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Pietro - Vamos gravar mais um depoimento para o projeto Memórias do Comércio do Café em 

Santos. Hoje é dia seis de setembro. Comece dizendo o seu nome, data e local de nascimento e 

a profissão. 

Antonio Carlos Cavaco - Antonio Carlos Cavaco, 11 de março de 1947, nascido em Santos. 

Morador de São Vicente − nascido em Santos, por falta de hospital para a gente nascer em São 

Vicente. Então, era calunga e acabei virando santista de nascimento, e, agora, sou santista ao 

todo, né? Atualmente, a minha função, aqui na cooperativa, é gerente de Relações 

Institucionais. 

Pietro – Quando começou o seu contato com o café? 

Antonio Carlos Cavaco - Meu contato com o café começou com a necessidade familiar. A 

gente é uma família de três filhos homens, eu sou o filho do meio. Meu pai era motorista de 

caminhão, sofreu um acidente, ficou impossibilitado de trabalhar. Os três filhos, na época, 

estudavam em colégio pago, o colégio do Estado, da Prefeitura, era meio difícil. Então, estudava 

em colégio pago. E, em razão do acidente dele, a princípio, parecia que seria pouca coisa, mas 

acabou ficando bastante tempo sem poder trabalhar. Então, todas as economias que ele tinha, 

com a necessidade dele, acabou começando a ficar apertado. E ele não queria que os filhos 

trabalhassem, queria que os filhos estudassem primeiro para, depois, trabalhar. Em razão do 

acidente que ele sofreu, a gente, vendo as nossas necessidades, foi obrigado a procurar alguém, 

um lugar pra trabalhar. E nós tínhamos um conhecido, vizinho nosso, que morava em São 

Vicente, que trabalhava no café. 

Então, meu pai se dirigiu a ele, conversou com ele, quando tivesse uma oportunidade, para 

pegar o filho mais velho para trabalhar − que é o meu irmão mais velho. Passou mais um mês, 

um mês e pouco, e veio a notícia de que tinham uma vaga nessa empresa de café, que esse 

senhor era o vice gerente, subgerente. Então, como meu irmão era mais velho do que eu, tinha 

praticamente dois anos e pouco mais velho do que eu, era a vez de ele trabalhar. Então, ele se 

dirigiu para trabalhar − essa empresa, hoje, não existe, mas era muito conhecida do mercado de 

café, há 50 anos atrás: Companhia Prado Chaves Exportadora. Ficava aqui, na rua Tuiuti, bem 

em frente ao prédio aqui, onde era o antigo Wilson Sons, um pouquinho mais para cá da Bolsa, 

à esquerda. Então, combinou de que, de manhã cedo, meu irmão viesse junto com o senhor, 

para ser apresentado na empresa de café. Há 50 anos atrás, o documento que a gente tinha era 

a certidão de nascimento. Então, o meu irmão pegou a certidão de nascimento, se arrumou todo 

e veio trabalhar com o seu Nei. Saiu de casa mais ou menos sete horas, sete e poucos. Era São 
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Vicente, lá no campo do beira-mar. Então, de ônibus, na época, demorava quase 40 minutos 

para chegar em Santos. E, para surpresa nossa, quando ele chegou aqui, pela idade de dezessete 

anos que ele iria fazer − e isso aconteceu no dia 3 de fevereiro de 1962, o meu irmão fazia 

dezessete anos no dia 6 de fevereiro de 1962. E a pessoa que levou ele para trabalhar não se 

percebeu que a empresa, na época, tinha um acerto, que o menor que fosse completar dezoito 

anos rapidamente, que ele corria o risco de servir, fazer o serviço militar e, naquela época, a 

empresa que tivesse um funcionário que fosse prestar serviço militar, ela tinha que garantir o 

emprego pelo período que ele estivesse no quartel, e pagar os seus salários. Então, empresa 

nenhuma queria contratar gente, garotos que estivessem prestes a fazer os dezoito anos. 

Automaticamente, era muito difícil para você sair fora do quartel. Então, para surpresa, quando 

ele apresentou o documento lá, para a pessoa que fazia o registro, ele disse: − “Seu Nei, vai 

fazer dezessete anos daqui a dois dias. Pela nossa norma, ele não pode vir trabalhar.” 

Então, meu irmão escutou aquilo, não pôde fazer nada e, para surpresa nossa − ele saiu de casa 

às sete horas e, quando foi oito e meia, nove horas, ele tava retornando em casa. Aí, chorou, 

ficou triste porque não podia trabalhar. O que é que vamos fazer? Regra é regra, né? Então, à 

noite − essa pessoa vinha trabalhar de manhã cedo e só voltava à noite. À noite, nós estávamos 

em casa e apareceu, lá, o senhor Nei Mendes, que é o nosso homem, e foi justificar para o meu 

pai que, infelizmente, ele tinha esquecido aquele detalhe. E que, infelizmente, o Adelino não 

poderia trabalhar, por regra da empresa. E ele, mesmo sendo subgerente, não tinha como mudar 

a regra, por ser uma pessoa apresentada por ele. 

Aí, comentou: − “Bom, se ele tivesse catorze anos, ele poderia ir.” − “Ah, bom, então, posso eu 

ir.” − “Seu Nei, o Carlos pode ir.” Foi uma tragédia para o meu pai e a minha mãe, porque, de 

três filhos homens que nós éramos, o meu irmão com dezesseis anos, eu com catorze e um com 

dez − eu era o terror da família, né? Mau de estudo, mal de coisa, suspenso no colégio, um 

monte de coisas. Toda a coisa ruim que tinha a família, dos três, veio para mim. E o bom ficou 

pra eles. No fim, o que era ruim era eu, não eram eles. Mas, por insistência do seu Nei e a 

necessidade nossa de coisa, o seu Nei convenceu o meu pai que eu viesse trabalhar, com catorze 

anos de idade. Meu pai ficou assustado, ficou coisa, porque eu só queria saber de brincadeira. 

Eu não estudava, eu estudei forçado, na marra, até a hora que − e sempre, os meus dois irmãos 

tinham, como se diz, honra ao mérito no colégio, recebiam medalhas de honra ao mérito, cartão 

de prata, cartão de ouro, cartão de negrito. E, eu, no período em que eu estudei, nunca recebi 
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um. Os dois sempre tinham um. Dos três coisa [sic], eu não tinha. Então, realmente, você vê 

como é que é a minha coisa. 

Então, eu falei para o meu pai. − “Pai, fique tranquilo, que o seu filho não vai decepcionar.” E 

o moço falava: − “Seu Daniel, ele vai trabalhar comigo, ele vai estar comigo. Eu não estou 

pondo ele em outra empresa, ele vai estar no dia a dia comigo. O que ele fizer, eu vou ficar 

sabendo e você vai ficar sabendo.” Então, aí começou a minha história, com catorze anos. 

Graças a deus que eu comecei a trabalhar no café. Comecei a trabalhar no dia cinco de fevereiro, 

e fui registrado no dia primeiro de fevereiro de 1962. Então, já entrei ganhando quatro dias. E, 

aí, começou a nossa história de café. Comecei a trabalhar no serviço de office-boy, de rua. Na 

época, o ganho não era tanto, porque, até dezoito anos, as empresas pagavam como aprendiz. 

Então, a minha função na Prado Chaves era aprendiz do setor de exportação. Era o setor que 

fazia a documentação pra embarcar o café e, depois, receber a documentação e cobrar do 

Exterior e fazer o dinheiro entrar no caixa da empresa. 

Então comecei ali, como office-boy, na companhia Prado Chaves Exportadora, ali começou a 

minha carreira, de coiso. Trabalhei na empresa por oito anos, consegui passar, nessa empresa − 

entrei como office-boy, com três meses que eu estava como office-boy, fazendo serviços de 

ruas, um dos funcionários saiu. Aí, me passaram pra dentro do escritório e contrataram um outro 

pro serviço de rua. E, com isso, eu fui coiso. Passei nessa empresa, no setor de exportação, 

depois trabalhei na contabilidade, depois fui para a parte − hoje, nós temos, a comunicação 

nossa é muito fácil, hoje tem telefone praticamente aí, pro mundo inteiro, o e-mail é muito fácil. 

Naquela época, era tudo por telegrama − vocês não pegaram isso, tinha empresas de telegrama 

aqui, tinha a Western, tinha a Radiobrás, Italcab, All America, e toda a comunicação com o 

Exterior era via telegrama. Você fazia um telegrama, a empresa levava, passava a mensagem, 

recebia outra. Então, o contato, hoje, que nós temos aqui com o Exterior, no dia-a-dia, falando 

diretamente − ou diretamente com o comprador de café ou diretamente com o dealer, que 

compra o café pra revender pra outros, você fala online, praticamente. E, lá, você mandava uma 

mensagem para ter, muitas vezes, a resposta no dia seguinte. 

Aí, surgiu uma oportunidade, um anúncio no jornal, pra trabalhar numa outra empresa de café. 

Só que, aí, eu já tava na parte de telegramas e eles pediram, o gerente, para a parte de 

exportação, para fazer a documentação. Naquele tempo, tinha o Instituto Brasileiro do Café, 

tinha a declaração de venda, que você tinha que fazer, a guia de embarque. Então, eu tinha saído 

desse serviço e ido para a parte de telegramas, que eu recebia os telegramas, calculava os preços 
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do café, se vendia ou não. Mas saiu um emprego no jornal A Tribuna, pedindo uma pessoa para 

o setor de exportação. Como a gente sempre tinha coisa, eu sempre tive alguém me protegendo, 

tinha lá um senhor que trabalhava, que gostava muito de mim, e lia o jornal − porque eu não lia 

jornal na época − ele leu jornal e falou: − “Olha aí Cavaco, saiu aqui um anúncio, no jornal. 

Porque você não faz uma carta para lá, se candidatando ao cargo?” Aí, acabou. Eu nem fiz, ele 

acabou fazendo a carta, só deu para mim assinar. − “Olha aí, vai lá e põe na Tribuna.” Então, 

tinha uma caixinha... Dois dias depois, me chamaram para trabalhar. E a empresa, na época, já 

era a Tristão. Eu já estava trabalhando há oito meses. 

Então estavam requisitando uma pessoa para a área de exportação. E eu me apresentei lá, 

marcaram a entrevista, fui no dia, lá, cheguei lá para conversar com a pessoa, começou a me 

fazer um monte de perguntas. Mas perguntas sobre o que eu fazia na atualidade. − “Mas você 

sabe calcular o preço de café?” − “Sei.” − “Você conhece coisa?” − Sendo que, naquele tempo, 

tinha telex, mas o telex era coisa. Eu falei: − “Sei, sei fazer tudo isso.” Aí, começou a me 

perguntar − eu falei para ele: − “Mas, puxa, vocês estão pedindo gente para exportação.” − 

“Não, é que eu recebi o seu currículo e me interessou. Eu vou contratar você pra trabalhar 

comigo.” − Aí, me perguntou quanto eu queria, de pretensão salarial. Eu falei que oferecia o 

quanto estava. Mandou esperar. E, mais dois dias depois, falou: − “A vaga é sua, comece a 

trabalhar quando você quiser.” Eu conversei na Prado Chaves, na época, eles me liberaram 

imediatamente e eu mudei a trabalhar na Tristão. E, aí, essa caminhada toda que você conhece, 

que você está vendo aí. 

Pietro - Mas pode falar um pouquinho mais de qual era o seu trabalho dentro da exportadora? 

Antonio Carlos Cavaco - Olha, como falei pra você, eu, quando comecei na Prado Chaves, o 

que é que era o meu trabalho? Era fazer todo o serviço de rua, na época: pagamento em banco, 

ir no IBC, levar declaração de venda, e ir buscar declaração de venda, as pessoas faziam os 

documentos de exportação, conhecimento marítimo, eu ia levar na agência, ia buscar, depois 

que o café embarcou. Depois, quando eu passei, logo em seguida, três meses depois − foi até 

muito pouco o que eu fiquei − eu passei a fazer o serviço burocrático de dentro, ou seja, toda a 

área de exportação − hoje, é diferente mas, na época, por exemplo − aí, comecei a aprender a 

fazer declaração de venda, fazer conhecimento marítimo, fazer fatura comercial. Então, 

comecei a pegar a coisa toda. Então, na área de exportação inteira, eu fazia tudo e coisa. E você 

vai crescendo, você vai passando de uma área pra outra. 
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Aí, depois, eu fui transferido − você tem, dentro de uma empresa, hoje, por exemplo, você 

começa a trabalhar na exportação, aí você vê que, normalmente, as pessoas de outro setor têm 

uma remuneração um pouquinho melhor e têm uma chance melhor de crescer. E, como eu 

sempre falei pra você, eu sempre tive alguém que me protegia. Então, surgiu uma vaga nessa 

parte de vendas. E, aí, me puseram para lá. E eu fui aprender a calcular o café, aprender a fazer 

telegramas − já, na época, a gente usava, tudo era feito em inglês, praticamente. Aí, comecei a 

estudar um pouco do inglês também depois. E daí eu passei pra a Tristão fazendo mesmo parte 

da parte de vendas − área administrativa, mas na parte de vendas. Fiquei um período na Tristão, 

trabalhando, dois anos e um pouquinho. A Tristão, na época, por falta de comunicação, a Tristão, 

na época, não tinha telex. Ela usava telex emprestado, de um corretor de café chamado 

Marrequinho − não sei se você já ouviu falar. O José Roberto Tavares de Menezes, que tinha 

um escritório e coiso. O Marrequinho vendia muito café no Tristão. Então, a gente usava o 

escritório do Marrequinho, que era aqui, na Rua do Comércio, 93. E, a Tristão, na Rua Quinze 

de Novembro, 62. 

Pietro - Onde era a Mitsui. 

Antonio Carlos Cavaco - Onde era a Mitsui. Então, aí, a Tristão, por falta de comunicação − 

muitas vezes, a gente queria passar uma mensagem, o Marrequinho tava fechado e tinha que ir 

no Correio, ir na Radiobrás e tal. E a Tristão, como tinha − a Tristão chegou a ter 79 funcionários 

aqui em Santos. Só que por falta de um telex, ela acabou transferindo toda a posição que ela 

tinha aqui, muito forte, pro o Rio de Janeiro. Então, a área de vendas, que era a área que eu 

trabalhava, foi transferida pro Rio de Janeiro. O grupo de funcionários que trabalhava comigo, 

quando transferiu, imediatamente foram mandados embora. E a mim, eles me convidaram pra 

ir pro Rio de Janeiro. 

Pietro - Então, era bem difícil de ter esse telex. 

Antonio Carlos Cavaco - Era muito difícil. Você, pra conseguir um telex, − você não podia, 

por exemplo, comprar um telex de uma empresa e transferir para você. Você tinha que comprar, 

porque o telex era ligado, praticamente, à empresa. Você não conseguia pegar aquele telex, uma 

empresa que não tivesse movimento, ela não conseguia. A Prado Chaves, depois que eu saí, 

praticamente diminuiu muito a exportação dela. Já tava diminuindo quando eu estava. E eles 

tentaram até intermediar e comprar o telex da Prado Chaves, mas não podia. Tinha que compra 

a empresa inteira e, isso, a Tristão não quis fazer. Então, no Rio de Janeiro tinha telex, me 

transferiram para lá. Eu não queria sair de Santos. Então, acabei optando aí − não sei se nós 
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chegamos a marcar aí, ou não, da Tristão, eu acabei, por não querer ir para o Rio de Janeiro, eu 

acabei optando por arrumar um emprego aqui em Santos. Mas, só que era exportação de 

camarão e sardinha. Mas fiquei só nove meses na empresa. 

Pietro - E dentro da exportadora − você falou que são vários setores – qual é a estrutura numa 

exportadora? 

Antonio Carlos Cavaco - Na época, veja bem − você quer que eu fale da estrutura, hoje? 

Pietro - É, fala na época − e se mudou muito. 

Antonio Carlos Cavaco - Na época, veja bem, uma exportadora de café, normalmente, 

entendeu, era ligada a quem tinha produção. Ou seja, normalmente, um cara que era produtor 

de café, que tinha a sua produção, normalmente ele abria e, no caso da Prado Chaves, que eu 

comecei a trabalhar, a Prado Chaves tinha uma fazenda muito grande no interior de São Paulo. 

Então, ela o que fazia? Ela colhia o café e vendia para os exportadores. Então, o que aconteceu? 

Quando ela percebeu que ela poderia fazer a própria exportação dela, então montou uma 

estrutura − a Prado Chaves, quando eu entrei, fez 75 anos, pra você ter uma ideia. Eu trabalhei 

mais oito anos, entendeu, então foi coiso. Ela montou uma estrutura, então, o que é que 

aconteceu? Ela passou a colher, tinha a fazenda, plantava o café, colhia o café, e ia exportar o 

próprio café dela. Só que, não tinha volume para atender. Começou a crescer, aí começa a 

comprar café de terceiros. Então, a estrutura de um exportador de café, naquele tempo, era a 

seguinte: ou ele era um produtor de café, ou ele era só exportadora e ele comprava café de 

terceiros, fazia a liga dele e vendia pra exportação. Mas normalmente, a base de uma empresa 

de café era ligada a uma produção de café própria. E acaba coisa. Então, o que é que era, na 

época? Uma a exportação tinha, no caso da Prado Chaves, que foi onde eu comecei? Ela tinha 

um departamento de vendas, que era, por exemplo, um grupo, como o que nós temos aqui, na 

cooperativa, hoje, uma pessoa responsável, que mandava o café da Prado Chaves para o 

Exterior, como uma amostra − naquele tempo, se trabalhava muito com isso. Você comprava 

um lote de café, você fazia uma amostra e mandava pra certos clientes do Exterior, que 

poderiam comprar aquele café. E, aí, acontecia o leilão e coisa. 

Então, tinha o departamento de vendas, que era a parte que fazia esse contato com o cliente e 

vendia o café. Esse departamento passava para o departamento de exportação – que ia, aquela 

venda que você fez, ia fazer o registro da venda no IBC. Fazia o registro da venda e, dali esse 

departamento preparava toda a documentação para exportar: guia de embarque, conhecimento... 

certificado de origem, conhecimento marítimo. Esse documento era feito na exportação, 
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preparava a documentação, fazia o despacho na repartições aduaneira [sic], embarcava o café, 

recebia o conhecimento marítimo, o bill of lading, que é o documento mais importante hoje, 

que é o documento que comprova o que você, realmente, embarcou aquele lote de café. E, com 

aquele documento, você faz uma fatura comercial, junta os documentos que o importador pede 

e manda pro Exterior, pro cliente. Normalmente, vai através do banco. Ele pede para entregar 

no banco lá, o banco recebe os documentos, avisa a ele que chegou. Ele paga, porque, pra ele 

tirar o café do navio, quando chega lá, ele precisa do conhecimento marítimo, o bill of lading. 

Então, ele fazia isso, e pagava, ou morria a exportação − a coisa. Para chegar nessa coisa, tem 

a parte de classificação. Então, a parte de classificação, vamos dizer, falando em amostra do 

próprio produtor, ele recebia a amostra dele, ele mesmo classificava ali e fazia a coisa. Ou, 

senão, começava a comprar cafés de terceiros. Porque o forte dos exportadores, hoje, fora as 

cooperativas, que representam o seu coiso, mas as cooperativas, mesmo as cooperativas, hoje, 

elas compram o café de terceiro. Então, essa é a estrutura. Seria uma área de vendas, uma área 

de exportação, que faria a documentação, e uma área de classificação, que prepara o café antes 

de embarcar. Então, tinha o café, vendia, exportava, embarcava e recebia. Esse é o círculo de 

uma ação de exportação. 

Na cooperativa de café, que você tá perguntando, cooperativa de café é diferente. Hoje, a 

Cooperativa de Guaxupé tem 12 mil cooperados. O que acontece? O cara, hoje, pra entrar na 

cooperativa – 12 mil cooperados, está fechada a entrada de novos cooperados. Então, hoje, se 

você é um produtor de café na área que nós tamos e quiser entrar na cooperativa, está fechada 

a entrada de novos sócios, porque nós não temos, não estamos tendo mais capacidade de aderir 

todo mundo. Então, antes de ter essa lei, você entrava como cooperado da cooperativa. Eu quero 

ser cooperado. Ia lá, a cooperativa mandava um engenheiro agrônomo na sua fazenda. Ela fazia 

um levantamento do que você tinha, do que você poderia produzir, e, a partir desse momento, 

você entra como cooperado e você passa a ter toda a assistência da cooperativa. 

Então, a cooperativa, hoje, para um produtor de café, ela faz a análise da tua terra, ela te indica 

o que você tem que fazer com a tua terra, ela te vende as mudas pra você plantar, ela te vende 

as coisas pros tratos culturais, ela te empresta dinheiro para colher. E você, a única coisa que 

você tem de obrigação é colher o teu café e entregar na cooperativa, a fidelidade. E nós não 

temos como controlar essa fidelidade. Nós podemos fazer tudo isso pra você, como produtor, e 

você colher o teu café e vender para ele. Nós não temos como coisa. Então, como é que a 

cooperativa trabalha hoje? Ela analisa o quanto você vai produzir, vamos dizer, você tem uma 
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fazenda de café, vai produzir 100 sacas de café. Até 50 sacas de café, ela te dá de empréstimo. 

Acima disso, ela não te dá mais. Então você tem 100 sacos de café − vamos dizer, hoje, que 

custa trezentos reais a saca de café, ela te dá o valor correspondente a 50%. Aí, você vai lá, você 

retira o adubo, você retira a muda, você retira um monte de coisas. E a gente começa a 

monitorar. Bom, o Pietro, por exemplo, tem a fazenda dele, já tá na época de colher o café. 

Colheu café e não está mandando o café. Aí, vai alguém lá: “Pietro, você não vai mandar o café 

para a cooperativa?” Então, tem um jeito de você − mas, algumas vezes, a gente surpreende. 

Ao chegar lá, ele diz: “Não, eu já vendi.” Mas ele ficou devendo na cooperativa. Mas, 

normalmente, tem, a fidelidade é grande com a cooperativa. Então, o cara colhe o café, já 

recebeu − se ele precisar, já recebeu todo aquele adiantamento − ele põe o café na cooperativa. 

Normalmente, a cooperativa trabalha praticamente com 90% de café dos cooperados. Põe o 

café lá, e, hoje, é uma das poucas cooperativas de café aqui, do Brasil, que o café entra e perde 

a característica dele. Então, você entregou 100 sacas de café, todo o saco de café que entra, seu, 

no armazém, é furado. Então, entrou 100 sacas, é furado, saco por saco. Então, tem uma amostra 

fiel do teu café. Aquela amostra fiel do teu café, é feita toda a separação do café, para tirar 

impureza, vai separar por bebida, separar por tipos e tal. Depois que você entregou o café na 

cooperativa, um ou dois dias depois, você recebe um documento, dizendo: Pietro, dos 100 sacos 

de café que você recebeu, 50 sacas é isso, 20 sacas é isso, 10 sacas é isso, e tal, tal. Te dá a 

produção toda. A partir dali, você faz do café o que você quiser, a hora que você quiser. A 

cooperativa não te cobra nada para você deixar o café no armazém. 

Então, amanhã, você − normalmente, os pequenos produtores, o que acontece: se põe o café na 

cooperativa, quando ele recebe o documento, ele vai lá, a primeira coisa que ele faz, se o preço 

estiver bom e coisa, ele vai e liquida o que ele deve para a cooperativa. E fica com o saldo que 

ele tem, vendendo − e então, muitas vezes, a cooperativa incentiva eles a não vender, como 

acontece hoje, agora, em razão do preço do café: “Olha, não é época de vender. Você só vende” 

− outros vendem para comprar carro, para comprar imóvel, para comprar coisa e acabam se 

coiso. Então, a função da cooperativa − o que é que nós dependemos, hoje, a Cooperativa de 

Guaxupé? Dependemos dos nossos produtores. Se a gente matar o nosso produtor, nós 

acabamos. Então, a cooperativa, ela trabalha para o produtor de café dela. Então, essa é a 

diferença de uma cooperativa − porque ela já tem, hoje, por exemplo, a cooperativa − eu não vi 

a última posição, mas, este ano, ela deve receber 5 milhões e meio de sacas de café. Já deve ter 

recebido 70%, já deve ter recebido quase três milhões e meio, ou mais, de café. Esse café é do 
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cooperado. Ele vende a hora que ele quiser. Então, chega de manhã cedo lá − nós temos, hoje, 

vinte e duas filiais. Ele não precisa ir lá, em Guaxupé. Ele chega na filial dele, ele vai lá: eu 

quero vender o meu café. Normalmente, eles vendem o café mais baixo, mais fraco, e ficam 

com melhor acordo. Estou precisando de cinco mil reais. Aí, bom, cinco mil reais custa dez 

sacas de café. Aí, ele vende, a gente dá o dinheiro para ele. Então, a diferença do exportador 

para a cooperativa é que ela tem, praticamente, antecipadamente, o café dentro do armazém. 

Nesse período que eu tenho de cooperativa, 29 anos de cooperativa, a cooperativa nunca ficou 

com estoque menor de 400 mil sacas dentro do armazém, de um ano para outro. Então, ela... 

ela recebe dos seus cooperados, faz a venda toda − e ela tem. 

Algumas vezes − outra coisa, como o cooperado é fiel à cooperativa, nós temos que ser fiéis a 

ele. Algumas vezes, ele vende o café para a gente, a gente não pode deixar de comprar, e a gente 

não tem para quem vender. Eu também não posso falar para ele − você vai lá, você chega lá 

amanhã, me encontra: “Olha, Cavaco, quero vender 100 sacos de café.” − “Pietro, eu não posso 

comprar hoje, porque eu não tenho mercado.” Simplesmente, eu falo: − “O preço que eu posso 

te pagar hoje, é 370. Eu acho que você não devia vender.” Mas você fala: − “Não, eu preciso 

vender, eu quero vender.” A decisão é sua. Então, você venda, nós compramos. As compras de 

ontem, por exemplo, − agora, tá tendo uma reunião lá, com o departamento comercial, nós 

fazemos reunião hoje, online, via Internet. Então, Santos, Guaxupé, Monte Carmelo − que é 

outra área grande da cooperativa, de compra − e Poços de Caldas. Se reúne de manhã cedo e as 

compras que foram feitas ontem, a gente soma o valor e fala: Hoje, nós temos 20 mil sacas de 

café para vender. Não diz a qualidade que é, nós trabalhamos com o volume. Então, dessas 20 

mil sacas, nós vamos ter que vender as 20 mil sacas. Então, saí aqui, o nosso escritório de 

Santos, tentando vender o café para exportação. E, lá em Guaxupé, em Monte Carmelo, tem o 

departamento comercial, que sai tentando vender esse café para os exportadores, para as 

torrefação [sic], ou para o solúvel. Então, tem 20 mil sacas de café. 

O preço − quando a gente recebe uma oferta dum café, aqui, em Santos, a primeira coisa que a 

Evelize faz pra gente, liga para Guaxupé e fala: − “Olha, eu tenho aqui uma oferta para dez 

contêineres, são 3 mil e 200 sacos de café e ele me paga 350.” Aí o outro fala: − “Não, 350, eu 

vendo melhor aqui na praia, pra o exportador, que paga 360.” Então, vai para lá. A gente não tá 

na exportação pra fazer ... hoje, a cooperativa é o primeiro colocada no ranking, mas nós não 

estamos aqui no ranking pra fazer isso. Nós estamos aqui, com área de exportação, pra 

conseguir o melhor preço para o cooperado. Então, se você não consegue vender na exportação, 
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se você não consegue vender no mercado interno, que seja, que, algumas vezes, acontece isso, 

nós vamos vender na Bolsa. Se cobrimos, fazemos o hedge, que nós tava... 

Então, você fica − amanhã, você consegue vender o café, vender o grão, você vende o grão e 

compra posição na Bolsa. Então, você está sempre coberto por essas, como se diz, mudanças 

muito de cotação de café, você tem que se cobrir. Porque você paga um preço pra ele hoje, e 

amanhã pode ser outro. Amanhã, pode ser um maior, mas a gente não pode jogar, nós não 

podemos fazer coisa. Então, a gente vai e se cobre. Isso, tanto com café, como com o dólar. 

Quando a cooperativa vende café para o Exterior, ela tem dólar, porque ela vende café, o preço 

em dólar. A cooperativa não precisa de caixa, o que é que ela faz? Ela vai na Bolsa, você tem 

na Bolsa, aqui, a cotação − aqui, você tem a Bolsa, o CNA, você tem a cotação de Nova York, 

você tem a cotação de São Paulo e você tem a cotação do dólar. É a mesma coisa. Quando eu 

vendo − falando para você − eu vendo café aqui, que tenho o dólar, que não vou precisar de 

dinheiro de caixa, eu faço cobertura, eu vendo ele na Bolsa. E fico coberto. Se o dólar subir, 

entendeu, tudo bem. Se cair, eu estou coberto de todo jeito. Então, esse é o nosso jeito de 

trabalhar. 

Pietro- E, no caso da Cooxupé, o que é que levou Cooxupé a abrir um escritório de exportação? 

Antonio Carlos Cavaco - A Cooperativa de Guaxupé − praticamente nós estamos aqui, em 

Santos, na área de exportação, a cooperativa tem 70 e poucos anos de café − acho que são 73 

anos de café. A cooperativa começou como cooperativa de crédito. Um grupo de produtores de 

café resolveu fundar uma cooperativa de crédito, que a situação, o dinheiro estava muito − 

formaram cooperativa e tentaram negociar a coisa. Depois de um período de, de... grande... 

entendeu? Resolveram formar uma cooperativa de café, porque era difícil para o produtor 

vender individual. Era muito melhor você fazer um bloco do que você vendeu individual. Então, 

se juntou um grupo, que já, esse grupo já era de crédito, resolveram formar a cooperativa de 

café. E a cooperativa, crescendo cada vez mais, aumentando o seu número de produtores, foi 

aumentando a sua produção e a cooperativa passou a ser um grande fornecedor de café para os 

exportadores. 

Até a minha contratação − um pouquinho antes, que a cooperativa começou, vamos dizer, em 

80, praticamente, começou a cooperativa na exportação, sem ter um escritório em Santos, ela 

começou a ver que ela tinha melhor resultado se ela vendesse café para o Exterior, do que 

vender para o exportador. Porque o exportador pagava um preço do café para a cooperativa, 

recebia esse café da cooperativa e embarcava. Então, se ele compra da cooperativa e acaba 
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vendendo pra outro, é sinal de que o resultado é melhor do que está dando para mim. Aí, a 

cooperativa começou com negócio de, de − puxa vida, vamos, então, virar exportador. E 

começou isso tudo. O nosso ex-presidente ficou na presidência da cooperativa por mais de 50 

anos, que era o doutor Isaac, ele tinha uma visão muito grande. Então, ele viajava pro Exterior, 

ele via o preço do café, via o que o produtor recebia, então ficava coiso. Então, a cooperativa 

começou a se movimentar pra criar um escritório de exportação. 

Eu trabalhava no Irmãos Ribeiro, na época, em 80, e eles passaram a vender café para o Exterior. 

Só que, não tinha ninguém para fazer o serviço. Então, o escritório − e eles eram representados 

aqui em Santos, por um escritório de corretagem, que era o Barletta & Brambilla, escritório 

grande na época. Então, começou a aparecer, entendeu, o escritório Barletta & Brambilla 

começou a tentar fazer algumas vendas no Exterior pra a cooperativa. E acabou conseguindo. 

E o negócio, que era pequenininho, abre o leque pra cooperativa e tal. 

Depois, houve um período, que eu não me recordo ano, acho que foi em 80, o... como se diz, a 

OIC, a Organização Internacional do Café, que controla todos os países produtores, percebeu 

que tinha mais produção do que oferta − do que comprador. Se produzia mais do que se 

consumia. E, em razão disso, o Brasil, na época, era o maior produtor, a Colômbia era o maior 

produtor. Então, se o Brasil e a Colômbia vendessem café, os outros países pequenos não tinham 

como vender. Como é que você pode, hoje, entendeu, como se diz? Travar uma luta com o 

Brasil, hoje, com a história do café? O Brasil começava a vender e esses países pequenos, aí, 

da África, ficavam coisa. Então, a Organização Internacional do Café resolveu criar sistemas 

de cotas de exportação. Ou seja, o Brasil produz 40 mil sacas de café, mas a gente só pode 

vender 25. A Colômbia produzia 10 mil, só podia vender seis mil. E distribuiu para esses países 

todos. Então, ela via quanto era o consumo. O consumo mundial é de 100 milhões de sacas de 

café. Ela distribuía, pra todo mundo poder vender um pouquinho. Isso aqui, o preço do café no 

Brasil acabou, na área de exportação, como tinha muita procura, acabou subindo. E, na época, 

nessa época e coisa, a cooperativa não era exportadora de café. Então, ela não podia participar 

da exportação. 

Em razão do sistema de cotas pro Brasil, também veio o sistema de cotas pros exportadores, 

porque o exportador, na época, você pegava um sujeito na época, que era maior exportador de 

café do Brasil, se ele quisesse, ele vendia todo o café dele − aí, pra não... pra ajudar todo mundo, 

o exportador brasileiro, o próprio IBC fez um sistema de cotas pros exportadores. Você pode 

exportar 50 mil, mas você não vai poder. Vou dar autorização de exportar só 30 mil. E distribuiu. 
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E a cooperativa − as cooperativas, não é só a cooperativa − acabaram não recebendo o sistema 

de cotas. Então, não podia exportar café, porque não tinha cota. 

Aí, o doutor Isaac era o nosso presidente na época e, na época, nós tínhamos treze cooperativas 

que eram fortes cooperativas de café. Começaram a se mover para ter a cota de exportação 

também. Aí, depois de um período, eles conseguiram. O governo deu 10 mil sacas de café pra 

cada cooperativa, pra exportar em dois meses. Só que, ninguém tinha estrutura nenhuma. 

Cooperativa só sabia receber o café do cooperado, preparar e vendia pro exportador. Aí, recebeu 

e foi um impacto. Recebeu em julho, recebeu em agosto, pra embarcar em setembro e outubro. 

Claro que procura − você vende fácil esse café. Vendeu fácil. Só que, na época, as empresas 

não tinham estrutura. Aí, o Barletta era corretor da Cooperativa de Guaxupé, Poços de Caldas, 

São Manuel, Piraju − aí, correram em cima do Barletta: − “Barletta, nós temos cota agora, como 

é que nós vamos fazer.” O Barletta começou a vender café. E eu comecei − o Barletta também 

não tinha gente que fazia, vieram falar comigo, se eu queria fazer e eles me davam, me pagavam 

o dinheiro. E eu peguei e falei: − “Olha, eu sou empregado do Irmãos Ribeiro, eu não posso 

fazer. Posso fazer uns... agora ser um negócio de eu tentar fazer” − porque tinha serviço que eu 

tinha que fazer no expediente, no Irmãos Ribeiro. Você vende um café, pede pra registrar, eu 

tenho que pegar um impresso e fazer a declaração de venda. Então, aí eles conversaram, eram 

muito amigos do Irmãos Ribeiro, os dois irmãos, e o Irmãos Ribeiro consentiu. E falaram: − 

“Mas, Cavaco, eu quero que tu cobre” Eu falei: − “Não, tudo bem.” E passei a fazer bico. Fiquei 

três anos fazendo bico pra a Cooperativa de Guaxupé. Aí, começou a crescer a cooperativa, a 

exportação da cooperativa. E, aí, criaram − além do sistema de cotas, você tinha um sistema de 

performance. Ou seja, quanto mais estoque você tivesse, o IBC dava uma proporção de você 

ter cotas de exportação. Como a cooperativa era um grande produtor de café, ela tinha, sempre, 

cota boa. 

Então, passou a cooperativa, na época, a ter mais cota do que o Irmãos Ribeiro. Então, o 

emprego que era o meu bico estava sendo maior do que era o meu oficial. E começou, a 

cooperativa a me convidar pra trabalhar, pra trabalhar, e eu tinha medo, porque eles não 

tinham... iam montar um departamento, e eu estava em uma empresa que estava entre os dez 

maiores exportadores de café. Você já pensou? Vou mudar para uma cooperativa, amanhã não 

dá certo, eu perco meu emprego. A situação de café, na época, não era tão fácil assim. Então, 

eu fiquei − e eles me convidavam, eu falava que ia estudar e não aceitava. Depois de três anos, 

eu resolvi aceitar. Então, em julho de 1983 eu passei a ser funcionário oficial da cooperativa. 
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E é essa grandeza que chegou aí, praticamente, aí, em trinta anos aí, que nunca pensei, em 

minha vida, que poderia ser o que, hoje, a cooperativa é. A cooperativa, hoje, realmente, na área 

de café, aqui, no Brasil, ninguém supera. Em nada. Não supera em produção, não supera em 

controle de qualidade e não supera em exportação. Porque, hoje, a única empresa, hoje, que tem 

condições − se você quiser comprar, amanhã, 50 mil sacas pra embarcar em quinze dias, nós 

temos condições de fazer. Duvido que alguma outra empresa aqui tenha, de fazer. Porque, hoje, 

você carregar um estoque, é muito grande. Você comprar café, colocar no Armazém − então, 

hoje, praticamente, é mais ou menos casado. 

Além de a cooperativa ser o maior exportador de café verde, hoje, do Brasil, a cooperativa, 

hoje, embarca para terceiros, exportadores terceiros. Eles compram o café da cooperativa, a 

cooperativa coloca pra eles dentro do navio. Como nós temos café de sobra, nós fazemos isso. 

Então, a cooperativa chegou a um nível, hoje, de excelência, em matéria de exportação. E, daí, 

vamos ver onde nós vamos parar, né? 

Pietro - E a cooperativa trabalha com o armazém no interior. Ela chegou a trabalhar com 

armazém em Santos? 

Antonio Carlos Cavaco - Nunca. Nunca. A cooperativa montou os armazéns dela e, quando 

começou a ampliar, começou sempre a ampliar, ampliar, no interior. Mas acontece o seguinte, 

por exemplo, a cooperativa, hoje, a sede hoje, é Guaxupé. Ela montou um armazém, na época, 

que tá até hoje lá, que esse armazém guardava 700 mil sacas de café. Hoje, ela tá construindo 

um novo, agora, que vai ser inaugurado em 18 de outubro agora, pra 2 milhões e 200, pra você 

ter uma ideia da coisa. Então, a cooperativa, que não tinha... recebia o café do cooperado, 

padronizava, lá e, se você comprava, na época dos armazéns, ela vendia e colocava aqui, no 

armazém geral. Mas era pro exportador. 

A cooperativa nunca trouxe café pra deixar aqui, no porto. Hoje, se você falar: − “Cavaco, eu 

quero comprar um saco de café da cooperativa,” eu não tenho aqui. A cooperativa não tem, não. 

Hoje e nunca teve, nesse período meu, de trinta anos de cooperativa, nunca teve. Trinta não, 

vinte e nove mais três, trinta e dois anos, eu trabalho para a cooperativa. Só que, são vinte e 

nove anos e meio de funcionário, né, e... três anos de bico. Então, ela nunca usou armazém, ela 

sempre preparava lá. 

Pietro - E quando você estava nas exportadoras, na Prado Chaves, na Irmãos Ribeiro, elas 

tinham armazém aqui? 
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Antonio Carlos Cavaco - Não. Elas não tinham armazém. Elas compravam o café e 

depositavam aqui. Pra você ter uma ideia, em 62, quando eu comecei a trabalhar, tinha 32 

armazéns de café. Hoje, nós temos um, praticamente. O porto chegava a ter, aqui, no porto, três 

milhões de sacas de café. Hoje, você não tem 10 mil sacas de café aqui no porto. Primeiro pelo 

seguinte, o café, muito tempo aqui, no porto, ele perde a qualidade dele. Pelo nosso clima aqui, 

de úmido e sol, o café perde a cor. Você vai deixando − você não pode deixar ele muito tempo 

aqui, no porto, porque ele perde a qualidade dele. Então, trazia pro porto, manipulava aqui − 

tem exportador, na época, o Prado Chaves por exemplo − vamos contar o Irmãos Ribeiro, que 

era um grande exportador de café. Ele comprava café da Guaxupé, ele comprava café de todos 

os lugares e trazia para cá, para o armazém. Aqui é que ele iria fazer o blend dela. Aqui é que 

ele ia ligar o café. Normalmente, não se comprava café pronto. Quem passou a vender café 

pronto, realmente, e vende até hoje, é a Cooperativa de Guaxupé. Na época, você comprava 

café, ou de produtor grande, ou de maquinista − no interior, tinha muito maquinista, ou seja, ele 

montava uma base na cidade com uma máquina só, de beneficiar o café, e ele saía comprando 

dos produtores. Aí, ele fazia um lote e vendia pro exportador. Então, esse café vinha de lá, 

praticamente só descascado, é uma bica corrida, que é o café descascado, todo ele misturado, 

que vinha aqui, pros armazéns no porto, pra fazer o benefício dele. Então, isso, o exportador 

tinha. 

Hoje, praticamente, ninguém tem mais. E outra coisa: qual é a razão dessa mudança toda, de 

sair o café daqui para cá? Primeiramente, foi na época que o sindicato, aqui, era muito forte. As 

taxas eram muito caras, mas muito caras, realmente. Então, o cara pensava: Eu vou mandar um 

café − outras vezes, alguns produtores de café preparavam o café e mandavam aqui pro porto, 

deixavam armazenado e iam tentar vender aqui. Só que, para ele trazer o café aqui, a partir do 

momento em que o café entrava no armazém, tinha uma tabela, pagava uma taxa de entrada e 

pagava todas as taxas que você tinha na coisa. E pagava a armazenagem e seguro, pra ele ficar 

dentro do armazém. Então, o produtor, pra produzir café e trazer para o porto aqui, ele tinha um 

custo muito caro. 

Então, eles começaram a montar − os próprios produtores − a montar armazém lá, não com 

todo esse maquinário, mas vendiam o café lá e saíam pro armazém do produtor. Essa foi a 

grande razão do café desses armazém [sic] todos coisa, porque ninguém trazia o café para cá, 

ele ficava muito caro. A mesma coisa agora, já, na época, de estufagem de café, colocar o café 

dentro de um contêiner. Você pegar o café, ensacar o café em Guaxupé, trazer pro porto, pra 
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colocar ele no contêiner. Fica caríssimo aqui. Então, hoje, as grandes exportadoras montaram 

estrutura no interior. Você pega, hoje, a cooperativa, você pega, hoje, a Terra forte, que é a 

segunda maior exportadora de café, tem a sua máquina lá, o seu armazém lá, em Poços de 

Caldas. Ela compra o café, prepara o café lá e vem direto pro porto, só para embarque. Hoje, 

nós embarcamos, aqui, 70% do café brasileiro, 70% vem pro... Santos, hoje, pro café, só ficou 

passagem. E acaba, a cidade não recebendo taxa nenhuma. Você não tem. Quando você tinha 

Armazéns Gerais, quando tinha a coisa, a prefeitura ganhava ainda, na movimentação de coisa. 

Hoje nem tem. Hoje, na cooperativa, o ano passado, embarcou 2 milhões 465 mil sacas de café, 

100% ele veio de Guaxupé e Monte Carmelo. Nós temos uma estrutura em Monte Carmelo, 

não é tão grande como a de Guaxupé, mas o café também é preparado lá, é comprado lá e 

preparado lá, e vem, dentro do contêiner, direto pro porto. 

Pietro – E... bom. Você comentou, até, do Barletta, das exportadoras que trabalhavam bastante 

com o corretor. Mudou essa relação, com o tempo? 

Antonio Carlos Cavaco – É, pra você ter uma ideia, na história da cooperativa, bem antes de 

eu já vir trabalhar na cooperativa, há trinta anos atrás que eu estou aqui como funcionário, o 

Barletta, por exemplo − tinha os grandes escritórios aqui em Santos. O Barletta era corretor 

exclusivo da cooperativa e de outros exportadores. Só ele vendia o café da cooperativa. Não 

adianta vir um outro corretor, a cooperativa era fiel a ele e coisa. Então, o Barletta tinha, vendia, 

no mínimo, no mínimo ele vendia 700, 800 mil sacas de café da cooperativa, para, aqui, os 

exportadores de café. Essa história, hoje, mudou. Hoje, a cooperativa não tem exclusividade 

com ninguém. Aqui, Santos, hoje, para você ter uma ideia, hoje, o Sindicato dos Corretores de 

café não é, como se diz, oficializado. Eles não conseguiram, no... no governo, ainda, conseguir, 

entendeu? O sindicato não existe. Existe o sindicato aqui, mas ele não tem nem conhecimento. 

Então, eu acho que é uma falha desse grupo grande e coisa. Porque, veja bem, teve uma época 

que o Sindicato dos Corretores, independente de não ser oficial, ele era − entendeu? Tinha uma 

força muito grande aqui, porque recebia, tinham um grande número de associados corretores 

de café. E teve um período em que eles recebiam uma taxa, entendeu, das intermediações e 

[incompreensível]. Então, eles eram poderosos. E não foram atrás pra tentar legalizar ou tentar 

coisa. Hoje, o sindicato está aí, largado aí. Existe, só porque − mas não tem − deve ter, acho 

que tem doze ou treze sócios, que pagam trinta reais por mês. 

Pietro - Agora, a própria exportadora faz o contato com o interior? 
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Antonio Carlos Cavaco - É, hoje − porque tudo, Pietro, tudo o negócio é dinheiro. Então, você 

pega, por exemplo, hoje, um corretor de café hoje, vamos dizer que o saco de café custa − 

vamos colocar trezentos reais o café fino, mil reais de coisa, vai dar 370 mil reais de coisa. A 

corretagem deles, aqui, eles ganham corretagem de um lado e do outro. Normalmente, isso aqui 

eles cobram 1%. Eles têm uma corretagem de 3,70 por saco. Em mil sacos, uma venda dessas 

aí, dá 3 mil e 700 reais para um corretor. Quem paga? Normalmente, quem paga é quem compra. 

Então, o que é que acontece? Os caras começaram a ficar conhecendo a cooperativa e os grandes 

exportadores, hoje, compram direto da cooperativa. Porque é que ele vai intermediar e pagar 

3,70 pra você? Quem compra isso aqui − mil sacas de café, vamos dizer que o cara compra 100 

mil sacas. Então, o que é que acontece? O os corretores daqui, da coisa, acabaram não se 

cotizando, não fazendo nada e, hoje, ficou − então, você pega, por exemplo, a Unicafé, você 

pega, aqui, a EISA, que é a antiga Esteves Irmãos – “Eu quero comprar”. E vende. E vende 

volume, não é pouca coisa. Na época, o Barletta e o Brambilla, o Pérsio Tavares de Menezes, o 

escritório Carvalhaes, Natal Pereira da Silva, o escritório Suplicy, eram escritórios que tinham 

− o Barletta chegou a ter 40 funcionários. E isso tudo acabou, por uma questão de custo. Questão 

de custo. Aí, a praça de Varginha acabou se cotizando um pouquinho mais e, hoje, ainda, vende-

se mais café em Varginha do que vende aqui, no porto. Eles deixaram passar para lá, vende mais 

de coisa. 

Pietro – Bom, como no caso das cotas, dos acordos internacionais, foi algo que assim, mudou, 

alterou a estrutura do comércio, né? Tem alguns outros momentos em que a situação do mercado 

ou medidas governamentais alteraram bastante, assim o...? 

Antonio Carlos Cavaco - É, na época do IBC, praticamente, tinha mudança... entendeu? O 

governo brasileiro chegou a criar, aí − você, pra exportar, tinha que pagar uma taxa pro governo. 

Teve um período, entendeu, a briga de poder, de ter mais, como tinha sistema de cotas, o 

governo, alguma vez, fazia, criava um leilão pra você coisa. Então, o governo punha no edital, 

o seguinte, lá, o IBC: segunda-feira, dia dez, nós vamos colocar, fazer um leilão eletrônico de 

100 mil sacas de café. Quem desse o melhor lance é que pagava. Então, eles punham no leilão, 

o direito de você exportar, não era de coisa. Fora aquilo que você tinha de cotas, eles faziam o 

leilão. Então, aí, você entrava e, às vezes, pagava dez dólares pra você ter direito a exportar 

uma saca. Claro que, automaticamente, você tinha resultado, você ia vender, tinha procura, você 

ia vender. Mas era a coisa. 
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Essas taxas todas, hoje, isso tudo, na época, que eles cobravam, entraram na justiça e, hoje, 

estão recebendo tudo de volta, que não tinham direito pra fazer. Então, essas mudanças no 

mercado, tinha muita coisa. Como o IBC, na época, cobrava uma cota de contribuição. Todo o 

café exportado, você tinha que pagar para o governo uma cota de contribuição. Essas coisas 

todas, na época − e de vez em quando − e você ficava − e tinha, também, a questão do preço 

mínimo de registro. Então, você... o IBC controlava e você − hoje, o mínimo que você pode 

fazer o registro numa venda de café é um centavo por libra preso, U$ 1,32 por coisa. E, muitas 

vezes, entendeu, você não podia vender esse café, por que o preço do registro estava acima do 

valor real da venda. Ou, muitas vezes, o IBC – tinha-se notícia de que o IBC ia fechar o registro 

− porque tinha que ir acompanhando o registro de venda, não tinha a cota, mas ele liberava a 

cota. Quando ele via que tava tendo um volume que ele queria, que coisa, ele parava, fechava 

o registro. E você não podia vender mais café. Então, tinha aquela especulação de coisa, muito 

− mercado especulativo, sempre teve. Hoje, menos. Mas sempre tem, sempre tem, de coisa. 

Hoje, por exemplo, a questão de geada, a questão de safra, isso tudo intervém no mercado. O 

café – o que a gente fala, quem trabalha no café há muito tempo, o café não é igual, um ano pro 

outro. Este ano, agora, que nós estamos acabando, de colheita de Brasil, nós achávamos que 

íamos produzir 50 milhões de sacas de café, que deve produzir. Só que, veja bem, uma grande 

parte disso hoje, de 20 a 30% achavam que ia ser café fino e acabou mudando, porque teve, 

agora, muita chuva, junho e julho, principalmente no estado maior produtor, Minas Gerais. E 

esse café todo − você colhe o café, você não pode secar esse café no terreiro. O café é secado 

no terreiro. 

Então, você, com chuva não pode colher, o café, já maduro, com a chuva acaba caindo no chão. 

Esse café que cai no chão, a qualidade dele vai, normalmente, de coisa. Então, são coisas que a 

gente nem imagina. Agora mesmo, escutando, hoje de manhã cedo, o Globo rural hoje, não 

chove em Minas Gerais há 40 e poucos dias. Ainda consegue, o pé de café consegue se manter. 

Mas, se ficar, se não vier a chuva agora, no mês de setembro, o que é que vai acontecer? A 

quantidade de café, de produção no ano que vem, vai cair. Já vai ser uma produção menor. 

Então, tudo, o tempo influencia, qualquer medida de governo influencia, qualquer coisa − por 

exemplo, a situação dos países importadores hoje, praticamente com dificuldade de dinheiro, o 

café acaba sendo praticamente um luxo. Então, a pessoa acaba deixando − café, no Exterior, é 

muito caro. A família, hoje, pra tomar café lá no coisa, é muito caro. Então, acaba, se não tem 

compra, automaticamente o café aqui diminui. Então, tem, assim. A gente fica, aí, não é a minha 
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área, mas a área de coisa, tem que estar sempre vendo, acompanhando safra, acompanhando o 

que se tem comprado, acompanhando a Bolsa, que é um negócio que é completamente atípico. 

Nunca é, não é uma forma: Não, vou produzir, vamos colher. Tudo depende, nesse período, do 

que vai acontecer. Por exemplo, a questão da geada. Apesar de que, hoje, o café está fora da 

área de geada. Você pega, hoje, Minas Gerais, que é o maior produtor de café do Brasil, 

praticamente, em Minas tem frio, mas não tem geada, muito pouca coisa. Não é que nem o 

Paraná. O Paraná, quando dava gerada lá, queimava. A última geada lá, queimou até a raiz da 

árvore. Se você visse um pé de café, o que aconteceu, era desesperador. 

Então, o Paraná chegou a produzir 20 milhões de sacas, hoje produz 1 milhão e 200 mil. Por 

quê? O cara plantava, ficava − o café precisa de três anos, quatro anos, para começar a produzir. 

A hora que coisa, vai lá, queima aquela porcaria toda. Esses pés de café menorzinhos, são os 

mais afetados. Tem uma geada, a plantação de café, quase três anos de idade, queima tudo. Aí, 

o cara é obrigado a arrancar aquilo tudo e tal. Então, são todos atípicos. Hoje, apesar disso, está 

tudo fugindo, fora da área de coisa. Acabam − se você sabe que você tem − a sua cidade sabe 

que é sujeita a geada, essas coisas, você não vai plantar café. Então é isso. Acaba mudando pra 

outra. Mas é tudo diferente, de um ano pro outro. Tudo sempre diferente. 

A mesma coisa a exportação, também. Depende. Por exemplo, a importação do Brasil, o café 

do Brasil, depende de como está o preço dos cafés fora. Hoje, você pega o Vietnã, hoje, 

produzindo 20 milhões de sacas de café. É lixo, mas é bebível. Bebe-se tudo. O Brasil, hoje − 

Colômbia, que sempre foi um café de qualidade, finíssimo, o Brasil não deve nada, na questão 

de qualidade, pra Colômbia. A Colômbia era o segundo maior produtor de café, hoje é o quarto. 

E não tem condições de aumentar. Então, o café deles é muito bem − a única coisa que a 

Colômbia tem de melhor que o Brasil é o marketing que eles fazem lá, que é impressionante, 

que você vai num navio lá, vai tomar café, é café da Colômbia. Vai no restaurante, no hotel lá, 

tomar café, café da Colômbia. Muitas vezes, é café brasileiro, e que eles industrializam lá, e 

colocam como café colombiano pra ganhar mais mercado. Eu estou cansado de ver isso. 

Pietro - Só para finalizar, o senhor também é presidente − é um nome grande, deixa eu resumir, 

do sindicato dos auxiliares de administração nos armazéns e no comércio. 

Antonio Carlos Cavaco - É. 

Pietro - Você pode falar um pouquinho da atuação? 

Antonio Carlos Cavaco - Pietro, o nosso sindicato − esse sindicato é o sindicato dos 

funcionários de administração das empresas exportadoras de café e dos funcionários de 
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administração dos Armazéns Gerais. Ou seja, os Armazéns Gerais têm um escritório, é aquele 

pessoal que trabalha no estoque. O pessoal que trabalha no armazém, ensacador e tal, isso não 

entra no nosso sindicato. O nosso sindicato... 

Pietro - O fiel de armazém, ele entra nesse sindicato, ou não? 

Antonio Carlos Cavaco - Não. 

Pietro - Não é a administração. 

Antonio Carlos Cavaco - Não. Não. O fiel é administração. O que não é, é o carregador, o que 

conduz lá, coisa e tal. O fiel é, ele faz parte do administrativo. Esse sindicato, veja bem, hoje 

ele tem 70 e poucos anos de café. Quando eu entrei no café, em 1962, praticamente era uma 

exigência da empresa − já havia um documento pra você assinar, já vinha uma ficha pra você 

se associar ao sindicato. – “Olha, assina aqui, pra você ser sócio desse sindicato.” – “Não, não”. 

Então, os próprios, o pessoal, e coisa. Então, entrava de sócio no sindicato. O nosso sindicato 

chegou a ter seis mil associados, o pessoal da ativa e pessoal aposentado. No nosso sindicato, 

quem se aposenta pelo café continua no sindicato, se quiser continuar, e coisa. Então, era um 

sindicato, na época, muito forte. Até porque, não tinha os planos de saúde, tinha, aqui, 

praticamente, um hospital que, na época, era a Santa Casa. E você era atendido, naquele tempo, 

pelo INPS lá, né? E o pessoal do café, na Associação Comercial, criou uma caixa beneficente. 

As empresas de café pagavam uma taxa, ou por funcionário, ou por saco exportado, para a 

caixinha, e a caixinha tinha um convênio com médicos, hospitais. E, você, sendo conveniado 

na caixinha, você tinha um desconto de 50% nos hospitais e em alguns médicos. 

Então, o que acontecia? Você precisava fazer uma cirurgia. Você escolhia um médico da 

caixinha e ele falava: − “Olha tem que fazer uma cirurgia. Você vai lá, na Santa Casa, e faz a 

sua internação para lá.” Então, quem era sócio da caixinha, ia na caixinha, mostrava. Ia no 

médico: − “Olha, vou ter que fazer uma cirurgia.” Ela dava uma guia pra você ir na Santa Casa 

e se internar. A despesa da Santa Casa vinha para a caixinha. A caixinha pagava 45% e você 

pagava os outros 55%. O nosso sindicato, como, na época, era também forte, tinha um 

pouquinho de dinheiro, o nosso sindicato − eu não fazia parte – mas, em uma dessas reuniões, 

resolveram pagar 5% − vieram pagar, também, 45% da... então, você fazia uma cirurgia, a 

caixinha pagava 45, o sindicato pagava 45, você pagava 10%. Então, o sindicato era ativo, tinha 

coisa e você acabava tendo coisa. O negócio foi ficando caro, como sempre, né? Fica muito 

caro. Aí, acabou. O sindicato foi o primeiro que começou a reduzir: − “Olha, dos 45, eu só vou 

pagar...” − eu, quando entrei, já não pagava mais nada. Porque não aguentava. 
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O grupo − o que você recebia − você pega um associado que caía pra fazer uma cirurgia grande, 

pesada, no hospital, você, pagar 45%, você quebrava. Então, aí, quando eu já entrei, não pagava 

mais. A caixinha, foi mantendo, ainda. Há questão de uns três anos atrás, a caixinha suspendeu, 

também, os 45%. Também não conseguia − a caixinha é um órgão da Associação Comercial de 

Santos. Então, a caixinha também não aguentou, cancelou, e só pagava 50% do remédio do 

pessoal. Mesmo assim, não conseguiu. Não conseguiu. E foi obrigada a fechar a caixinha e, o 

sindicato − então, eu assumi, fui reeleito agora, no dia 31 de agosto, para mais cinco anos, na 

presidência do sindicato. Eu estou lá, ainda, pelo sexto mandato. Não porque eu queira, mas 

por falta de opção, porque ninguém quer. Só para você ter uma ideia, hoje, nós somos hoje, o 

pessoal da ativa, que são só os sindicatos, são 38, só. O que eu vivo do sindicato, lá, é do 

imposto sindical que, mesmo não sendo sindicalizado, você é obrigado a pagar. E eu tenho um 

plano de saúde, o sindicato com a Unimed, para os funcionários e coisa, e para os aposentados. 

E isso aí, eu tenho, pelo plano da Unimed, eu tenho, lá, mais 200 e poucos associados, como 

aposentados. Então, o sindicato, hoje − o que o sindicato conseguiu, a nossa sede, hoje, é 

própria, na rua São Francisco, 188, e o que o sindicato tem, hoje, é a nossa sede, que vale, aí, 

400, 500 mil reais. E vive do imposto sindical. 

Eu não tenho como dar − quando eu assumi, tinha um pouquinho mais de dinheiro, então, o que 

é que eu pagava? Eu pagava 20% do sócio que tinha filho na escola. Ele pagava 500 reais, ia lá 

e eu dava 100 mango [sic] pra ele. Me apresentava o recibo e recebia 100 mango. Mas, também 

não aguentei, não consigo, hoje. Hoje, com o número de sócios que eu tenho hoje, eu não 

consigo. Eu consigo viver porque eu recebo, normalmente, de imposto sindical, 40, 45 mil reais 

por ano, que me mantém. Hoje, nós temos um funcionário. O sindicato chegou a ter 15 

funcionários, hoje tem um funcionário. E, praticamente, hoje, infelizmente, o sindicato − nós 

somos 22 funcionários aqui, só três são sócios do sindicato. Eles sabem que eu sou presidente, 

sabem que − qual é a razão do sindicato, hoje? É, na hora de fazer a convenção, pra ter o 

reajuste, a gente acaba fazendo o contato. Se não tivesse o sindicato, acho que nem reajuste 

teria, de coisa. Então, o sindicato, hoje, pra categoria, praticamente é zero. Ninguém tem 

interesse. Porque paga a mensalidade de trinta reais por mês. A primeira coisa que eles 

perguntam: − “Seu Cavaco, eu vou pagar trinta, o que é que eu vou ganhar?” Mas ele não sabe 

que o sindicato ainda − e então, eu não consigo, Pietro, eu não consigo. 

Então, o nosso sindicato, hoje, a grande vantagem, como falei pra você, que eu tenho, é que eu 

tenho a sede própria, que já está autorizado eu vender − eu tenho dois andares lá, um em cima 
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e um embaixo, e uma funcionária só. Agora, nós vamos tomar posse agora, no dia primeiro de 

outubro, do novo mandato. E eu vou sugerir que a gente venda aquele prédio lá, compra aqui 

uma sala, que seja grande e aplica o dinheiro. E que, esse dinheiro aplicado, que eu possa − 

entendeu? Para quem tá lá, como aposentado, que eu possa ajudar de alguma maneira. 

[incompreensível]. Eu fico vendo, hoje, por exemplo − hoje, quanto mais velho você é, mais 

caro fica o plano de saúde pra você. Então, aquele plano de saúde que eu tenho lá, com a 

Unimed, se eu pudesse pagar 20% pra cada um, quem sabe eu pudesse ajudar. Hoje, eu não 

posso pagar um real. Mas, se eu tiver, se eu pegar, hoje e vender o prédio por 400 mil reais, 

gastar 100 mil, ficar com 300, colocar aplicado e coisa, quem sabe eu possa ajudar um pouco 

mais, até ver onde é que vai dar. Porque, hoje, pelo nosso estatuto, se, amanhã, o sindicato 

acabar, aquilo vai pra a Santa Casa. Então, tá no nosso estatuto. Então, a Santa Casa, dizer que 

está precisando, precisando. Mas, já, quem trabalhou tanto tempo, quem contribuiu tanto tempo, 

eu acho que, hoje, poderia ter − e, isso, eu falei em uma assembleia nossa, lá. E o pessoal quer, 

pô, ajudar, hoje. 

Um cara que recebia, na caixinha aqui, por exemplo, ele pagava 80 na caixinha e recebia um 

pouquinho de remédio. Só que tinhas outros que pagavam 80 na caixinha e pegavam 500 de 

remédio. Você pega hoje, um casal, hoje − eu tenho um casal, hoje, ele com 84 e ela com 83, 

eles gastam mil e 200 reais por mês, de remédios, entre pressão e coisa. Então, mil e um 

remédios, ele vai lá, levar 600 paus. Paga 80 pra a caixinha, deu 520 pra ele. E acaba não 

aguentando. Então, o sindicato, hoje, infelizmente − na época, foi muito coisa, chegou a 

participar, aí, de levante pra a greve e tal. Hoje, não temos força pra nada. Nada, nada. O 

sindicato só existe, ainda, porque eu estou no comando. Pra você ter uma ideia, pra fazer a 

chapa, pra concorrer, que são cinco − onze pessoas, só tinha uma pessoa que me acompanhou, 

que trabalha. O resto, é tudo aposentado. 

Pietro - Tem alguma coisa mais, que você gostaria de falar? Ou que a gente não perguntou e 

que você acha importante? 

Antonio Carlos Cavaco - Não. Importante, de coisa, que a gente coisa, é que nesse período aí, 

meu de trabalho, de 50 anos de café a gente viu coisas, entendeu, na história do café, por 

exemplo, empresas que dormiam ricas e que, no dia seguinte, acordava pobres. Isso, eu cansei 

de ver. Grupos poderosos aí, citando o último, em que eu trabalhei, Irmãos Ribeiro, que, hoje, 

vocês imaginem que, hoje, há mais de dez anos que não existem. Era um grupo poderosíssimo, 

os Irmãos Ribeiro. Mais atrás, tinha uma empresa chamada Continental − Companhia 
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Internacional – Intercontinental. Era uma exportadora grande, que tinha um milhão de sacas de 

café em estoque. Essa empresa quebrou. Quebrou por má administração, por fazer más vendas. 

Isso aconteceu nesse período, muito. Hoje, os corretores de café − na época, vamos dizer, há 30 

anos atrás − eram milionários, hoje tá um monte deles, aí, que anda de ônibus. Então, umas 

coisas que acontecem, que a gente vê aí e que é impressionante. Não saber administrar, achar 

que o dinheiro nunca vai acabar. Então, acaba acontecendo isso. E a mesma coisa a questão de 

Armazéns Gerais, na época. 

Os Armazéns Gerais eram poderosíssimos. Hoje − o cara acabou fechando. Não tem 

movimento, acaba fechando. Só paga aluguel para armazém grande, quem não tem armazém 

próprio, paga aluguel, não tem serviço e acaba fechando. Grandes companhias, a Tamoios 

Armazéns Gerais, a Companhia Bandeirantes de Armazéns Gerais, Armazéns Gerais Itaú, tudo 

foi para o vinagre. Tudo, por quê? Tudo por falta de administração. Como é, hoje, o Porto de 

Santos, em relação aos outros portos. A única vantagem que o Porto de Santos tem todo esse 

movimento ainda é a localização que ele tá. Pra nós, hoje, exportador, que traz o café lá de 

Minas Gerais, pra nós, hoje, é caro, muito caro. Só que, eu não tenho para onde ir, Pietro. Eu 

não posso ir pro Rio de Janeiro, porque as taxas estão bem mais baratas, só que, eu tenho 

dificuldade de levar o café pra lá e, depois − aqui, normalmente, a gente tem uma troca do 

caminhão − por exemplo, nós pegamos o contêiner vazio aqui, no Porto, levamos a Guaxupé, 

estufamos, trazemos aqui e entregamos. Então, tem − lá, no Rio de Janeiro, você teria que pegar 

um contêiner aqui, em Santos, estufar o café em Guaxupé, levar no Rio de Janeiro e o caminhão 

vir vazio para cá, de novo. Aqui, tem uma troca de coisas. Então, até quando vai isso? Por quê? 

Porque, cada vez mais, eles querem cobrar cada vez mais. 

A gente, por exemplo, hoje, na estufagem de um contêiner, quando você entrega um contêiner 

pro operador do navio, você retira o contêiner vazio e entrega − a gente pagava, há 12 anos 

atrás, 13 anos atrás, você pagava 200 reais esse serviço. Hoje, você paga 620. Então, acaba 

encarecendo, acaba a coisa. O Porto de Santos ainda tá nessa coisa porque não tem opção de ir. 

Se tivesse opção, a gente já estaria indo. São coisas que a gente − e vai acontecer coisa pior 

ainda. Cada vez, está mais difícil você trazer uma carga aqui, pro Porto. Você vê a dificuldade. 

Está crescendo, o nosso porto, nesse volume que a gente tá vendo aí, mas os acessos não tem, 

não crescem e não tem como crescer. 

Hoje, o trem, que seria, hoje, uma grande coisa pra trazer, você não vê. Pouco investimento de 

aumentar estrada e coisa. Quando tinha trem, o trem passava dentro do armazém da cooperativa. 
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Hoje, o trilho está a 70 quilômetros, pra chegar na cooperativa. Então, se você quiser fazer, 

hoje, o transporte de vagão de trem, eu tenho que ter, chegar lá, descarregar o contêiner lá, em 

Casa Branca, e levar 70 quilômetros pra Guaxupé e, depois − acaba tudo encarecendo. Pietro, 

é isso aí. 

Pietro - Eu queria encerrar, então. Muito obrigado, seu Cavaco. 

Antonio Carlos Cavaco - Eu estou às ordens, aqui. Se precisar de alguma coisa aqui, conta 

comigo, aqui. Eu estou − pretendo ficar um pouquinho mais aqui, ainda. Hoje, praticamente, to 

fora da minha − hoje, a cooperativa pede para mim fazer é a parte social, a parte toda − então, 

eu sou tesoureiro da Associação Comercial, eu sou tesoureiro da ABECAFÉ, eu sou tesoureiro 

aqui, do Clube 22, eu faço parte do... sou conselheiro do Conselho de Autoridade Portuária, sou 

conselheiro da Secretaria de Segurança de Santos, sou conselheiro da Secretaria Municipal de 

Esportes, sou conselheiro da Secretaria do Emprego. Então, a cooperativa quer que a gente teje 

[sic] − porque é importante, você estar − entendeu? De ter portas abertas. Eu estou indo agora, 

dia 15 de setembro, junto com empresários, fazer uma visita em três portos da Inglaterra. O ano 

passado, já tive na China, o ano retrasado, eu estive em Hamburgo e Bremen. Então, é isso o 

que a cooperativa quer, é praticamente, essa visita no porto de transporte da Inglaterra, pra a 

cooperativa não traz benefício nenhum. O que traz é você estar em contato direto. Porque visita 

de porto é pra operador portuário, né? Mas vai muita gente. O que traz é a gente ter, cada vez 

mais, um contato maior com praticamente os chefões dessas empresas que estão indo hoje, 

Libra, Tecondi, Santos Brasil, Marimex − são 48 pessoas que compõem o grupo, então gente 

fica, uma semana, lá, conhecemos e tudo, o porto e tal. Então, mas é mais uma parte social. 

Pietro - Então, tá bom. 

Antonio Carlos Cavaco – Tá bom? 

 


