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Ao aproximar-se da fronteira soviética,heodor Weisser estremeceu de
medo.

Viajar da Europa Ocidental pata addnido Soviética em 1954 teria sido
uma jornada assustadora parasqualquer dm, mas para Weisser exigia uma
coragem especial. Como soldado dg exército alemao, ele havia sido captu-
rado pelas forcas soviéticagnasseglinda Guerra Mundial e feito prisioneiro
na Frente Oriental.

Naquele momignto, jAma casa dos 40, mas com as memorias do tempo
em um campo degprisioneiros soviético ainda presentes, esta seria sua
primeira viagem a Russia como um homem livre. No ultimo instante, te-
mendo que alguém que encontrara durante a guerra pudesse reconhecé-lo,
comprou um boné vermelho e puxou a aba sobre os olhos.'

Weisser estava em territério pioneiro, viajando para a capital do comu-
nismo em uma época na qual a Guerra Fria dominava o discurso publico
no Ocidente. Desde um golpe apoiado pelos soviéticos na Tchecoslovaquia
em 1948, a Europa Ocidental ficou cada vez mais alarmada com a ameaca
de uma Unido Soviética assertiva a sua porta. E os Estados Unidos estavam
dominados pela “Ameaca Vermelha” estimulada pelas dentncias publicas
feitas pelo senador Joseph McCarthy de suspeitos comunistas.
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Mas Weisser néo era o tipo de homem que se desencorajava facilmente.
Ele partiu de Hamburgo determinado a comprar um pouco de petréleo e
nao iria embora sem um acordo. Ele percorreu as estradas largas e vazias
de Moscou até um dos poucos hotéis onde os estrangeiros tinham permis-
sdo para ficar e aguardou que a burocracia soviética o notasse.

Ele nao precisou esperar muito. Logo, conseguiu garantir um jantar
com Evgeny Gurov, o chefe da Soyuznefteexport, a agéncia governamental
que controlava o comércio de petréleo da Unido Soviética. Gurov foi um
idedlogo que reconheceu antes de muitos outros o potencial do petroleo
para ser utilizado como arma estratégica.” Weisser, por sua vez, nao era
motivado pela ideologia, mas pelo lucro. Sua empresa;®Mabanalft, era uma
distribuidora de combustivel em toda a Alemanhia Ocidental. E estava per-
dendo dinheiro. Weisser precisava encontratinovassfentes de petroleo para
vender a seus clientes, e isso significavads até onde poucos ousariam.

Nao resta nenhum registro de onéle os dois homens jantaram ou o que
comeram, mas deve ter sido umaysiftiagio peculiar: um dos principais
oficiais de comércio da Uniad Sowiétied sentado a mesa com um ex-pri-
sioneiro de guerra, brindando com seu novo conhecido sob os olhares
atentos da KGB.

Houve um periodovde™megociacao, mas a perseveranca de Weisser aca-
baria sendo recompemsada: a Soyuznefteexport vendeu a ele uma carga de
diesel para ser revendida na Alemanha Ocidental. No entanto, o pioneiris-
mo do trader custaria caro, pelo menos no inicio. No retorno a Alemanha,
sua disposicao para lidar com o adversario da Guerra Fria fez com que ele
fosse evitado por grande parte da industria petrolifera. As companhias de
navegacao que ele vinha utilizando para transportar o combustivel pelo
pais se recusaram a seguir fazendo negocios com ele, alegando que seus
outros clientes nao queriam fretar navios que houvessem transportado pe-
tréleo da Uniao Soviética.’

Mas Weisser, um networker consumado dotado de um rosto largo e
aberto e um sorriso cativante, sabia que havia conseguido a unica coisa
que importava de sua viagem a Moscou: um contato por tras da Cortina
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de Ferro. Seu primeiro acordo marcou o inicio de um relacionamento que
continuaria por anos a fio, sustentando os lucros de seus negocios de tra-
ding. Em 1956, foi a vez de Gurov visitar Weisser e, em Munique, ele assi-
nou um contrato de um ano para vender diesel a Mabanaft. Logo, a trader
alema também estaria comprando petroleo bruto dos soviéticos.

Os primeiros acordos com a Unido Soviética foram um triunfo pes-
soal para Weisser, uma prova de sua coragem, tenacidade e charme. Mas
também eram um sinal de como o mundo estava mudando, e do papel
cada vez mais central que traders de commodities como Weisser desem-
penhariam nele.

Apés décadas de depressao economica, estagnacao e gwerra, o mundo
estava entrando em uma era de estabilidadefe prosperidade economica.
Os horrores da guerra deram lugar a umsa pagz policiada pelo crescente
poderio militar dos EUA — a Pax AméTieana. Enquanto as condicoes de
vida em meados da década de 194@"€ram marcadas por controles de pre-
cos e racionamento, na década de.d960)um numero crescente de lares
nos EUA, Europa e Japao podiam‘eompfar televisores, geladeiras e carros.
Entre 1950 e 1955, mais da metade dos lares norte-americanos compraram
um televisor.*

Em todos os lugares, evas rotas comerciais estavam se abrindo, a me-
dida que o nacionalismo'e o protecionismo deram lugar ao livre comércio
e aos mercados glopais. A economia mundial crescia no ritmo mais rapido
registrado até entdo, impulsionando um consumo cada vez maior de re-
cursos naturais. Este periodo ficou conhecido como a Idade de Ouro do
Capitalismo.” Weisser havia entendido que esse novo mundo trazia opor-
tunidades sem precedentes para uma empresa cujos negocios se resumiam
ao trading internacional — nunca antes um trader de commodities havia
sido capaz de imaginar um quadro tao global.

E ele ndo estava sozinho. Em todo o mundo, uma nova geracao de
traders de commodities estava explorando as oportunidades criadas pela
economia global em expansao. Em Nova York, Ludwig Jesselson, um jo-
vem, brilhante e intenso trader de metais que fugiu para os EUA para es-
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capar do antissemitismo da Alemanha nazista, teve uma visao semelhan-
te. Ele levaria sua empresa, a Philipp Brothers, a tornar-se proeminente
a ponto de enfrentar os maiores bancos de Wall Street, dando origem a
uma familia de empresas de tradings que ainda hoje domina os mercados
globais de commodities.

Em Minnesota, John H. MacMillan Jr., um comerciante de graos que
assumiu a administracdo da empresa de sua familia, estava determinado
a mudar sua fortuna. Eventualmente essa empresa, a Cargill, se tornaria a
maior corporacao privada dos Estados Unidos, fazendo dos descendentes
de MacMillan algumas das pessoas mais ricas do planeta.

Esses trés homens foram os pais fundadores dajind@stria de trading
de commodities atual. Enquanto seus antegéSsores Se concentraram em
nichos locais, eles proprios viram que o mundé intefto estava se tornan-
do um tnico mercado. Tudo estava agvenda; campradores em potencial
estavam por toda parte. Décadas afites de “globalizacdo” se tornar uma
palavra-chave para a economia, eles*Criaram negocios que se baseavam
totalmente nessa nocao, excetd pele nemie. A medida que o comércio inter-
nacional se expandia, tornando-se/parte central da economia atual, suas
empresas seriam seus guiasymoldando-o ao mesmo tempo em que lucrava
com ele — e forjandoytim, modelo de negécios que definiria o setor de tra-
ding de commodities nas,décadas que estavam por vir.

Nos vinte anosfseguintes, o trading de commodities, de um peque-
no negocio, seria transformado em uma das industrias mais importantes
da economia mundial. Traders como Weisser, Jesselson e MacMillan se
tornariam modelos da nova ordem econdmica, acumulando uma riqueza
extraordinaria e sendo recebidos em palacios presidenciais ao redor do
mundo como os senhores dos recursos naturais da Terra.

Foi uma revolucao que, em grande parte, passou despercebida pelos
politicos e pelo publico em geral. Somente ap6s décadas de crescimento
silencioso que o mundo entenderia o quao central os traders de commo-
dities haviam se tornado para a economia global. Quando essa consta-
tacao veio, na década de 1970, acabou deixando as nacdes mais ricas do
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planeta de joelhos. De repente, os governantes acordariam para o fato
de que os traders de commodities — um grupo que eles mal sabiam que
existia — acumularam um poder sem precedentes sobre a energia, os
metais e os alimentos do mundo.

A histéria do trading de commodities remonta aos primoérdios da huma-
nidade, quando os primeiros humanos colonizados comecaram a com-
prar e vender pedras e metais, talvez em troca de graos. De fato, a ten-
déncia de “comércio e escambo” — o trade — ¢é vista por antropélogos
como uma das atividades que marcaram as origens*de comportamento
humano atual.®

Mas as primeiras empresas de trading de ‘eomimodities que guardavam
alguma semelhanca com os traders defheje naoyapareceram até o século
XIX. Durante séculos, bandos de comerciantes aventureiros viajaram pelo
mundo em busca de recursos valioseS para vender em seus paises — o
mais bem-sucedido deles, a @6tpanhia’das Indias Orientais, governou o
subcontinente indiano por varias dgcadas.

Com a Revolucao Industsial, no entanto, o comércio de recursos se
transformou. A invengadede navio a vapor significou que, pela primeira
vez, o comércio de"mercadorias por longas distancias nao estava a mercé
dos ventos. O custd do transporte de mercadorias caiu vertiginosamente
e, como resultado, tornou-se viavel transportar nao apenas cha, especia-
rias e metais preciosos por longas distancias, mas também mercadorias de
menor valor, como graos e minérios. E o telégrafo inaugurou uma era de
comunicacgoes globais quase instantaneas. Em agosto de 1858, a primeira
linha telegrafica do outro lado do Atlantico foi aberta, reduzindo imedia-
tamente o tempo necessario para se entregar uma mensagem de Londres a
Nova York de quase duas semanas para apenas alguns minutos.

Com esses desenvolvimentos tecnologicos, surgiram as primeiras em-
presas dedicadas ao trading de commodities. Os comerciantes surgiram
para comprar e vender a sucata e os residuos que eram os restos de produ-
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cdo da era industrial florescente. E os traders de graos entregavam comida
para as metrépoles em crescimento, repletas de trabalhadores famintos.

O comércio de metais do século XIX cresceu no coracdo industrial
da Europa, dominado por trés empresas alemas: Aron Hirsch & Sohn,
Metallgesellschaft, e Beer, Sondheimer & Co. Philipp Brothers, a empresa
que Ludwig Jesselson viria a liderar, e que surgiu a partir dessa tradicao
alema. Seu fundador, Julius Philipp, comecou a fazer tradings em seu apar-
tamento em Hamburgo, em 1901; em 1909, seu irmao Oscar mudou-se
para Londres para fundar a Philipp Brothers.

Os primeiros traders de commodities agricolasgeram mais dispersos,
com diferentes empresas surgindo para dominar determifadas regides ou
nichos de mercado. Nos celeiros do mundo, gmpresaside trading de graos
foram criadas para transportar trigo e millio daé fazeridas para as cidades.
Nos Estados Unidos havia a Cargill, fhdada quando o filho de um imi-
grante escocés abriu seu primeiro sifé*de graes em 1865.

A industria passou por mementos dificeis durante a Primeira e a
Segunda Guerra Mundial. Na Eurgpa, dinastias de trading inteiras foram
perdidas, e as familias paiytras,de algumas delas — muitas das quais eram
judias — tiveram que,fugiy de,avanco do exército nazista. Nem todos con-
seguiram fugir a tempe; Jakius Philipp foi capturado na Holanda e morreu
em 1944, em umycampo de concentracdo no Norte da Alemanha.

O fim da guerra abriu um novo horizonte de oportunidades para os tra-
ders de commodities. As cidades arruinadas da Furopa e da Asia precisa-
vam ser reconstruidas, e isso exigiria aco, cimento e cobre. O comércio de
recursos naturais, que havia sido rigidamente controlado pelos governos
durante a guerra, comecaria aos poucos a se libertar nesta nova era de paz.
E o dominio dos EUA no cendrio mundial anunciaria uma nova era de
crescimento e mercados abertos.’

Os pioneiros do trading de commodities tinham origens e criacoes
muito diferentes — MacMillan havia nascido em uma familia rica no
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Centro-oeste dos Estados Unidos; Jesselson era filho de um lojista do
Sul da Alemanha; e Weisser crescera em uma familia de classe média em
Hamburgo. O que eles compartilhavam, entretanto, era um instinto para
o internacionalismo e uma vontade de viajar pelo mundo em busca de
novas oportunidades. Na esteira da guerra, comecaram a transformar suas
empresas em negocios verdadeiramente internacionais, lucrando com a
globalizacdo da economia mundial ao mesmo tempo em que a moldavam.

Isso significava adotar uma perspectiva que muitos de seus sucessores
na industria do comércio de commodities ainda adotam: ir a todos os lu-
gares, deixando de lado a politica e, em muitos casos, a moralidade. Eles
negociavam com paises comunistas e capitalistas; com*empresarios locais
vorazes ou burocratas do governo — o objeti¥ era obter lucro. Como
declarou um dos primeiros traders da Philipp Brethers: “Uma das regras
basicas da Philipp Brothers é que os negécios sé@ supremos; assuntos po-
liticos nao sao negocios.”™

Dos trés homens, foi Ludwig Jesselsonquem mais personificou a abor-
dagem itinerante dos primeitos tgaders. Com um olhar penetrante que
exaltava o seu intelecto feroz, Jesselson havia chegado aos Estados Unidos
em 1937 para escapar do antissefiitismo que assolava a Europa. Ele rapida-
mente conseguiu umiemprego no comércio de sucata na Philipp Brothers
em Nova York; efembora,sua carreira incipiente tenha sido suspensa pela
Segunda Guerra Mundial, sua ambicao permaneceu inabalavel.

Em 1946, ja como trader sénior da Philipp Brothers e determinado a
transformar a empresa em um negocio global, ele partiu em uma viagem
ao redor do mundo. Na devastacdo deixada pela guerra, Jesselson, que na
época tinha 36 anos e fervilhava de energia, viu apenas oportunidades. De
Nova York, ele viajou para o Japao, India, Egito, Alemanha e Iugoslavia. Isso
foi anos antes de as viagens aéreas comerciais através dos continentes se
tornarem comuns, quando os voos eram irregulares, longos e atribulados.

Mas Jesselson nao se incomodava com um pequeno desconforto.
Descrito por um colega como a “vela de ignicao da Philipp Brothers”, ele
tinha plena confianca na sua convic¢ao de um futuro boom econémico.’
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Ele decidiu contratar dezenas de novos traders e abrir escritorios em
todo o mundo.

Com sua cabeca careca, energia sem limites e brilho intenso por tras
dos oculos de aros grossos, Jesselson inspirava respeito e devoc¢do para o
seu grupo de jovens traders. “Todos nds viamos Jesselson como uma figu-
ra paterna, alguém que dava uma chance aos mais jovens”, afirma David
Tendler, que cresceu sob sua tutela e passou a dirigir a Philipp Brothers
nas décadas de 1970 e 1980."

Sob o comando de Jesselson, que assumiu a direcao da empresa em
1957, a Philipp Brothers deixaria de ser uma negociante de sucata e miné-
rios de médio porte, com uma equipe de cerca de cinquehita funcionarios,
para se tornar a principal trader de metais doghundo. E o DNA da empresa
seria passado de uma geracao de traders de comimodities para a proxima,
criando uma familia de empresas de tydding quetsegue definindo a indus-
tria global de commodities.

Assim como Weisser havia feito"com o petroleo, Jesselson foi pioneiro
no comércio de metais com © mundo comunista. Uma das suas primeiras
conquistas foi a Iugoslavia, para onde viajou em sua turné mundial em
1946. A Philipp Brothers onseguiu um contrato com o monopolio estatal
de metais Jugometal, parawender toda a sua producao de metais, ligando o
governo socialista deylitoaos Estados Unidos capitalista.'' Em 1950, essa
relacdo valia de US$15 a 20 milhdes em metais por ano — mais do que
todas as vendas da empresa apenas alguns anos antes."?

No final da década de 1950, a Philipp Brothers também estava com-
prando ferroligas da Uniao Soviética e ferro-gusa da Alemanha Oriental.
Em 1973, foi capaz de se gabar em seu relatorio anual de que “durante
muitos anos fez negdcios substanciais com a Unido Soviética, bem como
com outros paises do Leste Europeu”. Como resultado, foi uma das dez
primeiras empresas americanas autorizadas a estabelecer escritérios em
Moscou.”” Os traders chegaram a fornecer para os estoques militares dos
EUA o metal de seus adversarios da Guerra Fria. Para Jesselson, as impli-
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cacoes politicas eram irrelevantes: tudo o que importava era que se tratava
de um negodcio lucrativo.

John H. MacMillan Jr. era de um mundo diferente de Jesselson — ele
era mais de uma década mais velho e havia crescido em uma prospera
familia de origem escocesa no Centro-oeste. Mas os dois homens compar-
tilhavam de uma paixao pelo negocio do trading e de uma energia incan-
savel que esgotava todos aqueles que tentavam acompanha-los.

MacMillan — conhecido por todos como John Junior — nasceu inse-
rido no trade de commodities. Seu pai havia dirigido a Cargill antes dele,
e sua educacdo ocorreu na Camara de Comércio dexMinneapolis, onde os
traders gritavam ordens uns para os outros. Foi umajformagao dificil, mas
também essencial: na Cargill, nao havia insulo maiorido que ser conside-
rado um “empresario” em vez de um “trader™

Sempre elegante, com um queixo quadgado ¢ bigode aparado, ele pa-
recia a parte da cabeca de uma gmpresa familiar. Mas, por tras da sua
postura de Centro-oeste, havig um empresario determinado com uma veia
criativa. Ele era uma “pesso@ imensamente inquieta, que estava constan-
temente inventando e cri@gmde,coisas”, segundo o relato de seu filho. “Para

0 meu pai, a empresa,vinha em primeiro lugar, antes mesmo da familia.”"*

No inicio dosganos 1950, ele percebeu que a empresa precisava de uma
nova direcao. A Gapgilleera uma empresa insular, focada no mercado dos
EUA, e estava perdendo um boom no comeércio internacional. “Estamos
todos terrivelmente chateados por termos perdido o grande volume de
negocios de exportacdo”, disse Macmillan."

Em parte, esse descuido ocorreu em funcao da sorte que foi a Cargill ter
sido fundada em um dos celeiros de crescimento mais rapido do mundo.
A empresa desenvolvera um negécio sélido no transporte de trigo, milho
e soja do Centro-oeste para as crescentes metropoles na Costa Leste e na
Costa Oeste. Enquanto seus rivais europeus e sul-americanos eram for-
cados a olhar para o exterior em busca de novos negocios, a Cargill nao
precisava fazé-lo.



0 MUNDO A VENDA

32

MacMillan mudaria isso. Como Jesselson na Philipp Brothers e Weisser
na Mabanalft, ele comecou a se expandir pelo mundo. Em 1953, incorpo-
rou a Tradax International, unidade que deveria servir de ponta de lanca
no mercado global. Em 1956, ele abriu o escritério da Tradax em Genebra
como o centro de trading internacional da Cargill. A cidade foi escolhida
por suas “excelentes facilidades de viagens e comunicacdo”, sua tradicao
multilingue e seus “impostos corporativos limitados”.'® A abertura do es-
critorio da Tradax marcaria o inicio de uma longa e lucrativa parceria entre
a Suica e os traders internacionais de commodities.

A estratégia de MacMillan levou a Cargill — bem como a Philipp
Brothers e a Mabanaft — a forjar novos vinculos econdfieos com o mundo
comunista. Mas enquanto os outros pioneirgsfmpottavam commodities
do Bloco Comunista para o Ocidente, a Catgill@staya construindo cone-
x0es na direcao oposta, exportando exéedentes, agricolas norte-america-
nos para o mundo — inclusive para,paisesydo outro lado da Cortina de
Ferro. Esse comércio foi incentivddo_pengenerosos subsidios do governo
dos EUA, buscando apoiar agrieultoresscujas colheitas cada vez maiores
ndo podiam ser absorvidas em casa. Washington financiou bilhoes de
dolares em exportacoes, @judande’a difundir a dieta estadunidense pelo
mundo. E os comerciantes'de'graos ajudaram a entregar essa onda de graos
dos EUA: a Cargill quadrtplicou o volume de suas exportacoes de graos
norte-americanosientfesl 955 e 1965."

Inicialmente, as'exportacoes de graos iam para os aliados dos EUA. Mas
logo a Cargill e outros traders de graos também estavam vendendo para o
Bloco Comunista. Primeiro veio a Hungria, que comprou US$10 milhoes
em graos norte-americanos no final de 1963. Em seguida, a Cargill des-
pachou seus comerciantes para Moscou para negociar um acordo maior
— US$40 milhoes em trigo. O novo negdcio com as nagdes comunistas
foi uma dadiva para a Cargill: em 1964, a empresa registrou seu segundo
maior lucro anual de todos os tempos. O negocio russo, disseram aos acio-

nistas, era “a centelha subjacente”.'®
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A venda de milhdes de doélares em trigo norte-americano causou al-
voroco em Washington. Os trabalhadores portuarios entraram em gre-
Ve e se recusaram a carregar navios que levassem graos para a Unido
Soviética, e os sindicatos incitaram seus membros a boicotar a Cargill e
outros traders de commodities. Alguns parlamentares tentaram até blo-
quear as vendas, sem sucesso.

Esse furor foi uma das primeiras demonstracées da natureza politica
do trading de commodities e do poder que os traders estavam acumulan-
do como pioneiros do comércio internacional. Ao estabelecer novas rotas
comerciais entre o Leste e o Oeste, a Cargill e os outros pioneiros esta-
vam conduzindo uma reaproximacao comercial entréwes EUA e a Unido
Soviética, para a qual os politicos ndo estavam™preparados. Dentro de al-
guns anos, no entanto, os acordos com MoSeoudemyl963—64 pareceriam
um ensaio para uma série de acordos maito maier — e muito mais explo-
siva politicamente.

A estratégia de internacionalisme”dapCargill foi um grande sucesso.
MacMillan, que morreu em 960, nadwestaria por perto para ver a empresa
subir ao auge do comércio global, mas restam poucas duavidas de que foi
ele o responsavel por coloea-la™fesse caminho. “John MacMillan Jr. foi
um génio que prepar@ing expansao internacional da Cargill”, diz David
MacLennan, atudhEO da empresa. “Ele criou aempresa contemporanea.”?

E entdo, havia'Theodor Weisser. Se Jesselson e MacMillan eram des-
cendentes das industrias de trading de metais e graos que estavam bem
estabelecidas desde o século XIX, Weisser era um dissidente que inventou
um novo negocio por conta propria. Ele havia retornado de uma prisao na
Unido Soviética apos a derrota da Alemanha nazista apenas para descobrir
que seu antigo emprego em uma empresa de petroleo nao existia mais.
Esse foi todo o incentivo de que ele precisava para seguir o seu sonho de
criar o proprio negocio.

Para dar o pontapé inicial em seu novo projeto, ele comprou uma em-
presa inativa chamada Marquard & Bahls por 70 mil Reichsmark (o equi-
valente a cerca de US$100 mil hoje), em grande parte pela sua licenca de
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importacdo-exportacdo, algo de valor em um pais que ainda estava for-
malmente sob ocupacéo estrangeira. Na década de 1950, quando Weisser
viajou para Moscou, a empresa ja era bem conhecida em todo o mercado
primitivo de produtos refinados pelo seu endereco telegrafico: Mabanatft,
uma contracdo de seu nome comercial, Marquard & Bahls Naftaproducts.

Mas Weisser fez mais do que apenas abrir caminho para uma nova rota
comercial — ele ajudou a criar uma nova industria onde antes nao havia
nenhuma. Quando Weisser partiu para Moscou em 1954, ndao havia um
comércio internacional real de petréleo — apenas um punhado de grandes
empresas com poder de mercado quase ilimitado. O comércio de petréleo
floresceu brevemente no século XIX apos a primeira descoberta de petro-
leo nos EUA em Titusville, Pensilvania, em 1859 Mds o comércio secou
abruptamente quando John Rockefeller confproufeseentrole de quase toda
a capacidade de refino dos EUA para asta Standard Oil Trust. Com ape-
nas um comprador na cidade, nao hayia congorréncia e, consequentemen-
te, ndo havia mercado.”® O preco do petréleo era decidido por Rockefeller.

O governo dos EUA dissolveu@Stantard Oil em 1911, mas o mercado
de petréleo continuou a ser'dominado por um oligopolio de grandes em-
presas que foram integradas vefticalmente para incluir pocos de petro-
leo, refinarias e pontessde werida. Na década de 1950, o mercado de pe-
tréleo era contrdlado por sete grandes empresas, que passaram a ser co-
nhecidas como as\“Sete’ Trmas” — as precursoras das empresas que hoje
sao ExxonMobil, Royal Dutch Shell, Chevron e BP. Muitas delas eram
descendentes da Standard Oil, criadas na sequéncia de seu desmembra-
mento. O petréleo bruto era comprado a “precos afixados” estabelecidos
pelas refinarias em cada regidao, uma pratica iniciada por Rockefeller. O
comércio internacional fora do oligopdlio dessas grandes empresas era
praticamente inexistente.

Nos primoérdios do mercado internacional de petrdleo, as Sete Irmas
evitavam negociar com traders independentes como Weisser, pois des-
confiavam de qualquer ameaca ao seu poder de mercado. Tentar quebrar
esse controle do mercado de petréleo exigia criatividade e um espiri-
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to aventureiro — e Weisser era perfeitamente adequado para a tarefa.
Conhecido por seus amigos como Theo, ele era um aventureiro nato com
gosto por viagens exdticas, alguém que nao se preocupava com os des-
confortos de viajar a negdcios por semanas ou meses até partes desco-
nhecidas do mundo.

Ele voava na primeira classe, reservando uma fileira completa de as-
sentos para poder levar consigo varias malas grandes cheias de papéis
que carregava consigo para todos os lugares.?! Em 1951, ele partiu para
uma viagem de trés meses pela Africa, viajando por um continente que
estava a beira de uma insurreicao radical, pois as antigas colonias france-
sas, belgas e britanicas logo conquistariam sua indepefdéncia. De Tanger
e Casablanca, ele viajou para Dakar, depois Elizabethiville e Leopoldville
(atualmente Lubumbashi e Kinshasa), no CongeBelga. Por onde ele pas-
sava, negociava contratos para que a Mabanaftabastecesse o continente
africano com combustivel.

Quando ele fechou seus acordess€om Moscou, tornou-se o primeiro
trader independente a contorhar @yclubé das grandes petroliferas e nego-
ciar petréleo bruto fora da sua rede de controle. Elas o puniram por sua
insoléncia, recusando-se ‘a fazefnegocios com ele imediatamente apds o
seu retorno da Uniae,Seyiética. E elas tinham boas razoes para se preo-
cupar: os negocifsede Weisser nao apenas marcaram o inicio da ascensao
dos traders internagionais de petréleo, mas também o inicio de um grande
aumento nas exportacdes soviéticas de petroleo.

Em 1954, quando o chefe da Mabanaft viajou pela primeira vez para
Moscou, a producdo de petrdleo soviética era relativamente pequena e
quase inteiramente consumida dentro do Bloco Comunista.?* Estava fora
do controle das Sete Irmas, mas néo interferia em seus impérios.

No entanto, a rota de exportacdo que Weisser ajudou a abrir logo assu-
miria uma importancia enorme para o mercado global de petréleo. Até a
década de 1950, o petréleo da Unido Soviética vinha em grande parte de
Baku, no Mar Caspio, cujas riquezas eram exploradas desde o século XIX.
Mas agora os gedlogos haviam comecado a desenvolver novos depositos na
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bacia do Volga-Urais, e a producéao de petrdleo soviética dobrou entre 1955
e 1960.%° A Unido Soviética desbancou a Venezuela como o segundo maior
produtor de petréleo do mundo, ficando atras apenas dos EUA.

Esse beneficio geologico coincidiu com uma mudanca nos ventos poli-
ticos em Moscou, quando Nikita Khrushchev, o lider soviético, pressionou
por um aumento do comércio exterior. As agéncias comerciais soviéticas, a
exemplo da Soyuznefteexport, tornaram-se mais ativas. As exportacoes so-
viéticas de petroleo bruto e derivados de petroleo refinado para o assim cha-
mado Mundo Livre aumentaram de meros 116 mil barris por dia em 1955
para cerca de 1 milhdo de barris por dia em 1965.** A campanha de expor-
tacao de petroleo tornou-se a manifestacao mais evidefite,do que os diplo-
matas ocidentais comecaram a chamar de “OfenSiva E¢onomica Soviética”.

Com pouco alarde, os traders de commoditi¢s estavam ajudando a mu-
dar a ordem econdmica mundial. Elesfeéstavam ferjando lacos comerciais
entre os mercados ocidentais e os feffiecedores que anteriormente haviam
sido interditados atras da Cortina dedferrge, ao fazer isso, estavam ajudan-
do a dissolver os oligopdlios gue contrelavam muitos mercados. Dentro de
alguns anos, as repercussoesiseriam sentidas em todo o mundo.

Weisser, Jesselson ®aMacMillan nao foram importantes apenas por causa
de seu impacto ecohomico, no entanto. Eles também criaram um modelo
de negocios de trading de commodities que se mantém até hoje.

Enquanto anteriormente os traders se concentravam em locais ou mer-
cados especificos, a Mabanalft, a Philipp Brothers e a Cargill buscavam o
dominio global das commodities que comercializavam. Antes da Segunda
Guerra Mundial, as traders de metal, como a prépria Philipp Brothers, se
concentravam em negocios nos quais pudessem comprar um pacote de
metal ja tendo fechado anteriormente um acordo para vendé-lo. Um fer-
ro-velho poderia ligar para a empresa e se oferecer para vender algumas
centenas de toneladas de sucata. Em seguida, enviaria um telegrama para
outros revendedores e, se alguém estivesse disposto a compra-las por um
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preco que desse lucro a Philipp Brothers, a empresa fecharia quase simul-
taneamente acordos para comprar e vender o metal.”” Outro tipo de nego-
cios envolvia a venda em nome de um produtor por uma taxa fixa a cada
tonelada. Tratava-se de um negocio seguro e previsivel, mas com pouco
potencial para lucros descomunais.

Sob Jesselson, a Philipp Brothers tornou-se mais ambiciosa, passando a
fazer negocios em maior escala e em longo prazo. Ela comecou a negociar
acordos de longo prazo para comprar dos produtores, muitas vezes em
troca de empréstimos. A empresa tinha uma rede global de acordos de
fornecimento — uma “carteira de negociacao” — que poderia ser extrema-
mente lucrativa quando os deslocamentos do mercad@sfizessem com que
0s precos subissem ou caissem acentuadamenté®:Sempre tenha algo para
vender”, explica Ernst Frank, especialista dd'empresa,em cobre, chumbo e
zinco. “Esteja sempre no ramo, porque asvezes@ma escassez real pode vir
a ocorrer e, se alguém tiver material para vender nesse momento, podera

ganhar um bom dinheiro.”*

Negociar em uma escala nfaioriexigida contratos maiores e de longo pra-
z0 — e isso demandava um ‘grande/catalogo de enderecos de fornecedores
e consumidores de commodities™ Os pioneiros cultivavam relacionamen-
tos incessantemente, ‘gastando’quantidades enormes de tempo e dinheiro
para atrair contdtes,comerciais essenciais. Esse foco na conexao pessoal
tornou-se uma ohséssao na industria, dando um certo charme do velho
mundo a algumas trading houses, que por sua vez o mantiveram mesmo
depois que os e-mails e videoconferéncias superaram a reuniao presencial
como a principal forma de comunicacdo empresarial. Na trader de metais
Transamine, por exemplo, ainda se diz que é mais provavel que um trader
seja demitido por levar um contato para um almoco ruim do que por per-
der dinheiro em uma negociacao.*’

O networking era especialmente importante no campo emergente do
trading de petroleo, estando muitas vezes nas maos de alguns funcionarios
do governo decidir como vender grandes quantidades de recursos petro-
liferos de seu pais. E Weisser era um homem de relacoes nato, que podia
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fazer amizade com qualquer um. Todos os anos, ele dava uma festa luxuo-
sa para todos os seus contatos de petréleo no St. Moritz Hotel, localizado
no Central Park, em Nova York, sempre repleta de champanhe circulando
livremente e um banquete de iguarias de todos os cantos do globo. Ele ja
havia construido uma relacdo com Gurov na Soyuznefteexport, mas di-
ficilmente se restringia ao mundo comunista. Em Pittsburgh, ele cativou
os executivos durdes da Gulf Oil. No Texas, conseguiu um contrato com
a Hunt Oil, que pertencia a rica familia Hunt. No Oriente Médio, ele se
relacionava pelo primeiro nome com todos os sheiks e autoridades mais
poderosos do petroleo, incluindo o sheik Ahmed Zaki Yamani, o ministro
do Petroleo saudita, a quem ele considerava amigo pessoal.

Os traders mais experientes usaram essag®fedes globais de contatos
para obter insights incomparaveis sobre o €stadomda,€¢conomia mundial.
Eles investiram nao apenas em traders para trabalhar em seus escritérios
ao redor do mundo, mas também em sistétnas de comunicacao para ga-
rantir que as informacoes pudesseém semcompartilhadas rapidamente em
suas empresas. Dezenas de fumeignariosfpassavam seus dias vasculhando
mensagens de telex para extrair as informacdes mais importantes. “Nosso
sistema de comunicacao é,preyavelmente o mais sofisticado do mundo,
com a possivel exceeig,do'Departamento de Defesa ou da Agéncia Central
de Inteligéncia (CIA)”, wangloriou-se um executivo da Philipp Brothers em
1981.%% Com essa\ sofisticada rede de inteligéncia de mercado, veio uma
cultura de sigilo, ja\que os traders procuravam proteger seus insights.

E as redes de inteligéncia dos traders eram extremamente valiosas, per-
mitindo que eles fizessem apostas mais bem informadas no mercado do
que seus concorrentes. Durante a Crise de Suez em 1956, quando tropas
israelenses, francesas e britanicas invadiram o Egito, os comerciantes da
Cargill em Genebra apostaram que os custos de envio aumentariam. Entéo
a crise fechou o Canal de Suez, forcando os navios a fazer a longa rota ao
redor da Africa, e as taxas de frete dispararam. A capacidade da Cargill de
combinar visdo politica e de mercado compensou.”” Foi uma destilacao
perfeita da estratégia dos traders pioneiros: construir o maior portfolio de
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contratos possivel, aproveitar sua rede de contatos para obter informacdes
— e depois explorar essas informacdes para negociar lucrativamente.

Mas talvez ainda mais importante do que o modelo de negocios era a
abordagem dos pioneiros para com seus funcionarios. Os pioneiros trans-
mitiram aos seus sucessores uma cultura corporativa que continua a in-
fluenciar os traders até hoje. Embora as primeiras trading houses tivessem
origens e estilos diferentes, elas compartilhavam de uma énfase no traba-
lho duro, na lealdade e na parceria.

Os funcionarios juniores eram submetidos a treinamentos exaustivos.
Na Philipp Brothers, todo jovem comecava a carreira fazendo os trabalhos
mais subalternos da empresa, alternando entre difetentéSadepartamentos
até que seus chefes estivessem convencidos de que ele entendia o basico
sobre 0 negécio e havia provado sua lealdade @empresa. Mendel Bernberg,
que foi contratado por Julius Philipp eémeg lehrling — ou aprendiz — em
1919, aos quinze anos, lembrou quesm dia nermal comecava as 8h, abrin-
do e separando a correspondénciagesterminava as 22h, apos a preparacao
da correspondéncia e dos calos a%seremi’enviados pelos correios.

Varias décadas depoishpouco havia mudado. Felix Posen, que ingres-
sou na Philipp Brothers em meados da década de 1950 e muito mais tarde
se tornou um alto executivoyda Marc Rich + Co, também comecou na sala
de correspondéneiasyeodificando e decodificando mensagens a serem en-
viadas por telegrama. “Se vocé nao quisesse trabalhar duro, nao deveria se
juntar a Philipp Brothers”, lembra ele.*°

Muitas geracoes de jovens traders passaram por essa iniciacdo. A ex-
periéncia ensinou garra, meticulosidade e humildade a esses aprendizes,
assim como os fundamentos do negocio de commodities. Muitos se torna-
ram alguns dos maiores traders de commodities do mundo — entre eles
Marc Rich, que comecou como estagiario em Nova York, em 1954.

Os longos anos de aprendizado criaram um sentimento de lealdade nas
trading houses. Weisser via sua equipe como uma familia, perdoando suas
falhas de forma quase exagerada. Mas nao foi apenas a experiéncia com-
partilhada que tornou os traders da Philipp Brothers tao unidos. Havia
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também um interesse financeiro compartilhado. Em 1956, a empresa dis-
tribuiu acoes para cerca de quarenta funcionarios, criando varios milio-
narios ao fazé-lo. Essa estrutura de parceria, com dezenas de acionistas
e nenhuma voz dominante, tornou-se um modelo para as trading houses
que vieram depois. Isso uniu os principais traders da empresa e criou um
incentivo maior para eles dedicarem suas energias a ela. “Nos lidamos com
nosso pessoal como uma familia”, disse Jesselson em 1981. “Nos sempre
trabalhamos em equipe. Ninguém forca a propria vontade. Este sempre foi

o ponto forte da organizacao.”

Foi um modelo de negocio que funcionou. Na década de 1970, os
traders de commodities tornaram-se participantesjimpertantes da nova
ordem econdmica. Os lucros da Cargill aumefitaramt de cerca de US$1
milhdao em 1940 para US$24 milhoes em 19702 AsRhilipp Brothers, que
havia lucrado apenas US$550 mil em 4947, estava faturando US$38,7
milhoes em 1970.°>* Os traders fizeram mais do que simplesmente apro-
veitar o aumento dos fluxos comgrciaissglobais: eles também os facilita-
ram, organizando o transporeseyo finan€iamento e ligando compradores
a vendedores em todo o mundo.

Mas mesmo que os traders*de commodities tenham crescido em es-
cala e lucratividade, @ "mundo’ deu pouca atencdo ao seu poder cada vez
maior. Afinal, a ¢fexta de,commodities era abundante ha anos e os precos
estavam baixos. Peucos notaram que um punhado de traders havia assu-
mido um papel detenorme importancia no fluxo de recursos naturais ao
redor do mundo, fluxo este que estava se tornando cada vez mais central
para a prosperidade global. Eles logo seriam arrancados de sua compla-
céncia quando, um por um, os precos das commodities mais importantes
do mundo disparassem na década de 1970. E o primeiro choque veio no
mercado da mais basica das commodities: os graos.

No verdo de 1972, a Cargill estava em alta. Sob a lideranca de Erwin Kelm,
discipulo de John H. MacMillan Jr, ela se transformou em um negocio
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com US$5 bilhoes em vendas, reivindicando o titulo de maior trader agri-
cola do mundo. Além disso, ela resistiu impecavelmente as criticas diri-
gidas aos seus vinculos para além da Cortina de Ferro. Nao foram anos
faceis — a empresa foi enganada pelo mercado e mal cobria seus custos no
final da década de 1960. Mas Kelm, um firme defensor da expansao global
da Cargill, conduziu a empresa durante a crise com seu apetite inabalavel
pelos negocios internacionais.

Assim, quando Nikolai Belousov — o chefe da Exportkhleb, a agéncia
governamental soviética responsavel pelo comércio de graos — chegou
a Nova York no verao de 1972, a Cargill nao precisou pensar duas vezes
sobre trabalhar com ele. Em uma reuniao no Hilton ¢em Walter ‘Barney’
Saunders, chefe do trading de graos da Cargilly Belousov negociou um
acordo para comprar 2 milhoes de toneladaside graes,dos EUA ao longo do
ano seguinte. Na época, parecia um bopinegocig em todos os sentidos.”

Mas a Cargill teve um choque. Bélousove— um homem grisalho, alto
e esbelto, que falava um inglés impee@vely quase sem sotaque — pode ter
nascido e sido educado no siStema, cemftinista, mas quando se tratava de
trading, ele era tao afiado quanto Seus rivais norte-americanos. Quando
chegou a Nova York, ele ligou nd@& apenas para a Cargill, mas também para
todas as suas rivais.

Todas as trading‘heuses entraram em acdo. Executivos de concorrentes
da Cargill voaram'imediatamente para Nova York de lugares tao distantes
quanto Paris e Buenos Aires. Muitos se lembraram das vendas de 1963—
1964, quando a Unido Soviética comprou US$40 milhoes em graos da
Cargill. Dessa vez, no entanto, Moscou pretendia muito mais: um burocra-
ta soviético sem graca estava prestes a fechar o maior negocio da historia
do trading agricola.

Belousov negociou individualmente com todos os maiores traders de
graos. Antes de se encontrar com a Cargill, ele se encontrou com Michel
Fribourg, presidente e proprietario da Continental Grain Company, e
fechou um acordo para comprar US$460 milhdes em trigo norte-ame-
ricano e outros alimentos basicos — um dos maiores negocios de com-
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modities ja realizados até entdo. Depois, reuniu-se com Louis Dreyfus,
Bunge, Cook Industries e André & Cie.”® Belousov comprou de todo
mundo. Cada trading house achava que era a unica que estava fazendo
um 6timo negoécio com os russos, em grande parte sem saber quanto os
outros haviam vendido.

Quando ficou claro o quanto Belousov havia comprado, os traders per-
ceberam que ndo haveria graos norte-americanos o suficiente para todos.
No total, Belousov — impulsionado pelo risco de fome em massa, apds o
fracasso das colheitas soviéticas — comprou quase 20 milhoes de tonela-
das de graos e oleaginosas dos traders. O tamanho das compras de trigo foi
extraordinario: 11,8 milhoes de toneladas — o equivalénte a quase 30% da
colheita de trigo dos EUA. Quando o mercadosdesperfou para essa venda,
ficou claro que os EUA nao teriam graos s@ficiefites,para atender a com-
binacéo entre o proprio consumo doméstico, a'demanda de importadores
tradicionais e as compras extras da Unido Seviética.

Os precos do trigo, milho e sojagdispararam, provocando um surto de
inflacao de alimentos que hafima‘geragdd os norte-americanos nao experi-
mentavam. Em 3 de julhg, peuco antes de os russos comecarem a conver-
sar com a Continental, osprecosdo trigo para moagem no Kansas giravam
em torno de US$1 44 @g'alqueire; em dez semanas, o preco havia subido em
60%. E o pior estawa ponyir: no ano seguinte ao acordo soviético, os pre-
cos do trigo triplicafam."Os precos do milho e da soja também subiram. E
com os precos dos graos subindo, o preco da carne também disparou.’” A
populacao ficou indignada. O episédio ficou conhecido como Great Grain
Robbery (“Grande Roubo de Graos”).

A Cargill reagiu a indignacao tentando demonstrar que nao havia lucra-
do com a fome dos cidadaos norte-americanos. Pela primeira vez em seus
107 anos de historia, a empresa tornou publicas as informacoes sobre seus
negocios. Ela até mesmo comissionou seus auditores para compilar um
relatério demonstrando que havia perdido dinheiro nas vendas soviéticas.
Era verdade: Belousov foi mais esperto do que os traders de graos ociden-
tais. Aquele sigilo, tao amado pela industria, acabou saindo pela culatra.
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Todas as empresas haviam mantido seus contratos em segredo e, portan-
to, todas sofreram quando perceberam que nao eram as tnicas com um
acordo. Todos os traders haviam vendido graos que ainda nao possuiam,
esperando compra-los mais tarde no mercado aberto. Entao, quando todos
tentaram comprar a0 mesmo tempo, os precos dispararam. A Cargill disse
ao Congresso que havia perdido US$661 mil com o contrato soviético.”

Mas essas perdas mascararam o que foi, na realidade, um periodo au-
reo. O que a Cargill nao contou ao Congresso foi que ganhou milhoes com
apostas especulativas no mercado. A empresa registrou um lucro liquido
de US$107,8 milhoes no seu ano fiscal de 1972-73,% quase 170% a mais
do que o ano anterior. “Foi um ano de lucros recordes, ¥endas recordes em
dolar, tonelagem recorde, margens recordes, pyoblemas recordes, despesas
recordes, engarrafamentos recordes, precosie comtseles recordes, pilulas
de aspirina recordes e muitos recordesgde desempenhos por um ntmero
recorde de pessoas”, disse um executivo da‘€argill.*’

Muito do lucro nao vinha do negé€iojtradicional de comprar graos fi-
sicos de agricultores e vendef aosycomstimidores, mas sim de pura espe-
culacdo. As apostas da Cargill no mercado foram em grande parte feitas
pela Tradax na Suica. Os traders"da sede da Cargill, perto de Minneapolis,
raramente apostavamiaydirecao dos precos dos graos, conhecidos na lin-
guagem dos tradeérs,come, o “preco fixo”. Mas na Tradax a historia era ou-
tra. Percebendo quefas compras soviéticas causariam escassez de trigo, os
traders fizeram endpmes apostas de que os precos iriam subir. Segundo a
propria Tradax: “Conseguimos um preco fixo muito maior e uma posicao
mais privilegiada do que nunca”. Suas apostas, é claro, funcionaram: a
Tradax registrou um lucro de US$60,17 milhdes em 1972," maior do que
os ganhos de titas norte-americanas como a Boeing ou a Colgate-Palmolive
naquele mesmo ano.*

A venda de cerca de US$1 bilhdo em graos para o maior rival geopolitico
dos Estados Unidos, bem debaixo do nariz do governo dos EUA, foi uma
demonstracdo do poder que se acumulou nas maos dos traders de commo-
dities. Como os EUA se tornaram o principal fornecedor de graos do mun-
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do na década apds a Segunda Guerra Mundial, as empresas de trading es-
tavam na vanguarda de uma onda de exportacoes dos EUA, atuando como
embaixadores dos graos norte-americanos em todo o mundo. Ao contrario
dos embaixadores reais, porém, os traders ndo eram funcionarios do go-
verno dos EUA — néo s6 o governo tinha pouca capacidade de regula-los,
mas estava quase totalmente no escuro a respeito das vendas até depois
de estas serem realizadas. E gracas a generosos créditos de exportacao, as
compras soviéticas feitas a precos baixissimos foram financiadas em cerca
de US$300 milhoes pelos contribuintes norte-americanos.” A reacdo da
populacio foi instantanea e condenatéria: “O ACORDO SOVIETICO DE
GRAOS E UM GOLPE”, bradava uma manchete dasprimeira pagina do
New York Times em setembro de 1972.*

Os negocios de Belousov nos hotéis de, Novaf¥erk ajudaram o mundo
a acordar para o poder acumulado nas migos des traders de commodities.
Ap6s duas décadas de crescimento_global% mundo consumia mais re-
cursos naturais do que nunca, e estavasmais dependente do que nunca do
comércio internacional dessessrecursossE isso significava que o mundo
dependia mais do que nun¢a de apenas alguns homens, os pioneiros do
trading, que construiran sua iadustria em torno desse fluxo de commodi-
ties: Weisser, Jesselsom, MacMillan e seus herdeiros.

Mas a investidassurptesa da Unido Soviética nos depdsitos de graos dos
Estados Unidos foidpenas um preludio para o que estava por vir. Em bre-
ve, 0 mesmo tipo de caos que o mercado de graos acabara de experienciar
atingiria a commodity mais critica de todas para a economia do século
XX, o recurso que Theodor Weisser havia tirado da Unido Soviética duas
décadas antes: petroleo.





