Editorial

iHay que organizar la comercializaciéon
del aceite de palma!

La comercializacién del aceite de palma, al igual que todasy cada una de las
demas labores del cultivo, hay que realizarla correctamente, cifiéndose a las
reglas economicas que imperan en e mercado, para as poder llegar a optimi-
zar los resultados de la operacion.

Hoy en Colombia e cultivo de la palma se enfrenta a una realidad muy dife-
rente a la que tuvo anteriormente. Durante los Ultimos treinta afios € pais pa-
s0 de una situacion inicial de total dependencia de las importaciones de olea-
ginosas para atender sus necesidades de consumo de aceites y grasas, a otra
totalmente opuesta, en la que préacticamente se ha logrado e autoabasteci-
miento de estas materias primas. De otra parte, la politica econdémica general
también ha dado un wvuelco completo en € Ultimo afio. El modelo cepalino
de sustitucion de importaciones, puesto en practica en Colombia y otras
naciones latinoamericanas durante varias décadas, ha sido reevaluado y €
Gobierno viene adoptando  nuevos criterios en materia econémica, como €l
de la apertura comercial, que cuentan con una amplia aceptacion mundial.

la nueva politica econémica busca que, en lo posible, € libre juego de la
oferta y la demanda regule e mercado y las decisiones discrecionales de las
distintas autoridades se eliminen o se reduzcan al maximo. Por ello, los meca-
nismos que se han utilizado tradicionalmente para regular el mercado nacio-
nal de aceites y grasas comestibles, como las restricciones cuantitativas a la
importacion de esos productos y de sus sustitutos, o la fijacion de otros tipos
de barreras al libre comercio, seguramente desapareceran De igual manera, la
proteccién arancelaria tendera a racionalizarse cada vez mas. buscando que la
produccién nacional tenga una estructura de costos mucho mas competitiva
a nivel internacional. En consecuencia, los palmicultores se verdn necesaria-
mente avocados a realizar profundos cambios en la produccion y comercia-
lizacibn de sus productos, para no sucumbir ante las nuevas circunstancias
y. por e contrario, eventualmente capitalizar las oportunidades que se pue
dan presentar.

El precio de venta de la palma nacional estarda determinado por e costo de
importacion de la misma y de sus sudtitutos, y por ja oferta interna de to-
das estas materias primas. Ello hace necesario tener informacion permanen-
te y actualizada sobre cada una de estas variables para negociar, en los
mejores  términos, los productos de la palma en cada uno de los diferentes
mercados; para definir los volumenes de inventario de aceite que deben
manegjar los productores a fin de contrarrestar la estacionalidad de la produ-
ccion durante € afio: o para determinar € monto de los excedentes de aceite
gue se puedan presentar.



De otro lado, para iniciar el desarrollo de nuevos mercados, tanto internos
como externos, que puedan luego tener la posibilidad de constituirse en
verdaderas oportunidades para comercializar el aceite de palma nacional, es
necesario contar con el apoyo y el concurso de todosy rada uno de los pal-
micultores. ya que ningun productor estaria dispuesto a asumir, por su pro-
pia cuenta, el costo de tal empresa, pues sus beneficios seguramente serian
para toda la comunidad de productores.

La mayoria de los palmicultores colombianos han apoyado el fortalecimien-
to institucional de su sector; inicialmenie participando en Fedepalma como
nacleo de la organizacion gremial y luego vinculandose a Cenipalma para
impulsar y desarrollar los programas de investigacion que permitan proteger
el cultivo en el pais. Pero ahora se hace necesario desarrollar otro esquema
adicional, de tipo institucional, que atienda algunos aspectos especificos so-
bre la comercializacion de la palma, para que ella ocurra de una manera orde-
nada y eficiente, y sea de beneficio mutuo para productores y consumidores.

Fedepalma presenté al XVIlII Congreso Nacion al de Cultivadores de Palma
Africana, realizado en Santa Marta en septiembre de 1990, propuestas con-
cretas sobre un convenio multilateral entre productores y una comercializa-
dora de aceite de palma, las cuales tuvieron alli gran acogida por parte de los
asistentes. El Convenio le permitiria organizarse y fijar criterios y politicas
conjuntas sobre diversos aspectos relacionados con la comercializacion de su
producto, como manejo de inventarios, abastecimiento a mercados diferen-
ciales y exportacion de aceite, entre otros. Por otra liarte, la comercializado-
ra tendria como objetivo principal ser la wunidad operativa del Convenio, en-
cargada de llevar a cabo todas las decisiones adoptadas alli por los palmicul-
tores. El esquema propuesto no es el Unico posible pero si el que se encontrd
mas viable para el sector palmero lo adopte, dadas las condiciones especiales
que lo caracterizan.

La clave del éxito para otros cultivos del agro colombiano ha sido la atencién
adecuada a tres frentes principales de su actividad: representacion gremial.
investigacion y comercializacion. El sector palmicultor ya ha dado pasos bien
importantes con respecto a los dos primeros y ahora le corresponde hacer lo
propio con relacién al Ultimo. Por lo tanto, los palmicultores deben definir
pronto su posicion individual frente a un esquema institucional sobre comer-
cializacién. ya sea apoyando lo que se ha propuesto hasta el momento o
planteando ofras alternativas concretas que rapidamente se puedan someter
a estudio de los demas cultivadores. Pero, en ningln momento, los produc-
tores pueden esperar una nueva crisis para tomar una decision al respecto. De
ocurrir ésto Ultimo, el costo econdmico para los agricultores podria llegar a
ser supremamente grande y ademas podrian darse también muchas frustra-
ciones entre jos productores, al tratar de montar precipitadamente esquemas
que, por lo general, solamente muestran resultados cuantificables en el me-
diano o largo plazo.





