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Entrevista realizada no dia 05 de setembro 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 resultou em entrevistas com trabalhadores do comércio cafeeiros santista das mais 

diversas áreas, sobre suas vidas profissionais e transformações na Praça de Santos nas últimas décadas.  

A escolha do entrevistado justificou-se por sua trajetória profissional. Fernando Feliciano Suplicy, 

nascido em 1935, trabalhou como corretor de café com escritório próprio ligado a fazendas do interior. 
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Bruno – Bom, vamos começar mais um depoimento pro projeto Memórias do Comércio de 

Café em Santos. Você pode me dizer seu nome, data e local de nascimento? 

Fernando Suplicy – Meu nome é Fernando Suplicy. Posteriormente eu mudei meu nome, fiz 

uma alteração no meu nome e inclui o nome Feliciano, para Fernando Feliciano Suplicy na 

época, isso foi nos idos de 50, 52, em função da parte política da minha família porque minha 

mãe era irmã de Antonio Feliciano Suplicy que foi prefeito de Santos. Nasci em 1935 aqui na 

cidade de Santos, na Ana Costa 420. Posteriormente mudei em 1938, 39, viemos pra Ana Costa 

419, de onde hoje tem dois prédios. Aquela época os bondes ainda eram a coqueluche da cidade, 

não existiam ônibus e... praticamente, Santos era uma cidade muito mais tranquila do que hoje 

é, é isso que eu posso dizer. 

Bruno – Era menos movimentada, né? Você pode falar pra gente como que começou sua 

relação com o café? 

Fernando Suplicy – Bom... isso é uma coisa mais fácil de dizer, porque minha relação com o 

café começou desde o dia em que eu nasci. O meu pai já era o herdeiro dessa mesma firma que 

tá hoje funcionando e foi de meu avô, então eu nasci já praticamente dentro do setor de café. 

Minha família sempre foi envolvida com fazendas de café, e comércio de café. Na maioria das 

vezes como corretor, poucas vezes nós fomos negociantes diretos de café. Então eu posso dizer 

pra você o seguinte: desde a época que eu me dou por gente a conversa sobre o café era uma 

tônica na minha casa constante, nunca mudou.  

Bruno – E quando que você começou a trabalhar com... diretamente... 

Fernando Suplicy – Eu comecei a trabalhar já em 53, 54. Aí passei uns tempos aqui em Santos 

fazendo assim, praticamente a parte de aprendizado com a minha família. Posteriormente em 

1956, 57...55 a 56 eu fui pra São Paulo e de lá fui pros Estados Unidos, foi quando eu me formei 

lá; fui lá e me formei em uma universidade lá. Fiz administração de empresas e... economia. 

Me formei em 1960. Vim pra cá diretamente, entrei no escritório direto de volta, já com uma 

formação acadêmica diferente.  

O que mais você queria saber? 

Bruno – É... e quando você começou como que era a sua rotina como corretor? 

Fernando Suplicy – É muito fácil dizer... minha rotina como corretor, no início, você vê...o 

curso que eu fiz nos Estados Unidos era um curso muito mais amplo que existia na época, então 

a administração de empresa lá ela incorporava vários cursos: estatísticas, vendas, formação 

acadêmica de vendedor, entendeu? E isso facilitou muito a minha vida aqui quando eu cheguei, 



                                                                                                                                                                                                     
 

3 

 

né? Eu já entrei aqui praticamente com um background da profissão praticamente consolidada 

de lá, né? Fiquei 4, 5 anos lá. Posteriormente voltei pra lá e fiquei mais um ano lá trabalhando 

nos Estados Unidos, depois eu vim pra cá. Em 1962, 62 por aí. A entrada aqui dentro no 

mercado santista não foi difícil. Foi uma coisa fácil, na época era um pouco mais rígida a 

profissão de corretor aqui. Você tinha que trabalhar de gravata, tinha que trabalhar de paletó, e 

a classe era muito mais educada do que hoje. Muita coisa a gente não pode dizer sobre o assunto, 

porque o dia a dia da gente vai evoluindo na medida em que você trabalha, então você vai 

aperfeiçoando aquilo que você já conhece. E foi assim que fui me formando basicamente até a 

data de hoje, nunca parei de trabalhar. Estou com 77 anos de idade e e tô nesse metier desde 

jovem.  

Bruno – E como era feito dentro do escritório de corretagem a classificação, porque a gente 

sabe que era diferente a classificação dentro do escritório de corretagem e da exportadora. 

Vocês tinham... 

Fernando Suplicy – Não era muito diferente não.  

Bruno – Não? 

Fernando Suplicy – Não. Todos os escritórios de corretagem, inclusive eu tenho aqui o sistema 

de classificação normal, como qualquer exportador. A sala de prova e essas coisas sempre 

existiu pra praticamente quase todo corretor -- tinha -- e tem ainda até hoje. E você não precisa... 

eu aprendi a provar na época com grandes professores que foram praticamente meus professores 

na época para prova e não para o sistema de vendas, vendas eu já sabia fazer. Pra provar aprendi 

na época com grandes pessoas, foram classificadores que hoje até já faleceram.  Mas o sistema 

era praticamente igual ao da exportadora, não tinha muita diferença. Então, quando você ia 

vender o café você sabia perfeitamente o que estava vendendo, qual era a bebida, qual era o 

detalhe e qual era o tipo , qual era tudo, você tinha que aprender a classificar você tinha que 

aprender a beber, você não podia vender uma mercadoria que você não soubesse claramente o 

que estava vendendo. Não tinha senso. Então nunca foi diferente, sempre foi mais ou menos 

basicamente parecido.  

O que mais você quer saber? 

Bruno – E você disse que a sua família também tratava com o Interior. Você mesmo tratava 

com o Interior ou você tratava com as exportadoras... 

Fernando Suplicy – Não, não, eu mesmo tratava com o interior. Meus contatos com o interior, 

como eu já falei anteriormente nas outras vezes que você esteve aqui comigo, o sistema de 
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comunicação era muito difícil, originalmente era feito pelo telégrafo da estrada de ferro como 

eu falei pra você, e posteriormente foram evoluindo, veio telefone, vieram rádios -- que era o 

sistema de comunicação via rádio também teve, né? -- depois veio o telex, vieram outros 

detalhes aos poucos melhorando o sistema de comunicação entre corretor e o interior, né? E 

naturalmente fazendo uma evolução grande em tempo de resposta, originalmente no tempo de 

correio e telégrafo demorava uma semana pra você obter uma resposta, posteriormente na época 

do telex a resposta era imediata. Então as coisa [sic] foram diminuindo de acordo com o sistema 

de comunicação da época. Hoje em dia nós temos praticamente online tudo que acontece no 

mundo, quando acontece alguma coisa aqui em dois segundos eu fico sabendo aqui no 

computador, não é verdade? 

Bruno – E... quando você começou a atuar como corretor a Bolsa ainda funcionava, né? 

Fernando Suplicy – Não. Ela só tinha um pregão simbólico. O pregão simbólico da época... 

Bruno – Já nessa época... década de 50, já era... 

Fernando Suplicy – ...praticamente já tinha parado de funcionar como Bolsa, né? Ela deve ter 

parado de funcionar como Bolsa em meados de 52, 53 por aí. Posteriormente ela foi só... servia 

como parâmetro de cotação. Tinha o pregão, ele existia, era um pregão simbólico na época, o 

presidente abria o pregão e tinha as cotações eram dadas e o pregão fechava praticamente 

imediatamente logo após, né? Mas era apenas como um...servindo como parâmetro de cotação 

da época.  

Bruno – Não existia discussão de preço...  

Fernando Suplicy – Não, não tinha mais. Aí já entra em discussão de preço, o sistema de 

entrega direta que era muito mais eficaz na época. 

Bruno – Você pode falar um pouquinho mais sobre esse sistema de entrega direta? 

Fernando Suplicy – A entrega direta em si era um relacionamento – como a palavra diz – era 

um relacionamento direto entre as duas partes por meio de um corretor. Não havia nenhum 

contrato tecnicamente escrito sobre a negociação, era muito mais verbal. Existia sim uma troca 

de ficha, em que uma pessoa assinava, outra assinava -- ou deixava de assinar, não tinha 

importância – a palavra era muito mais séria do que o que tava escrito, isso ninguém... Durante 

muito tempo funcionou perfeitamente, posteriormente foi se deteriorando, na época né? Houve 

alguns percalços no final da entrega direta, né? Ela evoluiu muito porque não precisava de 

deposito colateral pra fazer a operação como se precisava na Bolsa na época – não tinha Caixa 

de Liquidação – e em função da economia que você conseguia, né, por não ter Caixa de 
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Liquidação e depósito de margem, ela teve uns anos de muito volume, muito grandes e com 

muita atuação no mercado de Santos. Quando ela chegou no auge começou a haver alguns 

problemas, realmente. Então aos poucos ela foi morrendo e acabou desaparecendo como foi 

desapareceu a Bolsa.    

Bruno - Você também falou antes de uma pratica que tinha da correria no fim do dia com 

relação a... a... 

Fernando Suplicy – A entrega direta, quando você comprava ou vendia, você repassava, era... 

havia um canudo que simbolizava a compra que você fez, aquele era tecnicamente a compra 

que você recebeu Esse canudo você poderia ter recebido esse canudo e, possivelmente, teria 

repassado essa venda para um outro. Se esse canudo morresse até às 5h na sua mão você era 

obrigado a receber a fatura. Então o que acontecia, se você sabia que esse canudo ia voltar pra 

sua mão porque você passou pra alguém que posteriormente passou pra outro e passou pra outro 

e passou pra outro e passou pra você de volta, e você ia receber esse canudo de volta, então 

você segurava ele até o limite máximo do tempo que seria mais ou menos 10 minutos antes das 

5h. Aí você chamava seu corretor e falava "entrega o meu canudo pra fulano de tal". E ele 

entregava "fulano de tal, beltrano..." pra não chegar no tempo hábil ainda pra você precisar 

pagar a fatura. Às vezes voltava para você numa rapidez incrível porque as vezes o sujeito 

ficava numa sala ao lado e chegava de volta. Aí você tinha que 'micar" com a fatura, caso 

contrário você deixava ficar na mão do outro. Isso era uma corrente de... era uma corrida de 

corretores no final da tarde e era uma coisa interessante que acontecia, né? E o próprio corretor 

sabia se ia voltar pra você ou não, porque todo o corretor era praticamente de todas as pontas 

que ele fazia...se você fazia o primeiro negócio do canudo com alguém e esse alguém queria 

vender pra outro, você já tinha um comprador pra ele, então você ficava... o corretor ficava 

ciente da onde ia passar essa corrente. Então ele sabia onde ia terminar o elo da corrente e ele 

tentava tirar o melhor freguês dele, de vencer a fatura na mão dele, entendeu? 

Bruno – Uma coisa que eu não perguntei antes, é... você chegou a trabalhar antes como corretor 

de rua, ou só em escritório e você tinha... 

Fernando Suplicy – Não... como corretor de rua, antigamente era muito mais corretor de rua 

do que de escritório, não tinha nem dúvida. Ah... o corretor, de dentro do escritório assim sem 

ser de rua, foi... é coisa mais recente, dos anos 70, antigamente era muito mais, muito mais... 

na rua XV constantemente, indo e voltando.... É evidente que eu passava boa parte do tempo 
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dentro do escritório, porque eu tinha contato com a clientela, entende? Mas a maioria das vezes 

eu estava saindo na rua, por um pequeno período de tempo mas sempre... 

Bruno – Porque era onde estava o negócio... Você chegou a ter contato com comissários? 

Fernando Suplicy – Não, os comissários foram anteriores à minha época. Existiu. Eu tive 

contato com os velhos comissários que morreram posteriormente, mas já não tavam mais dentro 

do sistema de comissário. Comissário na época ele fazia às vezes de banco, porque ao existia 

banco financiador, então ele financiava o produtor e revendia posteriormente a mercadoria, 

deixando uma margem interna pra eles. Funcionou durante muito tempo isso, era um sistema 

financeiro criado para poder dar liquidez ao mercado.  Mas com a introdução dos bancos e os 

bancos começaram a entrar, o Banco do Brasil e outros, o comissário mudou.  

Bruno – Entendi. E você pode dizer um pouco pra gente o que você pegou da relação do IBC 

com o café até ele...? 

Fernando Suplicy – Bom, o IBC foi um órgão, que originalmente quando foi criado, foi muito 

bem-sucedido. Ele tinha uma cadeia de armazéns gerais, armazéns do IBC, nem eram armazéns 

gerais eram armazéns do IBC, que eram na verdade armazéns reguladores. O IBC comprava os 

excessos, depositava, vendia em época certa de volta para o mercado, entendeu, então servia de 

órgão regulador do mercado cafeeiro, durante muitos anos foi assim. E trabalhava com grande 

parceria com o banco do Brasil. Enquanto o IBC fazia o controle mecânico do volume de café 

a ser negociado, e a dosagem correta para o porto o Banco do Brasil em contrapartida usava os 

detalhes do IBC que eles faziam, que eram levantamento de safra que eram muito bons na 

época, o Banco do Brasil usava esses detalhes que o IBC fornecia para efetuar o financiamento 

do café pra lavoura na época que foi muito bem feito também na época. Tanto o IBC quanto o 

Banco do Brasil, durante acho que duas, quase décadas foram grandes parceiros e posso dizer 

a vocês que foram uma época áurea de produção brasileira, depois as coisas foram se 

deteriorando e o IBC largou, foi fechado e o banco do Brasil também saiu da parte de 

financiamento cafeeiro em alta escala, parou de fazer controle, e o mercado se tornou um 

mercado assim, mercado caótico por assim dizer, em termos de financiamento e em termos de 

detalhes sobre volumes de mercado, essas coisas, né? 

Bruno – Entendi. E você pode falar um pouquinho como que você vê a imagem de corretor 

hoje em dia, desde que você começou a trabalhar? 

Fernando Suplicy – Mudou muito, não vou dizer que não, o corretor mudou muito, o sistema 

mudou muito, o sistema de comunicação mudou horrivelmente, hoje a maioria dos negócios 
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são feitos via telefone, né? E aconteceu uma outra coisa interessante. Durante a época do IBC 

o maior fornecedor pra consumo interno, era o próprio IBC, porque o IBC fazia não só a 

dosagem do café bom, como ele fazia também o controle do fornecimento do consumo interno. 

Entendeu? Então o consumo interno na época era praticamente 100% fornecido pelo IBC. Com 

a extinção do IBC o mercado de consumo interno passou a ser o mercado normal dos 

exportadores, entende? Então o fato é que abriu o leque pro corretor, porque o corretor passou 

também a negociar aquele café que era negociado quase que praticamente diretamente pelo 

IBC, entende? E é essa parte que tem evoluído muito aqui no Brasil, porque hoje nós temos um 

consumo de 15, 17 milhões de saca, que antigamente pertencia a um órgão federal, né? E hoje 

não. Hoje tá na mão da corretagem, o mercado abriu bastante. Então mudou um pouco também 

o sistema do corretor. E como a venda para a indústria tem uma característica um pouco 

diferente do que a venda para a exportação... ela é vendida com um prazo mais longo, com 

parcelas mais longas, a maioria das vezes a negociabilidade desse setor é por telefone, porque 

você vende janeiro a dezembro, você vende de dezembro a julho, entende? Então você vai 

fazendo [inaudível] todas as épocas... 

[pausa na gravação]. 

Então, o processo foi muito mais por telefone, porque você era uma promessa de entrega para 

negócio futuro, não envolvia a matéria prima pra você mostrar, era mais descritiva a matéria 

prima. As coisas à medida que foram evoluindo dessa forma, elas foram mais centralizando as 

coisas dentro do próprio escritório, sem precisar sair na rua. Isso aí mudou bastante. O sistema 

atual de corretor de rua caiu muito em função disso também, tem muito negócio por telefone 

ou via internet que é muito mais rápido. E naturalmente depende muito também em alguns 

casos do envio de amostras por correio, por avião, por coisa... que vai muito mais rápido hoje 

em dia do que você mandar alguém, algum portador pra algum lugar. Em 24 horas você coloca 

uma amostra em qualquer lugar, não é? 

Bruno – Duas coisas que eu não te perguntei, que eu acho interessante registrar aqui, é... 

primeiro com relação as décadas de 60 e 70 com relação das geadas que você falou e a troca 

do... a saída do café do Paraná. Você tinha falado e eu achei bastante interessante... 

Fernando Suplicy – Primeiro em 1960 e... o grande volume, o que eu me recordo, a melhor 

safra que tivemos no Brasil acho que foi 62, 63, em termos de qualidade. Foi uma safra que 

tinha muito café em zonas de alta produção e boa qualidade, naquele tempo São Paulo produzia 

bastante café, não choveu na safra, então uma safra praticamente sem chuva.... então houve 
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uma excelente qualidade na época, aliás uma safra muito grande. No Paraná também era...ia de 

vento em polpa com o plantio de café, eram os grandes produtores de café... até que em 1975 

nós tivemos a grande geada. A grande geada em 75, posso te dizer pra você foi uma das coisa 

que eu assisti e na época e também participei bastante, ah... e já tínhamos na época um sistema 

de previsão de tempo mais ou menos funcionando, então você sabia que ia acontecer alguma 

coisa mas não sabia a extensão, a extensão era muito difícil. E naquele dia em 1975 nós tivemos 

uma onda de frio que entrou com uma pressão aqui mais ou menos de 1039, 1040 milibares e 

varreu o estado do Paraná, e varreu o Estado de São Paulo e varreu Minas também. Então do 

dia pra noite, você pode não pode ter ideia, do dia pra noite quando você amanheceu... quando 

amanheceu na minha fazenda por exemplo, amanheceu naquela manhã um tanto assim de gelo 

[indica com a mão]. Já ao meio dia, uma hora, já os pés de café já estavam totalmente pretos, 

não tinha mais nada, preto mesmo. E depois de uma semana as folhas caem, aquilo virou um 

horror. Vira um horror. A safra em 75, até 77 ela foi difícil de sair, era muita pouca quantidade 

ainda né? E trabalhávamos mais naquela época com os estoques do IBC e da pequena safra. Aí 

foi migrando o café, foi migrando no Paraná ficou com uma porção pequena, São Paulo perdeu 

também bastante na época, porque São Paulo tinha uma produção muito grande na alta 

araraquarense e na alta paulista e com a geada nesses locais acabou, hoje em dia tem a produção 

na alta araraquarense praticamente zero e alta paulista também. Mas eram grandes produtores 

da época e com a perda...esses locais foram mudando pra gado, pra cana, outras coisas e o café 

foi migrando pro Estado de Minas Gerais, mais difícil de plantar (porque é montanhoso), mas 

com maior vantagem... mais longe do ponto do frio e com uma produtividade boa porque as 

terras em Minas são boas, né? E Minas passou então a ser um dos grandes produtores de café 

do Brasil. Hoje em dia migrou pra Vitória, migrou pra Bahia, tá indo e vai subir até o Amazonas, 

isso você pode ter certeza, mais cedo ou mais tarde vai acabar subindo. A única coisa que nós 

temos que ver agora é, naturalmente, o sistema de mecanização. Porque a mão de obra torna-se 

praticamente difícil de ter hoje em dia, a mão de obra manual, né? As leis trabalhistas hoje de 

controle de fazendas são muito grandes, hoje em dia você precisa ter banheiro na lavoura, você 

precisa ter lugar pro boia fria comer, você precisa ter bota, você precisa ter óculos, você precisa 

ter luva você... e eles não gostam de trabalhar com nada disso, eles odeiam se fantasiar com 

esses negócios, mas a lei obriga e se você não obriga você é penalizado, ok? Apesar de que pra 

eles trabalhar de luva, de bota... isso pra eles é um horror, eles preferem trabalhar mais ou menos 

com a mão limpa e fácil de trabalhar, o rendimento é muito melhor. Com isso entraram as 
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máquinas, elas têm vantagens e desvantagens. Naturalmente as máquinas precisam ser 

implantadas em lugar plano. Onde é muito montanhoso é difícil você entrar com máquina. E 

outra coisa que a máquina em si ela tem uma característica de judiar do pé de café na colheita, 

porque ela não [inaudível], ela bate. Então você tem praticamente um ano sim e um ano não. 

Porque quando você acaba de passar a máquina você realmente você faz um estrago. E esse 

sistema de produção bianual ajuda o sistema [inaudível], mas sem a máquina nós praticamente 

não vamos poder fazer mais nada porque a máquina é hoje um fator importante na indústria, 

principalmente na indústria cafeeira. Isso não tenha dúvida.  

Bruno – Entendi. E mais uma coisa só voltando ao que você pegou da Bolsa, por mais que era 

algo mais simbólico, se negociou algum outro produtor de café na Bolsa? Porque... 

Fernando Suplicy – Bolsa?  

Bruno – Na Bolsa de Café de Santos. 

Fernando Suplicy – Não, outro produto não negociou, sempre café.  

Bruno – Sempre café. Tá. 

Fernando Suplicy – A Bolsa, acho que nunca negociou outro produto, só café, pelo menos na 

Bolsa de Santos não. 

Bruno – Sim, sim. Bom, você tem alguma consideração ao depoimento... 

Fernando Suplicy – Não, o que maios você quiser saber, pra matar a curiosidade por alguma 

coisa a mais que eu possa falar... 

Bruno – Algo mais que a gente não perguntou e você gostaria de falar? 

Fernando Suplicy – Não, não acredito. Eu acho que esse tipo de conversa é muito bom mas 

você sabe que... uma conversa puxa outras coisas, então difícil você chegar no meio de uma 

conversa assim e perguntar "tem mais alguma outra cosia a falar?", não eu não tenho mais... se 

tiver alguma coisa pra falar você ficar duas horas possivelmente e eu vou ter mais coisa pra 

falar, porque isso é um carretel, você puxa de um lado e puxa do outro. Mas vamos lá, da 

próxima vez que vocês tiverem oportunidade qualquer coisa assim, ou lembrar de alguma coisa, 

qualquer coisa, falem... 

Bruno – Não... pode deixar, a gente volta. A gente faz um segundo round.  

Fernando Suplicy – Tá certo... 

Bruno – Muito obrigado.  

 


