiro por que não eram feitos meses tão futuros como fazem hoje. Hoje você vende – 

nós estamos em março? – você pode vender pra a partir de janeiro do ano que vem, tem gente 

vendendo. Mas tem que fazer por diferencial. Naquela época também havia uma outra 

facilidade, você tinha disponibilidade de dinheiro e o custo do café era muito baixo. Então, as 

companhias tinham estoques imensos. Uma companhia como a Anderson Clayton tinha 

estoques, assim, usualmente, 1 milhão de sacas, que pra eles não era nada. Muita firma 

ganhou dinheiro por que tinha estoque. De repente, veio uma geada e pegou um estoque de 

café fantástico, e ficou rico; da noite pro dia. Várias empresas que eu conheço que tiveram 

essa aventura, devido ao fato de terem um estoque, se tornarem firmas fortíssimas, com muito 

dinheiro na mão. É óbvio que muita gente também perdeu dinheiro com geada. Por que, quem 

vendeu sem ter cobertura, você pode imaginar: vendeu hoje por 200, amanhã o café tá 

custando 500, ele não comprou, tá perdendo.  

Bruno – E qual que era a logística do café, desde a fazenda até o porto? Você acompanhava 

toda a...? 

Cornélio Ridel – Totalmente. Antigamente... ah! Outra coisa que mudou muito. Os 

Armazéns Gerais se situavam 90% em Santos. Você praticamente não tinha armazém no 

interior. Isso acabou sendo um problema sério por causa do problema trabalhista. Os 

armazéns aqui tinham greves, você tinha mil e uma exigências dos trabalhadores locais. E aí o 

pessoal começou a descobrir que podia fazer no interior. Eles faziam aqueles sindicatos, mas 

os sindicatos faziam acordos com as cooperativas, com os produtores, e o custo sempre é um 

custo muito menor do que o custo que você tinha aqui em Santos. Por isso os armazéns foram 

desaparecendo de Santos, todos os grandes armazéns desapareceram, hoje só existe um: a 

Dínamo, única companhia de Armazéns Gerais. E, todas as outras desapareceram. 
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Bandeirantes, enfim. Itau, todas elas foram embora. Mas o café, então, saía do interior, saía do 

produtor, normalmente era levado pelo maquinista. O maquinista era aquele que tinha as 

máquinas que poderia fazer o benefício do café. Ele que transformava o café em coco para o 

café beneficiado, que é o café verde. E ele, aí, passava depois pra vender esse café 

beneficiado aos exportadores. Os exportadores, através dos corretores, que eram daqui, 

inclusive, os corretores aqui representavam muitos no interior. Com o tempo é que também 

houve uma evolução no sentido de aparecerem os corretores no interior. Não existiam antes. E 

os corretores traziam essas amostras, essas amostras eram compradas, já era um café 

beneficiado. Na hora que era dado a ordem de compra, o café era embarcado, em caminhões, 

e era trazido para os armazéns em Santos, e os armazéns emitiam um documento chamado 

warrant. Warrant é um documento, perante a lei, de um valor extremo, por que ele garante a 

existência da mercadoria naquele armazém em seu nome. E o fiel depositário é o fiel do 

armazém. Ele é tão grave que, se por um acaso, aquele café desaparecer, quem vai preso é o 

fiel do armazém. E, quanto a esse warrant, que era a garantia de café que você tinha dentro do 

armazém, você obtinha dos bancos empréstimos. Os bancos financiavam, dependendo da 

época, até um percentual, digamos, de 80% do valor do café. Agora, você também obtinha, 

nessa época, um empréstimo que era feito pelos bancos contra ao câmbio que você fazia, que 

era da exportação. Você fazia uma venda na exportação, você então negociava com o banco 

um empréstimo que era em dólares, a uma taxa muito mais baixa do que a que existia no 

Brasil, que era uma taxa internacional. Na verdade você estava financiando o café já duas 

vezes – é o mesmo café, não esqueça – estava financiando o warrant e tá financiando o 

câmbio. E com isso deu margem de algumas firmas quebrassem por falta de seriedade.  

Bruno – E... você pode dizer pra gente um pouco das particularidades de cada cliente que 

você tinha no exterior? Assim, o café que ia pro Mediterrâneo... 

Cornélio Ridel – Cada mercado – também os mercados mudaram muito. Por que, alguns 

mercados, por exemplo, como a Escandinávia eles eram cativos do mercado brasileiro. 

Compravam praticamente 80%, 70, 80% de suas compras eram feitas no Brasil. Isso eu me 

refiro a Dinamarca, Suécia, Noruega e Finlândia. Com características bem definidas com 

relação à qualidade. Enquanto você tinha um café melhor na Noruega e na Suécia, ah... tinha 

pulado a Suécia. Então, a Suécia, tinha café fino, café bom, na Noruega também; já a 

Dinamarca tava acostumada a comprar cafés de safras anteriores, cafés amarelos, cafés de 

bebidas bem fracas, bebida rio, e a Finlândia também, comprava cafés de bebida rio. Isso hoje 
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mudou completamente. Hoje quando você vai, faz uma venda pra Escandinávia, já não são 

cativos mais do Brasil. Houve uma quantidade grande, mas houve uma época que foi 

exatamente em 1977 em que o Brasil ficou com o preço absolutamente exagerado, e ficou 7 a 

8 meses sem vender café para o exterior. Então nessa época os nossos exportadores 

começaram a substituir o café brasileiro por outras qualidades, e a Escandinávia que 

comprava 80%, de repente, passou pra 50%, 40%. Pra recuperar o mercado – por que houve 

uma recuperação – custou muito. Mas os mercados se internacionalizaram, as firmas 

começaram... na minha época, você tinha um numero de torradores no exterior enorme. A 

Itália tinha pelo menos 3000 torradores. Os Estados Unidos tinham um número imenso de 

torradores. E hoje você vai nos Estados Unidos e encontra, efetivamente, nichos de mercado 

aonde tem pequenos torradores, mas muito poucos, comparados ao que eu vi em 1960 e 

poucos. E, houve uma concentração: os grandes compradores, os grandes torradores 

começaram a comprar outros torradores e passaram a ser uma hegemonia de mercado que eles 

tinham na mão. E passaram a dominar e fazer o preço. Isso foi muito ruim, por que o Brasil 

continua tendo, até hoje, um número expressivo de exportadores. Embora, eu diria, que se 

você olhar na lista de exportação brasileira, 50% da exportação brasileira de café, hoje, tá na 

mão de não mais que 20 exportadores. Mas, com isso que você, na época que tinha muitos 

torradores, era muito mais fácil de você negociar, por que você tinha chances de trabalhar 

com outras pessoas. Uma firma exportadora não conseguia dominar o mercado todo. Hoje se 

você tem 4, 5 grandes torradores no mundo, ele entra no mercado pra comprar de uma vez só, 

sei lá, 500 mil sacas, ele tem as firmas exportadoras que fornecem pra ele. E saiu do mercado, 

não tem mais mercado. Antigamente não, você ia pulando, num lugar como a Itália, em cada 

cidade você tinha uma miríade de torradores pra quem você vendia café. E cada um sempre 

dizia: o meu café é o melhor que tem; e fazia o pedido. E cada um deles tinha um pedido 

especial. Ou com relação à bebida, ou com relação à peneira. Porque em alguns locais como a 

Itália, como a Áustria, como a Alemanha, vendia-se o café, em primeiro lugar, pela visão do 

café. O café chegava lá, era torrado e ficava em grandes jarras. A dona de casa ia na venda, na 

loja, e comprava de acordo com o que ela tava vendo. Então, se você tinha um café graúdo 

cuja a torração fosse uma torração uniforme, bonita, ela atraía a vista. Se você tiver um café 

cheio de defeitos, que você coloca no jarro, você começa a ver preto, amarelo, tudo que é cor 

misturado – café torrado já, mas você vê por causa dos defeitos – por que, dependendo, um 

defeito que queima, por exemplo, ele fica preto; então você fica com o café cujo o atrativo 
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primeiro, que é a aparência, tá prejudicado. E é mais fácil você comprar um café, primeiro 

gostando dele pela visão, pra depois ver a bebida. Mas se o café já for ruim na visão, você 

nem compra. E isso também mudou bastante, por que, hoje, você tem o café que vai, a grande 

maioria do café ele é torrado e moído, ou então só torrado, mas vendido já empacotado. Você 

não tem mais a visão do café como você tinha antigamente. E a internacionalização, no 

sentido que as grandes firmas passaram a oferecer seus cafés pros vários mercados, e 

habituaram esses mercados a tomarem cafés diferentes. Um fato, por exemplo: a Grécia só 

comprava café rio, bebida rio. O maior comprador de café da Grécia chamava-se Lumides. E 

essa firma foi feita depois da segunda grande guerra. E o velho Lumides, só falava grego. 

Então, ele conseguiu um agente que falava grego e falava inglês, e falou pra ele: “eu quero um 

café bom, bonito e barato”. E ele veio a descobrir, no Rio de Janeiro, um café bebida rio 

macaco, que é uma bebida que parece aldeído fórmico – já sentiu o cheiro de aldeído 

fórmico? É horrível. Mas esse foi o café que foi levado pra Grécia, que era um café muito 

barato, por que não tinha procura naquela época. E foi introduzido pela Lumides. Todos os 

torradores que vieram depois, não tinham o tamanho do Lumides. Então, se queriam disputar 

alguma coisa no mercado, eram obrigados a comprar o mesmo café do Lumides. E foi isso 

que eles fizeram. O povo grego passou a apreciar o café rio macaco. Que é torrado à maneira 

turca, ele é torrado com mós de pedra, e ele então é esfarelado, ele fica realmente um pózinho. 

E, quando você faz o café, o pó fica no fundo. Você não pode nem mexer, se mexer aquilo, 

você bebe o café e vai ter problema pra deglutir. Mas houve uma mudança muito grande por 

causa dos turistas. A Grécia passou a ser um paraíso pros turistas da Escandinávia, você vai 

pra lá hoje e você encontra norueguês, finlandês, dinamarquês, os alemães também vão pra lá 

também em grande quantidade. A mesma coisa aconteceu na Espanha, uma invasão de 

alemães que, na Espanha compraram propriedades e, com isso, você também transforma o 

hábito de beber. Porque ele chega lá e vai procurar o café que ele tomava na origem. E as 

firmas grandes, percebendo isso, começaram a oferecer outros cafés. Você, então, tem hoje 

diferenças grandes na qualidade de 40 anos atrás.  

Bruno – Bom... 

Cornélio Ridel – Que mais que eu posso falar? 

Bruno – Acho que é isso. Você quer, tem uma consideração final com relação a o que a gente 

falou aqui? Você acha que faltou algo? 
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Cornélio Ridel – Eu acho que nós temos ainda que entrevistar um número grande de pessoas 

pra trazer mais lembranças do café, que é uma coisa que daqui a 50 anos – eu não estarei aqui 

com certeza, vocês sim – mas as pessoas que vierem daqui a 50 anos talvez tenham uma ideia 

muito, muito longínqua do que foi o café pro Brasil e, talvez, esses depoimentos possam 

trazer alguma luz a isso, e dizer o que o Brasil era e o que o Brasil se tornou depois do café. 

Que a verdade é que, quando nós fizemos nossa independência de Portugal, foi só uma 

independência política, porque do ponto de vista econômico, financeiro nós ficamos escravos 

dos ingleses. Nós passamos a uma dívida monstruosa, que era a dívida de Portugal possuía 

com os ingleses, e que nós agarramos e ficamos com isso. Não só isso, aí tivemos guerra da 

independência, gasta-se dinheiro de um lado pro o outro, e depois tivemos a guerra do 

Paraguai, também saímos da guerra do Paraguai quebrados. Única coisa interessante nisso 

tudo é que o Brasil sempre foi bom pagador, senão não teria tido os empréstimos que teve. 

Embora alguns empréstimos foram vergonhosos pro Brasil, por que foram a taxas 

escorchantes. E onde os, digamos assim, os representantes do tesouro brasileiro conseguiram 

até mesmo receber comissões dos empréstimos que eles obtinham para o Brasil. Isso tem 

documento a respeito.  

Bruno – Bom, é isso, então... 

Cornélio Ridel – É isso. 

Bruno – Muito obrigado. 

Cornélio Ridel – De nada! 

Bruno – E, até a próxima! 

Cornélio Ridel – Até a próxima. 

 

 

 


