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El Palmicultor conversó con él
sobre la calidad del aceite co-
lombiano, lo que significa la

RSPO en el mercado mundial y
su opinión sobre Colombia.

El Palmicultor: ¿Qué opi-
nión tiene del aceite de palma
colombiano?

Marcello Amaral Brito: El
aceite colombiano es muy bue-
no y de alta calidad. Nosotros

Marcello Amaral Brito, directivo de Agropalma, visitó el país

El mercado de Brasil es promisorio para
el aceite de palma de Colombia

El potencial de inversión de Brasil hacia Colombia es muy interesante, especialmente
en sectores como el de los biocombustibles. No obstante que en Brasil predomina

el cultivo de soya sobre el de palma de aceite, existe un enorme mercado de
distinto orden, por lo que el vecino país acepta, de buen agrado, el aceite

de palma colombiano. Éstas fueron las apreciaciones de Marcello Amaral Brito,
Director comercial del Grupo Agropalma, quien recientemente visitó nuestro

país y se entrevistó con directivos de Fedepalma con el ánimo de
estrechar las relaciones entre las organizaciones.

llar plantaciones de palma de
aceite de una manera diferente
de como las hacen en Indo-
nesia, por ejemplo.

E.P.: ¿Qué piensa de la
Mesa Redonda sobre Aceite de
Palma Sostenible, RSPO por su
sigla en inglés?

M.A.B.: La RSPO es lo más
importante que le ha sucedido a
la industria palmera últimamente.
Nosotros sabemos que las plan-
taciones de palma de aceite son
muy criticadas alrededor del mun-
do, especialmente porque tene-
mos que desarrollar las plantacio-
nes en zonas tropicales y sabe-
mos que los bosques tropicales
son muy ricos en biodiversidad.

E.P.: ¿Puede la palma de
aceite reemplazar la biodiver-
sidad de los bosques?

realizamos algunas impor tacio-
nes de Colombia, que deseamos
mejorar ahora.

E.P.: ¿Qué quiere decir con
alta calidad?

M.A.B.: Cuando se habla de
aceite de palma crudo, CPO, la
alta calidad es la clase de un
aceite con un nivel bajo de áci-
dos grasos libres, FFA. Es el caso
del aceite colombiano. Porque
con unos FFA bajos tenemos
menores costos de refinación.
Eso es lo queremos decir con alta
calidad; también estamos bus-
cando asegurar la sostenibi-
lidad; en las conversaciones con
Fedepalma y en todo el buen tra-
bajo que ustedes están hacien-
do aquí con respecto a esto, se
demuestra de  buena manera  al
resto del mundo que en Sura-
mérica, en Colombia, en Brasil
y en Ecuador podemos desarro-

Marcello Amaral Brito,

director comercial del grupo

Agropalma de Brasil.
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M.A.B.: No, por supuesto
que no. Las plantaciones de pal-
ma de aceite nunca reemplaza-
rán la biodiversidad de un bos-
que. Esto es imposible. Pero con
RSPO podemos apoyarnos en
los Principios y Criterios, ya es-
tablecidos y recientemente apro-
bados, para organizar la indus-
tria de la palma de aceite alre-
dedor del mundo sobre las mis-
mas bases, y no como ha ocu-
rrido en el pasado en Brasil, en
Colombia, en Malasia y en Indo-
nesia, donde todos hacíamos las
cosas de una manera diferente.
En la actualidad todos conocen
las reglas del juego.

E.P.: ¿Todos practican las
reglas?

M.A.B.: Están empezando a
hacerlo ahora. No creo que mu-
chas compañías puedan cumplir
de entrada todos los principios
y criterios de RSPO, porque es
muy difícil; por lo tanto creo que

en este comienzo muy pocas or-
ganizaciones cumplirán con to-
das las obligaciones. Pero es un
comienzo. Sé que existen algu-
nas empresas en Colombia que
están listas para ser auditadas
y cer t i f icadas. En Malasia e
Indonesia solamente unas pocas
compañías están listas para ello.

E.P.: ¿Y en Brasil?

M.A.B.: En Brasil, nuestra
compañía está lista. Yo no sé de
los demás. Sólo hablo de Agro-
palma. Nuestra industria esta-
ba neces i tando a lgo como
RSPO; esto es muy impor tante,
y créame, esto es sólo el co-
mienzo. Tan pronto como tenga-
mos las cer t i f icaciones para
RSPO, el mercado traerá nue-
vas obligaciones, nuevos obje-
tivos y nuevas metas para no-
sotros.

E.P.: ¿Cómo r eal izan la
trazabilidad de sus produc-
tos?

M.A.B.: En nuestro caso, te-
nemos que reunir varias cer tifi-
caciones. En Agropalma, junto
con RSPO, tenemos ISO 9001,
14001 y OHSAS 18001. Enton-
ces, cuando reunimos todo, po-
demos preparar toda la tra za-
bilidad que la industria necesita.
Como nosotros refinamos y frac-
cionamos el 100% de nuestra pro-
ducción y la suministramos a la
gran industria de alimentos y de
cosméticos, les tenemos que en-
tregar este sistema de tra za-
bilidad. Hace dos semanas fui-
mos auditados por una compa-
ñía cer tificadora de trazabilidad

americana, y para tener una
idea, tomaron un número de un
lote de producción y nos solicita-
ron la trazabilidad desde la plan-
tación hasta el cliente final. Mi-
dieron el tiempo que esto tardó.
Nos tomó 14 minutos decirle al
señor todo lo que sucedió con el
aceite desde la plantación hasta
el cliente final. Esto es muy cos-
toso hacerlo: nos llevó un tiem-
po largo preparar la inversión de
US$7 millones para suministrar-
les a nuestros clientes todo este
sistema de trazabilidad.

E.P.: ¿Es importante para la
competitividad conocer el ori-
gen de la fruta del aceite de
palma?

M.A.B.: Sí, es totalmente im-
por tante. Es el comienzo de
todo. Si no se tiene una buena
planta y las semillas adecuadas
para el sitio adecuado y para el
clima adecuado, olvídese. Éste
es el punto, y Colombia es muy
famosa por sus buenas semillas
y por las plantas que produce.

E.P.: ¿El cer tificado de la
RSPO es el único necesario
para el comercio internacio-
nal?

M.A.B.: Por supuesto que
no. Es lo primero y es el comien-
zo. Conozco algunas compañías
compradoras que, además de
RSPO, solicitan cer tificados  en
otros temas también impor tan-
tes. RSPO es algo que llegó al
mercado para tratar de organi-
zar los sectores social y del me-
dio ambiente de la industria pal-
mera.  Pero también existen

Viene página anterior. - El mercado de Brasil es promisorio para el aceite de palma de Colombia -
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otros asuntos muy significativos,
como los temas económicos y
las prácticas agrícolas, entre
otros. En RSPO se tratan muy
brevemente estos temas, pero
hay que profundizar más para
ser considerado sostenible.

E.P.: ¿Qué percepción tiene
de Colombia?

M.A.B.: Permítame decirle
algo que es impor tante en cual-
quier negocio: la transparencia.
Creo que lo que se necesita es
una mayor transparencia de lo
que está sucediendo dentro de
las plantaciones. La gente cono-
ce mucho acerca de lo que su-
cedió en Malasia, lo que ocurrió
en Indonesia, pero no sabemos
qué está pasando en Colombia.

Estamos tratando de organi-
zar juntos la Primera Reunión La-
tinoamericana de la  RSPO en Co-
lombia, para finales de año. Pien-
so que será una opor tunidad para
mostrar a Colombia y a otros paí-
ses productores al resto del mun-
do. Los demás deben conocer lo
que nosotros hacemos. Nosotros
como compañía hacemos mucha
publicidad acerca de nuestra ges-
tión; ustedes también tienen en
Colombia algunas compañías que
hacen lo mismo. Creo que eso es
lo que se necesita en la industria
palmera en Colombia y, en este
sentido, Fedepalma debe mirar
hacia el mercado internacional.

E.P.: ¿Qué similitudes y di-
ferencias hay entre los merca-
dos colombiano y brasilero?

M.A.B.: Bueno, son total-
mente diferentes. Básicamente

es el tamaño. El mercado brasi-
lero es principalmente del acei-
te de soya. En Brasil tenemos
20, casi 23 millones de hectáreas
de plantaciones de soya, mien-
tras que de palma sólo tenemos
70 a 75 mil hectáreas, por lo tan-
to somos unos productores de
aceite de palma muy pequeños.
Por otra par te, tenemos un enor-
me mercado con-
sumidor. Anual-
mente consumi-
mos entre 8 y 9
millones de tone-
ladas de aceite
vegetal en Bra-
sil. Esto es bue-
no para Colom-
bia, porque so-
mos vecinos y las
facilidades logís-
ticas son buenas.
Tenemos que me-
jorar todavía más
el sistema logís-
tico entre los dos
países, porque todavía estamos
mal y somos muy costosos. De-
bemos mejorar la escala, la cual
es muy pequeña en la actuali-
dad. Al mejorar la escala, mejo-
ramos también el sistema logís-
tico. Así que es un mercado de
doble vía en el cual nosotros no
tenemos suficiente aceite de pal-
ma, pero lo podemos impor tar de
Colombia, que no tiene un mer-
cado interno suficiente, enton-
ces puede expor tar el aceite de
palma a Brasil.

E.P.: ¿Por qué prefiere el
aceite de palma colombiano?

M.A.B.: Bueno, existen va-
rias razones. La primera, en el
marco del Mercosur hay un

acuerdo entre el Gobierno de Bra-
sil y el de Colombia por el cual
en Brasil no pagamos impuestos
al impor tar el aceite colombiano,
pero en cambio sí los pagamos
al impor tar aceite proveniente de
Malasia y de Indonesia. Este es
el primer punto. El segundo pun-
to es la logística. Un barco de
Santa Mar ta a Belén se demora

10 días, mientras que un barco
de Malasia a Brasil se tarda 60
días.

E.P.: ¿Y el costo?

M.B.A.: Varía mucho. De-
pende de la época del año y de
cómo China e India estén ope-
rando el mercado, porque ellos
están operando bastante; enton-
ces, traer embarcaciones desde
esa par te del  mundo hasta
Latinoamérica cuesta mucho.
Puedo decir que ya pagué fletes
muy bajos, como de 45 dólares,
pero también pagué fletes de 90
dólares. Este valor depende del
tipo de barco y del volumen que
se esté transpor tando.

Continúa en la página 26
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E.P.: ¿Es más barato desde
Colombia?

M.A.B.: Sí, es más barato
desde Colombia. Por lo tanto és-
tas son las dos razones principa-
les: la logística y los impuestos.

E.P.: ¿Y la calidad también?

M.A.B.: También hay buen
aceite en Malasia y en Indone-
sia.  En real idad existen es-
tándares internacionales que re-
gulan la calidad en los mercados
internacionales. Cuando com-
pramos acei te de Áfr ica,  de
Malasia o de Colombia, estamos
comprando bajo cier tos están-
dares.

E.P.: ¿La agroindustria de la
palma de aceite crecerá más en
Brasil que en Colombia en los
próximos 10 años?

M.A.B.: No, no creo. Principal-
mente por la pérdida ambiental en
Brasil, la cual año tras año se tor-
na más fuer te. Sólo para tener una
idea, si usted visita la región
amazónica hoy, debe recordar que
ésta comprende más del 50% del
territorio brasilero, y si usted va a
realizar alguna explotación agríco-
la allí, solamente puede utilizar un
20% del área total. Por lo tanto, si
usted compra 100 hectáreas de
tierra, sólo puede usar 20 para fi-
nes económicos. El resto es bos-
que. Entonces, si compra una hec-
tárea por US$1.000, el costo real
es de US$5.000.

E.P.: ¿Qué ventajas ve para
el mercado colombiano en el
mundo?

MA.B.: Creo que la posición
geográfica de ustedes es muy
impor tante. Están cerca de Eu-
ropa y de Estados Unidos, dos
mercados grandes, y están cer-
ca de Brasil, que también es otro
mercado grande. Colombia tiene
una posición logística como na-
die la tiene en el mundo. Uste-
des tienen acceso a los océanos
Pacífico y Atlántico. Nadie la tie-
ne. Por lo tanto, todo depende de
ustedes. Si hacen las cosas bien,
el mercado es de ustedes.

E.P.: ¿Desaprovecha Colom-
bia las oportunidades que tie-
ne en este sentido?

M.A.B.: Realmente, no sé.
Como ya le manifesté, no conoz-
co mucho de Colombia, pero us-
tedes llevan mucho tiempo con
problemas internos. Sólo después
de que ustedes resuelvan esos
problemas, pueden abrirse al res-
to del mundo y esperar a que la
gente venga a Colombia sin sen-
tir miedo. Para nosotros los lati-

nos, esto no es un problema, por-
que estamos acostumbrados a
eso. Sao Paulo es una ciudad pe-
ligrosa. Pero cuando usted habla
con un europeo, un japonés o un
americano y les dice que tienen
que ir a Colombia o a Sao Paulo,
sienten temor. Por lo tanto, uste-
des tienen que resolver esto, te-
nemos que resolverlo.

Ustedes tienen que resolver
sus problemas internos con el fin
de reducir el miedo que la gente
tiene de venir, de inver tir y de
hacer negocios en Colombia.
Sin embargo, los colombianos
me han hecho un gran recibi-
miento. Tuve una acogida mara-
villosa, porque son muy amables.
Es la primera vez que vengo a
Colombia, pero varias veces al
año me pongo en contacto con
personas colombianas y ya ten-
go buenos amigos.

E.P.: ¿Ha pensado en inver-
tir en Colombia?

M.A.B.: Alguien me hizo esta
misma pregunta hoy, si yo de-
seaba venir a Colombia y desa-
rrollar un proyecto aquí. Le daré
la misma respuesta. Nosotros
hablamos por tugués y entende-
mos lo que sucede en Brasil. Para
venir aquí primero tenemos que
hablar español para entender
qué es lo que está sucediendo
aquí. Todavía tenemos mucha tie-
rra por desarrollar en Brasil y mu-
cha gente por educar. Podría ser
una opor tunidad económica,
pero en este momento nuestro
grupo no está buscando inversión
en el ex terior; sólo estamos bus-
cando inversión local.
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